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Wszystko w ubezpieczeniach jest jasne w teorii — jesli
sktadka zostata wyceniona zbyt nisko, klient musi liczy¢ sie
z podwyzkami. Teoria, jak wiemy, czasami rozni sie od prak-

tykl — Tomasz KANIEWSKI

Branza ubezpieczeniowa jest specyficzna. Nie bez powodu przy-
gotowujemy si¢ do spotkari z klientami, zeby ich poznaé i zrozu-
mieé. To, co dla nas stanowi sukces lub przejaw pojawiajacego
si¢ problemu, dla innych pozostaje niezauwazone. Pewnie przed-
stawiciel kazdego zawodu tak o swoim zajeciu mysli, ale subiek-
tywnie wydaje mi sig, ze co§ w tym jest.

Pracujemy, majac z tylu glowy kluczowe znaczenie relacji z klien-
tami. Dbalo$¢ o ich interesy jest wpajana kazdemu mlodemu
subezpieczeniowcowi” od pierwszego dnia, nawet przed tak
kluczowymi informacjami jak szczegélowy zakres odpowiedzial-
nosci czy gdzie znajduje si¢ ekspres do kawy. Od klientéw zalezy
wykonanie naszego indywidualnego planu sprzedazowego, ale
réwniez — patrzac szerzej — pozycja naszej firmy na rynku.

Jest tez druga strona tej branzy, ktorej dotyczy moj dzisiejszy
artykut — liczby! Pojgcia rachunku prawdopodobiefistwa i wyniku
technicznego stanowia drugg lekcjg, przyswajang przez najnow-
szych adeptéw firm ubezpieczeniowych i brokerskich. Pomimo
wagi relacji z klientami oraz spolecznego znaczenia ubezpieczen,
to dalej jest przede wszystkim biznes. A jak wiadomo biznes musi
si¢ oplacaé...

DZENTELMENI O PIENIADZACH TEZ ROZMAWIAJA

Wszystko w ubezpieczeniach jest jasne w teorii — jesli sktadka
zostala wyceniona zbyt nisko, klient musi liczy¢ si¢ z podwyz-
kami. Teoria, jak wiemy, czasami rozni si¢ od praktyki. Szko-
dowos$¢ w ramach ubezpieczen na zycie od lat jest tematem trudnym.

Dla niektdrych jest to kwestia niewygodna, a w konsekwencji
unikana. Jesli okazuje si¢, ze pominaé si¢ jej nie da, to czg¢sto
stosowany jest drugi sposob na zniechg¢cenie — nieczytelne przed-
stawienie informagji, ktdre wymaga wielogodzinnych studiéw, by
zrozumie¢ ich sens. Dla innych dane szkodowe stanowia wrecz
zrodlo przewagi konkurencyjnej i tajemnicg przedsigbiorstwa.
Podobne interpretacje nie sa stosowane na rynku ubezpieczen
majatkowych, gdzie rozmowa z klientem oraz potencjalnymi
wykonawcami o przebiegu szkodowym jest naturalna.

Dlaczego ta rozmowa jest tak potrzebna zaréwno dla brokera, jak
i dla ubezpieczyciela dziatajacego na rynku ubezpieczen na zycie?
Dlatego, ze nadaje odpowiednia narracj¢ calej relacji ubezpieczy-
ciel-klient. Nie raz styszymy od klientéw sformutowania: ,niech
co§ poprawia, widzialem ich wyniki”, ,ludzie placa, wigc wyma-
gaja” albo ,niech sobie ubezpieczyciel zarabia, ale na kim§ innym
niz moi pracownicy”. Nie dziwi¢ si¢ tym glosom. W momencie,
gdy faktyczny wynik szkodowy kontraktu owiany jest aura tajem-
niczo$ci, budujemy wizerunek nieprzejrzystego rynku. A jak
nikt nie wie, o co chodzi, to kazdy wie, o co chodzi. Bez nadania
odpowiedniej rangi wspdlnej analizie przebiegu ubezpieczenia
1 wzajemnemu zrozumieniu intereséw handlowych, dalej ubez-
pieczyciel $wiadczacy ustuge grupowego ubezpieczenia na zycie
bedzie w procesie decyzyjnym petnit rolg z pogranicza ubezpie-
czenia spolecznego — bez u§wiadomienia naturalnego powiazania
Swiadczen 1 skladki ubezpieczeniowe;.

Oczywiscie rozumiem tez obawy niektérych graczy przed poru-
szeniem tematu szkodowosci. Portfel u kazdego wyglada podobnie
— s kontrakty rentowne, oscylujace w okolicach ,zera” oraz te
z nickorzystnym wynikiem finansowym. Jesli w wyniku szerokiej
dyskusji z klientami na temat wynikdéw technicznych polis cz¢§é
firm przejdzie z grupy pierwszej do drugiej, to juz moze pojawié
si¢ problem w catym portfelu. Ale czy mozemy sobie pozwoli¢ na
dalsze milczenie?

CIEKAWE CZASY W UBEZPIECZENIACH

Pod tym tytulem kilka miesi¢cy temu swoje rozwazania zamie-
Scit Patryk Welnicki. Przedstawiony obraz przedsi¢biorcy dzia-
tajacego w naszej nowej pandemicznej rzeczywistosci pokazuje
doktadnie skal¢ wyzwan stojacych przed brokerami oraz ubezpie-
czycielami dbajacymi o stosowanie w codziennej pracy pierwszej
lekcji mtodego ,,ubezpieczeniowca”. W ,grupdwkach” problemy
wygladaja trochg inaczej, ale one bezsprzecznie wystgpuja.

Traktowanie przebiegu szkodowego jako wlasnej przewagi konku-
rencyjnej z kazdym kolejnym rokiem jest coraz trudniejsze do
uzasadnienia. Covid-19 zmienil reguly gry. Z dnia na dzien Swiat
ubezpieczeni grupowych przeszedl gruntowna zmiang, przede
wszystkim w wymiarze percepcji jego znaczenia. Pracodawcy
zaczgli dostrzegaé w programach ,,zyciowych” i ,zdrowotnych”
wigksza warto§¢ niz dotychczas. Wraz ze wzrostem zaintereso-
wania podazyly wymagania oraz ch¢¢ zrozumienia produktow
i wprowadzanych zmian ze strony pracodawcdéw. Jako rynek
przez lata zabiegaliSmy doktadnie o takie zaangazowanie. W wielu
przypadkach powoduje to jednakze bardzo szczegdlowe pytania
dotyczace przyczyn zmiany cen lub warunkéw ofertowych. W jaki
spos6b uzasadniaé podwyzki sktadki oraz pogorszenie parametrow
polisy, jesli dystrybutor nie moze podeprzeé si¢ raportem z prze-
biegu polis? Prosta informacja o wysokim stopniu wykorzystania
programu jest zdecydowanie niewystarczajaca. Diugoterminowe
zaburzenie spojrzenia na ubezpieczenie osobowe jako na relacje handlowg
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stanowi juz teraz obcigzenie dla catego rynku, a ten problem narasta. Co
wigcej, nie spodziewam si¢ poprawy sytuacji w najblizszym czasie.

CO NAS CZEKA ZA ZAKRETEM...

Tym zakr¢tem jest oczywiScie pandemia. Wszyscy liczymy, ze
wkrétce jej wplyw na nasze codzienne zycie bedzie zminimalizo-
wany. W calkowity powr6t do stanu weze$niejszego nie wierza juz
chyba nawet najwicksi optymisci. Co nas czeka? Myslg, ze silne
beda trendy widoczne juz teraz. Szkodowosé programéw ubez-
pieczeniowych ro$nie. Podstawowe przyczyny sa dwie: wplyw
Covid-19 oraz proces starzenia si¢ spoleczefistwa. Na dodatek
nalezatoby tez wspomnieé o inflacji, ktéra swoja niewielka
cegietke réwniez do tego doklada.

W ostatnich miesiagcach na dobre zapoznaliSmy si¢ z nowymi pojeg-
ciami ,nadzgonowosci” i ,dlugu zdrowotnego”. Bezposrednia
liczba ofiar pandemii w naszym kraju zbliza si¢ do poziomu
100 tys. oséb, a posrednia (tzw. excess death) juz wkrotce przekroczy
poziom 150 tys. 0s6b. Oczywiscie mozna powiedzied, ze s trzy
rodzaje klamstw, a jednym z nich jest statystyka, i uznac temat za
nieaktualny, ale zamykamy wtedy oczy na fakty. W ciagu ostatnich
kilkunastu miesig¢cy z naszej mapy zniknglo jedno z mniejszych
(ale zawsze!) miast wojewddzkich. Aby jeszcze lepiej sobie uswia-
domic skalg tego zjawiska, wystarczy dodad, ze wszystkich zgonéw
w 2019 roku bylo nieznacznie powyzej 400 tys. Pandemia spowo-
dowala wzrost tej liczby w skali roku o okoto 20%... Patrzac
bezdusznie-matematycznie: kazda §mieré stanowi potencjalng
wyplatg realizowang dla uposazonych lub dla cztonkéw rodziny
w ramach polis grupowych.

Wplyw pandemii na rynek ubezpieczen grupowych oczywiscie
nie ogranicza si¢ wylacznie do wzrostu liczby Swiadczent wypla-
canych z tytulu zgonu ubezpieczonych oraz wspoétubezpie-
czonych. Ubezpieczyciele juz od jesieni 2020 roku sygnalizuja

Liczba zgonéw nadmiarowych
(aktualizacja na dzien 13 grudnia 2021 r.)

Liczba zgondw Liczba Liczba zgondw

Kraj w wyniku zgonow nadmiarowych
Covid-19 nadmiarowych | na 100 tys. mieszkancow
Butgaria 28 060 55 460 804
Rosja 269 880 1020 350 699
Litwa 6 640 15680 583
Rumunia 36 300 71320 373
Polska 78 840 135610 359
Czechy 30600 35760 333
Wiochy 131 000 169 250 280
Ukraina 59 960 112 400 259
USA 615 360 810 640 247
Hiszpania 87790 111 340 238
Francja 118 850 88 300 131
Niemcy 100 950 97 920 117
Szwecja 15080 11510 113

Jrédfo: Tracking covid-19 excess deaths across countries, The Economist, economist.com, dostgp
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Liczba zgonéw w Polsce w porownaniu do lat poprzednich

s Zmiana s s

wek | om0 | I I

0-19 2402 -9,32% -13,97% | -39,62% | -61,39%
20-39 10473| 5,53% 508% | -579%| -17,88%
40-59 50411 6,94% 2,67% | -23,46%| -21,51%
60-79 | 205668 | 19,44% 21,65% | 32,78% 15,33%
80+ 216650 | 23,29% 22,93% | 52,76%| 105,20%
SUMA | 485604 | 19,13% 19,27% | 28,58% 32,28%

Zrédfo: Opracowanie wiasne na podstawie danych Gféwnego Urzedu Stalystycznego.

wzrost liczby zglaszanych §wiadczeni, powigzanych ze stanem
zdrowia. Powazne choroby, ktére od lat dotykaja setki tysigcy
ludzi, diagnozowane sa z op6znieniem. Nie jest zadnym odkry-
ciem wskazanie, jak duze znaczenie ma to dla skutecznosci
leczenia nowotwor6w i problemdéw krazeniowych. Ograni-
czenia w dostepie do badan diagnostycznych spowodowaty drastyczne
spadki liczby zbadanych pacjentow. Dla przyktadu w 2020 roku
0 25-40% spadta liczba wykonanych cytologii oraz mammografii.
Kolejne lata beda przynosié tego konsekwencje w postaci zwigk-
szonej zachorowalnosci, a ubezpieczyciele ponownie odczuja ten
trend we wzroScie szkodowosci.

Pandemia nie jest naszym jedynym demograficznym wyzwaniem.
Moéwiac najkrocej — starzejemy sig jako spoleczenstwo. Nie jest
to zjawisko nowe ani niespodziewane. Kazdy kraj rozwinigty
boryka si¢ z tym problemem. U nas niestety postgpuje on szybko.
Widzimy to w niemal kazdej grupie pracowniczej, dla ktorej
przygotowujemy oferty ubezpieczenia grupowego. W okresie
5 lat $rednia wieku wzrosla o co najmniej dwa lata. Efekt? Istotna
zmiana prognozowanej szkodowosci oraz mozliwych do zapropo-
nowania dla klienta warunkow.

Na koniec nie sposéb pominaé wplywu inflacji. Oczywiscie
sprawa nie jest tak jednoznaczna, jak cz¢$¢ sprzedawcéw ja przed-
stawia: ,wszystko drozeje, wigc ubezpieczenie grupowe nie jest tu
wyjatkiem”. W rzeczywistosci zdecydowana wigkszos¢ Swiadczen oferowa-
nych w ramach grupowego ubezpieczenia na zycie ma charakter pieniezny,
wiec inflacja powinna wptyna¢ analogicznie zaréwno na wysokos¢ skfadki,
Jak I $wiadczen. Wzrost cen 1 kroczacy za nim wzrost wynagrodzen
dotyka kosztow stalych ubezpieczycieli oraz wyceny produktow
typu assistance. W efekcie bezsprzecznie wplywa réwniez na szko-
dowo$¢ programéw funkcjonujacych na polskim rynku.

CENA MILCZENIA

Czy w tym kontekScie mozemy sobie dalej pozwolié¢ na brak
transparentno$ci w rozmowach na temat szkodowosci? Czy nie
jest to najwyzszy czas, by relacja ubezpieczyciel-pracodawca prze-
ksztalcila si¢ w relacj¢ handlowa, oparta na wzajemnym posza-
nowaniu intereséw? Ubezpieczyciel dazy do tego, zeby zarabia.
Pracodawca wraz z brokerem chcy z kolei uzyska¢ najlepsza oferte.
Ta przeciwstawno$¢ celow jest oczywista. Rozmawiajac z klientem
na temat kosztow ponoszonych w aktualnym programie, poma-
gamy wyznaczy¢ granicg i obiektywnie zakotwiczy¢ oczekiwania.
Bez tej rozmowy obraz ubezpieczyciela dalej utwierdza jedynie
negatywne stereotypy na temat rynku. U




