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Odpowiadajac
Za Most

Ubezpieczeniowcy od ryzyk
technicznych — jesli w ogdle
zamwazajg cos poza wlasng
dziatkq — czasem patrzq na tych
od komunikagfi i z pogardg,

i z zawiscig. Oba uczucia —

w jakims stopniu — uzasadnione.

Pogarda, bo nie ma watpliwosti,
iZ ryzyka techniczne

to — a juz na pewno w pordwnaniu do komunikacji —
ubezpieczeniowe niebo. Fantastyczne wyzwanie merytoryczne.
Szerokost i zloZonost problematyki. Wielowqtkowost,
interakgje. I prawdziwe zarzqdzanie ryzykiem z olbrzymiq
odpowiedzialnosciq i za aktywa klienta, i za wiasny wynik
ubezpieczyciela. Stqd, zajmujac si¢ ryzykami technicznymi,
naprawdg nietrudno patrze na inne ubezpieczeniowe dziatki

2z gory.

Z drugiej strony... zazdrost. Bo to jednak czgsto ta komunikacja
dostaje wigcej i twagi, i Srodkdw ze strony zarzqdu,

wlasciciela. Nawet dziennikarzy. Warunki i okolicznosti
rynkowe sprawiajg, Ze to komunikacja decyduje u wigkszosti
ubezpieczycieli o wyniku. W naturalny wigc sposéb skupia

na sobie atencje. Choc — od strony ubezpieczeniowej — moze
rzeczywistie na tak wiele zainteresowania nie zastuguje.
Jednak te blyski odczucia wyzszosci i jednoczeshie braku

uznania tak naprawde pojawiajq si¢ rzadko. Nie ma czasu, nie
ma potrzeby o tym, co na zewngtrz mysle¢. Na co dzieri chyba
wigkszos¢ ubezpieczeniowcdw ryzyk technicznych po prostu nic
poza swoim ubezpieczeniowym swiatem nie zawmwvaza. Swiatem
pigknym, ztoZonym, a jednoczeshie i swiatem odpowiedzialrym.
Bo nie ma whasciwie przy ryzykach technicznych tematéw
blahych, niewaznych czy nawet tylko mniej istotnych. Kazdy
szczegol ma swoje znaczenie i kazdy szczegdt moze zawazyd na
udzielanej ochronie ubezpieczeniowej. Czy szczegot po stronie
klienta i reprezentujqcego go brokera. Czy szczegdl po stronie
ubezpieczyciela. Stqd przy ryzykach technicznych po prostu

nie ma miejsca na bledy, na pomyltki. Blgd mdgtby kosztowac
zbyt wiele.

To zresztq, jak generalnie z inZynierami. Nie mogq si¢ mylic. Jesli
most sig zawali, czy inZynier moze powiedziec; Ze on si¢ pormylit?
Most w gruzach, ludzie zgingli. Choc on sig tylko pomylit..

Przy ryzykach technicznych na szczescie nie zawsze chodzi

0 Zycie. Zdarza sig i tak, jesli analiza i ocena ryzyka sq podstawq
nie tylko do budowy programu ubezpieczeniowego, ale stanowiq
tez wskazdwki do inwestygji w bezpieczeristwo. Zawsze jednak
chodzi o pienigdze. 1 przy ryzykach technicznych prawie zawsze

o duze pienigdze.

Marcin Z. Broda
redaktor naczelny

W kolejnym numerze m.in.
podsumowanie roku
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VAS kluczem do pozyskania

Klier

a korpo

Dla wiekszosci 0sdb i firm ubezpieczenie to zwykty towar, ktory trzeba zakupic, ale poza zabezpieczeniem na wypadek szkody,
z ich perspektywy nie przynosi on zadnej dodatkowej wartosci. Czy dobrze skrojona oferta ustug dodatkowych moze stac sig

rynkowym WerZnikiem? — Rarat DoMANsKI, DARIUSZ SMOLEN, OSKAR SOKOLINSKI, KaMIL WIERZBICKI

Na krajowym rynku ubezpieczen kor-
poracyjnych, ubezpieczyciele sprzedaja
mniej wigcej ten sam produkt, co ich
konkurent. Przewaga konkurencyjna
czgsto podkreslang przez ubezpieczycieli
jest np. jakos¢ obstugi klienta, a cena jest
czgsto tworzona poprzez dostosowanie
lub uzasadnienie limitéw wysokosci
odszkodowania, udzialéw wlasnych czy
indywidulanych rabatéw. Powodzenie
procesu sprzedazy w istotnej cz¢Sci jest
oparte o umiej¢tnosci i relacje brokeréw
z klientami, a nie merytoryczne réznice
majace istotne znaczenie dla klienta. Sami
brokerzy w rozmowach przyznaja, ze przy
polisach, ktdre s3 bardzo podobne pod
wzgledem pokrycia i ceny, wybdr opiera
si¢ na emocjach. Sytuacja moglaby wygla-
da¢ zupelnie inaczej, gdyby jedna z ofert
zawierala mozliwos¢ dobrania ustug
odpowiadajacych na rzeczywiste potrzeby
1 braki kadrowe czy braki w wiedzy eks-
perckiej po stronie klienta.

Punktem zwrotnym sprzedazy moze by¢
oferta dodatkowych ustug (z ang. Talue
added services, w dalszej czgsci tekstu
nazywane skrétem VAS). VAS-y s dodat-
kami do podstawowych ustug i oferty
ubezpieczyciela. Maja unikalne cechy

1 zapewniaja klientowi korzysci, ktérych
nie moga zapewni¢ uslugi podstawowe.
VAS-y moga by¢ samodzielnymi pro-
duktami, chociaz zwykle sa polaczone

z podstawowa usluga w celu jej ulep-
szenia 1 rozszerzenia. VAS ma szans¢
sta¢ si¢ dodatkiem, dla ktérego klient
bedzie sktonny wnie$¢ dodatkowsa optatg
1 wybra¢ ofert¢ danego ubezpieczenia,
tylko jesli oferta daje im ustugi, ktérych
nie moga uzyska¢ od innych graczy

w branzy ubezpieczeniowej.

POTENCJAL RYNKU | STRUKTURA PORT-
FELA PRODUKTOW DODATKOWYCH
Rola VAS-6w wydaje si¢ by¢ znaczaca,
ale w rzeczywistosci oferta dodatkowych

Rafat Domanski,
partner lokalny
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ustug czy serwiséw dla klientéw kor-
poracyjnych jest bardzo skromna. O ile
na rynku ubezpieczen indywidulanych

w Niemczech, Wielkiej Brytanii, Francji
czy w Polsce pojawia si¢ coraz wigksza
paleta ustug dodatkowych, takich jak wery-
fikacja stanu technicznego samochodu
przed zakupem, opieka serwisowa nad
samochodem, ustugi door-to-door (np. dla
wymiany opon), to w przypadku rynku
korporacyjnego niewiele jest przyktadéw
1 dobrych praktyk. Na rodzimym rynku
mozna podaé kilka przyktadéw ofert
dodatkowych. Najcze¢sciej sa one powia-
zane z weryfikacja stanu technicznych
budynkéw i ocena ryzyka ubezpieczenia.
Oferty te zawieraja m.in. opcje doradztwa
w zakresie oceny i zarzadzania ryzykiem
czy rozszerzenia typowego audytu tech-
nicznego o oceng termowizyjng urzadzen
1 instalacji (zeby zidentyfikowaé elementy
wymagajace dzialan prewencyjnych, chro-
nigcych przed ryzykiem pozaru).

Brakuje szczegblowych danych doty-
czacych popularnosci krajowych ofert
VAS-6w dla rynku korporacyjnego.

Patrzac jednak na do$wiadczenia liderow
rynku, dobrze skrojona oferta VAS-ow ma
istotng warto$¢ w budowie portfela klientow
korporacyjnych. Szacuje sig, ze potencjat
globalnego rynku produktéw dodatko-
wych dla klientéw firmowych (szacunek
dla rynkéw UE oraz USA) wynosi do

2 mld USD rocznie. (Zrédto: McKinsey
& Company, The hidden benefits of value-
-added services (VAS) in commercial lines
insurance, 2019). Szacunkowy potencjat
rynku VAS-6w dla klientéw korpo-
racyjnych w Polsce moze wynies¢ do

140 mln zt rocznie. Kwota ta moze nie
wydawac si¢ duza, jednak warto$cia VAS-
-6w nie jest tylko ich monetarny potencjat
rynkowy, ale takze ich rola w pozyskiwa-
niu klientdéw. Stworzona dzieki VAS-om
unikalna oferta i mozliwo$¢ zbudowania
interaktywnej i partnerskiej relacji z klien-
tem ma fundamentalne znaczenie dla
dlugoterminowosci portfela i mozliwosci
sprzedazy kolejnych produktow.

W strukturze portfela produktéw dodat-
kowych, prawie polowg potencjalu sta-
nowig ustugi zwiazane z zarzadzaniem
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i zapobieganiem ryzyku. Dalej plasuja si¢
ustugi zwiazane z oceng ryzyka (m.in.
wspominane wczesniej audyty tech-
niczne), zarzadzanie portfelem ubezpie-
czeniowym oraz wsparcie w zarzadzaniu
kryzysem (po ok. 15%). Najmniejsza
cz¢$¢ potencjalu tj. ok. 5%, stanowi
doradztwo w zarzadzaniu szkodami,

w tym usluga angazowania podmiotéw
trzecich w proces zarzadzania portfelem
szkdd wraz z pelng lub czg$ciowa obstuga
administracyjng.

UStUGI PREWENCYJNE | ZARZADZANIA
RYZYKIEM

W obszarze zarzadzania i zapobiegania
ryzyku s bardzo zaawansowane dzialania
zwigzane z Industry 4.0 i rozwiazania
oparte o algorytmy uczenia maszynowego
do modelowania dzialan prewencyjnych.
Kategoria ta zawiera rowniez ustugi, ktore
oparte sa o dzielenie z klientami know-
-how i najlepszych praktyk, w tym takze
najlepszych praktyk w samym monito-
rowaniu i biezacym raportowaniu ryzyk,

i stojacych za nim czynnikow.

Przyktadowo w Stanach Zjednoczonych
dostgpna jest szeroka oferta produktow

z zakresu zarzadzania ryzkiem zwiaza-
nym z cyberprzestgpstwami. Wsrdd nich
znajduje si¢ gleboka diagnostyka poziomu
zabezpieczen przed cyberprzestgpstwami
wraz z dostarczaniem narze¢dzi do statego
ich monitorowania. Oferty te pozwalaja
klientom na uzyskanie wsparcia w zakre-
sie identyfikacji krytycznych brakéw
zardwno pod katem najwickszego praw-
dopodobienstwa wlamania, najwigkszego
ryzyka poniesienia strat finansowych czy
konsekwencji prawnych. Zakup takiej
ustugi daje takze mozliwo$¢ korzystania

z doradztwa ckspertdw ubezpieczycieli na
potrzeby rozwoju i wdrazania rozwiazan
zwigkszajacych zabezpieczenia klienta.

Innym przyktadem budowania dedyko-
wanej oferty w oparciu o unikalng wiedz¢
ubezpieczyciela jest oferowanie ustug
doradczych dla waskich specjalizacji prze-
mystowych, takich jak inspekcje kottow

1 zbiornikéw ci$nieniowych. W ramach
oferty, eksperci wspdtpracujacy z ubez-
pieczycielem, stuza swoja specjalistyczna
wiedza w zakresie oceny monitorowania

i zarzadzania ryzykiem instalacji 1 urza-
dzefi wysokoci$nieniowych.

OCENA RYZYKA

Drugy kategoria VAS-6w pod wzgle-
dem wartosci potencjatu rynku sa ustugi
zwigzane z oceng ryzyka. Kategoria ta

obejmuje zaréwno sprofilowane ankiety
do oceny ryzyk i sposobu zarzadzania
nimi w widoku 360 stopni organizacji, jak
i ustugi oparte o krotkie diagnostyki pro-
wadzone przez ekspertéw ubezpieczycieli.
Ich celem jest identyfikacja stabych punk-
tOw 1 wsparcie w opracowaniu rozwiazan
zmniejszajacych ekspozycje na dane
ryzyko. Ustugi te oferuja paletg rozwiazan
od ogledzin stanu technicznego urzadzen,
az po wprowadzenie stalego opomiaro-
wania opartego o IoT, w celu biezacego
monitorowania stanu urzadzen. Patrzac
na rynek USA czy Australii, spora cz¢$¢
ustug opartych o analitykg sieci czujni-
kéw jest profilowana pod specjalistyczne
rozwigzania. Przyktadowo jeden z ubez-
pieczycieli na rynku USA we wspdlpracy
ze start-upem technologicznym oferuje
gotowy system czujnikdéw w technologii
IoT do prewencyjnego monitorowania
urzadzen chlodniczych i identyfikacji
wyciekéw z instalacji chodniczych.
Popularne sa takze oferty szkolen,

np. z identyfikacji zagrozen pozarowych,
w oSrodkach szkoleniowych, z ktérych
korzystaja eksperci ubezpieczeniowi.

ZARZADZANIE PORTFELEM UBEZPIECZEN
Okolo 15% udzialéw w potencjale rynku
VAS-6w maja ustugi doradcze w zakre-
sie zarzadzania portfelem ubezpieczen.
Uslugi tego typu obejmuja zaréwno
narz¢dzia do biezacego zarzadzania port-
felem ubezpieczen, jak i specjalistyczne
doradztwo na poziomie dyrektoréw
finansowych w zakresie strukturyzacji
ryzyka, pomoc w okresleniu optymalnego
poziomu utrzymania ryzyka i finanso-
wania przez banki, w tym zarzadzania

kapitalem i zabezpieczania po stronie
przeptywéw pieni¢znych.

WSPARCIE W KRYZYSIE

Kolejna kategoria pod wzgledem
warto$ci potencjatu jest wsparcie klienta
w sytuacjach kryzysowych. Zwykle sa to
wysoce specjalistyczne ustugi kierowane
raczej dla wigkszych klientéw firmo-
wych. Ubezpieczyciel oferuje wowczas
wsparcie w powrocie do ustabilizowanej
dziatalno$ci w przypadku katastrofy lub
innych zdarzeri o duzym stopniu ztozo-
nosci poprzez zarzadzanie tymczasowe,
komunikacj¢, wsparcie prawne czy nawet
doradztwo w zakresie uruchamiania alter-
natywnych faficuchdéw dostaw.

JAK BUDOWAC OFERTE USLUG
DODATKOWYCH?

Jak pokazuja przyklady z rynkdw zagra-
nicznych oferta VAS-6w moze by¢ bardzo
specjalistycznym i ztozonym produktem,
czgsto dopasowanym do waskiej grupy
odbiorcdw, jak np. klienci uzywajacy

w swojej dziatalnosci urzadzen 1 instalacji
chlodniczych. W takiej sytuacji kluczowy
jest wlasciwy dobér oferty VAS-6w, ktéra
bedzie atrakcyjna i odpowiednio prezen-
towana przez dzial sprzedazy i wspolpra-
cujacych z ubezpieczycielem brokerow.

Wigczenie VAS do oferty wymaga gtebokiego
zrozumienia potrzeb obecnego klienta, cho¢
rownie wazne jest przewidywanie przysztych
potrzeb i rozwijanie ustug. VAS nalezy
traktowaé jako sposdb na wspdiprace

1 zaangazowanie klienta. Wprowadze-
nie ich do oferty ubezpieczycieli ma na
celu wzmocnienie istniejacych relacji,

Potencjat rynku dodatkowych ustug
i produktow ubezpieczeniowych dla rynku korporacyjnego

Potencjat rynku p
ustug dodatkowych!

$2 mld

warto$¢ potencjatu
produktéw dodatkowych

dla UE i USA 3
Prewencja

PLN
140 min

potencjat rynku ustug
dodatkowych w Polsce

1. jalna wartosé rynku usiug dla Kii McKinsey

Zrédfo: Opracowanie whasne.

Zarzadzanie portfelem
ubezpieczen

15%

>> Obszary produktéw dodatkowych, procent udziatu w potencjale rynku

Zapobieganie i zarzadzanie ryzykiem

Dzielenie sie wiedzg Szkolenia

50%

Zarzadzanie Zarzadzanie
kryzysem szkodami

15% 5%
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poprawg retencji i wspieranie pozyskiwa-
nia nowych klientéw.

Ponadto oferta dodatkowych ustug
powinna by¢ unikalna wzgledem rynku,
lecz jednocze$nie trudno replikowalna
przez konkurencj¢. W przeciwnym razie
konieczna jest rewizja planowanych kosz-
tow inwestycji w edukacjg sieci sprzedazy
i klientdw wzgledem oczekiwanych
rezultatéw. Przy projektowaniu VAS-6w
warto opieraé si¢ o unikalna, eckspercka
wiedzg¢ i zasoby ubezpieczyciela. Jak
pokazano w opisywanych wczesniej przy-
kfadach czgsto oferta VAS jest pochodna
wiedzy, sieci eksperckiej lub podmiotdw
wspdtpracujacych z ubezpieczycielem,
dzigki ktérym mozna stworzy¢ indywi-
dualny i trudny do skopiowania produkt
wzmacniajacy pozycj¢ ubezpieczyciela

w §cisle okreSlonej grupie potencjalnych
klientow.

W kolejnym kroku nalezy rozwazy¢, czy
i w jaki sposéb projektowany VAS bedzie
stopniowany. Przyktadowo ocena ryzyka
moze by¢ realizowana od poziomu spe-
cjalistycznej, zdalnej ankiety po wizyte

i doradztwo wysoce wykwalifikowanych
ekspertdw. Wsparcie moze by¢ jednora-
zowa ustuga, okreslong pula godzin lub
pomocy 1 doradztwem dostgpnym na
zyczenie klienta w okre$§lonym temacie.

REKLAMA

Jednak — oceniajac rentowno$¢ — nalezy
patrzec nie tylko na bezposrednie koszty
i przychody z danej ustugi, ale szerzej
okresli¢ oczekiwany wplyw danej ustugi
na pozyskiwanie nowych i utrzymanie
istniejacych klientdw, ktdry bedzie stoso-
wany jako jeden z kluczowych parame-
tréw oceniajacych zyskownos$é i warto$é
danej ustugi. Kluczowe jest takze odpo-
wiednie przygotowanie zaplecza obstugi
proponowanego VAS-a. Poniewaz jest

to dodatkowa ustuga, cz¢sto pozycjono-
wana jako oferta premium, kluczowe jest
zapewnienie odpowiedniego poziomu
obstugi na calej Sciezce kontaktu i obstugi
klienta, w innym przypadku klient moze
bezpowrotnie straci¢ zaufanie, mimo ze
w ramach samej podstawowej polisy nie
mial ku temu powodéw.

USLUGI DODATKOWE NA CIEZKIE CZASY
W ostatnich latach globalny rynek ubez-
pieczen linii korporacyjnych cierpiat

z powodu niskiego poziomu cen i spadku
rentownosci, a obecnie mierzy si¢ z pan-
demia i jej skutkami dla gospodarki.
Covid-19 przynidst réwniez spadek zaufa-
nia klientéw do firm ubezpieczeniowych,
odmawiajacych wyptaty odszkodowania
szczegblnie w przypadkach ubezpieczenia
utraty przychodu, ktdre nie obejmowaly
wyniku takich okolicznosci jak pandemia
i restrykcje z nia zwiazane. Ponadto odbi-

cie, ktére moze nastapi¢ wraz z koncem
pandemii, prawdopodobnie b¢dzie wol-
niejsze w przypadku ubezpieczen korpo-
racyjnych niz calosci ubezpieczef majat-
kowych. Z kolei brokerzy w coraz wigkszym
stopniu sg wiascicielami relacji klienta, a rola
ubezpieczyciela staje sig peryferyjna, czesto
ograniczona jedynie do wyptaty odszkodowania.
Warto, zeby firmy ubezpieczeniowe juz
teraz rozwijaly relacje z klientami oraz
budowaly odpowiednie value proposition.

Na tym rynku ubezpieczyciele musza

na nowo opracowaé ofert¢ swoich
produktéw i ustug, aby pozostaé kon-
kurencyjnymi. VAS-y maja ogromny
potencjal reagowania na zmieniajace si¢
potrzeby klientéw i brokerdw, zdefinio-
wanie dobrej oferty, wykraczajace poza
obecny portfel i zbudowanie wyrdznika
na rynku, nie jest jednak proste. Wymaga
z jednej strony dobrego zrozumienia
potrzeb klientéw, a z drugiej identyfi-
kacj¢ po wlasnej stronie tych zasobow

1 warto$ci, ktére pozwola na stworzenie
indywidualnego produktu zmieniajacego
pozycjonowanie oferty ubezpieczenia

w oczach klienta. Paradoksalnie nieprze-
widywalny okres pandemii moze stac si¢
dobrym momentem do budowania uslug
opartych na wsparciu klientdw korpora-
cyjnych w kluczowych obszarach dzialal-
nosci w trakcie kryzysu. 1

P

Insurance Meeting

Ubezpieczenie odpowiedzialnosci cywilnej agencji celnej

17 listopada 2020 r.

Autocasco
19 listopada 2020 r.

Roszczenia odszkodowawcze oséb posrednio poszkodowanych

20 listopada 2020 r.

Hulajnogi, drony, wézki widlowe, pojazdy wielofunkcyjne

3 grudnia2020r.

4 grudnia 2020 .

InsuranceMeetingPoint.com

Agent, Multiagent, OWFCA, Multiowca
- dziatalno$¢, odpowiedzialno$¢, wynagrodzenie, reklamacje



Miesiecznik ———

Ubezpieczeniowy

Formularz prenumeraty

W przypadku pytan lub watpliwosci prosimy o kontakt:
e-mail: prenumerata@MiesiecznikUbezpieczeniowy.pl

+ DANE ZAMAWIAJACEGO

Imie i nazwisko:

Nazwa firmy:

Adres:

Kod, miasto:

NIP:

Telefon kontaktowy:

E-mail:
+ DANE ODBIORCY PRENUMERATY (JEZELI INNE NIZ DANE ZAMAWIAJACEGO)
Imie i nazwisko:
Nazwa firmy:
Adres:
Kod, miasto:
PRENUMERATA ROCZNA Cena brutto (z 8% VAT)
Q Indywidualna — 1 egzemplarz 2 600 z
O Firmowa — 3 egzemplarze 3100 zt

Uwaga! W okresie wakacyjnym (lipiec-sierpien) ukazuje sig jeden numer.

+ JAK ZAMOWIC?

1. Wptaci¢ kwote brutto na konto:
UWIK Sp. z 0.0.
ING Bank Slaski SA
14 1050 1025 1000 0090 3104 9910

2. Przesta¢ mailem wypetniony formularz zamowienia
e-mail: prenumerata@MiesiecznikUbezpieczeniowy.pl

Realizacja zamdwionej prenumeraty rozpocznie sig po zidentyfikowaniu pfatnosci na koncie.
Wtedy tez zostanie wystawiona faktura VAT za prenumerate.
Bez formularza zamowienia identyfikacja pfatnosci moze by¢ niemoZliwa.

» PODPIS ZAMAWIAJACEGO

(miejsce, data) (podpis Zamawiajgcego)

Miesiecznik Ubezpieczeniowy dostepny w cafoSci wyfacznie dla prenumeratorow




PRAWO ASEKURACYJNE nr 3/2020

W kwartalniku migdzy innymi:

Prof. UAM dr hab. Marcin Orlicki

»Optymalizacja czasu ochrony ubezpieczeniowej
(just on time insurance) — aspekty prawne wykorzystywania
technologii informatycznej w ubezpieczeniach”
Nowoczesne technologie informatyczne umozliwiaja
tatwe przekazywanie informacji o dokonanych przez
ubezpieczajacego/ubezpieczonego czynnosciach oraz

o zaistnieniu okre$lonych zdarzefi odnoszacych si¢ do
przedmiotu ubezpieczenia lub zwiazanych z parametrami
ryzyka. Ulatwia to konstruowanie produktéw
ubezpieczeniowych, w ktérych czas $wiadczenia ochrony
ubezpieczeniowe]j jest ksztaltowany dynamicznie poprzez
o$wiadczenie woli klienta lub poprzez odczyt parametréw
dokonywany przez urzadzenia informatyczne. Takie
ksztaltowanie czasu ochrony ubezpieczeniowej jest
dozwolone przez polskie prawo (z wyjatkiem niektérych
ubezpieczenn obowiazkowych) — przy zachowaniu praw

i intereséw klientéw ustug ubezpieczeniowych.

Jakub Nawracala
~Wspolpraca zakladéw ubezpieczen z osobami (104) 2020
fizycznymi a outsourcing ubezpieczeniowy”
Rozwazania poczynione w tym artykule skupiaja si¢ na
przestance charakteru wspétpracy miedzy zakladem
ubezpieczen a dang osoba fizyczna w kontekScie oceny, czy
dochodzi do przekazania danej czynnosci lub funkgji ,,na

zewnatrz” — co jest podstawowym kryterium pozwalajacym

na uznanie, czy mamy do czynienia z outsourcingiem.

Innym kryterium w tym kontekscie jest ,intensywno$¢” wspodtpracy, tj. jej staly albo dorazny

charakter. Analizie poddano réwniez kryteria majace znaczenie przy ocenie, czy mamy do czynienia z outsourcingiem
czynnosci podstawowych lub waznych — przede wszystkim kryterium przedmiotowe (rodzaj outsourcingowanych czynnosci)

oraz kryterium skali wspotpracy.

Wioletta Dudziec-Rzeszowska

»Nieprawidlowosci w pozyskiwaniu klientéw i w reklamie doradcow odszkodowawczych”

W artykule przedstawiono wybrane przyklady nieprawidtowosci w pozyskiwaniu klientéw i w reklamie doradcéw
odszkodowawczych. Pierwszy aspekt odpowiada na pytania: ,,Czy do doradcéw odszkodowawczych stosuje si¢ obwarowania
ograniczajace reklame i czy ponosza w tym zakresie odpowiedzialno$¢ dyscyplinarna?”, natomiast drugi opisuje kwestie metod
i sposobéw pozyskiwania klientéw. W odniesieniu do postugiwania si¢ przez doradcéw nieetycznymi metodami reklamy
odwolano si¢ do dwdch ustaw: o zwalczaniu nieuczciwej konkurencji z 16 kwietnia 1993 r. i przeciwdzialaniu nieuczciwym
praktykom rynkowym z 23 sierpnia 2007 r., opierajac si¢ w gléwnej mierze na orzecznictwie polskim. Zastosowano
nastgpujace metody badawcze: metoda formalna, metoda statystyczno-opisowa oraz metoda systemowa. W artykule
sformutowano takze wnioski de lege ferenda.

Prof. UEK dr hab. Jan Byrski, Henryk Hoser

~Wplyw komunikatu Urzedu Komisji Nadzoru Finansowego z 23 stycznia 2020 r. dotyczacego chmury
obliczeniowej na rynek ubezpieczeniowy w Polsce”

Celem artykutu jest przedstawienie wpltywu wytycznych znajdujacych si¢ w komunikacie Urzgdu Komisji Nadzoru
Finansowego z 23 stycznia 2020 r. dotyczacym przetwarzania przez podmioty nadzorowane informacji w chmurze publicznej
lub hybrydowej w kontekScie prowadzenia dzialalnosci ubezpieczeniowej i reasekuracyjnej, w tym takze poSrednictwa
ubezpieczeniowego. Autorzy skupiaj si¢ na wybranych zagadnieniach, ktére w ich ocenie s3 szczegdlnie istotne z punktu
widzenia dzialalnosci podmiotéw funkcjonujacych w branzy ubezpieczeniowej.

www.prawoasekuracyjne.pl
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MARKETINGOWY

Wypadek na terenie Unii Europejskiej?
Zadzwon i omin problemy

PZU AUTO OCHRONA PRAWNA

PZU Auto Ochrona Prawna to natychmiastowa pomoc dla Twoich kierowcow
w razie wypadku. Wystarczy telefon do PZU. Doradzimy, jak zachowac sie

w miejscu zdarzenia. Porozmawiamy z policja i $wiadkami. Udzielimy wsparcia
kierowcom, ktérzy méwig po polsku lub po rosyjsku. W razie potrzeby pokryjemy
koszty obstugi prawnej. Pomagamy zaréwno w Polsce, jak i w Unii Europejskiej.

801102 102 pzu.pl

Optata zgodna z taryfg operatora

Zaktadem ubezpieczen jest PZU SA. Ten materiat nie jest oferta w rozumieniu art. 66 Kodeksu cywilnego i ma charakter wytacznie informacyjny. Szczegdtowe informacje
o zakresie ubezpieczenia, w tym o wytaczeniach i ograniczeniach odpowiedzialnosci, znajdziesz w aktualnych ogélnych warunkach ubezpieczerh komunikacyjnych PZU Auto
dostepnych na stronie pzu.pl, w naszych oddziatach i u naszych agentéw.



