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aryfa w mieszkaniowce

Ubezpieczenia nieruchomosci to dla polskich ubezpieczycieli rosnacy i rentowny segment rynku. Odpowiednie podejscie do
taryfikacji moze pozwoli¢ zarowno na osiggnigcie jeszcze lepszych wynikow finansowych, jak i na uproszczenie procesu zakupu

YA perSpekTywy kl |enta — Rarar Domarski, WIKTOR Gruszek, MACIE] OBUCHOWICZ, OSKAR SOKOLINSKI

Co roku sktadka przypisana brutto z ubez-
pieczen nieruchomosci osiaga poziom
ponad 6 mld z1, a dochodowos¢ tego
biznesu znaczaco wyprzedza ubezpiecze-
nia samochodéw. Swoje nieruchomosci
ubezpiecza ok. 2/3 Polakéw, co sprawia, ze
ten typ ubezpieczen jest jednym z najpow-
szechniejszych dobrowolnych produktow
ubezpieczeniowych. Wskaznik utrzymania
klienta takze utrzymuje si¢ na poziomie
powyzej 90%. Jednakze $rednia sktadka
ubezpieczeniowa na mieszkaica jest

w Polsce relatywnie niska i wynosi ponad
czterokrotnie mniej niz w Unii Europej-
skiej, a takze mniej niz w innych krajach
Europy Srodkowej.

Co powoduje taka réznicg migdzy Pol-
ska a innymi krajami? Mimo wysokiego
pokrycia nieruchomosci ubezpieczeniami,
w dalszym ciagu ponad 1/3 z nich pozo-
staje nieubezpieczona. Drugi powdd to
niedoubezpieczenie. Klienci, kt6rzy nie
ubezpieczaja swoich nieruchomosci, jako
podstawows przyczyng wskazuja wysoka
cene. Niedoubezpieczenie, czyli zbyt niska suma
ubezpieczenia w stosunku do warto$ci ubez-
pieczanego mienia, wynika najczesciej z ogra-
niczonych mozliwo$ci finansowych oraz braku
$Swiadomosci co do wartosci nieruchomosci

oraz ruchomosci znajdujgcych sig w mieszkaniu.
Dlatego tez jedna z istotnych dZwigni jest
polityka cenowa zaktadéw ubezpiecze.

JAKIE CZYNNIKI WPLYWAJA NA CENE
UBEZPIECZENIA W POLSCE?

Firmy ubezpieczeniowe, wyceniajac ubez-
pieczenie danej nieruchomodci, biora pod
uwagg podstawowe parametry definiujace
nieruchomos¢ oraz jej warto$¢, takie jak
wielko$¢ i lokalizacja, oraz dodatkowe czyn-
niki ryzyka, takie jak informacje o uzytkow-
nikach czy historia ubezpieczenia.
Ubezpieczenie to przecigtnie koszt

200-500 zt rocznie w przypadku mieszkania

oraz 300-500 zt w przypadku domu. Klu-
czowym czynnikiem decydujacym o cenie
jest warto$¢ nieruchomosci 1 ubezpiecza-
nych przedmiotéw, a nastepnie ryzyko
zajScia poszczegdlnych zdarzen objetych
umowa. Zakfady ubezpieczen w Polsce przy
ustalaniu ceny ubezpieczenia korzystajg z zestawu
ok. 20 parametrow, kiore mozna podzieli¢ na 4

Rafat Domanski,
menedzer projektu

w warszawskim biurze
McKinsey. Wspiera
klientéw z sektora
ubezpieczeniowego.

Oskar Sokolinski,
partner lokalny

w warszawskim biurze
McKinsey. Wspiera
klientéw z sektora
ubezpieczeniowego.

Wiktor

Gluszek,

asystent

w dziale badan i analiz

\ w warszawskim biurze
McKinsey. Wspiera
klientéw z sektora
ubezpieczeniowego.

Maciej
Obuchowicz,
starszy menedzer

ds. wdrozen w warszaw-
skim biurze McKinsey

z wieloletnim doswiad-
czeniem w obszarze
sprzedazy ubezpieczen.

podstawowe grupy: informacje o nieruchomosci,
rodzaje zabezpieczen, informacje o uzytkownikach

i sposobie uzytkowania oraz historia ubezpieczenia.
Lokalizacja i powierzchnia nieruchomosci
maja zasadniczy wplyw na jej warto$é, a ta
ma decydujace znaczenie przy ustalaniu
sumy ubezpieczenia, w szczegdlnosci

— elementéw statych. Wszyscy ubezpie-
czyciele roznicuja stawki za 1000 zt sumy
ubezpieczenia w zaleznosci od wielkosci

1 warto$ci nieruchomosci. Stopien tego
zroznicowania nie jest jednakowy. Przykta-
dowo, czterokrotny wzrost sumy ubezpie-
czenia moze powodowaé wzrost skladki,

w zaleznosci od ubezpieczyciela, od 70%
do 300%.

Drugim istotnym aspektem jest zabezpie-
czenie nieruchomosci. Pod uwagg brane
sa: alarm wlamaniowy, dozér agencji
ochrony, drzwi antywlamaniowe, monito-
ring wizyjny czy tez zabezpieczenie okien.
Zastosowane zabezpieczenia potrafig obnizy¢
ceng ubezpieczenia o kilkanascie procent. Naj-
prostsze zabezpieczenie, czyli zamki w drzwiach,
ich typy oraz atesty najczesciej nie wptywajg na
cene ubezpieczenia.

Powyzsze parametry maja duzy wpltyw

na ceng ubezpieczenia. Natomiast nie
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* Uwzgledniono UE wraz ze Szwajcaria, Norwegig i Turcja; Litwa i Irlandia nie dostarczyly danych.

Zrédfo: Insurance Eurape.




MIESIECINIK UBEZPIECIENIOWY

wszystkie dodatkowe czynniki ryzyka,

o ktore czgsto pytaja zaklady, réznicuja
wysoko$¢ sktadki. Informacje o uzytkow-
nikach nieruchomoéci, ich liczbie i wieku
— to jedno z najczgstszych pytan, ktdre

nie ma znaczacego wplywu na stawke za
ubezpieczenie. Znacznie bardziej istotna
jest forma wlasno$ci (np. mieszkanie wla-
snoSciowe lub wynajmowane) lub historia
ubezpieczenia. Informacje o dotychcza-
sowym ubezpieczeniu nie tylko mowia

o tym, od jak dawna nieruchomos¢ jest
ubezpieczenia, oraz wskazuja poprzednich
ubezpieczycieli, ale zawieraja rowniez
dane dotyczace przebiegu szkodowosci,

w tym takze informacje o szkodach powo-
dziowych. Bezszkodowa historia pozwala
obnizy¢ skladke¢ nawet o 15%, z kolei
wysokie szkody zglaszane w ciagu jednego
roku moga podnie$¢ ceng nawet o polowg.
Nicktorzy ubezpieczyciele stosuja wyzsze
stawki dla nieruchomosci, ktdre nigdy nie
byly ubezpieczone albo sa ubezpieczone
od niedawna. Zwyzka dla klienta bez
historii moze wynie$¢ nawet 24%.

INNOWACJE W TARYFIKACJI

Pozyskanie tych wszystkich informacji
trudno nazwac wygodnym procesem
zakupu. Ponadto, firmy ubezpieczeniowe
niejednokrotnie zadaja pytania, ktorych
nawet nie wykorzystuja w procesie
wyceny. Dla poréwnania w ubezpie-
czeniach samochodéw w niektdrych
zaktadach ubezpieczent wystarczy zeska-
nowac kod QR z dowodu rejestracyjnego
(tzw. AZTEC Code) albo podaé dwie
dane — numer rejestracyjny i PESEL.
Bezpieczne przekazanie ubezpieczycie-
lowi pozostatych danych niezbg¢dnych

do wyliczenia ceny ubezpieczenia oraz
przygotowania umowy to juz rola krajo-
wych baz danych, w ktérych gromadzone
sa dane pojazddw i kierowcdw. A przeciez
dane nieruchomosci réwniez znajduja si¢
w podobnych rejestrach.

Tego typu praktyki stosuja juz niektorzy
gracze na Zachodzie. Przykladem takiej
strategii jest polityka cenowa zastosowana
przez jednego z amerykanskich ubezpie-
czycieli. Zesp6l oceny ryzyka przepro-
wadzil zbiorczg analize nieruchomosci

w kluczowych miastach USA. Wykorzy-
stal dane wewngtrzne, rynkowe, potaczyt
je z ogélnodostgpnymi informacjami

o dziatalnosci prowadzonej w poszczegdl-
nych nieruchomosciach oraz ich bezpo-
Srednim sasiedztwie. W ten sposdb ceny
ubezpieczen moga by¢ wyliczone na pod-
stawie jedynie adresu, a zarazem sa duzo
lepiej dopasowane do profilu ryzyka.
Jednoczesnie skroceniu i uproszczeniu

ulegt proces zakupu ubezpieczenia. Firma
ta zauwazyla jednak ciekawy aspekt beha-
wioralny. Klienci, ktorzy otrzymywali petng
oferte wraz z informacjami na temat swojej
nieruchomosci jedynie na podstawie adresu, nie
byli zadowoleni z procesu. Dlatego przywrdcono
kilka dodatkowych pytan.

Jedna z europejskich firm ubezpieczenio-
wych wykorzystuje zewngtrzne dane do
zwigkszenia granularno$ci swoich modeli
cenowych. Na tej podstawie réznicuje
ceny mi¢dzy nieruchomo$ciami w zalez-
nosci od tego, czy sa to domy jedno

czy wielorodzinne oraz czy w ramach
budynku prowadzona jest dziatalno$¢
gospodarcza. Dzigki temu stawki za nie-
ruchomosci o tej samej wielkosci, war-
toSci, polozone na tej samej ulicy moga
r6znié si¢ nawet 2-3-krotnie. Do tego
celu wykorzystywane byty m.in. dane

z Google Maps i Google Street View.
Cyfrowi gracze w USA i Europie Zachodnie;

(tzw. digital attacker) w wycenie polisy takze
wykorzystujg zewnetrzne dane, takie jak zdol-
nos¢ kredytowa, informacije o przestepczosci

w okolicy, informacje 0 pogodzie. Zdarzaja sig
jednak przyktady catkowicie odwrotne

— takim jest jedna ze szwajcarskich firm,
kt6ra maksymalnie uproscila proces i ofe-
ruje stala stawkg zalezna tylko od sumy
ubezpieczenia. W USA znalez¢ mozna
takze zupelnie inne przyktady podejscia
do procesu wyliczenia skladki, gdzie za
podstawg oferty stuzy informacja, ile
klient jest gotow zaptaci¢ za ubezpieczenie
swojej nieruchomosci. Inne firmy z kolei
wykorzystuja proces ofertowania do dzia-
fant marketingowych: przy zakupie polisy
klient otrzymuje bardzo jasny komunikat
— 80% sktadki przeznaczone zostanie na
wyplate szkdd, 20% na prowadzenie dzia-
talnosci ubezpieczeniowej. To, co zostanie
— firma przeznaczy na cele charytatywne,
ktére klienci wybiora.

Bez wzgledu na metodyke, klienci ocze-
kuja szybkiej informacji i tatwego procesu
zakupu, a firmy ubezpieczeniowe coraz
czgsciej beda korzystaé z zewngtrznych
danych, rezygnowaé z pewnych pytan

w procesie wyliczania sktadki za ubezpie-
czenie 1 jednoczes$nie poprawiaé jako§é
modeli predykcyjnych.

JAK UPROSCIC PROCES Z PERSPEKTYWY
KLIENTA?

Jest kilka sposobéw na uproszczenie
procesu wyliczania skladki, a tym samym
ulatwienie procesu zakupu i polepszenie
doswiadczen klienta. Mozna podzielié je
na cztery grupy. Pierwszym z nich jest
wyeliminowanie zbg¢dnych pytan. Pytania,
ktore nie sg wykorzystywane w taryfie lub majg

bardzo niskg warto$¢ predykcyjng, moga zostac
zupetnie wyeliminowane z procesu. Do takich
pytan, wykorzystywanych przez polskie
firmy, naleza informacje o liczbie osdb
zamieszkujacych nieruchomos$é czy tez
liczbie zamkéw w drzwiach. Na niektore
pytania odpowiedz nie jest obowiaz-
kowa — jesli procent 0sdb wypetniajacych
te pola jest bardzo niski, takze warto
zastanowic si¢ nad zlikwidowaniem tych
pytan.

Kolejnym sposobem moze by¢ automatyczne
uzupetnianie niektorych informacji na podstawie
zewnetrznych lub wewnetrznych baz danych,

a nastepnie proszenie klienta o ich potwier-
dzenie. Do takich danych naleza: rodzaj
budynku, powierzchnia mieszkania czy
tez rok budowy budynku. Warto tez
wykorzystaé zewngtrzne dane do automa-
tycznego uzyskania informacji o sasiedz-
twie, dzialalno$ciach gospodarczych pro-
wadzonych w budynku.

Budujac kwestionariusz, warto zastano-
wic si¢ nad kolejnoscia pytan. Popularny
w Polsce serwis internetowy zaczyna
kwestionariusz od pytania o rodzaj

1 powierzchni¢ nieruchomosci, a dopiero
pdzniej pyta o adres. Zapytanie w pierw-
szej kolejnosci o adres odpowiedzialoby
na niektdre z poczatkowych pytan, jed-
nocze$nie dajac dostgp do zewngtrznych
danych. Analiza duplikacji danych moze
pozwoli¢ zoptymalizowaé kwestionariusz.
Nicktdre pytania moga by¢ problema-
tyczne lub niezrozumiate dla klienta.
Klienci moga potrzebowaé czasu na
znalezienie odpowiedzi np. na pytanie

o rok oddania budynku do uzytkowania
czy atesty posiadane przez zamki. Jesli
uznamy, ze te pytania sa kluczowe dla
wyliczenia sktadki, warto zastanowié si¢
przynajmniej, jak je sformutowaé, zeby
byly tatwiejsze z perspektywy klienta.
Pomocne moze by¢ wykonanie obserwa-
¢ji 1 wywiadoéw z klientami.
Ubezpieczenia nieruchomosci beda si¢
zmieniaé, a wraz z nimi metody i dane
wykorzystywane przy wyliczaniu sktadki
za ubezpieczenie. Rozwoj urzadzen smart
home, systemow zdalnego sterowania oknami,
ogrzewaniem, Sensorow, wczesnego ostrzegania
itp. odmieni nie tylko produkty ubezpieczeniowe,
ktore mogg stac sie bardziej nastawione na
prewencie, lecz takze dostarczy zaktadom ubez-
pieczen nowych danych o klientach i ryzykach.
Podobny trend widzimy w ubezpiecze-
niach samochodéw w postaci produktdéw
opartych o telematyke¢. Dane zebrane
przez sensory czy aplikacje b¢da mogly
zostaé wykorzystane przez firmy ubez-
pieczeniowe do lepszego dostosowania
sktadek. O




