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GENFRALI ZYCIE TU SA

UZASADNIENIE

Zarozszerzenie oferty indywidualnych ubezpieczen na zycie o nowy produkt inwestycyjny - ,Generali, z mysla
o finansach . taczy on mozliwos¢ odktadania na przyszto$é w ubezpieczeniowych funduszach kapitatowych
z ubezpieczeniem ochronnym na zycie.

,Generali, z myslg o finansach”
daje klientom dostep do pieciu
ubezpieczeniowych funduszy ka-
pitatowych o réznych profilach
ryzyka. Wsréd nich jest fundusz Ge-
nerali Gwarantowany PLUS. Jest to
fundusz, ktéry chroni kapitat, o ile
klient utrzyma inwestycje w tym
funduszu przez co najmniej rok.
Oznacza to, 7e jezeli klient sprzeda

jednostki uczestnictwa Generali
Gwarantowany PLUS po nizszej
cenie niz cena ich nabycia, Genera-
li zrefunduje poniesiona strate.
Produkt ten pozwala réwniez
klientom na dopasowywanie go
do zmieniajacych sie potrzeb
podczas trwania umowy - juz
po dwoch latach klient moze za-
wiesi¢ optacanie sktadek na do-

wolnie dtugi okres. Dodatkowo
firma oferuje opcje dokonywania
dodatkowych wptat inwestycyj-
nych, ktére trafiajg na osobny ra-
chunek jednostek uczestnictwa.
Wygodne zarzadzanie Srodkami
zapewnia Konto Klienta Generali,
umozliwiajgce m.in. zmiane alo-
kacji sktadek oraz przenoszenie
Srodkéw pomiedzy funduszami.
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COMPENSA TU S.A VIENNA INSURANCE GROUP

UZASADNIENIE

Za wdrozenie innowacyjnych produktéw ubezpieczeniowych, ktore odpowiadaja na dynamicznie zmienia-
jace sie potrzeby wspodtczesnych klientow. Szczegdlne uznanie nalezy sie ubezpieczeniu turystycznemu Com-
pensa Podroz, ktéry wyrdznia sie elastycznosciag i kompleksowym podejsciem do ochrony ubezpieczeniowe;j.

Compensa TU S.A Vienna Insu-
rance Group to jedna z czotowych
firm ubezpieczeniowych w Polsce.
Jest czedcia miedzynarodowej
grupy Vienna Insurance Group
(VIG) - lidera ubezpieczen w Eu-
ropie Srodkowo-Wschodniej. Od
lipca 2024 r. Compensa stata sie
wtascicielem firmy Wiener. Pota-
czone spotki utworzyty piata co do
wielko$ci firme ubezpieczeniowa
w Polsce oraz czwartg w Grupie VIG
w Europie.

Compensa trafnie odpowie-
dziata na zmiany w zachowaniach
turystow, oferujac unikalne rozwia-

zania, w tym np. oddzielne sumy
ubezpieczenia na koszty leczenia
oraz ustugi assistance do 500 tys.
euro. Modutowa konstrukcja pro-
duktu pozwala na elastyczne do-
pasowanie zakresu ochrony do
indywidualnych potrzeb klientow,
obejmujac zaréwno sporty ekstre-
malne, jak i kontynuacje leczenia
po powrocie do kraju.
Wprowadzajac w 2025 r. dwa
nowe produkty — Compensa Po-
droéz oraz nowe ubezpieczenie
szkolne Compensa O$wiata - firma
udowodnita, ze doskonale rozumie
ewoluujace potrzeby klientéw i po-

trafi na nie odpowiedzie¢ przemy-
Slanymi rozwigzaniami ubezpiecze-
niowymi.

Compensa stawia na bezpie-
czenstwo, zaufanie i wsparcie,
oferujac nowoczesne rozwigzania
i najwyzszy standard obstugi. Wie-
rzy, ze innowacyjnosc¢ i przedsie-
biorczo$¢ sa kluczowe dla tworze-
nia dynamicznej organizacji, ktora
wyréznia sie na rynku. Dazy do
tego, aby by¢ pierwszym wyborem
zarbwno dla klientow, jak i partne-
réw biznesowych. Stale sie rozwija,
aby stac sie liderem jakosci i tech-
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Wspétpraca na zasadach B2B to dzi$ codziennosé¢
w wielu branzach - od IT i doradztwa po medycyne
i marketing. Firmy, decydujac sie na taka forme
wspotpracy, cenig sobie jej elastycznosé, ale
jednoczesnie stajg przed wyzwaniem - jak zadbac

o bezpieczenstwo wspotpracownikéw, skoro formalnie
to oni sami odpowiadaja za swoje ubezpieczenia?

DARIA SKRZYSZOWSKA
ekspertka ubezpieczeniowa Lendi

kazuje sie, ze odpo-

wiednio dobrane pa-

kiety ochronne nie tyl-
ko zwiekszaja bezpieczenstwo
freelanceréw i oséb zatrudnio-
nych na podstawie umowy B2B,
ale takze stanowig atrakeyjny
benefit, ktéry moze przyciagaé
najlepszych specjalistow i budo-
wac lojalnos$é wobec firmy.

JAKIE UBEZPIECZENIA
WARTO ZAOFEROWAC
WSPOLPRACOWNIKOM NA B2B?
Ubezpieczenie NNW. Nastep-
stwa nieszczesliwych wypad-

kéw to ryzyko, ktére moze spo-
tkaé kazdego. Ubezpieczenie
NNW zapewnia wyptate swiad-
czenia w razie urazu, trwate-
go uszczerbku na zdrowiu lub
$mierci. Dla o0séb czesto podré-
zujacych stuzbowo, pracujacych
zdalnie w réznych lokalizacjach
czy wykonujacych zawody wy-
magajace wysokiej precyzji,
taka polisa jest nieoceniona.
Kluczowe jest, aby ubezpiecze-
nie obejmowato nie tylko sytu-
acje zwigzane 7z praca, ale takze
zycie prywatne, bo niestety, wy-
padki zdarzaja sie w réznych zy-
ciowych okolicznosciach.

Na co warto zwrécic

uwage:
* Suma ubezpieczenia — im
wyzsza, tym lepsza ochrona
w razie powaznych urazéw.
* Zakres — czy obejmuje tyl-
ko wypadki w pracy, czy takze
W czasie prywatnym?

* Dodatkowe opcje, np. zwrot

kosztéw rehabilitacji.
0C zawodowe. To zabezpie-
czenie przed konsekwencjami
btedéw. Specjalisci $wiadczg-
cy ustugi w ramach B2B czesto
ponoszg odpowiedzialnosé za
potencjalne bledy, ktére moga
skutkowaé stratami finansowy-
mi klientéw. OC zawodowe chro-
ni przed kosztami odszkodowan
i pozwala uniknaé nieprzewidzia-
nych wydatkéw. To must have
dla programistéw, doradcéw,
ksiegowych, prawnikéw czy le-
karzy, czyli zawodéw, gdzie po-
mytka moze oznaczaé powazne
konsekwencje finansowe. Wazne
jest, aby suma gwarancyjna poli-
sy byta adekwatna do mozliwego
ryzyka oraz zeby ubezpieczenie
obejmowato nie tylko szkody fi-
nansowe, ale i osobowe.
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Dla kogo jest to kluczowe?
* Dla programistéw i specja-
listéw IT, np. w przypadku
awarii systemu, ktéra powodu-
je straty u klienta.
¢ Dla doradeéw, konsultantéw,
ksiegowych czy prawnikéw.
* Dla oséb wykonujacych za-
wody regulowane, gdzie OC
jest obowiazkowe, np. lekarze,
architekei.

Na co zwrdci¢ uwage?
+ Suma gwarancyjna — powin-
na odpowiadaé potencjalnym
roszczeniom.
» Zakres ochrony — czy obej-
muje tylko szkody finansowe,
czy takze osobowe?
* Wytaczenia odpowiedzial-
noscei, np. razgce niedbalstwo
czy dziatanie pod wpltywem al-
koholu.

SREBRNY PARASOL 2025

Ubezpieczenie zdrowotne. Jed-
nym z najwiekszych minuséw
pracy na B2B jest ograniczo-
ny dostep do publicznej opie-
ki zdrowotnej, zwlaszeza jesli
przedsiebiorca nie optaca sktad-

OFEROWANIE
UBEZPIECZEN JAKO
ELEMENTU PAKIETU
WSPO£PRACY TO NIE
TYLKO DODATKOWY

BENEFIT, ALE TEZ
STRATEGICZNA
INWESTYCJA
W STABILNOSC FIRMY.

ki chorobowej. Wtasnie dlatego
ubezpieczenie zdrowotne to je-
den z najecenniejszych benefitéw,
jakie firma moze zaproponowac
wspétpracownikom. Grupowe
pakiety medyczne pozwalaja na
szybkie konsultacje, badania
diagnostyczne i zabiegi w pry-
watnych placéwkach, eliminujac
wielomiesieczne kolejki w NFZ.
Firmy powinny zwréci¢ uwage
na zakres pakietéw — im szersza
oferta (np. badania laboratoryj-
ne, rehabilitacja, opieka stoma-
tologiczna), tym wieksza wartos$é
dla wspétpracownikéw.

Na co zwréci¢ uwage?
» Zakres pakietu — czy obej-
muje tylko konsultacje, czy
takze badania i hospitalizacje?
* Sie¢ placéwek — czy dostepne
sa w catej Polsce?
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* Opcje dodatkowe, np. opieka
stomatologiczna, rehabilitacja.
Ubezpieczenie na zyeie. Choé
temat ubezpieczen na zycie

UBEZPIECZENIE
ZWIEKSZA LOJALNOSC
| PRZYWIAZANIE DO FIRMY
- WSPOEPRACOWNICY,
KTORZY CZUJA
SIE DOCENIENI,
RZADZIEJ ZMIENIAJA
KONTRAHENTOW
| CHETNIEJ KONTYNUUJA
WSPOEPRACE NA DEUZEJ.

rzadko pojawia sie w kontek-
Scie B2B, warto o nim pomy-
sleé. W razie smierci ubezpie-
czonego jego bliscy otrzymuja
Swiadeczenie, co moze mieé klu-
czowe znaczenie, zwlaszcza gdy
osoba prowadzaca dziatalnosé
gospodarcza jest jedynym zy-

wicielem rodziny. Dla firmy
to sygnal, ze dba o diugoter-
minowe bezpieczenstwo swoich
wspoétpracownikéw, co pozy-
tywnie wpltywa na ich poczucie
stabilnogci i lojalnosé.

Ubezpieczenie sprzetu. Lap-
top, tablet, aparat fotograficzny
czy specjalistyczne narzedzia
— dla wielu oséb na B2B to pod-
stawowe narzedzia pracy. Ich
uszkodzenie lub kradziez mogg
prowadzi¢ do kosztownych prze-
stojow. Ubezpieczenie sprzetu
zapewnia ochrone finansowg
w przypadku awarii, zalania,
kradziezy czy zniszezenia, co
znacznie zmniejsza stres i ryzy-
ko nieoczekiwanych wydatkow.

UBEZPIECZENIE DLA
PRACOWNIKOW NA B2B

- KORZYSC DLA OBU STRON
Oferowanie ubezpieczen jako ele-
mentu pakietu wspétpracy to nie
tylko dodatkowy benefit, ale tez
strategiczna inwestycja w stabil-
nosé firmy. Zapewnia to poczu-
cie bezpieczeristwa freelancerom
oraz osobom wspéipracujacym
na podstawie umowy B2B, kté-
rzy moga skupic si¢ na pracy bez

obaw o finansowe skutki niespo-
dziewanych zdarzen. Ponadto
takie rozwiazanie zwieksza lo-
jalnosé i przywiazanie do firmy
— wspétpracownicy, ktérzy czuja
sie docenieni, rzadziej zmieniaja
kontrahentéw i chetniej kontynu-
uja wspoélprace na duze;j.

JAK DOBRZE SKONSTRUOWAC
UMOWE DOTYCZACA
UBEZPIECZEN?
Aby ubezpieczenia faktycznie
dziataty jako benefit i zapewniaty
odpowiednig ochrone, warto pa-
mietac o kilku zasadach:
* Precyzyjne zapisy w umowie
— okreslenie, kto optaca sktad-
ki (firma czy wspétpracownik),
jaka jest forma ubezpieczenia
(indywidualna czy grupowa).
 Elastycznos$é wyboru — nie
kazdy potrzebuje wszyst-
kich polis, warto umozliwié
wspotpracownikom wybér za-
kresu ochrony.
* Brak ukrytych kosztow
— jesli firma finansuje czesé
ubezpieczenia, warto jasno to
komunikowaé.
* Dostepnos$é — ubezpiecze-
nia powinny by¢ tatwe do
uruchomienia i obstugi przez
wspétpracownikow.
Wispélpraca B2B nie oznacza, ze
firma nie moze zadbaé o swoich
kontraktoréw. Wrecz przeciw-
nie — oferowanie ubezpieczen
jako benefitu moze zwigkszy¢
lojalnos$é, zmniejszy¢ ryzyko
prawne i podnies$é atrakcyjnosé
przedsiebiorstwa na rynku pra-
cy. Kluczowe jest jednak od-
powiednie dobranie zakresu
ochrony oraz przejrzyste zapisy
w umowach. Warto traktowaé
to jako inwestycje w stabilnosé
i dtugofalowg wspdtprace.
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GENERALIWPROWADZILO ESHOP

— nowoczesne narzedzie do zakupu ubezpieczen online

Generali Polska jako pierwsza firma ubezpieczeniowa na rynku uruchomita
platforme eShop - wirtualne biuro agenta, ktére umozliwia klientom
samodzielna konfiguracje i zakup polis ubezpieczeniowych online.

enerali poprzez wdro-

zenie eShop umozliwito

agentom zaktadanie wia-
snych, spersonalizowanych sklepéw
internetowych, ktdre petniag funkcje
wirtualnych biur sprzedazy. Gama
produktéw dostepnych w eShopie
konkretnego agenta zalezy od umo-
wy zawartej miedzy nim a Generali.
Wachlarz ubezpieczery moze zatem
obejmowac ubezpieczenia na zycie,
ale tezinne produkty, np. komunika-
cyjne czy mieszkaniowe. Intuicyjny
interfejs umozliwia tatwe poréwna-
nie dostepnych wariantow, wybor
najlepszego rozwiazania i szybkie
zawarcie umowy - wszystko w do-
godnym dla klienta momencie.
- Agenci zyskali nowe narzedzie,
ktore utatwi dotarcie do szerszej
grupy klientéw, tych bardziej cyfro-
wych. Wystarczy, aby klient wybrat
na stronie posrednika potrzebne
mu ubezpieczenie i dalej poste-
powat zgodnie ze wskazéwkami.
Proces wyboru ubezpieczenia jest
bardzo przejrzysty i przyjazny dla
klienta. Uzytkownik otrzymuje ja-
sne i zrozumiate wyjasnienia doty-
czace dostepnych produktéw, a do-
datkowe definicje pomagaja mu
lepiej zrozumiec szczegoly oferty.
Dzieki temu kazdy klient moze ta-
two dopasowac zakres polisy do
swoich indywidualnych potrzeb
i ryzyk, na ktére jest narazony.
Co wiecej, proces zakupu mozna

w dowolnym momencie przerwac,
aby pozniej dokonczy¢ go razem
z agentem, ktory - dzieki systemo-
wi — widzi dokfadnie, na jakim eta-
pie zakonczyt klient. To wszystko
zapewnia petne wsparcie i komfort
wyboru - méwi Angelika Pietrzyk-
-Paczosa, dyrektor Departamen-
tu Rozwoju Biznesu Detalicznego
w Generali Polska.

Platforma jest w petni responsywna
i dostosowana do dziatania na kom-
puterach i urzadzeniach mobilnych.
Dzieki temu klienci moga wygodnie
zawierac polisy z kazdego miejsca,
na dowolnych urzadzeniu, ktére ma
dostep do internetu.

- Agent, ktéry korzysta z eShop,
zyskuje narzedzie do sprzedazy,
ktére pozwala na efektywniejsze
zarzadzanie relacjami z klientami,
a takze swoja wizytowke w sie-
ci pod marka Generali. Klientom
natomiast dajemy dostep do ela-
stycznego portalu i mozliwos¢ de-
cydowania, kiedy i gdzie poswieca
czas na wybér ubezpieczenia czy
chocby analize dostepnych opcji
lub dyskusje z rodzing - méwi
Agnieszka Krzeminska, menedzer
Dziatu Wdrozen i Projektéw, De-
partament Rozwoju Biznesu Deta-
licznego.

Ubezpieczyciel idzie dalej i gene-
ruje specjalne, indywidualne kody
dla posrednikéw. Jezeli jego klient,
zawierajac umowe ubezpieczenie

bezposrednio przez strone www
Generali, poda ten kod agenta,
sprzedaz zostanie rozliczona tak
samo jak ubezpieczenie zawarte
przez eShop.

WSPARCIE TECHNOLOGICZNE

| STALA AKTUALIZACJA
Ubezpieczyciel dba o aktualizacje
indywidualnych stron oraz zapew-
nia staty dostep do materiatéw
marketingowych wspierajacych
sprzedaz. Agenci moga takze moni-
torowac swoje wyniki sprzedazowe
W czasie rzeczywistym za posred-
nictwem portalu sprzedazowego.
Generali zapewnia réwniez kom-
pleksowe wsparcie technologiczne
eShopu, ktére obejmuje jego utrzy-
manie, regularne aktualizacje oraz
bezpieczenstwo transakcji. Odpo-
wiada takze za wsparcie uzytkowni-
kdw poprzez szkolenia oraz pomoc
techniczna. Proces rejestracji wirtu-
alnego biura przez posrednika jest
niezwykle prosty i trwa krocej niz
trzy minuty. Ubezpieczyciel oferu-
je rowniez serwis informatyczny
w celu integracji aplikacji sprzeda-
zowej partnera z towarzystwem.
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BEZPIECZNE LATO
Z COMPENSA PODROZ

Z Annga Batuka, ekspertka ds. ubezpieczen turystycznych w Compensa TU S.A.
Vienna Insurance Group, rozmawia Justyna Szymanska.

ak zmieniaja sie waka-
cyjne preferencje Po-
lakéw?

Obserwujemy, ze Polacy co-
raz czesciej wybieraja réznorod-
ne formy letniego wypoczynku.
Juz nie ograniczamy sie tylko do
plazowania — tgczymy pobyt nad
morzem z aktywnos$ciami wod-
nymi, wycieczkami krajoznaw-
czymi czy uprawianiem sportéw.
Wspotczesny turysta podczas
jednego wyjazdu moze nurko-
wa¢, zwiedzac zabytki i uprawiac
ekstremalne sporty. Ubezpiecze-
nie turystyczne musi nadazac za
réznorodnoscia form wypoczyn-
ku i potrzebami klientéw.

Jakie ryzyka czekaja na tury-
stow podczas wakac;ji?
Wakacje to czas, gdy chcemy
odpocza¢ i zapomnieé o pro-
blemach, ale niestety rézne nie-
przewidziane sytuacje moga sie
zdarzy¢. Podczas wyjazdu zagra-
nicznego najczesciej wystepuja
problemy zdrowotne wymaga-
jace interwencji lekarskiej. Kosz-
ty leczenia poza Polska moga
by¢ bardzo wysokie — od kilkuset
euro za prosta wizyte ambulato-
ryjna po dziesigtki tysiecy euro
za hospitalizacje czy transport
medyczny do kraju. Ubezpiecze-

PODCZAS WAKACJI
ZA GRANICA KLIENCI
NAJCZESCIEJ
KORZYSTAJA
Z UBEZPIECZENIA
KOSZTOW LECZENIA ORAZ
CALODOBOWEJ POMOCY
ASSISTANCE.

nie turystyczne zapewnia spokdj
i finansowe bezpieczenstwo.

Jak Compensa odpowiada na
te potrzeby?

W marcu wprowadziliémy na
rynek Compensa Podréz - to
nowe ubezpieczenie stworzone
zmyslg o nowoczesnych turystach
planujacych letni wypoczynek.
Oferujemy w nim ochrone kosz-
téw leczenia i ustug assistance
z oddzielnymi sumami nawet do
500 tys. euro na kazde z ryzyk. Poli-
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sa zapewnia kompleksowg opieke
- od wizyty lekarskiej przez zakup
lekéw, hospitalizacje po transport
medyczny do Polski i kontynuacje
leczenia po powrocie do kraju.
Bardzo cieszymy sie, ze nasze no-
watorskie podejscie do ochrony
klientéw zostato docenione przez
redakcje ,Home&Market” i otrzy-
malismy za wprowadzenie na ry-
nek ubezpieczenia Compensa Po-
dréz nagrode Srebrnego Parasola
dla najlepszych ubezpieczenio-
wych rozwigzan w branzy.

Co wyrodznia ten produkt na
rynku?

Przede wszystkim elastycz-
nos¢ — mozna go idealnie dopa-
sowac do wakacyjnych planéw.
Jesli wybierasz sie na plazowa-
nie, potrzebujesz innej ochrony
niz przy aktywnym wypoczynku.
Dla mitosnikéw sportow wod-
nych czy ekstremalnych oferuje-
my specjalne rozszerzenia. Mo-
zesz tez ubezpieczy¢ bagaz czy
sprzet sportowy. Dodatkowo
proponujemy OC w zyciu pry-
watnym z suma do 250 tys. euro
- przydatne np. gdy podczas ak-
tywnosci sportowej przypadko-
wo uszkodzisz czyj$ sprzet.

SREBRNY PARASOL 2025

Jakie elementy ochrony sa
najczesciej wykorzystywane
latem?

Podczas wakacji za granica
klienci najczesciej korzystaja
z ubezpieczenia kosztéw lecze-
nia (41 proc.) oraz catodobowej

POLACY CORAZ
CZESCIEJ WYBIERAJA
ROZNORODNE FORMY

LETNIEGO WYPOCZYNKU.
UBEZPIECZENIE
TURYSTYCZNE
MUSI NADAZAC ZA
ROZNORODNOSCIA
FORM WYPOCZYNKU
| POTRZEBAMI KLIENTOW.

pomocy assistance. Szczegdlnie
wazna jest mozliwos¢ uzyskania
pomocy w jezyku polskim w na-
gtych sytuacjach - organizacja
wizyty lekarskiej, transport do
szpitala czy pomoc ttumacza.

Przy aktywnym wypoczynku klu-
czowe jest takze ubezpieczenie
kosztéw akgcji ratowniczych i po-
szukiwawczych, ktére sg bardzo
drogie, szczegdlnie w gérach czy
na morzu.

Co warto wiedzie¢ przed za-
kupem ubezpieczenia na wa-
kacje?

Wybierajac ubezpieczenie,
zwro¢ uwage na wysokos¢ sum
ubezpieczenia — szczegdlnie przy
wyjazdach poza Europe, gdzie
koszty leczenia sg znacznie wyz-
sze. Wazny jest tez zakres teryto-
rialny i planowane aktywnosci
- uprawianie sportéw ekstremal-
nych czy wyczynowych wymaga
specjalnego rozszerzenia.

Gdzie mozna kupi¢ Compensa
Podré6z?

Obecnie ubezpieczenie jest
dostepne u naszych agentoéw,
a wkrétce pojawi sie w kolejnych
kanatach sprzedazy. Agenci po-
moga indywidualnie dopasowac
zakres ochrony, a wystawienie
polisy zajmuje zaledwie kilka mi-
nut — idealne rozwigzanie nawet
dla tych, ktérzy planuja wakacje
spontanicznie.

W czerwcowym numerze magazynu ,Home&Market”
opublikujemy liste nagrodzonych tytutem

Menedzer
Roku 2025

Zainteresowanych wspotpraca zapraszamy do kontaktu:
aleksandra.piekarska@federalmediacompany.com,
agnieszka.prasowska@federalmediacompany.com

zapowiedz raportu
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939 mld zt obrotéw ubezpieczonych w 2024 r.

Polskie firmy
chronig miliardy

W 2024 r. mimo wzrostu wartosci ubezpieczonych obrotow oraz rosngcej
liczby wyptaconych odszkodowan przypis sktadki brutto zanotowat spadek.
Jednoczesnie wérdd przedsiebiorcow rosnie Swiadomoscé roli, jaka odgrywa
ubezpieczenie naleznosci - zarbwno jako narzedzie wspierajace sprzedaz, jak
i element budujacy wiarygodnosc¢ finansowg wobec instytucji finansowych.

KAROL PACIOREK

PADEK PRZYCHODOW

FIRM, ALE WZROST

OCHRONY
UBEZPIECZENIOWEJ
Przychody firm ze sprze-
dazy produktéw, towaréw
1 materialéw zmniejszyty sie
w 2024 r. o ok. 3 proc., spada-
jac z 5,1 bln zt do 4,96 bln zti.
Mimo tego warto$é ubezpieczo-
nych obrotéw wzrosta o 4 proc.
— do 939 mld zt. To sygnal, ze
przedsiebiorcy coraz chetniej
siegaja po polise naleznoscei jako
wsparcie dla bezpiecznego roz-
woju sprzedazy oraz zwieksze-
nia zaufania w oczach partne-
réow i bankéw.

UBEZPIECZENIE NALEZNOSCI
ZYSKUJE NA ZNACZENIVU

Z danych ,Mapy ryzyka pol-
skich przedsiebiorcéw” opraco-
wanej przez PIU i SW Research
wynika, ze 45 proc. firm uwaza
ubezpieczenie naleznoscei za sku-

teczne narzedzie zarzadzania fi-
nansami, a 43 proc. nie wyobra-
za sobie bez niego prowadzenia
dziatalnosci. Réwnoczesnie
36 proc. badanych obawia sie
niewyptacalnosci kontrahentéw.

WZROST ODSZKODOWAN,
SPADEK SKEADKI - WYZWANIE
DLA UBEZPIECZYCIELI

W 2024 r. warto$é wyplaco-
nych odszkodowan brutto wzro-
sta az o 23 proc., osiagajac po-
nad 472,3 mln zt. Jednoczesénie
przypis sktadki brutto spadt
0 9 proc. — do ok. 957 mln zl.
Cho¢ eksportowy segment ryn-
ku zanotowal nawet 7-procen-
towy wzrost ubezpieczonych
obrotéw, te dane wskazuja
na rosnaca presje na marze
i mozliwe zaostrzenie polityki
underwritingowej.

OBRAZ RYNKU: WIECEJ
UPADLOSCI, GORSZA
DYSCYPLINA PEATNICZA

Za wrzrostem wartosei wy-
ptat stoi zaréwno wieksza licz-
ba zgtaszanych szkdd, jak i ich
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UBEZPIECZYCIELE
SPODZIEWAJA SIE
DALSZYCH TURBULENCJI
- ZAROWNO W HANDLU
KRAJOWYM, JAK
| ZAGRANICZNYM.

SREBRNY PARASOL 2025

wyzsza wartosé jednostko-
wa. Dane MGBI pokazuja, ze
w 2024 r. liczba upadtosci firm
w Polsce wzrosta o 10,7 proc.
Najwiecej przypadkéw dotyczy-
to przetwdérstwa przemystowe-
go, handlu oraz budownictwa.
Liczba postepowan restruk-
turyzacyjnych siegneta 4457,
co oznacza wzrost o 7,4 proc.
wzgledem roku poprzedniego,
a ich taczna warto$é wzrosta
0 24 proc. — do 407,8 mln zi.

Na tle rynku krajowego to na
rynkach zagranicznych wyste-
puje wiecej przypadkéw nie-
wyptacalnosei, a warto$é szkdd

w ubezpieczeniach eksporto-
wych jest z reguly wyzsza.

CO DALEJ?

Ubezpieczyciele spodziewajg sie
dalszych turbulencji — zaréwno
w handlu krajowym, jak i zagra-
nicznym. Na rynku wewnetrz-
nym sytuacje moze poprawic na-
ptyw §rodkéw z KPO i zwiazane
z tym inwestycje. Natomiast
eksport cierpi na skutek spad-
ku popytu, szezegélnie w strefie
euro. Dodatkowe napiecia moga
przyniesé zmiany w polityce cel-
nej USA, ktérych skutki sa dzi$
trudne do przewidzenia.
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Polacy nie checa sktadki
zdrowotnej

Ponad potowa Polakéw (55 proc.) deklaruje, ze gdyby miata wybér,
zrezygnowataby z obowigzkowej sktadki zdrowotnej i samodzielnie
finansowata leczenie - wynika z badania enel-med.

uz teraz dwa razy wie-
cej os6b wybiera pry-
watna opieke zdrowot-
ng zamiast publicznej (36 proc.
vs. 17 proe.), a wsrdd mtod-
szych pacjentow, od 18. do 30.
roku zycia, ten odsetek siega

46 proc. Prywatnie najcze-
Sciej leczymy sie u stomatologa
(65 proc.), okulisty (44 proc.),
dermatologa (29 proc.) i psy-
chologa (19 proc.). Eksper-
ci enel-med podkreslaja, ze
dzis$ czesto za leczenie ptaci-

my podwdjnie, ale dyskusja
o przysztosci systemu ochrony
zdrowia nie moze pomijac roli
Narodowego Funduszu Zdro-
wia. Mimo rosngcej popularno-
sci prywatnej opieki NFZ pozo-
staje kluczowy dla finansowania

| HOME&MARKET
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kosztownych ustug, takich jak
hospitalizacje i operacje.

— Podmioty z prywatnego sek-
tora medycznego, takie jak
enel-med, prowadzg pacjenta
profilaktycznie, zapewniajac
kompleksowa opieke ambulato-
ryjng i nowoczesna diagnosty-
ke. Dzieki temu mozliwe jest
wezesne wykrywanie schorzen
i zapobieganie ich dalszemu
rozwojowi, co zmniejsza ryzy-
ko hospitalizacji i obniza koszty
leczenia ponoszone przez NFZ.
Publiczna ochrona zdrowia an-
gazuje sie gtéwnie wtedy, gdy
konieczne jest leczenie zaawan-
sowanych przypadkéw i kosz-
towna hospitalizacja. Pacjenci,
ktérzy na co dzieri koncentruja
sie na profilaktyce i regularnych

SREBRNY PARASOL 2025

konsultacjach, dostrzegaja bra-
ki Narodowego Funduszu Zdro-
wia w tym zakresie. Potwier-
dzaja to wyniki badan CBOS
— az 60 proc. ankietowanych
negatywnie ocenia dziatanie
publicznej opieki zdrowotne].
Dtugie kolejki do specjalistéw,
ograniczony dostep do diagno-
styki i trudno$ci w umawianiu
wizyt powoduja, ze coraz wiecej
0s6b rozwaza prywatne lecze-
nie. Placac za konkretne ustu-
gi, pacjenci majg zdecydowanie
wiekszg pewnosé, ze otrzymu-
ja je na czas i w wysokiej ja-
kosei. Nie dziwi zatem fakt, ze
ponad potowa badanych dekla-
ruje gotowos$é do samodzielne-
go finansowania leczenia, gdyby
miata takg mozliwos$é — podkre-
§la Jacek Rozwadowski, prezes
zarzadu Centrum Medycznego
ENEL-MED.

POLACY CORAZ CZESCIEJ
LECZA SIE PRYWATNIE
Publiczna ochrona zdrowia
w Polsce od lat boryka sie
z problemami. Kolejki do spe-
cjalistow liczone w miesigcach,
trudnogci z dostepem do badan
diagnostyeznych i przeciazo-
ne szpitale powoduja, ze coraz
wiecej pacjentéw szuka ratun-
ku w prywatnych placéwkach.
Jak wynika z raportu enel-
-med ,Laczy nas zdrowie”, az
55 proc. Polakéw deklaruje, ze
gdyby mieli wybér, zrezygno-
waliby z obowiazkowej sktadki
zdrowotnej (30 proc. zdecydo-
wanie tak, 25 proc. — raczej
tak). Opinie w tym temacie sg
podobne niezaleznie od pokole-
nia pacjentow.
Niezadowolenie z publiczne]
opieki zdrowotnej potwierdza

fakt, ze dwa razy wiecej Pola-
kéw woli korzystaé z prywatnej
opieki niz publicznej (36 proc.
vs. 17 proc.). 34 proc. 0s6b ko-
rzysta z obu dostepnych form.
Jednak tutaj widaé réznice
pokoleniowe — mtodsi pacjen-
ci czesciej wybieraja leczenie
prywatne. 46 proc. przedsta-
wicieli pokolenia Z (18-30
lat) woli korzystaé z ptatnych
ustug medycznych, podeczas
gdy wérdd oséb powyzej 50.
roku zycia odsetek ten wynosi
30 proc. Starsze pokolenia sa
bardziej przywiazane do NFZ
— w ich przypadku wynika to
7 przyzwyczajenia, jak i realiow
sprzed lat, gdy prywatna medy-

46 PROC.

TAKA CZESC 0SOB
W WIEKU OD 18 DO 30
LAT WYBIERA PRYWATNA
OPIEKE ZDROWOTNA
ZAMIAST PUBLICZNEJ.
WSROD STARSZYCH,
POWYZEJ 50. ROKU
ZYCIA, TO 30 PROC.

cyna nie byta tak rozwinieta.

Polacy, zapytani o przewagi
prywatnej opieki zdrowotnej,
w pierwszej kolejnosei wska-
zali na krétsze kolejki do le-
karzy (66 proc.), w drugiej na
wyzsza jakosé ustug (55 proe.),
a 37 proc. 0s6b zwraca uwage
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na lepsza dostepnosé specjali-
stow. Co czwarty respondent
(28 proc.) uwaza, ze prywatne
placéwki dysponuja nowocze-
sniejszym sprzetem medycznym.

ZA LECZENIE PEACIMY
PODWOJNIE

Polacy moga korzystaé z kon-
sultacji réznych lekarzy niemal
zawsze w ramach NFZ. Jed-
nak w praktyce, w przypadku
wiekszosei specjalizacji, wie-
cej pacjentéw decyduje sie na
wizyte prywatna niz bezptatng.
Z raportu enel-med wynika, ze
w stomatologii az 65 proc. pa-
cjentéw decyduje sie na lecze-
nie prywatne (takze w ramach
pakietow medyeznych), podczas
gdy jedynie 22 proc. korzysta
7z NFZ. Podobnie w okulistyce
zdecydowanie wiecej Polakéw
wybiera prywatne wizyty lub
w ramach pakietu medycznego,
niz korzysta z leczenia w sek-
torze publicznym (odpowiednio

40 proc. i 30 proc. wskazan).
W dermatologii prywatne wizy-
ty sa czesciej wybierane przez
29 proc. pacjentéw w poréw-
naniu z 22 proc. korzystajacych
z opieki publicznej. W przypad-
ku psychologéw réznica jest
dwukrotna — 19 proc. Polakéow
woli wizyte prywatna, a jedy-
nie 8 proc. korzysta z NFZ.
Jedynie w przypadku lekarza
rodzinnego i pediatry Polacy
czesciej wybieraja publiczng
opieke zdrowotng. Z ustug le-
karza rodzinnego w ramach
NFZ korzysta 67 proc. pacjen-
tow, a prywatnie tylko 21 proc.
W przypadku pediatry jest to
24 proc. na NFZ i 15 proc.
prywatnie.

— Dyskusja o przysztosci syste-
mu ochrony zdrowia nie moze
pomijac roli Narodowego Fun-
duszu Zdrowia, ktéry weiaz za-
pewnia dostep do leczenia w ob-
szarach, gdzie koszty sa bardzo
wysokie, takich jak hospita-

-

wotn

woduj

-

\

Az 60 proc. ankietowanych negatywnie
ocenia dziatanie publicznej opieki zdro-

ej. Dtugie kolejki do specjalistow,

ograniczony dostep do diagnostyki
i trudnosei w umawianiu wizyt po-

a, ze coraz wiecej oséb rozwaza

prywatne leczenie. Placac za konkretne
ustugi, pacjenci maja zdecydowanie
wieksza pewnosé, ze otrzymujg je

na czas i w wysokiej jakosci. Nie
dziwi zatem fakt, ze ponad poto-
wa badanych deklaruje gotowosé
do samodzielnego finansowania
leczenia, gdyby miata takg moz-
liwosé — podkresla Jacek Roz-

wadowski, prezes zarzadu Cen-
trum Medycznego ENEL-MED.

lizacje, leczenie przewleklych
choréb, operacje czy porody.
W ramach Funduszu dostepne
sa takze operacje zaémy, kolo-
noskopie czy konsultacje w pla-
cowkach Podstawowej Opieki
Zdrowotnej i Ambulatoryjnej

MIMO ROSNACEJ
POPULARNOSCI
PRYWATNEJ OPIEKI NFZ
POZOSTAJE KLUCZOWY
DLA FINANSOWANIA
KOSZTOWNYCH
USEUG, TAKICH JAK
HOSPITALIZACJE
| OPERACJE.

Opieki Specjalistycznej, z kto-
rych Polacy coraz chetniej ko-
rzystaja. Te ustugi $wiadcza
takze prywatne placowki, ktore
maja kontrakty z systemem pu-
blicznej opieki zdrowotnej, jak
np. enel-med, i widzimy duze
zainteresowanie pacjentéw taka
forma leczenia. Czesto pacjenci
nie sa swiadomi rzeczywistych
kosztéw tych zabiegéw, a do-
piero analiza wydatkéw dostep-
na na Internetowym Koncie
Pacjenta pozwala dostrzec ich
pelng skale. To jasny dowdd na
to, jak istotne jest potaczenie
obu sektoréw w zapewnianiu
kompleksowej opieki zdrowot-
nej — wyjasnia Jacek Rozwa-
dowski, prezes zarzadu Cen-
trum Medycznego ENEL-MED.
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I dodaje: — Choé prywatna
opieka staje sie coraz bardziej
popularna, catkowita rezygna-
cja z Narodowego Funduszu
Zdrowia nie bytaby rozwia-
zaniem dla wszystkich, dlate-
2o konieczne jest znalezienie
réwnowagi miedzy obiema for-
mami finansowania leczenia,
poniewaz dzi$ czesto ptacimy
podwdjnie, szczegélnie w ob-
szarze ambulatoryjnej opieki
specjalistycznej. Na horyzon-
cie nie widaé weiaz koniecznych
zmian systemowych, a czasami

SREBRNY PARASOL 2025

PRYWATNIE
NAJCZESCIEJ LECZYMY
SIE U STOMATOLOGA
(65 PROC.), OKULISTY
(44 PROC.),
DERMATOLOGA
(29 PROC.)
| PSYCHOLOGA
(19 PROC.).

niewiele potrzeba. Na przy-
ktad dobrym krokiem rzadu
bytoby przywrécenie odpisu od
podatku wydatkéw na lecze-
nie. Jednoczesnie uzyskaliby-
$my pozytywny efekt fiskalny
— faktury potrzebne pacjentom
do rozliczenia PIT wptynetyby
w pewnym stopniu na ograni-
czenie szarej strefy w prywat-
nym lecznictwie i zwiekszyly
wplywy z podatkéw — wyjasnia
Jacek Rozwadowski, prezes
zarzgdu Centrum Medycznego
ENEL-MED.
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