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Wyrodznienie Srebrny Parasol
przyznawane jest firmom
ubezpieczeniowym, ktére

w szczegdlny sposéb odpowiadajg na
realne potrzeby klientéw, taczac skale
dziatania z wysoka jakoscia wsparcia.
To nagroda dla instytucji, ktore nie
tylko oferujg produkty, ale przede
wszystkim zapewniaja poczucie
bezpieczeristwa w kluczowych
momentach zycia. Kapituta docenia
organizacje skuteczne, wiarygodne

i konsekwentne w budowaniu wartosci
opartej na zaufaniu. Srebrny Parasol
trafia do tych, ktorzy wyznaczajg
standardy odpowiedzialnosci

i pokazuja, ze ubezpieczenia moga
by¢ realnym wsparciem, a nie tylko
formalnym zobowigzaniem.




NAGRODA

w kategorii UBEZPIECZENIA NA ZYCIE

WARTA

UZASADNIENIE

Za wyjatkowa skale dziatania oraz konsekwentne ukierunkowanie na realng ochrone
zdrowia klientow. Kazdego dnia firma wyptaca okoto 2 tysiecy Swiadczen, co potwierdza nie
tylko jej operacyjna sprawnosc, ale przede wszystkim zdolnos¢ do szybkiego i skutecznego
reagowania w momentach, ktére dla klientéw maja kluczowe znaczenie.

Warta nie ogranicza sie do roli ptatnika Swiadczen, lecz aktywnie wspiera klientow w sytu-

acjach wymagajacych realnej pomocy, budujac poczucie stabilnosci i zaufania.

OPIS SPOLKI

W 2025 r. do klientéw Warty trafiato Srednio
2 tys. swiadczen dziennie z ubezpieczen na
zycie. 90 proc. z nich dotyczyto zdrowia - le-
czenia, operacji i wsparcia w chorobie. £acznie
TUnZ Warta wyptacito blisko 1 mld zt.

Za tymi liczbami stoi oferta, ktéra wychodzi
poza finansowe zabezpieczenia po zdarzeniu.
Ubezpieczyciel stawia na wsparcie klientéw
w trakcie leczenia - wtedy, kiedy jest najbar-
dziej potrzebne. Warta rozwija oferte w oparciu
o postep medycyny. Klienci zmagajacy sie z po-
waznymi chorobami, takimi jak zaawansowane
nowotwory czy schorzenia wymagajace operacji

kardiochirurgicznych lub neurochirurgicznych,
moga skorzystac z leczenia w wyspecjalizowa-
nych klinikach za granica.

Ubezpieczyciel jako pierwszy na rynku wpro-
wadzit mozliwos¢ leczenia nowotwordw z wy-
korzystaniem spersonalizowanej terapii onko-
logicznej. To podejscie, ktére pozwala dobrad
leczenie do konkretnego pacjenta i jego cho-
roby, zwiekszajac szanse na skuteczng terapie.
Warta oferuje ubezpieczenie, ktére nie konczy
sie na wyptacie $wiadczenia. Firma stawia na
organizacje leczenia i prowadzenie klienta przez
jeden z najtrudniejszych momentéw w Zyciu.
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Miliard wsparcia i 2 tys. historii dziennie.
Jak Warta zmienia ubezpieczenia na zycie

Efektywnos$é w ubezpieczeniach na zycie mierzy sie gtownie od tego, czy klient faktycznie
otrzymuje pomoc, kiedy jej potrzebuje. Warta taczy wysoka jakos$¢ obstugi, nowoczesne
produkty i niemal miliard ztotych wyptaconych $wiadczen w ciggu roku. Tym samym
buduje swojg pozycje w obszarze ubezpieczen na zycie w oparciu o solidne fundamenty
biznesowe i redefinicje roli ubezpieczyciela w zyciu klienta.

2025 r. Warta wy-

raznie przyspieszyta

w segmencie ubez-
pieczen na zycie. Przypis sktad-
ki przypisanej brutto zebranej
przez ubezpieczyciela w tym
obszarze urést o ponad 14 proc.
- co jest znacznie lepszym wy-
nikiem niz $rednia rynkowa. Co
wazne, Warta rosnie w ubezpie-
czeniach na zycie stabilnie od
kilku lat. Ten sukces to zastuga
z jednej strony konsekwentnie
realizowanego modelu bizne-
sowego, a z drugiej atrakcyjnej
oferty, ktéra nadaza za stylem
zycia Polakéw. Warta udowad-
nia, ze jako rynkowy lider rozu-
mie potrzeby klientéw i potrafi
na nie szybko odpowiadac.

Kapital bezpieczenstwa
polskich rodzin

O randze ubezpieczyciela $wiad-
czy moment, gdy klient moéwi
»Sprawdzam’, czyli proces wypta-
ty Swiadczen. Statystyki spotki
mowig same za siebie.

W ubiegtym roku Warta w ra-
mach ubezpieczen na zycie wy-
ptacita swoim klientom prawie
miliard ztotych, realizujac $red-
nio ok. 2 tys. Swiadczen dziennie.
To czyni ja jednym z gwarantéw
stabilnosci finansowej polskich
rodzin. Dane Warty pokazuja, ze

blisko 90 proc. zdarzen, za ktére
Spotka wyptacata swiadczenia,
dotyczyty zdrowia klientéw i ich
bliskich. Kazdego dnia, $rednio
co godzine, pomoc trafiata do
0s6b, ktore ustyszaty diagnoze
powaznej choroby.

Warta konsekwentnie rozwija
swojg oferte, tak aby odpowia-
data na aktualne wyzwania zdro-
wotne i uwzgledniata najnowsze
osiagniecia medycyny. Klienci
Warty w razie zaawansowanego
stadium choroby nowotworowej,
koniecznosci przeprowadzenia
operacji kardiochirurgicznej lub
neurochirurgicznej czy prze-
szczepu maja m.in. mozliwos¢
leczenia w najlepszych klinikach
za granica, specjalizujacych sie
w leczeniu konkretnych przypad-
kéw. Moga tez skorzystac z naj-
nowoczesniejszych metod lecze-
nia, takich jak spersonalizowana
terapia onkologiczna (medycyna
precyzyjna).

0d edukacji do prewencji
Nowoczesne ubezpieczenia na
zycie przestaja by¢ wytacznie
instrumentem finansowym ,na
wypadek $mierci”. Wcigz wielu
Polakéw nie zdaje sobie sprawy
z praktycznego wsparcia w cho-
robie, jakie niesie ubezpieczenie
na zycie.

Warta konsekwentnie przesuwa
akcent w strone edukacji klien-
tow i aktywnego dbania o swéj
dobrostan. Od lat prowadzi
dziatania edukacyjne, taczace
edukacje zdrowotng z profilak-
tyka finansowa. Gtéwnym ce-
lem jest szerzenie praktycznej
wiedzy jak zy¢ zdrowiej i bez-
pieczniej oraz podkreslanie roli
ubezpieczen, ktére pomagaja
wczesniej i bardziej Swiadomie
przygotowac sie do nieprzewi-
dywalnej przysztosci.
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NAGRODA

w kategorii UBEZPIECZENIA MAJATKOWE

GENERALI POLSKA

UZASADNIENIE

Za rozwdj pakietu Agro Ekspert oraz rozszerzenie go o dobrowolne ubezpieczenie OC ope-
ratora maszyny rolniczej. To rozwigzanie wzmacnia ochrone finansowa rolnikow i firm agro,
obejmujac swoim zakresem szkody osobowe i majatkowe powstate podczas pracy maszyna.
Generali odpowiada tym samym na realne potrzeby nowoczesnego rolnictwa, wykraczajac
poza standardowy zakres obowiazkowych polis OC komunikacyjnego i OC rolnika.

OPIS SPOLKI

Generali Polska jest czescia Grupy Generali,
jednej z najwiekszych na Swiecie grup ubezpie-
czeniowych i zarzadzania aktywami. Globalnie
Grupa odnotowuje 98,1 mld euro sktadki przy-
pisanej brutto oraz zarzadza aktywami o war-
todci 900 mld euro w 2025 r. Firma, zatozona
w 1831, zatrudnia ponad 88 tys. pracownikow
i wspotpracuje ze 163 tys. doradcdw, obstugu-
jac 75 mln klientéw.

W Polsce Generali dziata od 1998 roku, kon-
sekwentnie rozwijajgc oferte dla klientéw in-

dywidualnych, przedsiebiorcow i sektora agro.
Zapewnia ochrone na réznych etapach zycia
i dziatalnosci: od ubezpieczen komunikacyj-
nych, mieszkaniowych, firmowych i rolnych,
przez ubezpieczenia zdrowotne oraz zyciowe,
indywidualne i grupowe, po produkty emerytal-
neiinwestycyjne. Strukture Grupy w Polsce two-
rzg m.in. Generali TU. S.A,, Generali Zycie T.U.
S.A., Generali PTE S.A. oraz Generali Investments
TFI S.A. Dzieki temu Generali taczy doswiadcze-
nie miedzynarodowej instytucji z lokalna znajo-
moscia potrzeb klientow.
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PODROZUJ ZAWSZE
Z ODPOWIEDNIA POLISA

Obecna sytuacja geopolityczna pokazuje, ze zagrozenia moga
pojawic sie nagle i bez ostrzezenia. Dobrze przygotowana
polisa nie eliminuje ryzyka, ale pozwala znaczaco ograniczy¢
jego skutki. Zapewnia dostep do leczenia, organizacje
transportu i wsparcie w powrocie do kraju.

iekszos$¢ 0s6b nie my-

$li o konflikcie zbroj-

nym podczas plano-
wania urlopu. Zdarza sie jednak, ze
sytuacja w danym regionie zmienia
sie nagle i podrézni znajduja sie
w miegjscu, w ktérym dochodzi do
dziatat wojennych.
- Wiasnie w takich sytuacjach
mozna liczy¢ na ochrone w ra-
mach tzw. klauzuli niespodzie-
wanych dziatan wojennych albo
aktéw terroru przez okres 7 dni.
Ponadto kazdy klient, ktéry ku-
puje polise turystyczng w Gene-
rali, ma mozliwos¢ dokupienia pa-
sywnego udziatu w wojnie, dzieki
czemu zyskuje ochrone przez caty
okres trwania polisy. Zachecamy
tez do regularnego monitorowa-
nia komunikatéw Ministerstwa
Spraw Zagranicznych i aktualnych
ostrzezen dla podréznych — pod-
kresla Grazyna Bilik, menedzer ds.
rozwoju ubezpieczen osobowych
w Generali Polska.

Odpowiednio wysoka

suma ubezpieczenia

Im dalej od Europy, tym bardziej
zmienia sie profil ryzyka i skala
potencjalnych wydatkéw. Dane
Generali pokazuja, ze w Europie
klienci najczesciej wybierajg sume
ubezpieczenia kosztéw leczenia na
poziomie 500 tys. zt, a w przypad-
ku wyjazdéw poza Europe ro$nie

ona do 800 tys. zt, a nawet 1 min zk.
W przypadku podrézy do Standéw
Zjednoczonych klienci coraz cze-
sciej wybierajg 2 a nawet 5 min zt.
Takie wysokie sumy bezposred-
nio wynikaja z wysokich kosztéw
leczenia, jakie musi ponies¢ pa-
cjent w tych regionach. Za granica,
szczegolnie poza Europa, koszty
leczenia i hospitalizacji ponosi pa-
cjent lub ubezpieczyciel - jezeli
posiadat on polise. A co nam sie
moze przydarzy¢? Przyktadowo
w krajach egzotycznych czestsze
s przypadki pogryzien przez zwie-
rzeta z ryzykiem wiscieklizny, cho-
roby tropikalne przenoszone przez
owady czy wypadki drogowe wy-
nikajace z lokalnych warunkéw.
Praktyka pokazuje, ze nawet po-
zornie niegrozne sytuacje moga
szybko przeksztatcic sie w powaz-
ne i kosztowne zdarzenia medycz-
ne. W jednym z przypadkéw klient
Generali przebywajacy w Wietna-
mie zgtosit objawy neurologiczne.
Diagnostyka wykazata powazny
problem wymagajacy dalszego le-
czenia w bardziej zaawansowanej
placéwece. Konieczny byt transport
medyczny do Bangkoku, hospita-
lizacja, a nastepnie repatriacja do
Polski.taczny koszt leczenia i trans-
portu wynidst okoto 345 tys. zi.
Inny przypadek dotyczyt klienta
w Kambodzy, u ktérego poczat-
kowo tagodne objawy Zzotagdkowe

SREBRNY PARASOL

Grazyna Bilik, menedzer ds. rozwoju
ubezpieczen osobowych w Generali Polska

okazaty sie stanem wymagajacym
pilnej operacji. Leczenie, hospitali-
zacja oraz transport do kraju kosz-
towaty tacznie okoto 160 tys. zt.

Wazna jest tez logistyka

czy koszty transportu

- W Generali Polska sumy ubezpie-
czenia na koszty leczenia i na assi-
stance sa rozlaczne, co oznacza, ze
korzystanie z lekarza nie zmniej-
szaja limitéw na ustugi pomoco-
we. Dodatkowo transport medycz-
ny jest u nas osobnym ryzykiem
z limitem do 10 min zt, abysmy
naszym klientom mogli zorgani-
zowac powr6t do Polski, jezeli jego
stan zdrowia tego wymaga - za-
znacza Grazyna Bilik.

Transport medyczny to przewdz
chorego klienta do szpitala, mie-
dzy placéwkami medycznymi,
a w razie potrzeby takze transport
do kraju. W praktyce oznacza to
wykorzystanie karetek, Smigtow-
codw czy specjalistycznych samolo-
téw medycznych.

Eksperci Generali Polska podkresla-
ja, ze kluczowe decyzje zapadaja
jeszcze przed rozpoczeciem podré-
zy. Dobér odpowiedniej polisy po-
winien uwzgledniac nie tylko kie-
runek wyjazdu, ale takze charakter
aktywnosci i potencjalne ryzyka.

GENERALI
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© Rynek ubezpieczen w Polsce 2025-2026
Miedzy spadajacymi sktadkami
a rosnacg swiadomoscig ryzyka

Polski rynek ubezpieczen wchodzi w nowa faze cyklu
koniunkturalnego. Po latach wzrostéw cen i zaostrzania warunkow,
obserwujemy wyrazne ochtodzenie stawek przy jednoczesnym

utrzymaniu wysokiej rentownosci sektora.

JUSTYNA SZYMANSKA

ane publikowane
przez Marsh, Polskg
Izbe Ubezpieczen
oraz Komisje Nadzoru Finan-
sowego wskazuja, ze przedsie-

biorcy znalezli sie w wyjatkowo
korzystnym momencie negocja-
cyjnym. Jednoczes$nie jednak
rynek nadal zmaga sie z fun-
damentalnymi wyzwaniami




— przede wszystkim niedoubez-
pieczeniem oraz lukg edukacyj-
ng wsréd mlodszych pokolen.

Miekki rynek

i spadajace stawki

Globalny rynek ubezpieczen
majatkowych dla firm wszedt
w tzw. faze miegkka, czyli okres
zwiekszonej konkurencji i spa-
dajacych cen. Po siedmiu latach
systematycznych wzrostéw sta-
wek, rok 2025 przynidst ich od-
wroécenie. Wedtug Marsh Global
Insurance Market Index ceny
ubezpieczeni komereyjnych spa-
daty przez szes$é kolejnych kwar-
tatéw, a w Europie pod koniec
2025 r. odnotowano spadek na
poziomie okoto 6 proc.

Dla polskich firm oznacza to re-
alne korzys$ci. Przy niezmienio-
nych budzetach przedsiebiorcy

moga dzis negocjowaé znacznie
szersze zakresy ochrony, wyz-
sze sumy ubezpieczenia, a takze
dodatkowe rozszerzenia obej-
mujace wezesniej wylaczone ry-
zyka. Coraz czesciej wybierane
sg réwniez umowy wieloletnie
— dwu- i trzyletnie — ktére po-
zwalajg ,zamrozi¢” korzystne
warunki na dtuzej.

— Polscy ubezpieczyciele majg
dzi§ i pojemnosé, i apetyt na
ryzyko korporacyjne. Warun-
ki negocjacyjne sa najlepsze od
lat. Klienci korporacyjni coraz
aktywniej korzystaja z miek-
kiej fazy rynku. Najczesciej ob-
serwowane dziatania to podno-
szenie sum ubezpieczenia przy
zachowaniu dotychezasowe]
sktadki, rozszerzanie zakresu
ochrony o ryzyka wezesniej po-
mijane (m.in. ubezpieczenie od
utraty zysku) oraz wykupowanie
rozszerzen znoszacych wyltacze-
nia odpowiedzialno$ci. Rosnie
tez popularnos$é uméw dwu-
i trzyletnich, ktére pozwalajg
zakotwiczyé korzystne warunki
przed ewentualnym odwréce-
niem cyklu rynkowego — méwi
Agata Koziet, dyrektor Dziatu
Ubezpieczen Korporacyjnych
w SALTUS Ubezpieczenia.

Wysoka rentownosé sektora
Paradoksalnie spadek cen nie
oznacza pogorszenia kondycji
branzy. Wrecz przeciwnie — pol-
ski sektor ubezpieczen majatko-
wych pozostaje bardzo rentowny.
W 2025 r. sktadka przypisana
brutto w polisach majatkowych
wzrosta o 5,9 proc. rok do roku,
osiggajac poziom 64,75 mld zt.
Segment ubezpieczen mienia
(grupy 8 i 9) wygenerowat
13,59 mld zt sktadki. Szczegdl-

SREBRNY PARASOL

PO SIEDMIU LATACH
SYSTEMATYCZNYCH
WZROSTOW STAWEK,
ROK 2025 PRZYNIOSE ICH
ODWROCENIE.

nie dynamiczny wzrost odno-
towano w grupie obejmujacej
ryzyka katastroficzne, takie jak
pozary czy burze (11,7 proc.).
Jednoczesnie spadek zanotowa-
no w segmencie pozostalych
szkdd rzeczowych (-3,1 proc.).
W sektorze przedsiebiorstw nie-
finansowych sktadki nieznacz-
nie spadly, co oznacza, ze firmy
placa mniej za ochrone mimo
rosnacej ekspozycji na ryzy-
ko. Dodatkowo poprawie ule-
gla szkodowosé — liczba szkéd
i zdarzen w segmencie kata-
stroficznym spadta odpowiednio
o ponad 20 proc. i 24 proc.
Efekt? Ubezpieczyciele dyspo-
nujg zaréwno kapitatem, jak
i wiekszym apetytem na ryzyko,
szczegdlnie w segmencie korpo-
racyjnym.

— 2026 r. to optymalny moment
na audyt posiadanej ochrony
z uwagi na korzystne ceny. Na-
lezy go jednak przeprowadzié
rozsadnie, zeby nie wpas$é w pu-
tapke niedoubezpieczenia. We-
ryfikacje i ewentualne zmiany
warto przeprowadzi¢ wspdlnie
z brokerem ubezpieczeniowym.
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Rynek w liczbach

» 64,75 mld zt — skitadka przypisana brutto w polisach majatko-

wych w 2025 r.

» 30 proc. — szacowany odsetek nieruchomosci ubezpieczonych

na zbyt niskie wartosci

» 31 proc. — przecietna skala niedoszacowania

» 924 mld zt — warto$é obrotéw objetych ochrong w ubezpiecze-

niach naleznosci

» 47/100 pkt — indeks wiedzy ubezpieczeniowej mtodych Polakéw

Wiedza i do$wiadczenie, a tak-
ze znajomosé konkretnych branz
i firm, pozwalaja mu najlepiej
zidentyfikowaé miejsca wrazli-
we na kryzys oraz wynegocjo-
waé korzystne warunki, ktére
zabezpieczg firme komplekso-
wo. Przy odnawianiu polisy nie
mozna tez pominaé aktualizacji
wartosci odtworzeniowej mie-
nia i klauzul inflacyjnych czy
leeway, ktére minimalizujg ry-
zyko niedoszacowania wartosci
mienia. To ryzyko, na ktére od-
powiedzialny biznes nie moze
sobie dzi§ pozwolié — dodaje
Agata Koziet z SALTUS Ubez-
pieczenia.

Nowe podejscie firm

do ubezpieczen

W obecnych warunkach przed-
siebiorstwa coraz bardziej
Swiadomie podchodza do za-
rzadzania ryzykiem. Zamiast
koncentrowaé sie wytgcznie na
redukeji kosztéw, wiele firm
wykorzystuje sytuacje do budo-
wy kompleksowych programéw
ochrony.

Najczestsze dzialania obejmuja:
* podnoszenie sum ubezpiecze-
nia bez zwiekszania sktadki,

* rozszerzanie zakresu ochrony
(np. o utrate zysku),

* znoszenie wytaczen odpowie-
dzialnosei,

+ zabezpieczanie warunkow
w dtuzszym horyzoncie czaso-
wym.

Eksperci podkreslaja jednak,
ze faza miekka nie jest trwata.
Wystarczy wieksze zdarzenie
katastroficzne, zmiana regula-
cji lub wzrost szkodowosci, aby
rynek ponownie sie zaostrzyl.
Dlatego obecny moment trak-
towany jest jako strategiczne
,»okno mozliwosei”.

Niedoubezpieczenie

— najwieksze wyzwanie rynku
Pomimo korzystnych warun-
kéw cenowych jednym z naj-
powazniejszych probleméw
pozostaje niedoubezpieczenie.
Szacunki PIU wskazuja, ze

NAJWIEKSZYM RYZYKIEM
NIE JEST DZIS CENA
POLISY, LECZ SKALA

NIEDOUBEZPIECZENIA.

nawet 30 proc. nieruchomosci
w Polsce moze byé ubezpieczo-
nych na zbyt niskie wartosci,
a $rednia skala niedoszacowania
siega okoto 31 proc.

Skala ryzyka jest znacza-
ca. W 2024 r. wartosé szkéd
katastroficznych wyniosta
3,84 mld zt (wzrost 0 272 proc.
rok do roku), a same powodzie
na potudniu Polski wygenero-
waly straty rzedu 13 mld zi.
Jednoczesnie ubezpieczenia po-
kryty jedynie okoto 30 proc.
szkdd, co oznacza luke ochronng
siegajacg az 70 proc.

To pokazuje, ze mimo dostep-
nosei tanszych polis wiele firm
i gospodarstw domowych nadal
nie jest odpowiednio zabezpie-
czonych. Kluczowe znaczenie
ma tu regularna aktualizacja
wartosei majatku oraz stosowa-
nie mechanizméw chronigcych
przed inflacja.

Rynek ubezpieczen naleznosci
Istotnym segmentem pozostajg
takze ubezpieczenia naleznosci
handlowych, ktére odgrywaja
coraz wiekszg role w stabilno-
sci finansowej firm. W 2025 r.
ubezpieczyciele objeli ochro-
na obroty o wartos$ci ponad
924 mld zt, co odpowiada blisko
jednej czwartej polskiego PKB.
Sktadka w tym segmencie wy-
niosta 949,2 min zl, pozostajac
na poziomie zblizonym do roku
poprzedniego. Wyplacone od-
szkodowania spadty o 4 proc.,
jednak jednocze$nie wzrosta
warto$é nalezno$ei kierowanych
do windykacji — az o 7 proc. rok
do roku.

W kontek$cie niestabilnosci go-
spodarczej, wynikajacej m.in.
z sytuacji geopolityeznej czy
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WARUNKI
NEGOCJACYJNE
DLA KLIENTOW

KORPORACYJNYCH SA

DZIS NAJLEPSZE OD LAT.

spowolnienia w Niemezech,
ubezpieczenia naleznosci staja
sie kluezowym narzedziem za-
rzadzania ptynnoscig i ryzykiem
kontrahenta.

Luka edukacyjna i mlode pokolenie
Drugim — obok niedoubezpie-
czenia — strukturalnym proble-

mem rynku jest niski poziom
praktycznej wiedzy ubezpiecze-
niowej, szczegdlnie wsréd milo-
dych ludzi. Badania pokazuja, ze
choé pokolenie Z posiada pod-
stawowg wiedze teoretyczna, to
ma duze trudnosci z jej zastoso-
waniem w praktyce.

Indeks wiedzy ubezpieczeniowej
mlodych Polakéw wynosi 47 na
100 punktéw. Co istotne, umie-
jetnosei praktyczne oceniane sg
znacznie nizej niz wiedza teo-
retyczna (25 vs 66 punktéw).
Tylko niewielka cze$é mtodych
0s6b czuje sie na sitach samo-
dzielnie wybraé odpowiednig
polise.

Problem ten ma charakter sys-
temowy. Edukacja finansowa
i ubezpieczeniowa pozostaje
marginalna zaréwno w szko-
tach, jak i w przestrzeni pu-
blicznej. Jednoczesnie mtodzi

SREBRNY PARASOL

ludzie deklaruja zainteresowa-
nie tym tematem — niemal po-
towa chciataby poszerzaé swoja
wiedze w przysztosci.

— Mtodzi ludzie wiedza o ubez-
pieczeniach wiecej, niz mogto-
by sie wydawaé — jednak to
weiaz za malo. Najwiekszym
wyzwaniem nie jest dzi§ sam
brak wiedzy, lecz umiejetnosé
przetozenia jej na dziatanie. To
wtadnie w tym obszarze jako
ubezpieczyciel dostrzegamy
istotng luke, ktéra w przyszto-
$ci moze przetozyé sie na re-
alne problemy finansowe — za-
réwno dla mtodych ludzi, jak
i calego spoteczenstwa — mowi
Beata Grott, dyrektor Balcia
Insurance w Polsce. — Mtodzi
ludzie znaja podstawy, ale nie
czuja sie pewnie w realnych
sytuacjach. Niepokojacy jest
réwniez fakt, ze poziom wie-
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dzy nie rosnie wraz z wiekiem.
W grupie 18-21 lat wynik jest
nawet nizszy (65) niz w mtod-
szej grupie 13—-17 lat (67), co
sugeruje, ze wiedza nie rozwija
sie konsekwentnie wraz z do-
swiadczeniem. Potwierdzaja to
takze inne dane: niewiele po-
nad jedna trzecia mtodych oséb
czuje sie na sitach, by wybraé
najlepsza oferte ubezpieczenio-
wa. Jednoczesnie az 36 proc.
uwaza, ze zycie bez ubezpie-
czenia wiaze sie z wysokim ry-
zykiem, a 26 proc. nie ma w tej
kwestii wyrobionej opinii — do-
daje ekspertka.

Wspodlna odpowiedzialnos¢

za rozwdj rynku

Eksperci sg zgodni, Ze rozwdj
rynku ubezpieczern wymaga
wspotpracy wielu srodowisk.
Kluczows role odgrywaja:

* rodzice — poprzez budowanie
Swiadomoseci u dzieci,

* system edukacji — poprzez
wprowadzenie praktycznej wie-
dzy finansowej,

* branza ubezpieczeniowa — po-
przez prostg i przejrzysta komu-
nikacje.

I e

NIZSZE SKEADKI
NIE OZNACZAJA
SEABSZEGO SEKTORA —
RENTOWNOSC RYNKU
POZOSTAJE WYSOKA.

Zmiana podejscia do ubezpie-
czeni jest réwniez elementem
szerszej transformacji spotecz-
nej. W Polsce nadal dominujace
jest postrzeganie wartosci przez
pryzmat débr materialnych,
podczas gdy bezpieczeristwo fi-
nansowe i zarzadzanie ryzykiem
pozostaja niedoceniane.

— Moim zdaniem wyzwaniem
nie jest wylacznie brak jasno
komunikowanych informacji,
lecz przede wszystkim poziom
zrozumienia i zdolnog¢ ich prak-
tycznego zastosowania. Luka
miedzy wiedzg a dzialaniem ma
charakter systemowy. Podobnie
jak w biznesie, sama wiedza nie
wystarcza — konieczne jest roz-
wijanie myslenia krytyecznego:

umiejetnosci przewidywania ry-
zyk, podejmowania §wiadomych
decyzji i brania odpowiedzialno-
$ci — podkresla dyrektor Balcia
Insurance w Polsce.

Polski rynek ubezpieczen znaj-
duje sie obecnie w fazie sprzy-
jajacej klientom — z nizszymi
cenami, wiekszg konkurencja
i rosnaca dostepnoscia ochrony.
Jednoczesnie jego fundamenty
pozostaja silne dzigki wysokiej
rentownosci i stabilnemu wzro-
stowi skladek.

Najblizsze lata bedg jednak klu-
czowe dla rozwigzania dwdéch
podstawowych probleméw: nie-
doubezpieczenia oraz luki edu-
kacyjnej. To wtasnie od nich
zalezy, czy rynek bedzie w sta-
nie nie tylko rosnaé, ale takze
realnie zwiekszaé odpornosé
polskiej gospodarki na przyszte
kryzysy.

Obecna koniunktura daje wyjat-
kowa szanse — zaréwno firmom,
jak i klientom indywidualnym
— aby zbudowaé solidne funda-
menty ochrony. Pytanie brzmi,
kto ja wykorzysta, a kto ogra-
niczy sie jedynie do krétkoter-
minowych oszczednosci.
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Rynek ubezpieczeniowy
rosnie w site

Z danych szczegétowych opublikowanych przez Polska Izbe Ubezpieczen
(PIU) wynika, ze w 2025 r. ubezpieczyciele wyptacili poszkodowanym niemal
53,8 mld zt - 0 7 proc. wiecej niz rok wczesniej. Skala robi wrazenie, ale jeszcze
wazniejsza jest postepujaca zmiana po stronie klientdw.

DR JOANNA SCHUBEL
radca prawny,
partner w kancelarii White Owl

raktyka i badania po-

kazuja, ze klient ocze-

kuje dzi§ prostych
produktéw, natychmiastowej
obstugi i intuicyjnych procesow.
Rynek i regulatorzy préobuja za
tymi oczekiwaniami nadazyé.
Jednoczesnie, w tle pozostaje
kluezowy problem: relatywnie
niski poziom wiedzy ubezpiecze-
niowej w spoteczeristwie.

Filary oczekiwan: prostota,
szybkosé i przejrzystosé

Czego dzi$ oczekuja klienci?
Przede wszystkim: tatwosci
zawarcia umowy (69 proc.),
szybkiego uzyskania oferty
(54 proc.) i mozliwosei jej per-
sonalizacji (52 proc.) (Raport
PIU 2024 ,Cyfryzacja sektora
ubezpieczeri w Polsce”). Bran-
za wykonata w ostatnich latach
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duzy krok naprzéd — procesy sa
szybsze, a komunikacja z klien-
tem coraz czesciej uproszczo-
na. To koniecznos$é w obliczu
alarmujacych danych: jeszcze
w 2018 r. tylko 10 proc. klien-
téow czytalo umowy ubezpie-
czenia (co mozna powigzaé ze
stopniem ich skomplikowania
— patrz: W. Ronka-Chmielo-
wiec, Czytelno$é Ogélnych Wa-
runkéw Ubezpieczenia — teoria
i zastosowanie w praktyce ubez-
pieczeniowej, s. 184).

W odpowiedzi na to pojawiaja
sie kolejne inicjatywy — pro-
gram prostej komunikacji Al-
lianz czy ,Encyklopedia prostej
polszezyzny” PZU.

Drugim filarem oczekiwar klien-
ta jest przebieg likwidacji szkdd.
Klient chce zatatwiaé sprawy
online, szybko i bez komplikacji.
I tu wyniki sa dobre: 84 proc.
klientéw po zgloszeniu szkody
online pozytywnie ocenia czas
reakeji ubezpieczycieli (Raport
PIU 2024). Sama szybkosé to

jednak nie wszystko. Kluczowe
pozostaje, czy wyplata nastapi-
ta, w jakiej wysokosci oraz czy
decyzja — zwlaszcza odmowna
— jest dla klienta zrozumiala.

7Z praktyki wynika, Ze oczeki-
wania klientéw czesto rozmija-
ja sie z rzeczywistym zakresem
ochrony ubezpieczeniowej. Po-
wigzaé to mozna z zasygnalizo-
wanym juz problemem — wiek-
szo$¢ klientéw nie czyta (ze
zrozumieniem) uméw przed ich
zawarciem. To z kolei prowadzi
wprost do pytania o $wiado-
mos¢ ubezpieczeniows klientow.

Bariery: niska swiadomos$¢é

i problem niedoubezpieczenia
Deklaracje Polakéw sg jasne
— chea chronié swéj majatek.
Problem zaczyna sie przy kon-
kretach: w Polsce ubezpieczo-
nych jest tylko ok. 50 proc.
mieszkan i doméw, co samo
oznacza juz ok. 2 bln zl nieubez-
pieczonego majatku (Raport
PIU 2024 ,Polacy i ryzyko

KLIENT CHCE
ZAXATWIAC SPRAWY
ONLINE, SZYBKO | BEZ
KOMPLIKACJI.

— jak sie ubezpieczamy? Luka
ubezpieczeniowa w Polsce”).
Zjawisko luki ubezpieczeniowej
nie ogranicza sie do nierucho-
mosci. Coraz czesciej wskazuje
sie np. na sektor I'T — progra-
misci dziataja bez adekwatnej
ochrony, mimo ze choéby jeden
btad w kodzie moze generowaé
ogromne straty. Pojawiaja sie
nawet postulaty obowigzkowego
0C zawodowego dla tej grupy.
W tym kontekscie wazne sg
inicjatywy rynkowe wycelowa-




ne w edukacje klientow. Warto
przywolaé¢ np. powstate w ze-
sztym roku Centrum Ubezpieczen
Gospodarczych przy Akademii
Leona Kozminskiego, w ktére
zaangazowani sag m.in. Marcin
Janicki z Crawford Polska czy
znana na rynku ekspertka dr.
hab. Katarzyna Malinowska.

Odpowiedz regulatora:

Projekt Rekomendacji
dystrybucyjnych KNF

Dla ochrony intereséw klientéw
kluczowe jest, by produkty rze-
czywiscie odpowiadaty ich po-
trzebom i miaty dla nich realng
wartos$é. Na tym koncentruje sie
Komisja Nadzoru Finansowego
(KNF), pracujac nad nowymi
rekomendacjami dotyczacymi
dystrybucji ubezpieczen.
Jednym z gtéwnych zatozen jest
eliminacja produktéw niedopa-
sowanych lub o niskiej warto-
$ci. KNF zamierza wprowadzié
ogélng zasade, ze oczekiwane
odszkodowania powinny wyno-

sié co najmniej 30 proc. sktad-
ki brutto. Réwnolegle regulator
stawia na wiekszg transparent-
nosé: lepsze dopasowanie pro-
duktéw i czytelne ograniczenia
ochrony.

Proces konsultacji rekomenda-
cji nie jest jednak tatwy — pro-
pozycje budzg opér rynku,
a konsultacje trwaja juz kolejny
rok. Finalny ksztalt rekomenda-
cji pozostaje otwarty.

Odpowiedz ustawodawey:
ochrona klienta i proces
reklamacyjny

Réwnolegle ustawodawca pra-
cuje nad dalszym wzmocnieniem
pozycji klienta (projekt usta-
wy o rozpatrywaniu reklamacji
przez podmioty rynku finanso-
wego, 0 Rzeczniku Finansowym
i 0 Funduszu Edukacji Finanso-
wej z 12 lutego 2026 r.). Klu-
czowa zmiana to rozszerzenie
ochrony juz na etap przed za-
warciem umowy. To odpowiedZ
na realny problem — osoby,
ktére nie podpisaty umowy,
nie mogg korzystaé¢ z ochrony
Rzecznika Finansowego (RF),
mimo sporéw z instytucjami fi-
nansowymi. Projekt rozszerza
ochrone takze na osoby korzy-
stajace odplatnie z cudzej rze-

DLA OCHRONY
INTERESOW KLIENTOW
KLUCZOWE JEST, BY
PRODUKTY RZECZYWISCIE
ODPOWIADALY ICH
POTRZEBOM | MIALY DLA
NICH REALNA WARTOSC.
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czy (np. leasingobiorcow), kté-
re — nie bedac ubezpieczonymi
— do tej pory nie mogty korzy-
sta¢ z instrumentéw ochrony
przewidzianych w ustawie.
Istotne sg tez zmiany w procesie
reklamacyjnym — brak odpowie-
dzi ubezpieczyciela na reklama-
cje w ustawowym terminie ma
skutkowaé zasadniczo automa-
tyczng utratg mozliwosci kwe-
stionowania roszczenia w sadzie.
Ta ostatnia zmiana to odpowiedz
na uchwate Sadu Najwyzszego
z 13 czerwea 2018 r., zgodnie
z ktérg brak takiej odpowiedzi
w terminie nie wytaczal mozliwo-
$ci kwestionowania przez ubez-
pieczyciela zasadnosci dochodzo-
nego roszczenia.

Podsumowanie i wnioski:
przyszltosé relacji z klientem
Rynek mierzy sie dzi$§ z dwo-
ma podstawowymi wyzwania-
mi: z jednej strony rosng ocze-
kiwania klientéw, z drugiej
strony nadal niska pozostaje
$wiadomosé ubezpieczeniowa
spoteczeristwa. W tym kontek-
$cie kluczowe sa trzy obszary.
Po pierwsze — samoregulacja.
To branza najszybciej moze po-
prawié jakos$é produktéw i ob-
stugi — zaréwno na etapie za-
wierania umowy z klientami,
jak i likwidacji szkéd.

Po drugie — edukacja. Bez sys-
temowych dziatann wymierzo-
nych w edukowanie klientéw,
luka ubezpieczeniowa bedzie sie
pogtebiad.

Po trzecie — ograniczona prak-
tyezna rola regulatora i usta-
wodawcy. Formalne wymogi
i sankcje maja znaczenie, ale nie
zastapia realnych usprawnien
proceséw przez ubezpieczycieli.
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Gdy B2B zderza sie z L4, ZUS nie
zabezpiecza utraconego dochodu

Siedemnascie procent Polakow nie ma zadnych oszczednosci, a co trzeci
oszczedzajacy utrzyma sie bez pensji najwyzej miesiac. Dla oséb na B2 B
i samozatrudnionych utrata dochodu jest szczegélnie dotkliwa - ZUS wyptaci
im bardzo niskie Swiadczenie. Rynek ubezpieczeniowy odpowiada na to m.in.

polisg od utraty dochodu.

tUKASZ BRADEO
dyrektor ds. kluczowych partneréow
w Leadenhall Insurance

ane BIG InfoMonitor

rysuja alarmujacy ob-

raz. Az 28 proc. Pola-
kéw ma odtozone nie wiecej niz
5 tys. zl, a kolejnym 26 proc.
oszezednosei wystarczg na mak-
symalnie pét roku. Choroba lub
wypadek i zwigzana z tym prze-
rwa w zarabianiu to zatem ryzy-
ko bankructwa domowego bu-
dzetu dla blisko potowy polskich
gospodarstw. Osoby na umowie
o0 prace maja przynajmniej bufor
w postaci zasitku chorobowego
zblizonego wysokoscig do pensji.
Samozatrudnieni tego ,,komfor-
tu” nie maja.

Swiadezenia z ZUS-u

— minimalnie urosty,

ale nie zasypuja luki

0d 2026 r. obowigzujg nowe
wysokosci sktadek dla przed-
siebiorcéw. Na matym ZUS-ie
minimalna podstawa wymiaru
sktadek to 1441,80 zl, na du-
zym ZUS-ie — 5652 zl. Prze-
ktada sie to na 30-dniowy za-

sitek chorobowy w wysokosei
odpowiednio okoto 995 zt brut-
to (maty ZUS) i 3901 zl brut-
to (duzy ZUS). W poréwnaniu
z 2025 r. méwimy o wzroscie
rzedu 32 i 210 zt — réznice pra-
wie zadne i nie naprawiajg pro-
blemu. Kwota zasitku to tylko
jedno z ograniczen.

Sktadka chorobowa dla przed-
siebiorcy jest dobrowolna,
a samo zgloszenie do ubezpie-
czenia chorobowego nie daje
natychmiastowego prawa do
Swiadczenia — obowiazuje
90-dniowy okres karencji. Mak-
symalny okres pobierania zasit-
ku to 182 dni w roku kalenda-
rzowym. Po jego wyczerpaniu
zostaje renta z tytutu niezdol-
nosci do pracy. Minimalna ren-
ta catkowita wynosi 1970,60 zt
brutto. Dorabianie grozi ograni-
czeniem lub utratg $wiadczenia,
jesli dodatkowe przychody prze-
krocza 130 proc. przecietnego
wynagrodzenia.

Krétko méwiage: przedsiebior-
ca z miesiecznymi przychoda-
mi 15-20 tys. zl, ktéry trafi do
szpitala, w optymistycznym sce-
nariuszu otrzyma z ZUS-u oko-
to 3 tys. zt miesiecznie. Kredyt,

czynsz, leasing samochodu, opta-
ty za szkote dzieci — wszystko to
musi dalej optacacé.

Jak rynek ubezpieczeniowy
odpowiada na utracony doché6d?
W kontekscie ubezpieczenio-
wym $mieré i dlugotrwate pro-
blemy ze zdrowiem kojarzg sie
przewaznie z polisami na zycie.
One zapewniajg wsparcie finan-
sowe w trudnych momentach,
ale co do zasady nie dzialaja
jako bezposrednia rekompensa-
ta straconych zarobkéw.

To domena ubezpieczenia od
utraty dochodu. Szacuje sie, ze
globalny rynek tego segmentu
wart jest 43 mld dolaréw i we-
dtug prognoz Market Data Fo-
recast ma wzrosnaé do 56 mld
dolaréw do 2033 r. Dane sprze-
dazowe Leadenhall Insurance
pokazuja, ze ta kategoria rosnie
w dwucyfrowym tempie. W na-
szym portfelu liczba sprzeda-
nych polis w 2025 r. zwiekszy-
ta sie o 13 proc. r/r, a przypis
sktadki o 27 proc. r/r.

Ochrona dziata tak: po wypadku
lub w chorobie, ktére prowadza
do catkowitej okresowej nie-
zdolnosei do pracy w swoim za-
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wodzie, ubezpieczony otrzymuje
co miesigc do 80 proc. przycho-
déw. Swiadezenie trafia do nie-

go przez maksymalnie 24 mie-
sigce. Jezeli poszkodowany lub
chory jest w stanie wrécié do
zawodowej sprawnosci, zazwy-
czaj dzieje sie to wlasnie w cig-
gu dwdéch lat od zdarzenia. Gdy
jest to niemozliwe, poszkodowa-
ny moze liczy¢ na jednorazowe
$wiadezenie w modelu zblizo-
nym do polis na zycie. Sktadka
roczna to okoto 1,5 proc. przy-
chodéw — w praktyce kilkadzie-
siat do kilkuset ztotych mie-
siecznie, w zaleznosei od wieku,
wysokosei dochodéw i klasy ry-
zyka zawodowego.
Ubezpieczenie odnosi sie do
konkretnego, wpisanego w po-
lisie zawodu, a nie dowolnej
pracy. Chirurg, ktéry po wy-
padku nie moze operowac, ale
podejmuje prace dydaktyczna,
nie traci swiadczenia. To gltow-
na réznica wobec systemu ren-
towego ZUS, w ktérym wpada
sie w tzw. putapke dorabiania.

Tak tracimy dochéd

— przyklady z likwidacji szkéd
Drziatanie ubezpieczenia najle-
piej obrazuja konkretne zgto-
szenia i wyplacone $§wiadczenia.
Ponizej kilka przyktadéw z réz-
nych branz.

* Programista poddany operacji
onkologicznej i kilkumiesiecz-
nej rekonwalescencji po zabie-
gu otrzymat 35,5 tys. zt. W IT
praca w modelu B2 B jest po-
wszechna. Bez etatowego buforu
bezpieczenistwa polisa zastapita
w tej sytuacji zasitlek chorobowy
ze zwykltej umowy o prace.

* Kierownik budowy ze ztama-
niem podudzia, po dwéch ope-
racjach i dtugim okresie docho-
dzenia do zdrowia, pobierat 6,5
tys. zI miesiecznie przez caty czas
niezdolnosci do pracy. Branza
budowlana to dobry przyktad
profesji, w ktérej nawet pozornie
banalny uraz wytacza specjaliste
z aktywnosci zawodowej na wiele
tygodni.

* Anestezjolog z nowotworem
§luzowym otrzewnej otrzymat
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z polisy tacznie 360 tys. zi.
Przez wiele miesiecy nie mégt
wykonywaé zawodu wymaga-
jacego petnej sprawnosci fizycz-
nej i koncentracji — swiadczenie
pokryto state koszty zycia jego
rodziny w okresie leczenia i re-
konwalescencji.

Rézne profile zawodowe, rézne
kwoty, ale jeden mechanizm.
W kazdym przypadku $wiad-
czenie zastapilo utracone przy-
chody na poziomie pozwalaja-
cym normalnie funkcjonowaé
rodzinie i regulowaé zohowigza-
nia finansowe.

Stabilizator gospodarezy,
ktorego nie widaé

Na ubezpieczenia patrzymy cze-
sto przez pryzmat indywidualne;j
ochrony, ale z makroekonomicz-
nego punktu widzenia sg mecha-
nizmem stabilizujgcym. Wyptata
$wiadezenia po wypadku samo-
zatrudnionego oznacza, ze jego
firma nie zniknie z rynku, kredyt
zostanie splacony, a rodzina za-
chowa zdolno$é konsumpcyjna.
Przy kilkuset tysiacach jedno-
osobowych dziatalnosci gospo-
darczych w Polsce skala poten-
cjalnych ,zaktécenn” ptynnoseci
finansowej jest bardzo duza.
Polski rynek dopiero budu-
je swiadomosé tej luki. Wielu
przedsiebiorcéw wciaz wierzy,
ze dobrowolna sktadka chorobo-
wa do ZUS-u to wystarczajaca
ochrona — co przy zasitku ponizej
4 tys. zt brutto jest ztudzeniem.
Edukacja w tym zakresie pozo-
staje zadaniem dla branzy ubez-
pieczeniowej i przedsiehiorcow.
Bo zdolno$é do zarabiania to dla
samozatrudnionego najcenniej-
sze aktywo. I dlatego wymaga
ubezpieczenia.
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Transformacja technologiczna
1 digitalizacja

Transformacja technologiczna w ubezpieczeniach to juz nie kierunek
rozwoju - to jego warunek. Istotng zmiana jest nie tylko wdrazanie nowych
narzedzi, lecz redefinicja ich roli. Technologia przestaje by¢ wsparciem,

a staje sie fundamentem.

TOMASZ KASPRZAK
Chief Digital Commerce & Experience
Officer z firmy Trasti

asze rozmowy z agen-
tami oraz obserwacje
zachowan klientéw
jednoznacznie wskazuja na ro-
snagce oczekiwania dotyczace
szybkosci, prostoty i transpa-
rentnosci obstugi. To daje digi-
talizacja.
Priorytetowe obszary digitali-
zacji w branzy ubezpieczenio-
wej skupiaja sie dzis wokdét kilku

kluezowych proceséw. Pierw-
szym z nich sg zgloszenia szkéd
i rozwdj rozwiagzan self-service.
Klienci chcg samodzielnie ini-
cjowaé proces, bez koniecznosci
kontaktu z infolinig. Jednocze-
$nie oczekuja intuicyjnych narze-
dzi, ktére przeprowadza ich przez
calg Sciezke. Zgtaszajacy szkode
chee wiedzieé, na jakim etapie
znajduje sie jego sprawa — i chce
te informacje otrzymaé w czasie
rzeczywistym.

Drugim obszarem jest triage
i routing spraw oraz automatycz-
na analiza dokumentéw. To zdol-
nosé systemu do rozpoznania ro-
dzaju szkody, przypisania jej do
odpowiedniej sciezki i ogranicze-
nia udziatu cztowieka tylko do
skomplikowanych przypadkow

wymagajacych interpretacji.
Réwnolegle rozwija sie obszar
zarzadzania dokumentami, ich
obiegu i analizy. To bezposrednio
wplywa na efektywnosé opera-
cyjna organizacji.

Coraz wigksze znaczenie maja
takze rozwiazania zwigzane
z wykrywaniem naduzyé (fraud
detection) oraz automatyczna
wyceng szkdd.

Technologiczna moda kontra
,t0 naprawde sie optaca”
Jednym z kluczowych pytan, ja-
kie nalezy sobie dzi$ zadaé, jest
to, ktére z wdrozen rzeczywi-
$cie przynoszg wartosé, a kté-
re pozostajg jedynie elementem
technologicznej mody. Efektyw-
nosé procesdéw nie zawsze wyni-
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ka z poziomu ich automatyzacji.
Z mojego doswiadczenia wynika,
ze najwieksze sukcesy osiagaja
te organizacje, ktére potrafia do-
braé¢ model wdrozenia do swojej
skali, etapu rozwoju i dojrzatosci
operacyjnej. Modeli moze by¢ kil-
ka, od prostych narzedzi wspie-
rajacych pojedyncze etapy pro-
cesu, po kompleksowe systemy
end-to-end.

Przyklady wdrozen, ktére

juz ulatwiaja zycie

Dobrym przyktadem skutecz-
nego wdrozenia funkejonujace-
go w obszarze ubezpieczeni jest
mSthiczka. Zostata uruchomiona
1 wrzesnia 2025 r. jako wspél-
na inicjatywa m.in. administracji
publicznej i Ubezpieczeniowe-
go Funduszu Gwarancyjnego.
Whpisuje sie w szerszy proces
cyfryzacji obstugi szkéd komu-
nikacyjnych. Juz w pierwszych
tygodniach funkcjonowania roz-
wigzanie zaczelo szybko zdo-
bywa¢é popularno$é wsréd kie-
rowcéw. Potwierdza to rosnaca
liczba zgloszen realizowanych
w pehi cyfrowo. Aplikacja mO-
bywatel jest wykorzystywana
jako kanal kontaktu z ubezpie-
czycielem.

My tez idziemy tym torem. Bian-
ka — nasz wirtualny agent opie-
rajacy sie na konwersacyjnym
modelu obstugi szkéd, zastepuje
tradycyjny formularz rozmowa.
Zgtaszajacy szkode odpowia-
da na proste pytania zadawane
w naturalny sposéb, a system na
biezaco zbiera i porzadkuje dane.
Dzieki temu, po stronie zgtasza-
jacego szkode wymagane jest mi-
nimum informacji, a ryzyko bte-
déw i brakéw formalnych zostaje
ograniczone. Model konwersa-

TECHNOLOGIA POWINNA
DZIALAC W TLE,
ELIMINUJAC ZBEDNE
KROKI | SKRACAJAC
SCIEZKI DECYZYJNE.

cyjny pozwala przejsé przez caty
proces — od zgltoszenia szkody,
przez zebranie danych i ich we-
ryfikacje, az po przygotowanie
kosztorysu i decyzje o wyplacie.
Miara sukcesu transformacji
technologicznej moze byé zmniej-
szenie kosztu obstugi szkody,
ale przede wszystkim skrécenie
czasu likwidacji szkody i szyb-
sza wyplata odszkodowania.
W naszym przypadku w wy-
niku wdrozenia kilku narzedzi
udziat zgloszen cyfrowych wzrést
z 31 proc. na poczatku 2025 r.
do blisko 90 proc. obecnie. Odse-
tek spraw rozliczanych w czasie
maksymalnie 14 dni zwigkszyt
sie z 11 proc., az do 86 proc.

Technologia osadzona

w calym ekosystemie

Takie dane pokazuja, ze nawet
stosunkowo proste narzedzia,
jesli sa dobrze zaprojektowane,
moga znaczaco skrécié czas ob-
stugi i poprawié doswiadczenie
klienta. Kluczowe jest jednak
ich osadzenie w calym ekosyste-
mie procesowym — tak, aby dane
z jednego etapu byly natychmiast
wykorzystywane w kolejnych.
Wdrozenia technologiczne bar-
dzo czesto maja charakter ewo-
lucyjny, a modele AT uczg sie na
przyktadach. Nasze doswiadcze-

SREBRNY PARASOL

nia pokazuja, Ze rozwiazania,
ktére poczatkowo petnia funk-
cje wspierajaca, np. w zakresie
analizy dokumentéw — z czasem
staja sie centralnym elementem
procesu. Z czasem rozszerzaja
swoje funkcjonalnosei o kolejne
obszary, takie jak klasyfikacja
szkéd czy rekomendacje decy-
zyjne. Tego typu rozwdj wymaga
jednak cigglego testowania, ite-
racji i dostosowywania do zmie-
niajacych sie potrzeb i oczekiwan
ubezpieczonych.

Czlowiek pozostanie w procesach
wymagajacych kontekstu, empa-
tii i odpowiedzialnosei

Patrzac w przysztosé, jestem
przekonany, ze rozwoj sztucznej
inteligencji w ubezpieczeniach
bedzie szedt w kierunku uprasz-
czania rozwigzan, a nie ich kom-
plikowania. Technologia powinna
dziataé w tle, eliminujac zbedne
kroki i skracajac Sciezki decy-
zyjne. Nie nalezy sie tego baé.
W uzyciu pozostanie podejscie
yhuman in the loop”, czyli utrzy-
manie czlowieka jako ostatecz-
nego decydenta w procesach wy-
magajacych kontekstu, empatii
i odpowiedzialnosei.
Transformacja technologiczna
w ubezpieczeniach nie polega na
zastepowaniu ludzi, lecz na ma-
drym podziale rél miedzy czto-
wiekiem a technologia. Auto-
matyzacja nie wyklucza agenta,
lecz go wzmacnia. Digitalizacja
zdejmuje z jego barkéw ciezar
administracyjny, pozwalajac, by
technologia zajela sie procesem,
a on sam — relacja z klientem.
To wlasnie w tym obszarze — na
styku automatyzacji i do$wiad-
czenia — bedzie sie rozstrzygaé
konkurencyjnosé firm w najbliz-
szych latach.
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Hakerzy i Al - to najwieksze
zmartwienia firm

Cyberincydenty i Al sg na czele listy najwazniejszych ryzyk, z ktéorymi mierza sie
firmy - wynika z ostatniego badania Allianz Risk Barometer. Polskie firmy nie
sg jednak przygotowane. 50 proc. nie ma planu ciggtosci dziatania po ataku,

51 proc. opiera swoje bezpieczenstwo na antywirusach, a budzet wiekszosci
firm na zabezpieczenia nie przekracza 50 tys. zt rocznie, wynika z raportu
»Cyberbezpieczenstwo: Trendy 2026"

SZYMON BAK
specjalista ds. ubezpieczen
ryzyk cybernetycznych, broker
ubezpieczeniowy w EIB

obec ograniczo-

nych budzetéw na

znaczeniu zyskuja
cyberpolisy. Zapewniajg one po-
krycie kosztéw zatrudnienia do-
datkowych ekspertéw, usuniecia
skutkéw ataku, odzyskania da-
nych i dostepu do urzadzen oraz
akeji informacyjnych i wizerun-
kowych w razie wycieku danych.
Ataki hakerskie, wycieki danych
czy awarie krytycznej infra-
struktury IT juz 5. rok z rzedu
sa gléwnym zmartwieniem firm,
wynika z najnowszej edycji Al-
lianz Risk Barometer. Co wiecej,
wskazata je rekordowa liczba
uczestnikow badania (eksper-
tow od zarzadzania ryzykiem)
— 42 proc. To, jak istotng role

w utrzymaniu ciagtosci dziata-
nia firm zajmujg dzi$ zagrozenia
cyfrowe, podkresla kolejne miej-
sce rankingu, na ktére wskoczy-
to AT (skok z 10. miejsca rok
temu, a w 2024 r. bylo w ogéle
poza pierwszg 10.). Jako jedno
z gléwnych ryzyk wskazato je
32 proc. odpytanych ekspertow.
Rodzi to podstawowe pytanie,
czy firmy sg przygotowane, zeby
stawi¢ czola tym zagrozeniom?

Tak wysoka obecnosé sztucz-
nej inteligencji w tegorocznym
rankingu najwazniejszych ryzyk
nie dziwi. Z kilku powodéw. Po
pierwsze, wiekszosé firm korzy-
sta obecnie ze sztucznej inteli-
gencji w codziennej dziatalnosci,
chociazby z ogdlnodostepnych
modeli, zeby ulatwié codzienne
prace biurowe. Po drugie, zeby
Al dziatato poprawnie i spetnia-
to nasze oczekiwania, musimy
zasilié je odpowiednig ilocig da-
nych, co moze prowadzi¢ do wy-
cieku wrazliwych informacji. Po
trzecie, coraz czesciej hakerzy
yangazuja” Al do przeprowadze-
nia ztosliwych dziatan, zwtaszeza
tych masowych jak Denial-of-Se-

rvice (DoS), ktére sa jest jednym
z gtéwnych wektoréw atakow.
Dlatego bardziej niz kiedykol-
wiek wezesniej cyberbezpieczeri-
stwo jest dzi§ jednym z gtéwnych
filaréw zarzadzania ryzykiem
operacyjnym w firmach i musi
mieé odzwierciedlenie w ubez-
pieczeniu.

Czy polskie firmy sa

gotowe na ataki?

Raport ,Cyberbezpieczenistwo:
Trendy 2026” przeprowadzo-
ny przez Xopero wsrod admi-
nistratoréw IT, specjalistéw
ds. bezpieczenistwa i prezeséow
firm z ponad 20 branz daje nie-
stety jednoznaczna odpowiedz:
nie. Potowa zbadanych organi-
zacji nie posiada planu ciaglo-
sci dzialania na wypadek ataku,
a 16 proc. w ogdle nie ma wpro-
wadzonych zadnych procedur
i planéw reagowania na cyberin-
cydenty. Ponadto 51 proc. broni
sie przed atakami przede wszyst-
kim za pomoca tradycyjnego
oprogramowania antywirusowe-
go. W efekcie tylko 29 proc. or-
ganizacji ocenia swojg odpornosé
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na cyberzagrozenia jako wysoka
lub bardzo wysoka.

0Od lat wszysey eksperci od cy-
berbezpieczenstwa powtarzaja,
ze ryzyko ataku sprowadza sie
juz nie do pytania ,czy?”, ale
»kiedy?”. Mimo to, jak wida¢
wiele organizacji niestety nie
jest przygotowanych na typowe
incydenty bezpieczenstwa da-
nych czy spersonalizowane ataki.
Zdaje sobie sprawe, ze wprowa-
dzenie odpowiednich rozwigzan
hardware czy SaaS jest kosz-
towne, a takze nie kazdg orga-
nizacje staé¢ na zatrudnienie na
state odpowiednich specjalistow
od bezpieczenstwa IT. Jednak
trzeba pamietad, ze koszty likwi-
dacji szkéd z ewentualnego ataku
zawsze sa wyzsze od prewencji.
W skrajnych przypadkach, jak
kradziez danych klientow, sku-
teczny atak moze zepsué rynko-
wa reputacje i zaufanie klientéw
do firmy.

Jak dziala cyberpolisa?

Wspomniane badanie ,,Cyber-
bezpieczenstwo: Trendy 2026”
pokazuje tez jakim budzetem na
cyberbezpieczeristwo dysponu-
je wiekszo$é firm, szczegdlnie
z sektora MSP. Wedtug raportu
az 77 proc. firm przeznacza na

ten cel nie wiecej niz 50 tys. zt
(37 proc. nie przekracza na-
wet putapu 10 tys.). Co wiecej,
52 proc. nie zamierza zwiekszyé
budzetu w najblizszym czasie.
Pozostaje wiec zastanowié sie jak
zoptymalizowaé posiadane srod-
ki. Jednym z rozwiazal moze by¢é
cyberpolisa.

Ubezpieczenie ma jedno zasadni-
cze zadanie: chronié firme przed
finansowymi konsekwencjami
ataku, pomdc zlikwidowaé szko-
dy i przywroécié ciggtosé dziata-
nia. Podstawowym elementem
polisy jest pokrycie kosztéw pra-
cy informatykéw gledezych i spe-
cjalistow bezpieczenstwa IT, od-
powiedzialnych za przywrdcenie
sprawnosci systeméw. Ich zada-
niem jest zlokalizowanie Zrédta
naruszenia, usuniecia ztosliwego
oprogramowania oraz odzyska-
nie dostepu do zainfekowanych
urzadzen. Ubezpieczenie czesto
umozliwia wsparcie zewnetrz-
nego eksperta, do koordynacji
zarzadzania incydentem, ktére-
go rola jest szczegdlnie istotna
w pierwszych godzinach po wy-
kryciu ataku, gdy kazda decyzja
ma bezposrednie przelozenie na
skale strat.

Czesto atak ma tez wymiar wi-
zerunkowy i moze uruchomié

CYBER INSURANCE
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lawine skutkéw prawnych. Po-
lisa obejmuje wiec refundacje
kosztéw obstugi PR, a takze
wymaganej przez RODO, akeji
informacyjnej wobec poszkodo-
wanych klientéw. W zakresie
ochrony mieszcza si¢ réwniez
koszty obstugi prawnej, wsparcie
w postepowaniach administra-
cyjnych i sadowych, a w przy-
padku stwierdzenia naruszenia,
odszkodowania dla poszkodowa-
nych oraz kary administracyjne.
Trzeba jednak pamietaé, ze to-
warzystwa ubezpieczeniowe
majg konkretne wymagania
wobec firm ubiegajacych sie
o cyberubezpieczenie. Przykta-
dowo, standardem, ktéry trzeba
spetnié, jest wielosktadnikowe
uwierzytelnianie dla wszyst-
kich systeméw firmowych,
w szezegoélnosei tych dostep-
nych zdalnie. Ubezpieczyciele
wymagajg ponadto szyfrowa-
nia wrazliwych danych, rygory-
stycznej kontroli dostepu i two-
rzenia ich regularnych kopii
zapasowych. Czes$é towarzystw
wymaga tez cyklicznych szkolen
pracownikéw. Im stabsze zabez-
pieczenia techniczne i organiza-
cyjne, tym mniejsza szansa na
uzyskanie dobrej ochrony ubez-

pieczeniowe;.
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Bezpieczenstwo przede
wszystkim

Nowe regulacje wptyna na rynek nieruchomosci. Eksperci wskazuja,
ze nowe projekty ksztattuja nie tylko przepisy, a realne oczekiwania
kupujacych. Bezpieczenstwo staje sie dla nich coraz wazniejsze.

URSZULA OZAROWSKA

poczatkiem roku weszty

W Zycie nowe przepisy

zwigzane z tzw. usta-
wg schronowa, ktéra nakta-
da na deweloperéw obowiazek
uwzglednienia schronéw i miejsc
doraznego schronienia w po-
wstajacych inwestycjach. Jed-
noczesnie schrony o powierzch-
ni do 35 m2 nie wymagaja juz
pozwolenia na budowe, co ma
uprosci¢ wymogi biurokracyjne
i w praktyce utatwié powstawa-
nie przydomowych schronéw.
Jak nowe przepisy wyglada-
ja z perspektywy deweloperéw
i jak wplyna na tworzone przez
nich nowe projekty? O zdanie za-
pytaliSmy przedstawicieli spét-
ek, ktore majg w swojej ofercie
rozwigzania dla bezpieczenstwa
ludnosci: Anne Anger, dyrektor
Atlas Ward oraz Dawida Rybic-

kiego, prezesa sp6tki European
Shelters.

Zmiany juz na etapie
planowania

Nowe wymogi wptywaja na pro-
ces powstawania nowych inwe-
stycji juz na poczatkowym ich
etapie: w procesie rozwoju kon-
cepcji projektowej. — W praktyce
oznacza to, ze kwestii bezpieczen-
stwa nie mozna juz zostawiaé
na koniec procesu projektowe-
go. Funkcja ochronna musi byé
uwzgledniana juz na etapie kon-
cepcji architektonicznej, uktadu
czescei podziemnych, komunika-
cji, wejsé, drég ewakuacji, szy-
béw instalacyjnych, odwodnienia
i zasilania — zaznacza Anna An-
ger, dyrektor Atlas Ward, wyko-
nawey, ktéry pod koniec ubiegte-
go roku powotal we wspétpracy
z fiiskim Temet Oy spétke Atlas
Ward Polskie Schrony. Celem
spoétki jest tworzenie w Polsce
i Europie Srodkowo-Wschodniej
schronéw opartych o finskie za-
sady bezpieczeristwa i nowe tech-
nologie dual-use. Potrzebe zmian
na wezesnych etapach dostrzega
takze spotka European Shelters,
ktorej dziatalnosé skupia sie wo-

kot rozwigzan schronéw przy-
domowych. — Rognie znaczenie
wspotpracy miedzy architektem,
konstruktorem i instalatorem
juz na wezesnym etapie projektu
— podkresla Dawid Rybicki, pre-
zes spotki.

Klarowne rozréznienia

Nowe regulacje porzadkuja do-
tychczasowa klasyfikacje obiek-
téw ochronnych, wprowadzajac
konkretne wymagania projek-
towe. Precyzyjne wymagania
techniczne, wyréznione w roz-
porzadzeniu z listopada 2025
dziela rozwiazania tworzone
przez deweloperéw na katego-
rie odpornosci, wskazujac na ich
potencjal w zapewnieniu bezpie-
czenstwa. W praktyce, oznacza
to, ze nie kazda budowla bedzie
mogta byé nazwana schronem,
tworzac iluzoryczne poczucie bez-
pieczeristwa. — To bardzo wazna
zmiana, bo wreszcie porzadkuje
rynek. Dzieki temu tatwiej bedzie
oddzieli¢ rozwigzania dorazne od
rzeczywistych schronéw. [...]
Z perspektywy inwestora, sa-
morzadu i paristwa kluczowe jest
dzi$ budowanie obiektéw, ktére
maja potwierdzalne parametry
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ochronne, a nie tylko formalng
etykiete — zaznacza Anna Anger.
Projekty beda musiaty zapewnic
szereg wymogow technicznych
i funkcjonalnych, skupiajacych
sie wokéot odpowiedniej wy-
trzymatosci konstrukeyjnej,
systeméw wentylacji i filtra-
cji powietrza, umozliwiajacych
funkcjonowanie w warunkach
skazenia, dostepu do zapasowe-
go Zrédia zasilania, zapewnienia
minimalnej powierzchni uzytko-
wej na osobe, dostepu do wody
oraz rozwigzan sanitarnych czy
odpowiednich drég ewakuacyj-
nych i zabezpieczen wejsé — wy-
mienia Dawid Rybicki

Nowe przepisy nie sg jednak
$ciste w zakresie naktadania
na deweloperéw bezposrednich
wymagan tworzenia w nowo
powstajacych budynkach okre-
§lonych, gwarantujacych bez-
pieczenstwo rozwigzan do
schronienia ludnosei. Choé nowe

regulacje zawieraja wymogi
charakteryzujace poszczegol-
ne typy obiektéw ochronnych,
nie ma wymogu budowy rze-
czywistego schronu. Mozliwe
jest réwniez zagospodarowanie
przestrzeni pod miejsca doraz-
nego schronienia. Jednak te,

MDS NIE SA
ODPOWIEDNIKIEM
SCHRONU. TO
ROZWIAZANIE AWARYJNE,
PRZYDATNE JAKO
ELEMENT SYSTEMU,
ALE NIE POWINNO BYC
TRAKTOWANE JAKO
DOCELOWA ODPOWIEDZ
NA POTRZEBE OCHRONY
LUDNOSCI

GOSPODARKA

z perspektywy bezpieczenistwa
pozostaja watpliwe.

— Z punktu widzenia odpowie-
dzialnego planowania, trzeba
jasno powiedzieé: MDS nie sg
odpowiednikiem schronu. To
rozwigzanie awaryjne, przydat-
ne jako element systemu, ale nie
powinno byé traktowane jako
docelowa odpowiedZ na potrze-
be ochrony ludnosci — podkresla
Anna Anger.

Wigksze koszty

nowych projektow

Zawarcie w powstajacych pro-
jektach przestrzeni schronéw
moze wpltynaé na koszty nowych
inwestycji i w rezultacie ich fi-
nalng cene. Dodatkowe wymogi
techniczne i projektowe niosg za
sobg wieksze potrzeby finansowe,
a wplyw na nie majg poszczegol-
ne rozwigzania projektowe.

— Budowa schronéw zwieksza
koszt inwestycji, ale skala tego
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wpltywu zalezy przede wszyst-
kim od tego, czy funkeje ochron-
na uwzglednia sie od poczatku.
Jezeli robi sie to na etapie kon-
cepcji, mozna zoptymalizowaé
konstrukeje, uktad wejsé, stref
technicznych i instalacji. Naj-
drozsze jest zawsze pézne ,do-
pisywanie” bezpieczenistwa do
gotowego projektu — zaznacza
Anna Anger.

W tym miejscu powstaje réw-
niez pytanie o priorytety — real-
ne zapewnienie bezpieczeristwa
czy wylgcznie spetnienie wymo-
gu. Z perspektywy finansowa-
nia nowych inwestycji tansze
moga okazaé sie rozwiagzania
nie gwarantujace petnego bez-
pieczenstwa, takie jak miejsca
doraznego schronienia, ktéore
sg akceptowane przez ustawo-
dawce. Wybér doraznych roz-
wigzan, to jednak mniejsza re-
alna szansa na ich skutecznosé.
Decyzja lezy po stronie dewe-
loperéw, ktérzy beda musieli
okreslié¢ gléwne zatozenia juz na
wezesnym etapie projektowym.
— Problem polega na tym, ze
z perspektywy bezpieczenstwa
narodowego i ochrony ludnosci
niskokosztowe rozwigzanie nie
zawsze jest rozwiazaniem wia-
Sciwym. Taniej nie znaczy bez-
pieczniej. Jezeli chcemy budowaé
odporno$é paristwa i miast, trze-
ba inwestowaé w schrony i ukry-
cia o rzeczywistych parametrach
technicznych, a nie ograniczaé
sie do rozwigzan minimalnych.
Rozporzadzenie techniczne wy-
raznie rozréznia kategorie ukryé
i schron6éw, a wraz z nimi rosng
wymagania odpornosciowe — za-
znacza Anna Anger.

— Naszym zdaniem rynek powi-
nien dzi$ odej$é od pytania ,jak

W POLSCE ZNAJDUJE
SIE PONAD 70 TYS.
PUNKTOW SCHRONIENIA.
SPOSROD NICH DO
KATEGORII SCHRONY
ZALICZA SIE NIECALE
2 TYS. OBIEKTOW, KTORE
SA'W STANIE POMIESCIC
OKOLO0 300 TYS. LUDZI.
WIEKSZOSC NIE JEST
JEDNAK DOSTOSOWANA
DO OBECNYCH WYMAGAN.

zrobié to najtaniej”, a przejsé
do pytania ,jak zrobié to mag-
drze, trwale i odpowiedzialnie”.
W obszarze ochrony ludnosci
koszt trzeba oceniaé przez pry-
zmat skutecznosci ochrony zy-
cia, nie wylacznie przez koszt
metra kwadratowego — dodaje.
Gdy bezpieczeristwo ma byé
priorytetem, nie ma miejsca na
potsrodki. Potrzebna jest jednak
spoteczna §wiadomosé istotno-
sci takich inwestycji. A ta — jak
wskazuja firmy tworzace roz-
wigzania dla klientéw prywat-
nych — rosnie.

Nie tylko instytucje

Zainteresowani budowsg schro-
néw w nowych inwestycjach nie
sa wytacznie deweloperzy. Cho¢
ustawa nie naklada na osoby
prywatne obowigzku tworze-
nia miejsc do ochrony ludnosci,
wzrasta popyt na budowe schro-
néw przydomowych. — Licz-
ba zapytan ofertowych wzrosta
kilkukrotnie w poréwnaniu do

lat ubiegtych, przy czym coraz
czesciej sg to inwestorzy indy-
widualni budujgcy domy jedno-
rodzinne, a nie tylko klienci in-
stytucjonalni — zaznacza Dawid
Rybicki, prezes European Shel-
ters. — Co istotne, zmienit sie
réwniez charakter tych zapytan
— inwestorzy sa lepiej przygo-
towani, czesciej pytaja o kon-
kretne rozwigzania techniczne
(np. systemy filtracji powietrza,
odporno$é konstrukeji czy au-
tonomie schronu), co swiadczy
o rosngcej Swiadomosei w tym
zakresie — dodaje. Wzrost za-
interesowania moze réwniez
wskazywacé, ze nowe przepisy
w zakresie budowy schronéw
przydomowych realnie utatwity
inwestorom kwestie biurokra-
cyjne w tym zakresie, przyspie-
szajac powstawanie nowych in-
westycji. Przypomnijmy, ze od
poczatku 2026 r. schrony do 35
m2 nie wymagaja uzyskania po-
zwolenia na budowe i mozna je
tworzyé na zgloszenie, dostar-
czajac do urzedu dokumenta-
cje techniczng. — Nowa ustawa
w pewnym stopniu porzadku-
je kwestie formalne i definiuje
standardy, co jest pozytywnie
odbierane przez branze. Utatwia
to projektowanie i ogranicza nie-
pewnos¢ interpretacyjna przepi-
sow — podkresla Dawid Rybicki.
Potrzeby sa ogromne, a system
miejsc do ochrony ludnosci po-
winien byé zmodernizowany jak
najszybciej. Niezbedna jest jed-
nak swiadomos¢ w zakresie za-
pewnienia realnego bezpieczen-
stwa. W branzy deweloperskiej
mowi sie o nim coraz wiecej,
a w przysztosci moze byé ono
wymogiem stawianym przez
samych klientéw.
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