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UBEZPIECZENIA Sprzedaz polis przez telefon i internet

W tym roku kupimy polisy direct nawet za 700 min z1

Za sprzedaz polis przez in-
ternet i telefon biora sie
juz nie tylko kolejne towa-
rzystwa, ale tez banki czy
firmy telekomunikacyjne.
Wszyscy licza, ze bedziemy
coraz chetniej poréwnywac
drozejace polisy — szcze-
golnie komunikacyjne -

i ten rynek bedzie rost

0 20-30 proc. rocznie.

Marcin Jaworski
marcin.jaworski@infor.pl

W tym roku sprzedaz polis
przez telefon i internet przy-
niesie towarzystwom okoto
650-700 mln z}. To dobry wy-
nik, ale mijajacy rok byt pierw-
szym w ktérym pojawily sie
glosy, ze rynek nie rozwija sie
tak jak sie spodziewano.

Wzrost, ale ponizej oczekiwan

- W roku 2007 przewidywa-
lisSmy wyzsza dynamike
wzrostu sprzedazy w kanale
direct. Obecnie rynek ten
rozwija sie z okoto 30 proc.
dynamika i przewidujemy, ze
taki wzrost utrzyma sie
w przyszlym roku - moéwi
Elzbieta Wojcik, wiceprezes
Aviva TUO, odpowiedzialna
za projekt direct.

Dodaje, ze rozwojowi tego
kanalu dystrybucji nie sprzy-
jaspadek liczby transakeji na
rynku pojazdéw nowych
i uzywanych.

- Zmiana pojazdu jest zna-
czacym powodem do zmiany
zachowan w zakresie ubez-
pieczen, w tym zmiany zacho-
wania przy zakupie polisy -
moéwi Elzbieta Wojcik.

ROZMIARY RYNKU UBEZPIECZEN DIRECT

Dane w min zt

Directy licza, ze spodziewa-
ny w przysztym roku ruch
w gore cen ubezpieczen ko-
munikacyjnych, szczegélnie
OC komunikacyjnego sktoni
klientéw do szukania i poréw-
nywania ofert. Stad spoty di-
rectow, kuszgce tanszymi po-
lisami mogg trafi¢ w czuly
punkt.

- Liczymy, iz Polacy zaczna
przelamywaé dotychczasowe
przyzwyczajenia i nowi klien-
ci zainteresujg sie kupnem
polisy przez Internet lub te-
lefon. Jestedmy pewni, zZe na
rynku direct zostanie utrzy-
many trend wzrostowy - mo-
wi Pawel Zylm, prezes BRE
Ubezpieczenia.

Szacuje, iz sprzedaz po-
przez Internet i telefon
w 2010 roku wzrosnie o 20-25
proc. w stosunku do biezgce-
go roku.

- Rynek ubezpieczen komu-
nikacyjnych sprzedawanych
w systemie direct w ciggu
najblizszych trzech lat powi-
nien wzrosnaé¢ do okolo 10
proc., uzyskujac $redni po-
ziom krajéw Europy konty-
nentalnej - méwi Rafal Kar-
ski, dyrektor sprzedazy w Li-
berty Direct.

Poki co ten rodzaj polis, jest
najczesciej kupowany w sys-
temie direct. Cho¢ pojawiaja
sie tez proby sprzedazy np.
prostych polis na zycie.

- ING Smart to pierwsze
ubezpieczenie ING, ktore
mozna zakupi¢ przez Inter-
net, bez posrednictwa agen-
ta - moéwi Adam Gawryla,
menedzer produktow w ING
Zycie.
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Wyjasnia, ze o wprowadze-
niu tego ubezpieczenia do
sprzedazy online zadecydo-
wala jego prostota min. to ze
to ubezpieczenie na krotki
okres, nie ma pytan o stan
zdrowia. Firma przygotowa-
la wlasng specjalng strone
i szuka innych partneréw do
wspolpracy sprzedazowej
(niedawno podpisala umowe
z Wygodnie.pl).

- Przewidujemy jednak, ze
w najblizszym czasie wigksze
wolumeny sprzedazy beda
pochodzily z kanalu agenc-
kiego - ubezpieczenia na zy-
cie caly czas najchetniej ku-
powane sg u przedstawicieli
ubezpieczeniowo-finan-
sowych - mowi Adam Gawry-
la.

Banki i telekomy

Ale wyglada na to, ze rosng-
cym tortem bedzie chcialo
podzieli¢ sie wiecej graczy.
Orozwoju sprzedazy polis do
swoich klientow coraz chet-
niej mys$lg banki. Niektore
(np. BZ WBK) stworzyly
wspolnie z ubezpieczycielem
(Aviva) specjalne towarzy-
stwa jonit venture oferujace
polisy klientom banku. BRE
Bank, ktory utworzyl nawet
samodzielnie towarzystwo
ubebezpieczeniowe, nie ma
zamiaru ograniczaé¢ sie do
oferowania polis klientom
bankéw z grupy.

- Od poczatku swojego ist-
nienia przedstawialiSmy nasz
model platformy BRE Ubez-
pieczenia jako taki, ktéry mo-
ze by¢ zaimplementowany do
sprzedazy ubezpieczen nie
tylko w bankach, ale takze na
stacjach benzynowych, w su-
permarketach, operatorach
telekomunikacyjnych - mowi
Pawel Zylm, prezes BRE
Ubezpieczenia.

Inne wchodzg w rézne
alianse z ubezpieczycielami,
jak na przyklad ING Bank,
ktory na swojej stronie sprze-
daje ubezpieczenia komuni-
kacyjne Liberty Direct.

- Obecnie ulega zatarciu
sztywny podzial na kanaly
sprzedazy - méwi Rafal Kar-
ski.

Dodaje, ze jako duza, mie-
dzynarodowa firma sg poten-

cjalnym partnerem dla ban-
kow lub innych podmiotow
zamierzajacych rozpoczaé
sprzedaz polis komunikacyj-
nych - méwi Rafal Karski.

Banki sg dobrym dystrybu-
torem ubezpieczen sprzeda-
wanych przez internet czy te-
lefon, bo niemal kazdy z nich
ma wielu wiernych klientow,
ktorzy przyzwyczaili sie do
takich nowoczesnych form
kontaktu. Ale i one, rozwaza-
jac rozpoczecie sprzedazy
polis zwracajg uwage, na ro-
sngcg konkurencje o takich
nowoczesnych klientéw na
przyklad ze strony teleko-
mow.

W przyszlym roku TP SA
ma zamiar rozwijaé¢ sprze-
daz polis do grupy swoich
klientow. Zachecily ja za-
pewne doswiadezenia Sio-
strzanego operatora komor-
kowego Orange, ktory pierw-
sze programy ubezpiecze-
niowe  wprowadzil  juz
w 2004 r.ido tej pory zbudo-
wal portfel ponad 200 tys.
aktywnych polis zaréwno zy-
ciowych, jak i majagtkowych.
Cze$¢ 7z nich jest oferowana
przy okazji zawierania umo-
wy z operatorem, ale firma
dosprzedaje tez polisy przez
telefon. Tak jest na przyklad
oferowane ubezpieczenie te-
lefonu min. od kradziezy,
ubezpieczenie zaplaty ra-
chunku telefonicznego (gdy
nie mozemy ko placié¢ np.
z powodu utraty pracy, cho-
roby czy wypadku). Tak tez
sg sprzedawane: ubezpie-
czenie na zycie w razie wy-
padku komunikacyjnego na
wysokie sumy czy ubezpie-
czenie gwarantujgce dzien-
ne $wiadczenie w razie poby-
tu w szpitalu na skutek nie-
szczesliwego wypadku. Zu-
pelna nowoscig na naszym
rynku jest sprzedaz ubezpie-
czenia podréznego w ktorym
klient moze ubezpieczy¢ sie-
bie oraz calg rodzine na do-
wolna liczbe dni wysylajac
smsa, a koszt ubezpieczenia
doliczany jest do rachunku
telefonicznego. Plany Oran-
ge na przyszly rok zaklada-
ja wprowadzenie nowych
produktéw  majatkowych
ina zycie, oraz rozszerzenie

OPINIA

Stawa
Cwalinska-Weychert
przewodniczaca Komisji
Ubezpieczen Direct w PIU
i wiceprezes Link4

Ubezpieczyciele sprzeda-
jacy polisy przez telefon

i internet co chwila napo-
tykajag na rafy w postaci
niedostosowanego do roz-
woju rynku prawa. Na
szczescie zniknat juz pro-
blem zwigzany z uznawa-
niem waznosci potwier-
dzenia zawarcia umowy
OC komunikacyjnego
przez Internet w postaci
wydruku z komputera
klienta. Ale nadal spory
budzi kwestia mozliwosci
odstgpienia od umowy za-
wartej przez telefoniinter-
net w ciggu 30 dni od za-
kupu, jesli jest to umowa
OC komunikacyjnego.
Zgodnie z ustawg o ubez-
pieczeniach obowigzko-
wych klient nie ma takiego
prawa. Ale ustawa o ochro-

dostepnoéci aktualnej ofer-
ty. Beda z niej mogli korzy-
sta¢ takze klienci ofert MIX
i ofert dla firm.

Wspélna szansa

Co ciekawe cho¢ teoretycz-
nie directy moglyby byé¢ za-
niepokojone, ze cze$¢ klien-
tow ktorzy do tej pory dzwo-
nili na call center czy wcho-
dzili na ich strony, znajda
podobne oferty w bankach
czy u operatorow komorko-
wych to dostrzegajg w tym
ruchu tez szanse.

- Plany wprowadzenia kolej-
nych kanalow dystrybucji
ubezpieczen komunikacyj-
nych i innych majatkowych to
dzialanie wspierajace row-
niez direct - stosunkowo jesz-
cze nowy kanat dystrybucji -
mowi Elzbieta Wojcik.

Wyjasénia, ze wprowadze-
nie kanaléw sprzedazy
wplynie ma zmiane zacho-
wan ubezpieczajacych,
ktorzy obecnie rzadko
poréwnuja oferty i po-
szukuja lepszej. Spo-

Ubezpieczenia Ochrony Prawnej

Infolinia 0 801 801 810

www.das.pl

Zadzwon, zobacz i zapytaj

nie niektorych praw kon-
sumentow daje im takie
uprawnienie. Obecnie ma-
my wiec sytuacje, w ktoérej
od umowy zwartejw od-
dziale towarzystwa czy

u agenta, nie mozna odsta-
pi¢, a od tej zawartej on-line
czy przez telefon tak. A prze-
ciez ideg wprowadzenia ta-
kich obostrzeh w ustawie

o ubezpieczeniach obo-
wigzkowych, byto zapew-
nienie ochrony poszkodo-
wanym i unikanie sytuacji,
w ktorej posiadacz auta
nie bedzie miat polisy. Po-
niewaz, coraz czesciej
réwniez tradycyjnie dziata-
jace towarzystwa sprzeda-
ja polisy on-line i przez te-
lefon, ten problem powi-
nien by¢ jednoznacznie
uregulowany.

dziewa sie, ze ta stopniowa
zmiana powoduje wiekszg
liczbe telefonéw oraz wejsé
na strony www w celu otrzy-
mania informacji o wysokosci
skladki i alternatywnej ofer-
cie ubezpieczenia.

- Nie sadze, zeby banki i fir-
my telekomunikacyjne zacze-
ty walke miedzy soba o klien-
tow - mowi Pawel Zylm.

Dodaje, ze w Polsce wskaz-
nik liczby polis do liczby
mieszkancow jak i $rednia
skladka sa na tyle niskie, ze
znajdzie sie miejsce na rynku
polskim na rézne modele biz-
nesowe.

- Z pewnoscig ich réznorod-
no$¢ moze sie przyezynié¢ do
wzrostu §wiadomosei i roz-
woju catego rynku ubezpie-
czeniowego w Polsce - méwi
Pawel Zylm.
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UBEZPIECZENIA Rynek posrednikéw ubezpieczeniowych dziatajgcych w systemie direct

Coraz wiece) mozliwoscl porownani

Marcin Jaworski
marcin.jaworski@infor.pl

Jesli firma chce gwaranto-
wa¢ poréwnanie polisiich
zakup on-line, musi sie li-
czyc¢ z tym, ze nie bedzie
miata ofert wszystkich
ubezpieczyciel. Wszystkich
graczy majq tylko firmy,
ktore pozwalaja porownac
oferty w internecie, ale od-
sylaja do agentow. Obie
grupy zastanawiajq sie,
ktory model przyjmie sie
w Polsce.

Niemal kazdy miesigc przy-
nosi ostatnio informacje albo
0 pojawieniu sie nowej mozli-
wosci poréwnania ofert ubez-
pieczeniowych w internecie,
albo o rozszerzeniu zakresu
dzialania juz istniejacych
podmiotéw o nowe towarzy-
stwa czy funkcje. Ten trend
nie dziwi, bo coraz czesciej
przed wyborem polisy szuka-
my réznych ofert. I slusznie,
bo okazuje sig, ze Kklient
o okreSlonym profilu moze
uzyskaé¢ oferty roéznigce sie
cenami nawet dwukrotnie.
Co jeszcze bardziej istotne,
towarzystwa tak bardzo réz-
nicuja swoje oferty i tak szyb-
ko je modyfikuja, ze trudno
obecnie wskaza¢ najtanszego
gracza. Firma, ktora jednego
roku miata dla danego klien-

ta najtansza oferte, w kolej-
nym moze juz by¢ drozsza od
konkurentéw. Stad coraz wie-
cej przedsiebiorcow wierzac
w to, ze im wieksze bedziemy
ponosi¢ koszty ubezpieczen,
tym wieksza bedzie sklon-
no$¢ do poréwnywania
i wchodzg na ten rynek.

- Poréwnywarek w Polsce
jest juz ponad 15, ale ich
udzialy rynkowe weigz s bli-
skie zeru - méwi Piotr Kon-
dratowicz, z KPMG.

I on, i inni obserwatorzy te-
go rynku zadaje sobie to sa-
mo pytanie - jak ten rynek
rozwinie si¢ w Polsce. Wszy-
scy patrza na rynek brytyjski,
gdzie boom na wyszukiwarki
wybuchl nagle w 2003 v, ajuz
w 2008 r. 44 proc. sprzedazy
nowych polis komunikacyj-
nych dla oséb fizycznych ge-
nerujg poréwnywarki.

Piotr Kondratowicz zwraca
uwage, ze na tamtejszym
rynku obserwuje sie zastepo-
wanie przywigzania do ubez-
pieczyciela, przywigzaniem
do poréwnywarki.

- Ale nadal 49 proc. respon-
dentéw uzyskuje kwotacje
przy uzyciu poréwnywarek,
ale samego zakupu dokonuje
bezposrednio u ubezpieczy-
ciela - zwraca uwage Piotr
Kondratowicz.

Niektorzy sygnalizuja, ze
powielenie w Polsce modelu

brytyjskiego, nie jest tak
oczywiste.

- W Polsce, podobnie jak
w Niemczech, istnieje silne
przywigzanie do roli doradey
ubezpieczeniowego - mowi
Magdalena Vogt-Komorow-
ska, wiceprezes Ubezpiecze-
niaonline.pl.

Poniewaz nikt nie wie jak
rozwinie sie ten rynek, poki
co cze$¢ projektow probuje
laczyé oba elementy: pordw-
nanie oferty w trybie on-line,
z  dopieciem transakeji
u agenta. Niektorzy wrecz nie
pojawiajg sie w Internecie,
sprzedajac polisy przy pomo-
cy systemu przygotowanego
do oferowania ich w trybie
on-line, ale tylko przez agen-
tow. W Polsce ma to o tyle
uzasadnienie, ze tylko taki
model zapewnia klientom
niemal pelny przeglad ofert.

Ograniczona oferta

Jedna z przyczyn weigz ma-
lej popularnosci poréwnywa-
rek, ktore pozwalaja dokon-
czy¢ transakeje w trybie on-
-line jest to, ze nie ma w ich
ofercie dwoch istotnych grup
ubezpieczycieli:  najwiek-
szych operatorow np. PZU
czy Warty oraz ubezpieczy-
cieli direct, czyli sprzedaja-
cych przez internet i telefon.
Dwaj pierwsi ubezpieczycie-
le konsekwentnie odmawiajg

wejscia w taka wspdlprace.
Cho¢ PZU po uruchomieniu
sprzedazy on-line ze swojej
strony internetowej coraz
czeSciej zgadza sie na
umieszczenie odno$nika do
jego strony, na ktérej mozna
zawrze¢ umowe. Najwieksze-
g0 ubezpieczyciela w ofercie
maja tylko porownywarki za-
rzadzanie przez multiagen-
cje, ktore w Internecie oferu-
ja tylko poréwnanie ofert, ale
po polise odsylaja do agenta.

Problemem jest tez brak
ubezpieczycieli direct w ofer-
cie poréownywarek. Osoby,
ktore szukajg mozliwosci za-
kupu czy choéby poréwnania
oferty w Internecie, chetnie
widzialby mozliwo$¢ tatwego
poréwnania ofert takich
ubezpieczycieli. Niestety na
razie, wspolpraca posredni-
kow z directami polega glow-
nie na umieszczaniu na stro-
nach tych pierwszych reklam
czy linkéw prowadzacych do
stron towarzystw. To efekt
podejscia ubezpieczycieli.

- Ubezpieczyciele dzialaja-
cy w kanale direct, ktorzy za-
angazowali znaczgce $rodki
W rozwdj sprzedazy poprzez
wlasne strony www, nie sa
obecni na poréwnywarkach,
bo wychodzg z zalozenia, ze
sprzedaz poprzez wlasne
strony bedzie efektywniejsza
kosztowo - méwi Elzbieta

UBEZPIECZENIA PRZEZ INTERNET | TELEFON

Inne

7,.3%

Brak kontak
ze sprzedawca,
niezalezna decyzja

1,7%

lesza cena

1,7%

Mozliwos¢
poréwnania
ofert, analizy

16,9%

Inne

15,2%

Niska cena

2,2%

Kontynuaqa lub
sprawdzona oferta

2,8%

Mozliwos¢
uzyskania dodatkowych
informacji

7,.3%

Oszczednos¢
czasu

37.2%

Dostepnosc
wygoda

35,2°/o

Oszczednos¢
czasu

44,4%

Dostepnosg,
wygoda

28,1%

Zrédto: badanie KPMG, przeprowadzone na respondentach, ktorzy zadeklarowali cheé
zakupu ubezpieczenia majatkowego przez internet lub telefon tR

Modele biznesowe poréwnywarek ubezpieczen

Tylko on-line — Wygod-
nie.pl, Inseco.pl

Na mozliwos¢ przeprowa-
dzenia transakcji w trybie
on-line postawity Wygod-
nie.pl czy Inseco.pl, ktore
dziatajg jako multiagencje.

- Cze$¢ towarzystw w dal-
szym ciggu nie jest gotowa
zaakceptowac dziatalnos¢
w tej formule — mowi Piotr
Bartos, wiceprezes Wygod-
nie.pl

Dlatego w ubezpieczeniach
OC komunikacyjnego do-
stepnajest oferta 11 firm,

w ubezpieczeniach nieru-
chomosci Wygodnie.pl ofe-
ruje 13 wariantoéw polis sze-
Sciu towarzystw, aw tury-
stycznych 17 produktéw pie-
ciu ubezpieczycieli.
Inseco.pl, wspdtpracuje
obecnie z siedmioma ubez-
pieczycielamiw zakresie
sprzedazy ubezpieczen
mieszkan i turystycznych,
dopiero wdraza sprzedaz on-
-line ubezpieczeh komunika-
cyjnych, co —jak wynika z do-
Swiadczen innych tego typu
operatorow — bedzie kluczo-
we dla wzrostu obrotéw.

- Okoto 80 proc. transakcji
dokonywanych w naszym

serwisie dotyczy ubezpie-
czen komunikacyjnych OC

i AC. Pozostata cze$¢ to
gtobwnie ubezpieczenia
mieszkan i turystyczne —
mowi Piotr Bartos, wicepre-
zes Wygodnie.pl.

Dodaje, ze sprzedaz polis
mieszkaniowych ulegta
zwielokrotnieniu po wpro-
wadzeniu przez Wygodnie.pl
polis sprofilowanych jako
zabezpieczenie kredytu hi-
potecznego. Sezonowo row-
niez istotnym zrédtem przy-
chodoéw serwisu jest sprze-
daz polis turystycznych. Wy-
godnie.pl dziata juz od 2006
r. Piotr Bartos liczy, ze

w przysztym roku obok or-
ganicznego wzrostu rynku
internetowego gtbwnym
motorem wzrostu bedzie
uruchomienie przez Wygod-
nie.pl programu partner-
skiego. W grudniu tego roku
dla klientéw bedzie dostep-
ny przygotowany przez Wy-
godnie.pl serwis transakcyj-
ny na stronie Interia.pl

Poréwnywarka jako bro-
ker online — Rankomat.pl
Rankomat.pl ruszyt w wio-
sng 2009 r. Na stronie

mozna zapoznac sie z ofer-
ta 10 towarzystw, z czego
mozna kupi¢ polisy tylko
siedmiu ubezpieczycieli
(Benefia, Compensa, Ge-
nerali, Interrisk, HDI Ase-
kuracja, MTU i PTU). Po-
rébwnanie obejmuje oferty
tez trzech innych ubezpie-
czycieli (PZU, Warta, Uni-
ga), ale bez mozliwosci za-
kupu. Firma dziata jako
broker ubezpieczeniowy.
Dlatego unikalnym rozwig-
zaniem jest szeregowanie
ofert nie tylko wedtug ceny,
ale jakosci oferty (im szer-
szy zakres, tym wiecej
gwiazdek) oraz stosunku
ceny do zakresu (czyliile
kosztuje jedna gwiazdka).
To rodzaje rekomendacji
typowej dla brokeréw. Ale
poniewaz — ze wzgledow
prawnych — brokerzy nie
moga wystawiac polis, po
podaniu parametréw po-
trzebnych do wyliczenia
sktadki, firma pozyskuje
oferty od ubezpieczycieli

i informuje o tym po chwili
mailowo. Wchodzac na
strone mozna sie z nimi za-
poznac i dopiero wtedy ku-
pi¢ w trybie on-line.

Kupi¢ on-line lub zamoéwi¢
agenta — Ubezpieczenia
Online.pl

Na dwa sposoby polisy
sprzedaje Ubezpieczenia on-
line.pl. Tu od czerwca 2006
roku dziata sprzedaz ubez-
pieczen w trybie on-line.

- W ten sposéb najlepigj
sprzedajg sie proste ubez-
pieczenia, czyli turystyczne,
proste zyciowe czy nieru-
chomosci stanowiagce za-
bezpieczenie do kredytu

i OC komunikacyjne — mowi
Magdalena Vogt-Komo-
rowska wiceprezes Ubez-
pieczenia online.pl

Jej firma zauwazyta jednak,
ze przy bardziej skompliko-
wanych produktach ta forma
sprzedazy nie sprawdza sie.
- Dlatego w marcu tego roku
wprowadzilismy formute
,Zamow ubezpieczenie” -
mowi Magdalena Vogt-Ko-
morowska.

Ustuga polega natym, ze
klient wypetnia rozbudowa-
ny formularz swoich potrzeb
ubezpieczeniowych w jednej
z pieciu kategorii: ubezpie-
czenia komunikacyjne, nie-
ruchomosci, na zycie, zdro-
wotne, inwestycyjne i OFE.

Informacja o pojawieniu sie
takiego zapotrzebowania
(tzw. lead) trafia do agentow
dziatajgcych w poblizu miej-
sca zamieszkania klienta (w
obrebie wojewoddztwa). Jesli
sg zainteresowani, przedsta-
wiaja klientowi swojg oferte

i ten decyduje z ktérym spo-
tka sie, zeby sfinalizowac
umowe. Obecnie w bazie
jest ponad 1,1tys. agentow

z catej Polski.

- Najmniej chetnie obstugi-
wane sg zamoéwienia na OC
komunikacyjne z matych
miejscowosci i ubezpiecze-
nia zdrowotne — moéwi Mag-
dalena Vogt-Komorowska.
Dodaje jednak, ze czes¢
agentéw korzystai z takich
leaddw, zeby pozyskac klien-
taiw przysztosci zaoferowac
mu wiecej ubezpieczen.

Poréwnanie tylko u agen-
tow — Consultia

Na sprzedaz tylko przez sie¢
agentow, ale przy wykorzy-
staniu systemu, ktéry po-
zwalatby na samodzielne po-
réwnywanie ofert przez
klientow w rybie on-line po-
stawita firma Consultia. To
podmiot zatozony przez oso-

by, ktére w 2000 r. wspot-
tworzyty chybajeden

z pierwszych portali (Polski
Portal Ubezpieczeniowy)
sprzedajacych polisy w try-
bie on-line. Poniewaz w tym
okresie zainteresowanie byto
niewielkie, firma zmienita
sposéb dziatalnosci. System
informatyczny pozwalajacy
na kwotowanie i generowa-
nie polis z systemu informa-
tycznego, zaczeto udostep-
nia¢ agentom, ktérzy w ten
sposoéb tatwo i szybko moga
poréwnac oferty obecnie 11
towarzystw. Obecnie firma
ma 290 partneréw w okoto
100 placéwkach.

- Nie zamierzamy rozpoczy-
nac sprzedazy on-line.Na
razie bedziemy koncentro-
wac sie na dalszym rozwoju
sieci sprzedazy — mowi Ar-
kariusz Swiercz, prezes
Consultia.pl

Dodaje, ze w 2010 . jego fir-
ma zamierza otworzy¢ 10
wiasnych punktéw obstugi
klienta w wigkszych mia-
stach. Jako jeden z niewielu
ankietowanych posrednikéw
chwali sie swoimi obrotami:
miesiecznie pozyskuje okoto
1,5mlin zt przypisu sktadki.
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11 zakupu polis on-line

Wojcik, wiceprezes Aviva To-
warzystwa  Ubezpieczen
Ogélnych odpowiedzialna za
projekt sprzedazy direct.

Dodaje, ze poréwnywarki to
szansa na przedstawienie
swojej oferty w internecie dla
ubezpieczycieli, ktorzy do-
tychezas nie rozwineli tego
narzedzia lub nie prowadza
aktywnej sprzedazy w syste-
mie direct wspieranej np.
kampaniami marketingowy-
mi. Ale sg juz pierwsze sygna-
ly, ze to podejscie powoli sie
zmienia.

Direct w poré6wnywarkach

- 21 grudnia dotgczymy do
naszej porownywarki oferte
ubezpieczyciela direct - za-
powiada Wojciech Rabiej,
prezes poréwnywarki Ranko-
mat.pl

- Prowadzimy zaawansowa-
ne rozmowy z dwoma ubez-
pieczycielami direct na temat
umieszczenia ich oferty w na-
szej porownywarce — mowi
Piotr Bartos, wiceprezes Wy-
godnie.pl

Dodaje, ze takie rozmowy
zaczely sie okolo dwa miesia-
ce temu, bo do tej pory direc-
ty nie cheialy nawet slyszeé¢
0 bezposrednim poréwnywa-
niu sie z innymi ubezpieczy-
cielami.

- Tymczasem obecno$c¢
w poréwnywarkach to natu-
ralna konsekwencja rozwoju

rynku i potencjalnie wazny
kanal sprzedazy - uwaza
Piotr Bartos.

Zwraca uwage, ze PO-
szczeg6lni ubezpieczyciele
wykorzystuja rézne sposo-
by segmentacji rynku i cheg
byé konkurencyjni w réz-
nych niszach, dostosowujac
ceny swoich ofert do indy-
widualnych celéw. Na przy-
klad towarzystwo A zaofe-
ruje najkorzystniejsze wa-
runki dla emeryta, do-
Swiadezonego  kierowcy,
zyjacego w malej miejsco-
wosci, natomiast towarzy-
stwo B bedzie najbardziej
konkurencyjne w segmen-
cie aktywnych zawodowo
kobiet kierowcéw z mini-
mum dwojka dzieci.

- Poréwnywarki sg zatem
naturalnym miejscem komu-
nikacji towarzystwa ubezpie-
czen z wybranym segmen-
tem klientéw. W przypadku
klientéw pozostajacych poza
obszarem zainteresowania
towarzystwa, jego oferta nie
jest po prostu prezentowana
- moéwi Piotr Bartos.

Niektoére poréwnywarki ta-
kie jak Rankomat, Wygodnie
czy Inseco - stawiaja na do-
pinanie transakeji on-line. In-
ne daja daja takg mozliwosé
iréwnoczes$nie zapraszajg do
placéwek, ale bardziej wie-
rzac w kanal direct.

- Szacujemy, ze 95 proc. po-
lis bedzie sprzedawana bez-
posrednio przez kanal direct
a5 proc. przez oddzialy - mé-
wi Justyna Szafraniec, z fir-
my posrednictwa Finamo,
ktora w listopadzie urucho-
mila strone Finamodirect.pl.

W portalach i bankach

Na razie firmie udalo sie na-
mowic na wspdlprace szesciu
ubezpieczycieli, a oferta obej-
muje ubezpieczenia komuni-
kacyjne, mieszkaniowe, tury-
styczne i zdrowotne.

Takie podmioty starajg sie
tez rozszerzaé¢ mozliwoSei
dotarcia do internetowych
klientow. Na przyklad Wy-
godnie.pl, podpisalo ostatnio
umowe z Interia, Ipolisa
wspolpracuje z Onetem, a To-
tal Money z Inforem.

Inny pomysl na poszerzenie
grona klientéw ma z kolei
Blue Media, firma prowadza-
ca poréwywarke Inseco.pl,
ktéra swoje rozwigzanie udo-
stepniata w Millenium Banku
i EuroBanku. Na razie firma
nie notuje duzych obrotow,
bo sprzedaje gléwnie ubez-
pieczenia mieszkaniowe i tu-
rystyezne, ale w najblizszych
miesigcach szykuje sie inten-
sywny wzrost przychodow.

- Kilka dni temu wystarto-
wali$my ze sprzedazg ubez-
pieczen komunikacyjnych -

Poréwnanie on-line, ale
zakup u agenta - Ipoli-
sa.pl, TotalMoney.pl
Poréwnywarka Ipolisa.pl.

w zakresie ubezpieczen ko-
munikacyjnych — oferuje
mozliwos¢ zapoznania sie

z ofertg 12 towarzystw,

Z czego automatyczne po-
réwnywanie przez system
dotyczy o$miu operatorow.
Dla pozostatych czterech -
ubezpieczycieli direct AXA,
Link4, Liberty Direct i Mbank
— jest przekierowanie naich
strony iich oferty nie biorg
udziatu w poréwnaniu. Jed-
nak ich obecnos¢ madlain-
ternautéw te zalete, ze mo-
ga wtedy dopia¢ transakcje
zakupu polisy online. W po-
zostatych przypadkach, po
wybraniu najlepszej oferty,
klient podaje swoj numer te-
lefonu. Nastepnie kontaktuje
sie z nim przedstawiciel
wspotpracujacej z Ipolisa.pl
multiagencji i dopina trans-
akcje. Klient otrzymuje do-
kument do wypetnienia, na
podstawie ktorego towarzy-
stwo wystawia polise, po
czym jest ona wysytana
poczta. Najwiekszym zainte-
resowaniem ciesza sie polisy

dotyczace ubezpieczen ko-
munikacyjnych: ok. 80 proc.
sprzedazy. Mniejszym pozo-
state rodzaje ubezpieczen:
emerytalne (wszystkie 14
dziatajacych OFE w Polsce),
nieruchomosci (oferty 4 to-
warzystw) i turystyczne (3
ubezpieczycieli). W Posobny
sposéb dziata TotalMo-
ney.pl, oferujace ubezpie-
czenia komunikacyjne, ma-
jatkowe i turystyczne.

Wyszukiwarka oferty

i agentow - polisowo.pl
Uruchomione w styczniu
2009r. polisowo.pl., to wy-
szukiwarka ofert. Oczywi-
Scie umozliwia tezich po-
réwnanie np. dzigki uszere-
gowaniu wedtug ceny.

- Nie sprzedajemy ubezpie-
czen, nie jesteSmy multia-
gentem, ani brokerem, tylko
bezptatnym portalem infor-
macyjnym i wyszukiwarka —
mowi Michat Jasinski, pre-
zes Polisowo.pl

W systemie znajduja sie
oferty ubezpieczen komuni-
kacyjnych 16 ubezpieczycie-
li. Unikalng opcja jest poka-
zywanie najtanszych ofert,
réwniez ztozonych z propo-

zycji dwoch ubezpieczycieli
(np. OC w towarzystwie A,
aAC w towarzystwie B) czy
kosztow polisy przy wyku-
pieniu np. ubezpieczenia
mieszkania. Rozszerzenie
funkcjonalnosci o wyszuki-
wanie ofert ubezpieczen
mieszkaniowych i turystycz-
nych jest planowane na
przyszty rok.

- Od poniedziatku mozna
wyszukiwac oferty wiasci-
wie dla wszystkich rodzajow
pojazdow — nie tylko osobo-
wych, cigzarowych i ciagni-
kow siodtowych, ale tez
przyczep, haczep, ciggnikow
rolniczych, autobuséw, mo-
tocykli i motoroweréw oraz
pojazdow kempingowych —
mowi Michat Jasinski.

Po wybraniu najtanszej lub
najlepszej oferty na stronie
mozna uzyskac¢ informacje,
gdzie znajdujg sie agenci
dziatajacy najblizej naszego
miejsca zamieszkania oraz
telefony do nich. Z wybra-
nym mozna sie skontakto-
wac i dopig¢ transakcje czy
to u niego w biurze czy po-
prosi¢ o przyjechanie do do-
mu. Z portalem wspotpra-
cuje 1566 agentéw.

mowi Dorota Janik, z Blue
Media.

Dodaje, ze od strony formal-
nej jej firma jest gotowa do
oferowania polis 10 towa-
rzystw.

- Jednak technologiczne
aspekty uruchomienia sprze-
dazy sprawiaja, ze na dzis do-
stepna jest oferta tylko jednej
firmy, ale finalizujemy prace
integracyjne z Kkolejnymi
trzema ubezpieczycielami -
moéwi Dorota Janik.

Jej firma liczy, Ze rozwinie-
cie sprzedazy ubezpieczen
komunikacyjnych zacheci tez
inne banki do skorzystania
z oferty wspolpracy z jej po-
rownywarka.

- JesteSmy jednocze$nie
agentem i firmg technolo-
giczng, ktora dla o mozliwie
pelng automatyzacje proce-
sow sprzedazy i obstugi - mo-
wi Dorota Janik.

On-line i u agenta

Ale sporo jest tez firm, kto-
re pozwala na stronie porow-
na¢ oferty, ale polise kupuje
sie u agenta. Tak dziala na
przyklad Ipolisa.pl, ale w tym
przypadku trwaja juz prace
nad modyfikacja modelu
dzialania.

- Pracujemy nad rozwinie-
ciem funkejonalnosci naszej
poréwnywarki, tak, zeby
mozna bylo zakupi¢ ubezpie-

Reklama

czenie w trybie on-line. Jest
to skomplikowany proces,
ktory wymaga duzych nakla-
dow pracy oraz czasu zar6w-
no ze strony naszego dzialu
IT, jak i rowniez towarzystw
ubezpieczeniowych, z ktory-
mi wspdélpracujemy - mowi
Katarzyna Malyniak, specja-
lista ds. marketingu serwisu
Ipolisa.pl.

Zupelie inne podejs$cie
prezentuje firma Consultia,
ktora od dawna ma technolo-
giczne mozliwosei do sprze-
dazy on-line, a na jej stronach
nie mozna nawet poréwnac
stawek. Polisy z wykorzysta-
niem systemu poréwnujgce-
go rozne oferty wystawiajg
agenci w placowkach. Ale juz
na przyklad Centrum Ubez-
pieczen Komunikacyjnych
daje takg mozliwo$é na swo-
jej stronie. Po zakonczeniu
kalkulacji, pojawia sie nawet
banner ,kup polise”, ale jest
ona zaproszeniem do oddzia-
tu gdzie mozna sfinalizowaé
transakeje. Poniewaz CUK
nie musi spina¢ swoich syste-
mow informatycznych
7z ubezpieczycielami, ma jed-
ng z najszerszych na rynku
ofert do poréwnania: 15 ubez-
pieczycieli.

Prawie jak Google
Zalety braku konieczno$ci
dopasowywania systemow

widaé tez na przykladzie po-
lisowo.pl, ktére ma poréwnu-
je oferty 16 towarzystw. To
unikalny na rynku projekt, bo
pozycjonuje sie jako wyszuki-
warka.

- Nie jeste$my posredni-
kiem. Nasz system informuje
tylko jakie oferty maja po-
szczegblne towarzystwa
i przekierowuje do miejsca
gdzie mozna kupi¢ wybrang
przez klienta polise - mowi
Michat Jasinski, prezes Poli-
SOWO.

Dodaje, ze w planach na
przyszly rok jest tworzenie
dla wspétpracujacych agen-
tow sklepow internetowych
czynnych calg dobe. Ponie-
waz samo Polisowo.pl, nie
poéredniczy przy zawiera-
niu umoéw, utrzymuje sie
gléownie z wplat od 1566
agent6w, za ustugi informa-
tyczne, prezentacje ich ofer-
ty w sieci i strony www. Mi-
chal Jasinski podkresla, ze
to co wyrdznia jego firme
w internecie to fakt, ze nie
mozna zarzuci¢ jej braku
obiektywizmu w przedsta-
wianiu ofert.

- Nie mamy uméw z zakla-
dami ubezpieczen, ktore by
narzucaly nam jakie§ plany
sprzedazowe od wykonania
ktorych zalezy zwykle wyso-
ko$¢ prowizji i premii - mowi
Michat Jasinski.
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Tylko zmiany w prawie sprawia, ze polisy zdrowotne

stana sie masowe 1 bardziej dostepne cenowo

Gdyby zdecydowano sie
wreszcie w Polsce na grun-
towna reforme i precyzyjne
okreslenie roli kazdego
gracza w systemie opieki
zdrowotnej, rynek prywat-
nych ubezpieczen zdrowot-
nych mégtby by¢ wart na-
wet 2 mid zi.

Czy mozna oszacowac ile
wart jest obecnie rynek
ubezpieczen zdrowotnych
ogoétemiile z tego, to przy-
chody z grupowych polis
zdrowotnych, a ile z indywi-
dualnych? Jakie znaczenie
ma tu sprzedaz przez tele-
foniinternet?

Trudno o dokladne dane
dotyczace rozmiaréow tego
rynku, bo ubezpieczenia
zdrowotne nie sg ujete w ja-
kiej$ okreslonej grupie czy
nawet dziale ubezpieczen.
Klienci decyduja sie na
ochrone zaréwno w formie
ubezpieczen zdrowotnych
zyciowych jak i majatko-
wych. Nie mniej, wedlug
szacunkow Polskiej Izby
Ubezpieczen (PIU), przy-
chody ubezpieczycieli z ty-
tutu polis zdrowotnych wy-
noszg obecnie 120-150 mln
z}. Skladajg sie na to przede
wszystkim ubezpieczenia
grupowe niesponsorowane
przez pracodawce, czyli ta-
kie za ktore ubezpieczony
sam optaca skladke. Grupo-
we ubezpieczenia zdrowot-
ne sponsorowane pracowni-
kom przez pracodawcoéw
oraz ubezpieczenia indywi-

dualne stanowia mniej niz
20 proc. tej kwoty.

Jeszeze trudniejsze jest
oszacowanie znaczenia kana-
lu direct, ale wiadomo, ze
ubezpieczen zdrowotnych,
podobnie jak na calym $wie-
cie, takze w Polsce nie sprze-
daje sie metoda direct czyli
przez internet i telefon. Do-
minuje tu zdecydowanie tra-
dycyjny kanal dystrybucji.
Dlaczego ten kanat sprze-
dazy nie sprawdza sie przy
polisach zdrowotnych? Czy
telefon i internet sa tu zu-
petnie nieprzydatne?

Ubezpieczenia zdrowotne,
a przede wszystkim produk-
ty szpitalne, sg z definicji pro-
duktami do$¢ skomplikowa-
nymi. W przypadku ubezpie-
czen indywidualnych, ko-
nieczno$¢ przeprowadzenia
oceny ryzyka i w jej ramach
badan medycznych powaznie
ograniczylaby, przynajmniej
na dzien dzisiejszy, mozli-
wo$¢ masowe]j dystrybucji
przez internet i telefon.

Natomiast znacznie latwiej
wyobrazi¢ sobie sprzedaz
w tym systemie prostych
ubezpieczen zdrowotnych,
nie wymagajacych indywidu-
alnych badan medycznych
i zapewniajacych pokrycie
kosztow leczenia ambulato-
ryjnego i szpitalnego w trak-
cie pobytu zagranicg. Ten ka-
nal sprzedazy dla krotkoter-
minowych polis dla wyjez-
dzajacych na zagraniczne
urlopy jest i bedzie coraz po-
wszechniejszy.

A jak mozna wykorzysta¢
internet czy telefon do ob-
stugi polis zdrowotnych?

Rola modelu direct nie
konczy sie na sprzedazy.
Model ten moze by¢ wazny
w budowaniu rynku diugo-
terminowych ubezpieczen
zdrowotnych. Telefon i in-
ternet odgrywa kapitalng
role — choéby w tak podsta-
wowych sprawach, jak uzy-
skanie informacji o produk-
tach ubezpieczeniowych,
umoéwienie sie na spotkanie
z agentem w celu ich kupna
czy, w przypadku posiada-
nia juz polisy ubezpieczenia
zdrowotnego, zarezerwo-
wanie wizyty u lekarza lub
obsluga dolaczonych do
ubezpieczenia uslug assi-
stance.

A naile bariera w rozwoju
sprzedazy polis zdrowot-
nych ta droga, jest wciaz
niewielki rozmiar tego ryn-
ku?

Jesli prywatne ubezpiecze-
nia w Polsce stalyby sie ma-
sowe, to rowniez zakup ubez-
pieczenia zdrowotnego
w systemie direct bylby bar-
dziej powszechny. Gdyby zde-
cydowano sie wreszcie w Pol-
sce na gruntowng reforme
i precyzyjne okreslenie roli
kazdego gracza w systemie
opieki zdrowotnej, rynek pry-
watnych ubezpieczen zdro-
wotnych mogltby byé wart na-
wet 2 mld zl.

W jakich warunkach rynek
ubezpieczen zdrowotnych
moze sie rozwing¢?

Juz kilkanascie miesiecy
temu stworzyliémy projekt
kompleksowej reformy sys-
temu stuzby zdrowia w Pol-
sce. Jest on do dzi$ oceniany
przez ekspertéw jako naj-
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Jesli prywatne ubezpieczenia w Polsce statyby sie masowe, to rowniez zakup ubezpie-
czenia zdrowotnego w systemie direct bytby bardziej powszechny — uwaza Pawet Kal-

barczyk.

lepsza z przedstawionych
koncepcji zmian w systemie
finansowania opieki zdro-
wotnej. Pomysl przewiduje
stworzenie systemu, ktory
z jednej strony odwolywal-
by sie do zasady solidarno-
$ci spolecznej, a z drugiej
oparty bylby o zasade wol-
nej konkurencji. Zamiast
jednego platnika w postaci
NFZ, wystepowaloby kilku
réwnorzednych platnikéw.
Szpitale mialyby wieec moz-
liwo$¢ wspolpracy z kilkoma
platnikami jednocze$nie na
réznych obustronnie akcep-
towalnych zasadach.. Kon-

kurencja pomiedzy ptatni-
kami ograniczylaby pro-
blem limitéw na $wiadcze-
nia. Wprowadzenie dodatko-
wych ubezpieczen zdrowot-
nych znaczaco poprawilaby
kondycje finansowa szpitali
i standard $wiadczonych
ustug medyecznych. A na

tym najbardziej zalezy
klientom.

Jakie zmiany w prawie by-
tyby tu potrzebne?

By doszlo do jakiejkolwiek
kompleksowej reformy zdro-
wotnej, potrzebne jest do-
ktadne okreslenie rdl po-
szczegélnych  podmiotow

w systemie i dokladne zdefi-
niowanie, czym jest ubezpie-
czenie zdrowotne. Pozosta-
wienie status quo - czyli m.in.
tolerowanie dziatalnosci firm
abonamentowych, sprzedaja-
cych produkty quasi-ubezpi-
eczeniowe, nie wrozy dobrze
reformie stuzby zdrowia. Na
poprawie dostepnosci i jako-
$ciustug zdrowotnych, co po-
kazuja  badania, zalezy
wszystkim.

Pawet Kalbarczyk
przewodniczacy Komisji Ubezpie-
czeh Zdrowotnych i Wypadkowych
Polskiej I1zby Ubezpieczen

UBEZPIECZENIA Polisy ochrony prawnej w systemie direct

Niska swiadomos¢ klientow, to podstawowa bariera w rozwoju sprzedazy ubezpieczen ochrony prawnej

Marcin Jaworski
marcin.jaworski@infor.pl

W Polsce sprzedaz ubez-
pieczen ochrony prawnej
w systemie direct dopiero
raczkuje. Ale to rodzaj
ubezpieczen, ktoére stosun-
kowo tatwo sprzedawac tg
droga, bo ich konstrukcja
nie jest skomplikowana.

- Od strony technicznej by-
libyémy gotowi na rozpocze-
cie sprzedazy przez telefon
czy internet, ale w Polsce to
jeszeze nie czas na rozwdj tej
formy sprzedazy - méwi Ma-
riusz Olszewski prezes D.A.S.
Towarzystwa Ubezpieczen
Ochrony Prawnej.

Wyjasnia, ze w Polsce wcigz
jest zbyt niska Swiadomos§é
tego jak dzialaja takie ubez-
pieczenia, stad nadal podsta-
wowym kanalem sprzedazy

sg agenci, ktorzy potrafia wy-
jasni¢ zasady umowy i zache-
ci¢ do zakupu.

- Dlatego na razie przygoto-
wujemy nowa wersje interne-
towego formularza, za po-
$rednictwem ktérego zainte-
resowany klient bedzie mogt
poprosi¢ o kontakt agenta -
moéwi Mariusz Olszewski.

Kanaty dystrybucji

Jednak réwnocze$nie towa-
rzystwo coraz czesciej podpi-
suje  umowy  generalne
o wspdlpracy z réznymi in-
stytucjami finansowymi, kto-
rych przedmiotem jest dola-
czanie specjalnie przygoto-
wanych ubezpieczen do pro-
duktéw tych instytucji lub
sprzedaz polis wich kanalach
dystrybucji.

- W ostatnich tygodniach
nawigzaliSmy wspoélprace

z Finamo., ktére w niedlugim
czasie wdrozy na swoja plat-
forme direct siedem specjal-
nie przygotowanych progra-
moéw ubezpieczeniowych -
moéwi Mariusz Olszewski.

Ale to nie pierwsze do-
Swiadczenie jego firmy ze
sprzedazg direct. Na przy-
klad wspoétpraca D.A.S. z To-
yota Bankiem, zaklada, ze
klienci maja mozliwosé za-
warcia umowy przez inter-
net.

Nieskomplikowane umowy
Te przyklady pokazuja, ze
mozna sprzedawacé takie po-
lisy ta droga, bo nie sg to
skomplikowane umowy. Na
przyklad w najbardziej roz-
budowanym ubezpieczeniu
D.A.S. Ochrona Prawna Ro-
dziny jest jedna prosta tary-
fa dla wszystkich zaintereso-

wanych klientow indywidu-
alnych. Taki pakiet obejmu-
je wlasciwie wszystkie ob-
szary zycia prywatnego ro-
dziny (spory zwigzane z po-
siadaniem mieszkania,
samochodu, sporami konsu-
menckimi) i zawodowego
(spory ze stosunku pracy).
Polisa kosztuje 684 zl rocz-
nie, bez wzgledu na to ile
0s6b liczy sobie rodzina.
Ochrong objete sq wszystkie
dzieci do ukonczenia 26 ro-
ku zycia. Nie jest tez istotne,
czy rodzine stanowi malzen-
stwo czy jest to niesformali-
zowany zwiazek. Na wyso-
kos¢ skladek nie wplywa tez
liczba samochodéw uzywa-
nych w rodzinie i to kto nimi
kieruje. Oznacza to, ze do za-
warcia umowy potrzebne
jest tylko podanie danych
0s6b ubezpieczonych.

Ubezpieczenie pojazdu

Nieco wiecej informacji jest
potrzebnych przy sprzedazy
najbardziej popularnego pa-
kietu ochrony prawnej
w sprawach zwigzanych z po-
siadaniem pojazdu. Do okre-
$lenia skladki potrzebne sg
tylko informacje czy pojazd
jest wlasno$cig przedsigbior-
cy/firmy czy osoby prywat-
nej, ktora nie prowadzi dzia-
talnosci gospodarczej oraz
podanie rodzaju pojazdu.
W przypadku samochodu
osobowego taka polisa kosz-
tuje taniej dla osoby, ktora nie
prowadzi dzialalnosci gospo-
darczej (242 zt rocznie); za ta-
kie samo auto, ale juz tzw.
Hfirmowe” skladka ro$nie do
322 zl.

- To efekt tego, ze takie sa-
mochody w firmach pokonu-
ja rocznie duzo wiecej kilo-

metréow, niz w przypadku
0s0b fizycznych, szerszy jest
takze zakres ryzyk prawnych
i probleméw zwigzanych
z wykorzystywaniem pojazdu
w dzialalno$ci gospodarczej
- méwi Mariusz Olszewski.
Dodaje, ze w tym wypadku
wieksze jest ryzyko np. spo-
wodowania wypadku drogo-
wego, czy tez powstania spo-
row prawnych z leasingodaw-
cg, dealerem samochodo-
wym lub innym
ubezpieczycielem (np. przy
szkodach z ubezpieczen ko-
munikacyjnych: AC lub OC).
W tym ostatnim wypadku
czestym powodem procesow
sadowych jest kwestia utra-
conych dochod6éw na skutek
braku mozliwosci korzysta-
nia z samochodu uszkodzone-
go wskutek kolizji drogowej
(tzw. utracone korzysci).
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