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System rozliczania
platnosci masowych

Systemy masowej ptatnosci to popularne rozwigzania
wykorzystywane przy obstudze duzej liczby przelewow.
Najczesciej stosujg je firmy posiadajace duze bazy

klientow, a

ich obstuga wigze sie ze znacznag

czestotliwosciag wptat (np. firmy telekomunikacyjne

czy energetyczne).

oraz czesciej systemy maso-

wych platnosci zaczynaja wy-

korzystywa¢ zaklady ubezpie-
czen czy inne instytucje z sektora fi-
nansowego, tworzac produkty oparte
na systematycznym oszczedzaniu.

Istota systemu masowych platno-
$ci jest to, ze kazdy klient otrzymuje
indywidualny numer rachunku ban-
kowego przeznaczonego do wplat
na dany produkt. Dzigki temu na pod-
stawie tak zdefiniowanego numeru
konta odbiorca ptatnosci moze ziden-
tyfikowa¢ jednoznacznie wplaty
od klienta, niezaleznie od tego, jakie
dane zostaly wpisane w jego opisie.

W ubezpieczeniowych funduszach
kapitalowych wykorzystywanie roz-
wiazan masowych platnosci, szcze-
golnie dla produktow ze sktadka re-
gularna, jest bardzo korzystne zaréw-
no dla klienta, jak dla firmy ubezpie-
czeniowej. Przyczyniaja si¢ one
do usprawnienia ewidencji sktadek
przy jednoczesnym zdjeciu z ubezpie-
czonego obowiazku wypelniania
skomplikowanego opisu o szczegod-
tach ptatnosci na przelewie. To, co
wyroznia system, to maksymalne

uproszczenie, niskie koszty eksplo-
atacji oraz peten nadzoér nad transak-
cjami. Klient nie tylko oszczedza
czas, ale przede wszystkim nie wypel-
nia drukéw przelewu w placoéwce
banku, wigc nie potrzebuje papiero-
wego potwierdzenia wykonania dys-
pozycji.

Obstuga systemow masowych plat-
nosci jest rowniez elementem ustugi
swiadczonej dla UFK przez PKO BP
Finat. Systemy informatyczne wyko-
rzystywane przez Finat umozliwiaja
wczytywanie wyciagow bankowych
z platnosciami masowymi, co powo-
duje, ze transakcja automatycznie re-
jestrowana jest na odpowiednim ra-
chunku udzialéw ubezpieczonego.

Jezeli takie rozwiazanie nie byloby
stosowane, proces identyfikacji wplat
znacznie wydtuzylby si¢. - Zalety i ko-
rzysci ptynqce dla klienta z prowadzenia
ustugi nie ograniczajq sie tylko i wytqcz-
nie do zmniejszenia kosztow dziatalno-
Sci dzieki zautomatyzowanej identyfika-
¢ji ptatnikow. Umieszczenie indywidual-
nego numeru ubezpieczonego w nume-
rze rachunku zapewnia bardzo wysoki
poziom poprawnosci otrzymywanych da-
nych, poniewaZz ptatnicy przywiqzujq
o wiele wiekszq wage do numeru ra-
chunku niz np. do szczegotow ptatnosci
- podkresla Anna Spodar, ekspert ds.
obstugi rejestrow w PKO BP Finat.
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Mozna?’
Mozna.

Ubezpieczyciele wielokrotnie chwalg sie

swoimi inicjatywami. W wiekszosci przypadkow
nalezy podchodzi¢ do tego z przymruzeniem oka. Zdarzajg sie
jednak sytuacje, gdzie trzeba docenic¢ towarzystwa.

Koncepcja dobra, ale poczekajmy

Problem wyczerpywalno$ci sumy gwaran-
cyjnej w OC funkcjonuje na polskim rynku
ubezpieczen juz od kilku lat. Jednak juz
od dos$¢ dawna jego obecnos$¢ w gtownym
nurcie branzowych dyskusji byla wrecz $la-
dowa. Bylo to zapewne skutkiem fiaska dzia-
tan na rzecz wprowadzenia odpowiednich
zmian legislacyjnych, ktére pozwolityby
na dalsze wspieranie poszkodowanych
(sprzeciwit si¢ ustawodawca). Ostatnio jed-
nak pojawito si¢ swiatetko w tunelu i wspo-
mniana kwestia powrdcita na pierwszy plan.
Wszystko to dzieki wspolnej inicjatywie
Ubezpieczeniowego Funduszu Gwarancyj-
nego i kilku towarzystw. Instytucje te posta-
nowily bowiem powota¢ fundacje, ktorej za-
daniem byloby wyplacanie $wiadczen po-
szkodowanym, dotknietym problemem wy-
czerpania SG. Pod wzgledem wizerunko-
wym pomyst jest kapitalny. Juz dzi§ mozna
z duzym prawdopodobienstwem zalozy¢, ze
jego wydzwiek bedzie zdecydowanie bar-
dziej pozytywny niz np. ,,odblaskowe” akcje
ubezpieczycieli. Cho¢ nie mam nic przeciw-
ko takim przedsigwzigciom, to nie mozna
ukrywac, ze ich efekt jest trudny do wymie-
rzenia. Odwrotnie niz w przypadku czesto
kalekich osob, ktérym dobrowolnie pomaga
si¢ finansowo, a przy tym oszczedza si¢ sa-
dowe;j fatygi. Powotanie fundacji bedzie row-
niez niezwykle korzystne dla wizerunku
ubezpieczycieli. Trudno bowiem ukrywac,
ze w ostatnich latach ulegl on znacznemu
pogorszeniu, a ze nigdy nie byt przesadnie
pozytywny, to kazda inicjatywa, ktéra moze
mu pomoc, jest na wage zlota. Na tym jed-
nak skoncze swoje pochwaly, gdyz jak wia-
domo ,,diabet tkwi w szczegdtach”, a w przy-
padku fundacji jeszcze ich nie znamy.

Efekt brokerski

Przetom pazdziernika i listopada jest
okresem, w ktorym tradycyjnie publikowane

sq roznego rodzaju raporty analityczne.
Obecny rok nie wytamat si¢ z tego trendu.
Posrod zaprezentowanych niedawno opra-
cowan szczegolng uwage przyciggata praca
Komisji Nadzoru Finansowego, poswieco-
na wynikom rynku brokerskiego w 2013 r.
Jednym z najciekawszych elementow rapor-
tu byly dane dotyczace prowizji brokerow
i ulokowanych przez nich sktadek w towa-
rzystwach. Analiza KNF wychwycila, ze
w ub.r. do zaktadow trafito niemal 440 mln zt
mniej niz rok wczesniej. Za to do kasy bro-
kerow wptyngto prawie 60 min zt wigcej. Ta-
kie dane tylko na pozoér mogg by¢ zaskaku-
jace. Warto bowiem przypomnie¢, ze 2012 r.
(a zwlaszcza jego druga potowa) to okres,
w ktorym dziatania towarzystw podporzad-
kowano pozyskaniu jak najwiekszej liczby
klientéw i jak najmocniejszemu zwiazaniu
ze sobg posrednikow. Jesli ktos zechcialby
siegna¢ do archiwéw, to w doniesieniach
medialnych ze $wiata ubezpieczen i w roz-
mowach z przedstawicielami zakladow za-
uwazy stale przewijajace sie watki walki
o klientow oraz intensyfikacji lub nawiaza-
nia wspolpracy z brokerami i agentami
(od tamtego czasu mozemy tez datowac
gwaltowny wzrost znaczenia multiagencji).
A jak najlatwiej zdoby¢ obiekty swego poza-
dania? Odpowiedz jest prosta: klienta - ni-
ska cena, a brokera (czy innego posredni-
ka) - odpowiednig prowizja.

Bez zdziwienia

Ciekawe, cho¢ niezbyt optymistyczne
spostrzezenia przyniost tez raport Rzeczni-
ka Ubezpieczonych na temat skarg klien-
tow. Z opracowania wynikato, ze do konca
wrzesnia zgloszono prawie 1 tys. mniej
uwag niz przed rokiem, ale glownie ze
wzgledu na nizsza szkodowo$¢ w ,komuni-
kacji”. Wciaz rosnie tez liczba skarg doty-
czacych polis z UFK.

Artur Makowiecki
dokonczenie na str. 4
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w przyszitosci sprzedaz tychze.

WYDARZENIA MIESIACA

Pazdziernik 2014

WYDARZENIE I TEMAT MIESIACA - nalozenie przez Urzad Ochrony Konkurencji i Konsumentow ponad 50 min zl kar za nieprawidlowosci

w procesie sprzedazy polis z ubezpieczeniowymi funduszami kapitalowymi. O takim werdykcie przesadzit fakt, ze zadne z pazdziernikowych wydarzen nie odbilo si¢
tak szerokim echem i nie byto tematem tak wielu dyskusji (nie tylko w ubezpieczeniach), jak kary UOKiK. Rownie istotne znaczenie dla podjecia przez ,GU” decyzji miat
fakt, ze bez wzgledu na to, czy grzywny Urzedu zostana utrzymane przez sady czy tez nie, rozstrzygniecie instytucji bedzie mialo konsekwencje w postaci zmian
legislacyjnych, dotyczacych prowizji za sprzedaz ww. produktow.

UBEZPIECZYCIEL MIESIACA - PZU SA za zamkniecie przejecia aktywow RSA Insurance. Chcielibysmy uhonorowac lidera zaréwno za udane

przeprowadzenie zagranicznej akwizycji, jak i szybko$¢ jej finalizacji. Ze wzgledu na skomplikowany charakter prawny przejecia jednego z podmiotéw, data granicznag
zamknigcia transakcji byta bowiem potowa stycznia przysziego roku.

PRODUKT MIESIACA - wprowadzona przez AXA Direct aplikacja Auto Online Inspection. Wyrdézniamy nowe rozwiazanie high-tech na rynku
za jego podstawowa funkcjonalno$¢: przyspieszenie procesu likwidacji szkody komunikacyjnej, korzystne zarowno dla ubezpieczonego (moze szybciej otrzymac pieniadze)
jak i ubezpieczyciela (ogranicza koszty).

CZLOWIEK MIESIACA - Pawel Bisek, prezes Benefia TU, i Dariusz Stolarczyk, wiceprezes RUCH. Laur dla obu menedzerow jest wyrazem uznania
za sukces wspolnego przedsigwzigcia obu firm, czyli uruchomienie sprzedazy polis OC oraz pakietow OC + AC Benefii w kioskach RUCH, co moze zrewolucjonizowac
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