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B
yć mo że coś po mi ną łem, ale
od nio sę się do kil ku za gad -
nień, któ re za pa dły mi w pa -

mięć. 

Bez dusz na au to ma ty za cja 

vs. re la cja

Pro ces au to ma ty za cji po stę pu -
je. Co do za sa dy do ty czy pro stych
czyn no ści, któ re moż na zal go ryt -
mi zo wać. Obec nie za kła dy ubez -
pie cze nio we au to ma ty zu ją to, co
by ło do tej po ry przy go to wy wa ne
ręcz nie, na wet un derw ri ting. 

Kie dyś moż na by ło po dy sku to -
wać z czło wie kiem, któ re go się
zna ło, i po dzie lić się do świad cze -
niem i do dat ko wą wie dzą o klien -
cie. Dziś sam un derw ri ter twier -
dzi, że staw ki ge ne ru ją się au to -
ma tycz nie, a on sam nie ma nic
do ga da nia. 

Fak tem jest jed nak, że wszyst -
ko, co sys tem wy ge ne ru je, ma
od czło wie ka. Naj pierw to czło -
wiek mu siał przy go to wać al go -
rytm, a po tem po dać mu da ne.
Czy coś mo że my z tym zro bić?
Wąt pię i jak po wie dzia łem pod -
czas de ba ty: „nie za mie rzam ko -
pać się z ko niem”. Ob słu ga
wszyst kich kla sycz nych ry zyk
wcze śniej czy pó źniej zo sta nie zal -
go ryt mi zo wa na. Pó źniej do da my
AI, czy li sztucz ną in te li gen cję,
któ ra da sys te mo wi kom pu te ro we -
mu zdol ność do na śla do wa nia
ludz kich funk cji po znaw czych,
czy li ucze nia się i roz wią zy wa nia
pro ble mów. W efek cie te go już
sam bro ker po wpro wa dze niu
pod sta wo wych da nych i okre śle -
niu stan dar do wych ry zyk, na ci -
ska jąc gu zik, w ułam ku se kun dy
do sta nie su ro wiec do przy go to wa -
nia re ko men da cji. 

A li kwi da cja szko dy? Bo ty
przyj mą szko dę, po rów na ją z klau -
zu la mi w po li sie + OWU i wy da -
dzą de cy zję. Ta ka cze ka nas przy -
szłość, jed nak na szej szan sy po -
win ni śmy szu kać w iden ty fi ka cji
i de fi nio wa niu ry zyk. My ślę
wręcz, że wszyst ko, co za czy na się
od „OGÓLNE”, zo sta nie zauto -
ma ty zo wa ne. Jed nak to, co jest
wy jąt ko we, spe cja li stycz ne, co
do tej po ry wy klu cza li ubez pie czy -
cie le, bo nie zna li te go lub nie po -
tra fi li zi den ty fi ko wać, bę dzie na -
szą „Ame ry ką”. To sa mo w kwe stii
li kwi da cji szkód. 

Przy kła dy to ry zy ka zwią za ne
z od po wie dzial no ścią cy wil ną. No -
we za wo dy, no we po ten cjal ne rosz -
cze nia to wszyst ko, co w prak ty ce
wy ma ga wni kli wej ana li zy na pod -
sta wie bie żą cych zja wisk i zda rzeń,
no i no wych ryn ków. Przy kład: na -
sze pol skie fir my IT wcho dzą
na ryn ki USA, a tam ocze ki wa ne
su my ubez pie cze nia za czy na ją się
od 10 mln dol. 

Na ko niec te go za gad nie nia ko -
men tarz do „re la cji”. Jak się gam
pa mię cią, usłu ga bro ker ska opar ta
jest na re la cji, sły szę to od lat. To
praw da. Jed nak mło de po ko le nie,
któ re wcho dzi do biz ne su czy pro -
wa dzi wła sny biz nes, nie po szu ku -
je do staw ców usług tyl ko wśród
zna jo mych czy z po le ce nia. Szu ka
w sie ci, w fa cho wych pu bli ka cjach,
po eks perc kich fo rach i kon fe ren -
cjach, wszę dzie tam, gdzie mo że
zna leźć wie dzę wła śnie nie za leż ną
od opi nii po le ca ją cych. 

Cy ber bez pie czeń stwo

Jak że po pu lar ne ostat nio wy ra -
że nie: cy ber bez pie czeń stwo. Chy -
ba nie ma bro ke ra, któ ry nie pi sał -
by o cy ber po li sach. Jak jest to waż -
ne w do bie ata ków ha ker skich, za -
gro że nia wy cie kiem da nych, za -
trzy ma niem ope ra cyj no ści i dzia ła -
nia firm. O wy so ko ściach po ten -
cjal nych kar ad mi ni stra cyj nych
i od szko do wań dla po szko do wa -
nych klien tów czy kon tra hen tów.
To wszyst ko praw da. Jed nak to, że
jest to po pu lar ne ubez pie cze nie,
nie ozna cza, że się je ma so wo
sprze da je. 

Ska la zda rzeń i od szko do wań
bar dzo zra dy ka li zo wa ła sta no wi -
ska ubez pie czy cie li. To, że wie lu
chce ku pić ta ką po li sę, nie ozna -
cza, że każ dy ją otrzy ma. Skom -
pli ko wa ne for mu la rze w pierw -
szym kro ku od sie wa ją tych, któ -
rzy chcą tyl ko spraw dzić ce nę.
Na stęp nie po wy peł nie niu kwe -
stio na riu szy oka zu je się, że fir my
nie speł nia ją pod sta wo wych za sad

bez pie czeń stwa zwią za ne go
z prze cho wy wa niem da nych, do -
stę pem do nich i ko mu ni ka cji
mię dzy pra cow ni ka mi we wnątrz
i na ze wnątrz or ga ni za cji. 

Z jed nej stro ny już sam efekt ta -
kiej ana li zy da je mo ty wa cję do po -
pra wy i in we sty cji w bez pie czeń -
stwo. Z dru giej jed nak ska la ta kich
in we sty cji w do dat ko wą in fra struk -

tu rę mo że od stra szać. Ży je my w ta -
kich cza sach, że wcze śniej czy pó -
źniej każ da fir ma pad nie ofia rą 
cy ber prze stęp ców. Nie któ rzy na -
wet już pa dli, tyl ko o tym nie wie -
dzą. Dla te go po pu la ry zu jąc ta kie
ubez pie cze nia, nie mów my o nich,

że to pro ste, ta nie i dla każ de go.
Nie jest ani pro ste, ani ta nie.
Wręcz prze ciw nie, co raz bar dziej
skom pli ko wa ne i co raz droż sze.
Mo że się wręcz na wet nie dłu go
oka zać, że nie ubez pie czal ne. 

Agent czy/i bro ker. 

Obie pro wi zje w jed nej 

re ko men da cji. 

Schi zo fre nia śro do wi ska
Nie mo głem da ro wać so bie te -

go te ma tu. Zresz tą nie ja go pod -
nio słem pod czas de ba ty. Od lat
mu szę klien tom tłu ma czyć, czym
róż ni się bro ker od agen ta. I wy da -

je mi się, że ro bi to więk szość za an -
ga żo wa nych bez po śred nio w pra cę
z klien ta mi bro ke rów. W ża den
spo sób nie chcę ni ko go de pre cjo -
no wać. Każ dy ma pra wo w ra -
mach swo ich kom pe ten cji dzia łać
i ob słu gi wać swo ich klien tów. Jed -
nak z tych kom pe ten cji wy ni ka za -
sad ni cza róż ni ca w od po wie dzial -
no ści wzglę dem klien ta, dla te go

tak waż ne jest, aby ro zu mieć te
róż ni ce. Pro blem po ja wił się już
daw no. I uwa żam, że po ja wił się
z chci wo ści i par cia na ka sę, a nie
ze wzglę du na ja kość ob słu gi klien -
ta. Du żym wie lo od dzia ło wym fir -
mom bro ker skim ucie ka li licz ni in -

dy wi du al ni/po je dyn czy klien ci
o wy stan da ry zo wa nych po trze -
bach, ze sto sun ko wo nie wiel kim
po zio mem skład ki, któ rzy po trze -
bu ją po li sy od za raz i chcą za pła cić
od rę ki. Każ da za tem z więk szych
firm bro ker skich, dys po nu ją ca ka -
pi ta łem ludz kim i fi nan so wym
utwo rzy ła so bie mul tia gen cję ubez -
pie cze nio wą. I wła ści wie nie ma
w tym nic zdroż ne go, „biz nes jak
każ dy in ny”, jed nak wie le z nich
na wet nie zmie ni ło lo go ani głów -
nej na zwy. 

Ro zu miem, że ce lem by ła
amor ty za cja za ufa nia do „bran -
du”, ale efekt był ta ki, że klien tom

za mie sza no w gło wie. Z jed nej
stro ny zna ne lo go, z dru giej zu -
peł nie osob na spół ka pra wa han -
dlo we go i kom pe ten cje. Prze cież
pra wo wy ma ga roz róż nie nia. Zga -
dzam się z pre ze sem Jac kiem
Klisz czem, że dra ma tem jest
przed sta wia nie w jed nym do ku -
men cie bro ker skim tre ści dla
klien ta, kur ta żu i pro wi zji agen -

cyj nej. Tak nie po win no być.
Z jed nej stro ny mó wi się o róż ni -
cach, z dru giej wrzu ca do jed ne go
ko tła in for ma cyj ne go. Ale kto to
zro bił? Uwa żam to za schi zo fre -
nię du żych spół ek bro ker skich.
Śred niej wiel ko ści czy bu ti ko we
fir my bro ker skie nie ma ją ta kich
pro ble mów, ale mu szą pra wie co -
dzien nie tłu ma czyć klien to wi za -
sa dy od po wie dzial no ści tych obu
pod mio tów. 

Czy za wie ra my le gal nie umo wy

zle ce nia bro ker skie go?

Com plian ce. To ko lej ne sło wo
klucz. Ko ja rzy się ze szcze gó ło wy -
mi re gu la cja mi, z któ rych wy ni ka ją
kon kret ne obo wiąz ki praw ne. 
Pod czas de ba ty pre zes Łu kasz Zoń
sta rał się po bu dzić do dys ku sji
nad roz wią za nia mi czy opi nia mi
w tej spra wie. Ma ra cję, bo wiem
na sza dzia łal ność jest za wo dem za -
ufa nia pu blicz ne go, aby za tem być
wia ry god ny mi, mu si my dzia łać
zgod nie z usta lo ny mi pro ce du ra mi
i obo wią zu ją cym pra wem. Co wię -
cej, wy ma gać ich prze strze ga nia
od wszyst kich stron. Przy tym
wszyst kim mu si my jed nak za cho -
wać zdro wy roz są dek. 

Wczy tu jąc się w za pi sy po -
szcze gól nych re gu la cji, nie za po -
mnij my o do brej prak ty ce opar tej
na do świad cze niu. Nie ma bo -
wiem zło te go środ ka, a pra wo,
któ re jest ak tu ali zo wa ne, na bie -
żą co two rzy wie lo krot nie sprzecz -
ne ze so bą za pi sy. 

Pod czas ta kiej de ba ty naj wię cej
do po wie dze nia ma ją za wsze praw -
ni cy, tak by ło i tym ra zem. Na jed -
no py ta nie mo że my uzy skać dwie
lub trzy róż ne od po wie dzi i każ da
bę dzie do bra i mia ła pod sta wy
praw ne. To oczy wi ście na pę dza ry -
nek usług praw nych, ge ne ru je wie -
lo go dzin ne spo ry i dys ku sje, któ re
nie pro wa dzą do ni cze go kon struk -
tyw ne go. Pa mię taj my, koń co wa
od po wie dzial ność spa da i tak
na bro ke ra. 

A mo że da się to wszyst ko 

ubez pie czyć?

Na ko niec dys ku sji w de ba cie
pa dła pro po zy cja z sa li od ko le gi
od tzw. du żych (XL) ry zyk, że mo -
że po win ni śmy te wszyst kie praw -
ne nie wia do me ubez pie czyć. To
za iste ko men tarz bran żo wy, bo
prze cież wszy scy han dlu je my ry zy -
kiem. Czy jed nak da się to tak ła -
two roz wią zać? Czy mo że jest to
ry zy ko nie ubez pie czal ne, z któ rym
bę dzie my bo ry kać się z pew no ścią
do ko lej ne go Kon gre su.
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DEBATA BROKERSKA NA KONGRESIE 

Co nas czeka i co nas irytuje
Spotkań i wydarzeń podczas tegorocznego Kongresu Brokerów było tak wiele, że nie sposób było

uczestniczyć w każdym nich. Podobnie jak wielokrotnie mówił prezes Stowarzyszenia Łukasz Zoń,

starałem się i ja być we wszystkich miejscach, jednak jak zwykle się nie udało. Dlatego skupię się 

na drugiej połowie debaty brokerskiej, bowiem jestem pewny, że tematyka dotyczyła i będzie 

dotyczyć każdego brokera. 

Obsługa wszystkich klasycznych 

ryzyk zostanie zalgorytmizowana. 

Później dodamy AI, która da systemowi

komputerowemu zdolność 

do naśladowania ludzkich funkcji

poznawczych. W efekcie tego już sam

broker po wprowadzeniu podstawowych

danych i określeniu standardowych ryzyk,

w ułamku sekundy dostanie surowiec 

do przygotowania rekomendacji. 


