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Elita wsrad klientow

Polisy ubezpieczeniowe dostosowane do specyficznych potrzeb zamoznych
klientow majg tgczyc komfort i funkcjonalnasc.

CLAUS STOLTENBORG,
przewodniczacy Rady Na
Nordea Zycie

YBRANYM KLIENTOM spe-

cjalne polisy majg da¢ poczucie

bezpieczenstwa i zainteresowania

ich sprawami przez cata dobe. Bo-
nusy dla bogatych nabywcéw, jak ustugi
assistance czy concierge, obnizki sktadek
ubezpieczeniowych oraz przedsiewzigcia
dla przyjemnosci — np. zaproszenie na
koncert jazzowy — majg na celu wzmoc-
nienie wiezi towarzystwa ubezpieczenio-
wego z dotychczasowymi klientami, po-
zyskanie nowych oraz wyréznienie swojej
oferty posrod konkurencii.

Ta troska to inwestycja, ktora prze-
ktada si¢ na satysfakcje i lojalnosé klien-
tow. Jedng z ustug, ktorej zadaniem jest
utatwienie zycia ubezpieczonych i danie
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im poczucia wyjgtkowo-
Sci, jest concierge, czyli
kompleksowe §wiadczenie,
polegajace na organiza-
¢ji roznych przedsiewzied
zgodnie z zyczeniem klien-
ta. Ten stroz waznych dla
ubezpieczonego spraw np.
odptatnie wyreczy zapra-
cowanego  przedsiebiorce,
kupujgc kwiaty dla jego
zony w rocznice Slubu czy
organizujac podréz $lada-
mi pierwszej randki. To
istotne, bowiem jak wynika
z badan przeprowadzonych
wsrod zamoznych klien-
tow przez osrodek badan
rynkowych i doradztwa
Qualifact, o wyborze oferty
ubezpieczeniowej decydu-
ja przede wszystkim takie
czynniki, jak: zaufanie do
towarzystwa, jego marka,
do$wiadczenie na rynku czy
kompetentny  przedstawi-
ciel. Tylko co dziesiaty VIP
zwraca uwage na korzystna
relacje wysokosci sktadki do sumy ubez-
pieczenia. Dla podobnego odsetka klien-
tow wazny jest zakres ochrony,

Co wyrdznia specjalne oferty dla
kluczowych klientéw? W przypadku polis
nastepstw nieszczesliwych wypadkow, sa
to przede wszystkim ponadstandardowe
sumy lub zakres ubezpieczenia. Na przy-
ktad w Commercial Union polis¢ NNW
Rozsadny Partner Prestiz mozna zawrze¢
na sume ubezpieczenia réwna 1 min zi.
To rzadkos¢ na naszym rynku, bo zwykle
limity wynoszg okoto 100 tys. z}. Polisa
dla VIP-a moze mieé tez szerszy zakres.
Na przykiad, ze zwyktej polisy chirurg
lub skrzypek, ktéry po wypadku ma nie

PIORT SZULEC,
dyrektor inwestycyjny
w spétce Partnerzy
Inwestycyjni

Wraz ze wzrostem zamoznosci Polakéw wi-
da coraz wigksze skupienie towarzystw
ubezpieczeniowych na ofercie skierowanej do bo-
gatszych Klientow, czesto bedaeych jednoczesnie
adresatami private banking czy wealth manage-
ment. Usfugi dedykowane tej grupie odbiorcow
powinna cechowaé przede wszystkim komplek-
sowos¢, czyli zarbwno rdznorodnos$c produktow,
t jak i szeroki zakres ubezpieczenia, a takZe cena
konkurencyjna w stosunku do produktow stan-
. dardowych oraz bardzo dobry serwis sprzedazowy
i posprzedazowy. Wartoscia dodang produktow
ubezpieczeniowych skierowanych do bogatych
klientéw sa ustugi typu assistance oraz concierge.
Coraz wigkszym powodzeniem ciesza sig ubez-
pieczenia medyczne, zapewniajgce hospitalizacjg
w najlepszych krajowych i europejskich klinikach,
czy tez zahezpieczajace osiagane dochody. Warto
wspomnieé teZ o produktach inwestycyjnych, np.
typu unit-linked, dajacych mozliwosc¢ inwestowa-
nia zabezpieczong polisg ubezpieczeniowa.

w pelni sprawng reke, nie dostanie ani
grosza z tytutu niezdolnosci do pracy. To-
warzystwo najpewniej przyjmie bowiem,
7e s3 oni zdolni do innej niz dotad pracy;
moga zarabia¢ wykladajac na uczelni czy
prowadzac sklep branzowy. Jedynie polisa
Ergo Hestii Forteo pozwala wybra¢ opcje
ochrony gwarantujacg wyplate 100 tys.
ziotych, jesli po wypadku ubezpieczony
jest trwale niezdolny do wykonywania
pracy zawodowej, do jakiej ma kwalifika-
cje wynikajgce ze zdobytego wyksztalce-
nia lub doswiadczenia. Za taka ochrong
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trzeba jednak niemato zaptacic. O ile
sktadka za podstawowg wersje polisy na
400 tys. zt sumy ubezpieczenia kosztu-
je okoto 1,5 tys. z} rocznie, za bardziej
komfortowy jej wariant trzeba zaplacic
okoto dwa razy wiecej.

Kto zatem ma szanse wstapic do klu-
bu elity? W Warcie roczng karte VIP moze
otrzymac klient, ktéry ma dowolne ubez-
pieczenie majatkowe, za ktore optacona
sktadka to minimum 50 tys. zt. W przy-
padku polisy na zycie suma ubezpieczenia
powinna wynosi¢ nie mniej niz 150 tys.
zlotych, a roczna sktadka przekracza¢ -
10 tys. z}. Trzeci sposéb uzyskanie statusu
waznego klienta to zawarcie ubezpiecze-
nia na zycie z funduszem Warta VIP.

— Kluczowym klientom oferujemy
znizki w wysokosci 10 lub 20 proc. pierw-
szorocznej skladki w przypadku indy-
widualnego ubezpieczenia na zycie oraz
25 proc. bonifikaty na sktadki za ubezpie-
czenie majatkowe — mowi Iwona Mazurek
z Warty,

Klientéw spetniajacych te kryteria
nie brakuje. Warta od stycznia do grudnia
przyznata ponad 7 tys. kart VIP.

Opracowanie specjalnej polisy
ubezpieczeniowej to tez przywilej tyl-
ko dla zamoznych klientéw. Taki bonus
w programie BRE Wealth Management
oferuje uczestnikom private banking
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ubezpieczeniowa spotka nalezaca do BRE
Banku, czyli BRE Ubezpieczenia.

- Dla kazdego zglaszajacego si¢ klien-
ta konstruowany jest dedykowany mu
portfel funduszy, wybrany zgodnie z pre-
ferowang strategia inwestycyjng — mowi
Pawet Zylm, prezes BRE Ubezpieczenia.

W tym przypadku ,,kazdy” to ten, kto
w polise moze zainwestowal minimum
2 min zt. Limit nie okazat si¢ wcale zbyt
wygérowany. W ciggu szeSciu miesiecy
firma pozyskata 190 min zt sktadek, co
oznacza przynajmniej 90 klientow.

Na brak bogatych inwestoréw nie moze
narzeka¢ tez Nordea. - W ciagu ostatnich
dwoch lat odnotowali$my wzrost liczby
zamoznych Kklientow zainteresowanych
produktami inwestycyjnymi — chwali si¢
Claus Stoltenborg, przewodniczacy Rady
Nadzorczej Nordea Zycie.

Kluczowym klientom jego firma ofe-
ruje m.in. ubezpieczenie na zycie z fun-
duszem kapitalowym. Mimo ze mini-
malna wptata to 500 tys. zi, zglaszaja si¢
tez klienci, ktorzy chcg ulokowac nawet
1 min z}. Specjalnie z myslg o tej grupie
firma stworzyta mozliwo$¢ przeniesienia
ryzyka inwestycyjnego poza Polske, ofe-
rujgc dostep do funduszy zarzadzanych
m.in. przez Schroders Investment Mana-
gement, Fidelity Fund Management Limi-
ted czy HSBC Global Investment Funds.

- Umozliwiamy dywersyfikacje port-
fela w oparciu o migdzynarodowg oferte

Zakup domu lub nieruchomosci

Edukacja, $lub dzieci

Zakup samochodu, wyposazenie domu

Oszczednosci (daja poczucie bezpieczenstwa)

powyzej 3 lat 36,3/46,0
Zrédto: Qualifact; Affluent Segment, rynek ubezpieczeri majgtkowych

MOTYWY 0SZCZEDZANIA (W PROC.):
Pokrycie wydatkow w starszym wieu (dodathowa ementura) 1 ms

Zabezpieczenie na wypadek nieprzewidzianych wydatkow (choroby)

Inwestowanie we wtasna firme
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funduszy, inwestycje alternatywne, narzg-
dzia do indywidualnej oceny ryzyka i za-
awansowane portfele modelowe. W paz-
dzierniku wprowadziliémy kilkanascie
nowych funduszy, m.in. hedgingowy i su-
rowcowy — méwi Claus Stoltenborg.

Elita klientéw ma tez utatwiony do-
step do informaciji o swojej polisie i do-
radztwa zwigzanego z zarzadzaniem nig.
Klienci VIP Grupy Allianz majacy ubezpie-
czenie na Zycie otrzymuja sms-em infor-
macje o aktualnej liczbie i cenie jednostek
uczestnictwa znajdujacych sie na polisie,
a takze o wplynieciu skiadki na konto.

Takze w Generali kazdy klient nale-
zacy do grupy VIP dostaje imienng karte
oraz indywidualny numer. Uprawnia ona
do korzystania ze specjalnego serwisu
w zakresie obstugi klienta, doradztwa
oraz likwidacji szkod, m.in. kontaktu
z osobistym konsultantem przez cafg
dobe. — Status waznego otrzymujg klienci
ponadprzecigtnie aktywni, czyli generuja-
cy wysoki przypis sktadki rocznej w do-
wolnej grupie produktéw ubezpieczenio-
wych - tlumaczy Pawet Wrdbel, rzecznik
prasowy Grupy Generali. B

Bianka Jaworska

RYSZARD GRZELAK,
prezes Europ
Assistance Polska

Programy assistance dla zamoznych 0s6b sg
optymalnym sposobem osiggania lojalnosci
i satysfakeji klientdw. Ich skutecznodé, a wiec
spetnienie oczekiwan zardwno klientéw, jak i in-
stytucji finansowej, zalezy przede wszystkim od
koncepciji programu oraz jakosci wdrozenia i ob-
stugi programu assistance. Szczegdlnie istotna
jest tu elastycznos¢ i kreatywnos¢, zaréwno
na etapie analizy potrzeb danej grupy klientow,
jak i szkotenia obstugi klientéw czy ewaluacii
i modyfikacji programu, gdyz konkurencja w tym
segmencie odbiorcow jest wyjatkowo silna, a wy-
réznienie sig na tle rynku coraz trudniejsze. Po-
$rod przeszto 50 programéw bankowych dla 30
instytucji finansowych, ktore obstugujemy, nie ma
dwdch identycznych.

Zrédto: Qualifact; Affluent Segment, rynek ubezpieczett majgtkowych*
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