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RANKING 100 NAJWIEKSZYCH INSTYTUCJI FINANSOWYCH

wg przychodéw za | pétrocze 2014 r.

Lp. | Nazwa Instytugji Przychody za | pétrocze
2014 r. (w tys. zt)

1 POWSZECHNA KASA 0SZCZEDNOSCI BANK POLSKI 6747530
2 | BANKPEKAO 4452414
3 pPzU 4294 408
4 | PZUZYCIE 4187020
5 BZ WBK 3362256
6 mBANK 2651405
7 | INGBANK SLASKI 2439000
8 | TUIRWARTA 1828067
9 | BANK MILLENNIUM 1564073
10 | SOPOCKIE TOWARZYSTWO UBEZPIECZEN ERGO HESTIA 1429 646
11 | VIGPOLSKA ZYCIE 1345200
12 | RAIFFEISEN BANK POLSKA 1265 144
13 | VIG POLSKA MAJATEK 1233300
14 | OPEN LIFE TOWARZYSTWO UBEZPIECZEN ZYCIE 1212679
15 | CREDIT AGRICOLE BANK POLSKA* 1141921
16 | BANK HANDLOWY W WARSZAWIE 1101716
17 | ALIOR BANK 1085 346
18 | BANKBGZ 1041635
19 | GRUPA KAPITALOWA GETIN HOLDING 1005 509
20 | GRUPA KAPITALOWA GETIN NOBLE BANK 956 393
21 | BANKBPH 934735
22 | TUALLIANZ ZYCIE 900 460
23 | BANK GOSPODARSTWA KRAJOWEGO 834987
24 | BENEFIAZYCIE 744000
25 | SOPOCKIE TOWARZYSTWO UBEZPIECZEN NA ZYCIE ERGO HESTIA 708614
26 | DEUTSCHE BANK POLSKA 638915
27 | AXAZYCIETU 629900
28 | INGOFE 623283
29 | AVIVA OFE AVIVA BZWBK 605201
30 | COMPENSA MAJATEK 560100
31 | INTERRISKTU SA VIENNA INSURANCE GROUP 550036
32 | TUnZWARTA 548 362
33 | TUnZ EUROPA 536235
34 | NORDEA BANK POLSKA 523592
35 | BNP PARIBAS BANK POLSKA 508 042
36 | GRUPA KAPITALOWA BANKU OCHRONY SRODOWISKA 440412
37 | OFEPZU,ZtOTA JESIEN” 392064
38 | TUEUROPA 373518
39 | TUIR ALLIANZ POLSKA 357623
40 | MTU MOJE TOWARZYSTWO UBEZPIECZEN 294 555
41 | LEASEPLAN FLEET MANAGEMENT POLSKA 292754
42 | GRUPA MASTERLEASE** 290612
43 | GOTHAERTU 277412
44 | KRUK 263728
45 | COMPENSA ZYCIE 256 500
46 | EUROPEJSKI FUNDUSZ LEASINGOWY 246 047
47 | TOWARZYSTWO UBEZPIECZEN WZAJEMNYCH, TUW” 241932
48 | AMPLICO OFE 233006
49 | BZWBK-AVIVATUnZ 226 605
50 | MERITUM BANK 222962

Szanowni Czytelnicy!

Juz po raz kolejny mamy przyjemnos¢ przedstawi¢ Paristwu najwigksze i najbar-
dziej dynamiczne instytucje finansowe w Polsce.

Wyréznilismy sto najlepszych instytucji finansowych pod wzgledem wysoko-

§ci przychoddéw za pierwsze pétrocze 2014 r. Drugim odr¢bnym kryterium byta
dynamika przychodéw. W ten sposéb wytonilismy blisko 40 najbardziej dyna-
micznych instytucji. W rankingu gtéwnym znalazly si¢: banki, firmy ubezpie-
czeniowe, otwarte fundusze emerytalne, firmy leasingowe oraz domy maklerskie.
Ponadto stworzylismy podrankingi dla poszczegdlnych kategorii.

Podobnie jak w poprzednich latach najwyzsze przychody za pierwsze pétrocze
2014 r. wypracowaly trzy instytucje: PKO Bank Polski, Bank Pekao, PZU Zycie.
W kategorii najbardziej dynamicznych instytucji na podium znalazly si¢ kolejno:
MCI Management, Sopockie Towarzystwo Ubezpieczeri Na Zycie Ergo Hestia

oraz Leasing-Experts.

W wydaniu prezentujemy réwniez liste 25 Najcenniejszych Menedzeréw Swiata
Finanséw, kt6rzy dzigki swojemu zaangazowaniu oraz doskonatym kompeten-
cjom rozwijaja instytugje i polski rynek finansowy.

Zapraszamy takze do lektury artykutéw cenionych ekspertéw. W tym wydaniu
znajda Pafstwo ciekawe wypowiedzi dotyczace sytuacji na polskim rynku finan-
sow oraz teksty branzowe dla zainteresowanych gielda, leasingiem oraz ubezpie-
czeniami. Liderom polskiego rynku finansoéw gratulujemy i zyczymy osiggania

ciagle lepszych wynikéw.

Zapraszamy do lektury!
Redakcja

Leasing w swietle
przepisow podatku VAT

Zagadnienie leasingu jest nieco
odmiennie traktowane na gruncie
Kodeksu cywilnego i przepiséw
podatkowych. Zgodnie z ustawa

o podatku od towaréw i ustug
wyodrebniamy leasing operacyjny
rozumiany jako $wiadczenie ustug
oraz leasing finansowy rozumiany
jako dostawa towaréw. Prawo
cywilne takiego rozgraniczenia nie
ustanawia.

Kamila Bielecka
Wymogi ustawowe wska-
zujace, do jakiej kategorii
umow leasingu w znaczeniu
podatkowym dana umowa
si¢ kwalifikuje, zawarte sg
x w ustawach o podatku do-
chodowym. To na ich podstawie mozemy usta-
li¢, jakie konsekwencje w zakresie przychodéw
i kosztéw ustawodawca przy-
pisuje poszczeglnemu mo-
delowi umowy. Z kolei
skutki w zakresie dostawy
towaru badz $wiadczenia
ustug odnajdujemy na l
gruncie ustawy o podatku
od towaréw i ustug.

Odliczanie

podatku VAT
Zmienione od 1 kwiet-
nia 2014 r. zasady rozli-
czeni podatku VAT, kedre
dotycza réwniez uméw
leasingu, odnosza si¢
do pojazdéw samocho-
dowych o dopuszczalnej

masie catkowitej nieprze-

kraczajacej 3,5 tony. Do tej kategorii zaliczamy
pojazdy silnikowe, ktérych konstrukeja umoz-
liwia jazde z predkoscia przekraczajaca 25 km/h,
czyli oprécz samochodéw osobowych, cigzaro-
wych i specjalnych zaliczymy do nich réwniez
motocykle czy quady. Za pojazdy samochodowe
z kolei nie uznamy m.in. ciagnikéw rolniczych
CZy MOtOrOWerow.

Ustawodawca w znowelizowanej ustawie o po-
datku od towaréw i ustug wzgledem wskazanych
pojazdéw wprowadzit gléwne kryterium w za-
kresie prawa do odliczenia podatku VAT; to jest
przeznaczenie pojazdu. Podatnik moze zdecydo-
wac o przeznaczeniu danego pojazdu, tzn. czy
bedzie wykorzystywany wytacznie w celu pro-
wadzonej dziatalnosci gospodarczej, co umoz-
liwi catkowite odliczenie podatku VAT, czy tez
pojazd bedzie wykorzystywany takze do uzytku
prywatnego, czyli do dziatalnosci tzw. miesza-
nej. W tym drugim przypadku mozliwe bedzie
odliczenie tylko 50 proc. stawki VAT.

ciqg dalszy str. 27

fot: fotolia
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Potrzeba fundamentu, na ktorym
mozna budowac zaufanie

Pieniadz wymaga atmosfery
zaufania. Dlatego podstawowym
towarem, ktéry oferuja,

a przynajmniej powinny oferowac
instytucje finansowe, jest wiasnie
zaufanie.

Jacek Pawlak

Lata hiperinflacji w Repu-
blice Weimarskiej sg jed-
nym z wielu ostrzegawczych
przykladéw na to, co dzieje
si¢, gdy zaufanie do pienia-
dza i instytucji finansowych
znika. Polska jest z kolei
przyktadem kraju, keéry w okresie migdzywo-
jennym zdofal wbrew wszelkim problemom
zbudowac stabilny system walutowy i rynek fi-
nansowy. Wszystko to zostato zaprzepaszczone
w dobie PRL-u. Od 25 lat trwa zmudny proces
odbudowy wiary w polska walute i polskie in-
stytucje finansowe.

s zaufania?
O ile stabilnos¢ polskiej waluty od dtuzszego
czasu jest juz zjawiskiem niezaprzeczalnym
(w tym kontekscie osobliwe wydaje si¢ przy-
wigzanie sporej czgéci oszczedzajacych do wa-
luty amerykanskiej, przywiazanie rodem z epoki

pewexéw i bonéw dolarowych), o tyle w kwe-
stii zaufania klientéw do instytucji finansowych
trudno byloby o réwnie optymistyczne i krze-
piace wnioski. Nie jest to bez watpienia problem
wylacznie krajowy, nalezatoby go raczej uplaso-
waé w szerszym miedzynarodowym kontekscie
kryzysu systemu bankowego i kryzysu zadtu-
zeniowego lat 2008 i 2011. Wyczyny postaci
rodzaju Madofa i Kerviela rzucaja cient na wia-
rygodnos¢ firm inwestycyjnych oraz bankéw.
Przykfad Argentyny i Grecji wskazuje, ze takze
wiarygodnos¢ finansowa paristwa moze stanaé
pod znakiem zapytania.

W tym kontekscie banki polskie nie nadwe-
rezyly na szczgécie zaufania spolecznego, co
nie zmienia faktu, ze i one w swojej dziatalno-
§ci 1 relacjach z klientami niejednokrotnie od-
biegaja znaczaco od modelu instytucji zaufania
publicznego. Pozew zbiorowy wobec praktyk
kredytowych mBanku czy sprzedazy polis inwe-
stycyjnych przez Getin Bank to tylko niektére
efekty tych watpliwych wizerunkowo prakeyk.
Szczegblne odium spadio w ostatnim okresie
na towarzystwa ubezpieczeniowe, po pierwsze
w zwiazku z umowami typu unit-linked (takie
wiasnie sprzedawat Getin Bank) i zawartymi
w nich niekorzystnymi dla klientéw zapisami,
po drugie w zwiazku z kontrowersjami wo-
két wysokosci wyplacanych swiadezent z tytutu

umoéw ubezpieczenia. Obie te kwestie znajduja
czesto finat na wokandzie sadowej, takze w po-
staci pozwéw zbiorowych. Zaskakujaco czgsto
sady rozstrzygaja sprawy na korzys¢ klientéw, co
nie $wiadczy najlepiej o zaskarzanych instytu-
cjach iz pewnoscia nie pomaga w budowie wo-
két nich atmosfery zaufania.

Nieskuteczno$¢ instytucji nadzorujacych
Niepokoi¢ musi znaczna liczba zjawisk o cha-
rakterze aferalnym. Tysiace klientéw, ke6rzy
stracili niejednokrotnie oszczgdnosci catego
zycia za sprawa firm parabankowych, to z jed-
nej strony paradoksalnie dowdd raczej na nad-
miar niz na brak zaufania do instytugji (para)
finansowych, ale z drugiej — Zrédto frustracji
i efekt nieskutecznosci instytucji nadzoruja-
cych rynek. Problem niedowtadu KNF rysuje
si¢ jeszcze ostrzej w przypadku afery WGI,
kt6rej najpierw przyznano licencj¢ na prowa-
dzenie dziatalnosci maklerskiej, by nastepnie
w nerwowym pospiechu t¢ licencje odebra¢.
Straty klientéw znéw poszly w miliony.

W efekcie poziom zadowolenia klienta indy-
widualnego i biznesowego instytugji finanso-
wych pozostawia wiele do zyczenia. Zaréwno
wspomniane instytucje, jak i organy nadzoru
maja w tym zakresie jeszcze wiele do zrobie-
nia. O tym, ze oczekiwania klientéw bizne-

sowych nie zawsze s3 spetnione — chociazby
w zakresie kluczowej kwestii dostepu do do-
godnego finansowania bankowego — swiadczy
fake, ze firmy wola pozyskiwad kapitat przez
emisj¢ obligacji niz poprzez kredyt bankowy,
nawet jesli musza w rezultacie placi¢ wyzsze
odsetki. Efektem jest rozkwit rynku korpora-
cyjnych papieréw dtuznych. Dla inwestoréw
to wiadomo$¢ dobra pod warunkiem, ze za-
chowaja nalezyta ostrozno$é, ale to zarazem
sygnal, ze wspélpraca firm z bankami nie za-
wsze ustana jest rézami.

To musi si¢ zmieni¢

Zapewne poziom satysfakcji klientéw w naj-
blizszej i dalszej przysztosci zalezny bedzie od
marginalizacji negatywnych praktyk ze strony
instytugji finansowych i od wigkszej skutecz-
nosci (co nie musi wiazaé si¢ z wigksza rygory-
stycznoscig) nadzoru, ale réwniez od poziomu
$wiadomosci i wiedzy finansowej spoteczeristwa.
Tylko na tej bazie mozna budowaé dtugofalowe
zaufanie do pieniadza i do oferujacych go insty-
tugji, bez keérego nie moga whasciwie funkcjo-
nowa¢ nowoczesne paristwo i gospodarka, do
czego przeciez od 25 lat aspirujemy.

Autor jest ekspertem i czlonkiem zarzqdu w firmie Multispektrum
Sp- z0.0. Centrum Finansowe MS Inwestycje i Kredyty

Reklama

INTELIGENTNE ZARZADZANIE WYDATKAMI SEUZBOWYMI

Nowoczesna karta ptatnicza

jako alternatywa do kart bankowych i paliwowych.

Kompleksowe rozwiazanie

Platforma obstugujaca proces rozliczen
miedzy pracodawca a pracownikiem.

24

Realne oszczednosci

\

Skuteczna kontrola

© spendeo

znizki'na ustugi, redukcja kosztéw
operacyjnych, minimalizacja
papierowej dokumentacji

limity na karcie, alerty,
obieg akceptacji,
raporty

delegacje, rozliczenia wydatkow,
archiwum dokumentéw, raporty,
integracja z systemami ksiegowymi

Anna Derlacka, CFO

Skontaktuj sie z ekspertem Spendeo Q. 22209 82 09 {':7 spendeo-pl@edenred.com

www.edenred.pl/spendeo

Edenred
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51 | SKANDIA ZYCIETU 221025
52 | BZWBKLEASING 216744
53 | OPEN FINANCE 194005
54 | AXAOFE 181687
55 | GPW 155762
56 | PKO BP BANKOWY OFE 144761
57 | TUnZ CARDIF POLSKA 135703
58 | VBLEASING POLSKA 135197
59 | GENERALIOFE 129 621
60 | POLISA-ZYCIETU SAVIENNA INSURANCE GROUP 123 580
61 | BENEFIA MAJATEK 123 200
62 | NORDEA OFE 12147
63 | MILLENNIUM LEASING 120493
64 | AEGON OFE 118491
65 | AXATUIR 115000
66 | BZWBK-AVIVA TOWARZYSTWO UBEZPIECZEN OGOLNYCH 112 665
67 | RAIFFEISEN-LEASING POLSKA 110946
68 | BREUBEZPIECZENIATUIR 99843
69 | PRAMERICA ZYCIETUR 99427
70 | ALLIANZ POLSKA OFE 96 849
71 | VOLKSWAGEN LEASING POLSKA SP.Z 0.0./VOLKSWAGEN 89579
LEASING GMBH SP.Z 0.0. ODDZIAt W POLSCE

72 | SGEQUIPMENT LEASING POLSKA 78514
73 | TUW SKOK 70144
74 | VOLKSWAGEN BANK POLSKA 69527
75 | TUINTER POLSKA 62452
76 | OFEPOCZTYLION 53255
77 | TUnZ SKOK 47 490
78 | MILLENNIUMTFI 41748
79 | PEKAO OFE 39865
80 | DOM MAKLERSKI BANKU OCHRONY SRODOWISKA 39157
81 | OFEWARTA 38368
82 | SIGNAL IDUNA POLSKA TOWARZYSTWO UBEZPIECZEN 29713
83 | IPOPEMA SECURITIES 26661
84 | MCI MANAGEMENT 25377
85 | GBS BANK (GOSPODARCZY BANK SPOLDZIELCZY W BARLINKU) 25372
86 | SIGNALIDUNA ZYCIE POLSKA TOWARZYSTWO UBEZPIECZEN 25130
87 | ECARD 22470
83 | MILLENNIUM DOM MAKLERSKI 22000
89 | VOLKSWAGEN SERWIS UBEZPIECZENIOWY 21599
90 | TOWARZYSTWO UBEZPIECZEN ZDROWIE 15122
91 | CAPITAL PARTNERS 14 667
92 | FAST FINANCE 14237
93 | EUROPEJSKI FUNDUSZ HIPOTECZNY 10441
94 | PRAGMA FAKTORING 8370
95 | TUW REJENT - LIFE 6981
96 | KREZUS 6972
97 | TOWARZYSTWO UBEZPIECZEN INTER-ZYCIE POLSKA 4591
98 | ERSTE SECURITIES POLSKA 3151
99 | INVENTUMTFI 1563
100 | LEASING-EXPERTS 1443

* DANE ZAGREGOWANE DLA CAP, EFL ORAZ DLA 2013 R. CACIB

** WYNIKI SKONSOLIDOWANE SPOLEK PRIME CAR MANAGEMENT SA, FUTURA LEASING SA,
MASTERLEASE SP. Z 0.0., FUTURA PRIME SP. Z O.0.

Oprac. wtasne

Dlaczego leasin

Mimo stosunkowo krétkiej historii
polski rynek leasingu ma bardzo
dobre perspektywy. Wedtug
prognoz firmy konsultingowej
Deloitte do 2017 r. jego wartos¢
wzrosnie 0100 proc. (35 mid zt).
Zainteresowanie, jakim obecnie
cieszg sie ustugi leasingowe,
wskazuje, ze taki scenariusz jest
mozliwy. Coraz wieksza grupa
przedsiebiorcow traktuje leasing
Jjako elastyczng alternatywe dla
kredytu bankowego. Do skorzystania
z oferty leasingodawcéw zachecaja
m.in. oszczednosci podatkowe.

Andrzej Prajsnar
| Na poczatku minionej de-
kady popularnos¢ ustug le-
asingowych zaczela szybko
wzrastaé. W odpowiedzi
ustawodawca wprowa-
- dzit nowelizacje Kodeksu
cywilnego, ktéra doktadnie okresla ksztalt
umowy leasingowej. Jedna ze stron takiego
kontraktu (finansujacy, leasingodawca) w ra-
mach swojej dziatalnosci gospodarczej nabywa
okreglony $rodek trwaly, a nastgpnie przekazuje
go korzystajacemu (leasingobiorcy). Firma wy-
bierajaca leasing bez koniecznosci angazowania
duzego kapitatu moze swobodnie wykorzy-
stywa¢ udostgpniong ruchomos¢ albo nieru-
chomog¢. Niezaleznie od zyskéw, ktdre wiaza
si¢ z uzytkowaniem danej rzeczy, finansujacy
otrzymuje rat¢ leasingowa. W mysl przepi-
sow Kodeksu cywilnego suma rat ptaconych
przez korzystajacego nie powinna by¢ nizsza od
ceny Srodka trwatego (np. leasingowanego sa-
mochodu). Précz rekompensaty poniesionych
kosztéw leasingodawca oczekuje rowniez zy-
sku. Dlatego raty leasingowe sktadajg si¢ z od-
setek (wynagrodzenia dla finansujacego) oraz

czesci kapitatowej, keora zalezy od ceny zakupu
danej rzeczy.

Rodzaj leasingu wplywa na

podatkowe korzysci

Krajowi przedsi¢biorcy moga wybraé le-
asing operacyjny lub leasing finansowy (ka-
pitatowy). Ich decyzja wplywa na rozliczenia
zwiazane z podatkiem dochodowym oraz
podatkiem od towaréw i ustug (VAT).
Leasing operacyjny jest bardziej zblizony do
najmu lub dzierzawy. Firma wybierajaca taki
wariant finansowania nie uwzglednia uzyt-
kowanej rzeczy w swojej ewidencji srodkéw
trwatych. Dlatego prawo do uwzgledniania
odpiséw amortyzacyjnych zachowuje finan-
sujacy (patrz tabela). Przedsigbiorstwo ko-
rzystajace z leasingu operacyjnego w swoich
kosztach zawsze ewidencjonuje cato$¢ raty
oraz oplate wstepna.

W przypadku wariantu finansowego leasin-
gobiorca jest uprawniony do rozliczania od-
piséw amortyzacyjnych. Fiskus nie pozwala

Prezentacja podatkowych réznic pomiedzy leasingiem operacyjnym

a finansowym

Leasing finansowy

Brak dodatkowych ograniczen.

Analizowana Leasing operacyjny

kwestia

Podatkowe (zas obowiagzywania umowy leasingu
ograniczenia, ktére  operacyjnego nie moze by¢ krétszy od 40
dotycza okresu proc. normatywnego okresu amortyzacji

finansowania

ruchomych $rodkéw trwatych. W

przypadku nieruchomosci obowiazuje

minimalny limit 5 lat (10 lat uméw

zawartych przed 1 stycznia 2013 r.).

Rdznice dotyczace
sposobu rozliczenia
podatku VAT

Réznice dotyczace

sposobu cze$¢ majatku leasingodawcy.
rozliczenia podatku  Leasingobiorca w ewidencji podatku
dochodowego dochodowego uwzglednia catoé¢ optaty

wstepnej oraz rate kapitatowo-odsetkowa.

Leasing operacyjny w ramach rozliczenia
VAT-u jest traktowany jako ustuga. Podatek
VAT od leasingu operacyjnego powieksza
kazda rate. Leasingobiorca niekorzystajacy
ze zwolnienia podmiotowego lub
przedmiotowego moze go odliczyc (tzn.
pomniejszy¢ VAT nalezny). Pozostate

firmy traktuja zaptacony podatek VAT

jako koszt uzyskania przychodu.

Srodek trwaty jest ujmowany jako

Leasing finansowy w ramach
rozliczenia VAT-u zwykle traktuje sie
jako dostawe towaréw. Podatek VAT
od leasingu finansowego jest ptatny
zg6ry i doliczany do pierwszej raty.
Leasingobiorca niekorzystajacy

ze zwolnienia podmiotowego

lub przedmiotowego moze go
odliczy¢ (tzn. pomniejszy¢ VAT
nalezny). Pozostate firmy traktuja
zaptacony podatek VAT jako

koszt uzyskania przychodu.

Srodek trwaty jest ujmowany jako
ze$¢ majatku leasingobiorcy.
Leasingobiorca w ewidengji
podatku dochodowego uwzglednia
amortyzacje oraz rate odsetkowa.
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sie optaca?

mu jednak na uwzglednianie kapitatowej
czesci raty w ewidengji PIT lub CIT. Firma
wybierajaca leasing finansowy do kosztéw
uzyskania przychodu moze zaliczy¢ jedynie
odsetkowg cz¢$¢ raty.

Podatkowe réznice pomiedzy wariantami
leasingu dotycza takze rozliczenia VAT-
-u. Przedsigbiorstwa korzystajace z modelu
operacyjnego oplacaja podatek widniejacy

fot: fotolia

na kolejnych fakturach. Firma, ktéra wy-
brata leasing finansowy, zwykle musi zapta-
ci¢ cato$¢ VAT-u juz na poczatku trwania
umowy (patrz tabela). Przedsigbiorstwa
nieobj¢te zwolnieniem podmiotowym lub
przedmiotowym traktuja VAT wynikajacy
z leasingu jako podatek naliczony. Pozo-
stale firmy zwickszaja swoje koszty uzyska-
nia przychodu przez doliczenie VAT-u.
Takie rozwiazanie wzmacnia efekt tzw. tar-

czy podatkowe;.

Tarcza podatkowa to nie

jedyna korzys¢ z leasingu

Warto nadmienié, ze krajowi przedsigbiorcy
procz korzysci podatkowych i elastycznosci
leasingu biora pod uwagg réwniez inne kwe-
stie. Wielu z nich docenia to, ze formalnosci
zwigzane z leasingiem sa mniej czasochtonne
niz procedura kredytowa. Spore znaczenie
maja takze mniej restrykeyjne kryteria oceny
klienta. Ze wzgledu na charakter swojej dzia-
talnosci leasingodawcy moga ZaneraC bar-
dziej ryzykowne umowy niz banki.

Autor jest ekspertem w eBrokerpl

dokoriczenie ze str.24
Wydatki podlegajace ulgom

W zakresie prawa do odliczenia podatku
VAT odliczeniu, tak jak przed nowelizacja,
podlegaja wydatki, takie jak: raty leasingowe,
opfaty wstepne lub inne ptatnosci wynika-
jace z umowy leasingu. Dodatkowo, w za-
kresie leasingowanego pojazdu przystuguje
leasingobiorcy prawo do odliczenia podatku
VAT z faktur zakupu za czeéci sktadowe do
tych pojazdéw (w tym takze opon). Mozliwe
jest dalej odliczenie wydatkéw zwigzanych
z naprawg lub konserwacja tych pojazdéw
(ustugi serwisowe) oraz wydatki z tytulu na-
bycia innych towaréw i ustug zwigzanych
z eksploatacja lub uzywaniem tych pojazdéw.
Jednoczesnie podatnik nabywa prawo do od-
liczenia wydatkéw z tytutu nabycia paliw sil-
nikowych wykorzystywanych do napedu tych
pojazdéw (z tym, ze w przypadku pojazdéw
wykorzystywanych do dziatalnosci mieszanej
prawo do odliczenia mozliwe begdzie dopiero
od 1 lipca 2015 ).

Uzytkowanie do celéw prywatnych

Zawykorzystywanie ,,mieszane” ustawodawca
uznat nawet jednorazowe uzycie pojazdu do ce-
16w prywatnych. Jednoczesnie uznat, ze kazdy
pojazd samochodowy o dopuszczalnej masie
catkowitej do 3,5 tony ze wzgledu na swoje
cechy konstrukeyjne stuzy, co do zasady uzyt-
kowi ,,mieszanemu’, a zatem wszystkie wydatki
z nim zwiazane podlegaja limitowi odliczenia

do 50 proc. kwoty podatku z faktury. W takiej
sytuagji cigzar udowodnienia wykorzystania
pojazdu wylacznie na cele zwiazane z dziatal-
noscia gospodarcza spoczywa na podatniku.
Powyzszy sposéb wykorzystania podatnik wy-
kaza¢ moze prowadzac rzetelng ewidencje prze-
biegu pojazdu. W zakresie pojazdéw, keorych
konstrukeja wyklucza ich uzycie do celéw nie-
zwiazanych z dziatalnoscia gospodarcza lub po-
woduje, ze ich uzycie do celéw prywatnych jest
nieistotne, podatnik ma prawo do pelnego od-
liczenia podatku VAT. Dla mozliwosci petnego
odliczenia nie bedzie zatem miato znaczenia
w przypadku tych pojazdéw, ze potencjalnie
moga by¢ one réwniez wykorzystywane do ce-
16w niezwiazanych z dziatalnoscia gospodar-
cza. W takiej sytuacji bowiem wykorzystanie
pojazdu do celéw prywatnych stanowi¢ bedzie
$wiadczenie ustug podlegajacych opodatkowa-
niu podatkiem VAT.

Ustawodawca wprowadzit pewnego rodzaju
uproszczenia dla podatnikéw, kedrzy wybrali
mieszany sposob rozliczania pojazdéw wykorzy-
stywanych w dziatalnosci gospodarczej. Podat-
nicy tacy nie musza dokumentowad ewidencja
przebiegu pojazdu, zachowujac 50 proc. prawo
do odliczenia podatku VAT niezaleznie od faktu
wykorzystania pojazdu. Jednoczesnie w przy-
padku jego uzycia na cele prywatne podatnicy
nie muszg nalicza¢ podatku VAT.

Autorka jest specjalistq ds. podatleéw w firmie BNP Paribas
Leasing Solutions

Reklama

ZUKAS

DOSWIADCZONEGO

2
LeasePlan
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LeasePlan Fleet Management ( Polska) Sp. z 0.0.
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Rola domow maklersk

kaplta{owym

Poczatkujacym inwestorom
inwestycje gietdowe kojarza sig
najczesciej z duzymi zyskami,
maklerami oraz z gietda. O ile
duze zyski sa kwestig dyskusyjna,
o tyle maklerzy oraz sama
instytucja gietdy rzeczywiscie

sq nieroztgczne, jesli myslimy

o kupowaniu akgji spotek
gietdowych.

Pawel Mielcarek

Jednak bardzo czesto bled-
nie utozsamia si¢ makle-
16w z pracownikami gieldy,
ktérzy zajmuja si¢ dora-
dzaniem klientom, w co
ci majg zainwestowaé. Nic
bardziej mylnego Gielda jest instytucja odpo-
wiedzialng przede wszystkim za koncentracje
popytu i podazy oraz zapewnienie bezpieczen-

RANKING NAJBARDZIEJ DYNAMICZNYCH INSTYTUCJI
FINANSOWYCH wg dynamiki przychodow

stwa transakcji, z kolei maklerzy zatrudnieni sq
w domach maklerskich i co najwyzej przyjmuja
zlecenia od klientéw celem ich realizacji (do-
radztwem w pelnym tego stowa znaczeniu zaj-
muja si¢ doradcy inwestycyjni).

Instytucja pierwszego kontaktu

Domy maklerskie (oraz biura maklerskie) sa za-
tem instytucj pierwszego kontakeu dla wszyst-
kich klientéw zainteresowanych inwestycjami
kapitatowymi. Spo$réd wielu czynnosci, ktére
wykonuja, absolutnie podstawowsa jest przyjmo-
wanie i wykonywanie zleceri na rachunek daja-
cego zlecenie, czyli — jednym stowem — zajmuja
si¢ realizacjg zlecenia klienta na gieldzie. W do-
bie coraz wigkszej popularyzagji internetu oraz
rozwoju platform transakeyjnych mogloby sie
wydawaé, ze rola doméw maklerskich zostata
zmarginalizowana do absolutnego minimum,
a te zajmuja si¢ juz wylacznie administrowa-
niem systeméw IT. Oczywiscie, zlecenia ma-
klerskie sktadane za posrednictwem internetu
stanowig na GPW coraz wickszy odsetek, jed-
nak nie mozna zapomina¢ o innych bardzo
waznych zadaniach doméw maklerskich, bez
ktdrych bardzo cigzko bytoby budowaé silny
rynek kapitatowy.

ich na rynku

Po co nam dom maklerski?

Absolutna podstaws istnienia gieldy jest zapew-
nienie spétkom finansowania. To wiasnie z tej
przyczyny firmy w ogéle rozwazaja ,wejscie” na
rynek gieldowy i decyduja si¢ odda¢ czes¢ wia-
dzy w rece inwestoréw. Zgodnie z regulacjami
prawnymi przeprowadzenie oferty publicz-
nej wymaga uczestnictwa domu maklerskiego,
keéry petni¢ bedzie funkcje oferujacego akdje
spotki. Ma on w takim przypadku za zadanie
przede wszystkim zorganizowac sie¢ sprzedazy
akdji, wystgpowac przed instytucjami rynku ka-
pitatowego, np. KDPW, przedstawi¢ oferte in-
westorom gietdowym oraz finalnie rozliczy¢ caly
sprzedaz. Niejednokrotnie domy maklerskie
wykonuja tez dodatkowe czynnosci, jak wszel-
kiego rodzaju doradztwo, przygotowanie spotki
do petnienia funkdji spétki publicznej czy np.
pomocw planowaniu kampanii marketingowej.
Nowelizacja przepiséw regulujacych obrét in-
strumentami finansowymi z 2005 r. umoz-
liwita domom maklerskim bardziej aktywne
dziatanie réwniez na polu doradztwa inwesty-
cyjnego. Ustuga, bardzo cz¢sto nazywana pry-
watnym maklerem, data klientom bezposredni
dostgp do wybranego wezesniej maklera pa-
pieréw warto$ciowych, a ci mogli w koricu

NAJBARDZIEJ DYNAMICZNE DOMY MAKLERSKIE

wg dynamiki przychodéw ogétem

Lp. | Nazwa instytugji Przychody za | pétrocze | Przychody za | pétrocze Dynamika
2013 r. (w tys. zH) 2014r. (w tys. ) (w proc.)
1 | MCI MANAGEMENT 8778 25377 189,10
2 | SOPOCKIE TunZ ERGO HESTIA 254731 708 614 178,18
3 | LEASING-EXPERTS 768 1443 87,89
4 | TUIR ALLIANZ POLSKA 200470 357623 78,39
5 | BZWBK-AVIVATOWARZYSTWO 76 693 112665 46,90
UBEZPIECZEN OGOLNYCH
6 | VOLKSWAGEN SERWIS 15348 21599 40,73
UBEZPIECZENIOWY
7 | SIGNAL IDUNA ZYCIE POLSKA 18584 25130 3522
TOWARZYSTWO UBEZPIECZEN
8 | KRUK 198924 263728 32,58
9 | TOWARZYSTWO UBEZPIECZEN 3603 4591 2742
INTER-ZYCIE POLSKA
10 | MERITUM BANK 185085 222962 20,46
11 | CAPITAL PARTNERS 12205 14667 20,17
12 | SKANDIAZYCIETU 186 583 221025 18,46
13 | OPEN LIFE TQWARZYSTWO 1032370 1212679 17,47
UBEZPIECZEN ZYCIE
14 | GOTHAERTU 237225 277412 16,94
15 | TU EUROPA 319723 373518 16,83
16 | LEASEPLAN FLEET 253960 292754 15,28
MANAGEMENT POLSKA
17 | GRUPA KAPITALOWA GETIN NOBLE BANK 833577 956 393 14,73
18 | AXAZYCIETU 549905 629900 14,55
19 | ALIOR BANK 965116 1085346 12,46
20 | VOLKSWAGEN LEASING POLSKA SP.Z 80597 89579 11,14
0.0./VOLKSWAGEN LEASING GMBH
SP.Z0.0.0DDZIAL W POLSCE
21 | TUWREJENT - LIFE 6358 6981 9,80
22 | PRAMERICA ZYCIETUIR 90915 99427 9,36
23 | GRUPA KAPITAtOWA GETIN HOLDING 922118 1005509 9,04
24 | POLISA — ZYCIETU SAVIENNA 113 865 123580 8,53
INSURANCE GROUP
25 | BZWBKLEASING 201674 216744 147
26 | MILLENNIUMTFI 39141 41748 6,66
27 | MILLENNIUM DOM MAKLERSKI 20850 22000 552
28 | BREUBEZPIECZENIATUIR 95747 99 843 4,28
29 | COMPENSA MAJATEK 540800 560100 3,57
30 | BENEFIA MAJATEK 119500 123200 3,10
31 | GRUPA MASTERLEASE* 283411 290612 2,54
32 | ING BANK SLASKI 2382100 2439000 2,39
33 | COMPENSA ZYCIE 253100 256 500 1,34
34 | BNP PARIBAS BANK POLSKA 501619 508 042 1,28
35 | FAST FINANCE 14066 14237 1,22

*WYNIKI SKONSOLIDOWANE SPOLEK PRIME CAR MANAGEMENT SA, FUTURA LEASING SA,
MASTERLEASE SP. Z 0.0., FUTURA PRIME SP. Z O.0.
oprac. wiasne

Lp. | Nazwa instytugji Przychody ogotem (wtys. | Przychody ogétem (wtys. | Dynamika
zt) za | pétrocze 2013 r. zt) za | pétrocze 2014 r. (w proc.)

1 | CAPITAL PARTNERS 12205 14667 20,17

2 | MILLENNIUM DOM MAKLERSKI 20850 22000 5,52

oprac. wtasne

fot: fotolia
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Pomimo zmieniajacych
sie warunkéw
rynkowych, realiéw
ekonomicznych

czy otoczenia
prawnego, jedno
pozostaje niezmienne:
dom maklerski

jako instytucja
nadzorowana przez
KNF jest podmiotem
niezwykle godnym
zaufania,

zaczaé przygotowywaé spersonalizowane reko-
mendacje zachowan inwestycyjnych. Dom ma-
klerski, przez zatrudnionych licencjonowanych
makleréw i doradeéw, mégt wige w koricu za-
cza¢ indywidualnie opiekowa¢ si¢ swoimi klien-
tami, $wiadczac im ustugj, jakich klienci de facto
oczekiwali.

Niezbedna pomoc przy transakcjach

O ile w dzisiejszych czasach kupi¢ lub sprze-
da¢ jedng akgjg jest niezwykle fatwo i czgsto nie
trzeba sig nawet ruszac z wygodnego fotela przed
komputerem, o tyle kupi¢ lub sprzeda¢ milio-
nowy pakiet papieréw warty np. kilkanascie mi-
lionéw zlotych nie jest juz tak prosto (ptynnos¢
na polskiej gieldzie caly czas pozostawia wiele do
zyczenia). W tym miejscu rola dobrego domu
maklerskiego znaczaco wzrasta, gdyz wilasnie
za pomocy tej instytucji klient moze przepro-
wadzi¢ transakcje pakietowa. Transakeja pakie-
towa to nic innego jak transakcja obejmujaca
duza liczbg akeji, dokonywana poza systemem
notowari ciaglych i kursu jednolitego, na uzgod-
nionych wezesniej warunkach. Za znalezienie
drugiej strony transakgji oraz uzgodnienie osta-
tecznych jej parametréw odpowiedzialny jest
wiasnie makler.

Dziatalnos¢ edukacyjna

Niezwykle istotna, aczkolwick czgsto pomijana
rola doméw maklerskich jest prowadzona dzia-
talnos¢ edukacyjna. Coraz czedciej instytucje te
organizuja szkolenia dla aktualnych czy poten-
cjalnych klientéw, by zaznajomi¢ ich zaréwno
z podstawami, jak i z bardziej zawitymi aspek-
tami inwestowania. Oprécz szkoleri prowadzo-
nych we whasnym zakresie domy maklerskie
wspieraja réwniez merytorycznie program edu-
kacyjny Ministerstwa Skarbu Paristwa, Akcjona-
riat Obywatelski. Dostownie kazdy, bez zadnych

oplat, moze w jego ramach wzia¢ udziat w licz-

NAJLEPSZE DOMY MAKLERSKIE
wg przychodéw ogétem za | pétrocze
2014r.

Lp. | Nazwa instytugji Przychody ogdtem
(wtys.zl) zal
potrocze 2014r.

1 DOM MAKLERSKI BANKU 39157
OCHRONY SRODOWISKA

2 IPOPEMA SECURITIES 26661

3 | MILLENNIUM DOM 22000
MAKLERSKI

4 | CAPITAL PARTNERS 14 667

oprac. wiasne

nych spotkaniach z ekspertami, szkoleniach czy
warsztatach.

Domy maklerskie odpowiedzialne s3 najcze-
Sciej za prowadzenie rachunkéw papieréw war-
tosciowych oraz przyjmowanie i wykonywanie
zleceni klientéw do realizacji na gietdzie, ale —jak

mozna wywnioskowad z powyzszego opisu — nie

wyczerpuje to szerokiej palety rdl, jaka obecnie
odgrywa w Polsce tego typu instytucja.

Pomimo zmieniajacych si¢ warunkéw rynko-
wych, realiéw ekonomicznych czy otoczenia
prawnego, jedno pozostaje niezmienne: dom
maklerski jako instytucja nadzorowana przez
KNF jest niezwykle godnym zaufania podmio-

tem, dla ktdrego pracuja licencjonowani makle-
1zy i doradcy inwestycyjni, a tym samym mozna
odnies¢ wrazenie, ze najwigksza niepisana jego
rola jest zapewnienie poczucia bezpieczeristwa

dla pracujacego kapitatu.

Autor jest analitykiem, maklerem papiersw wartosciowych
Dom Inwestycyjny Xelion

Reklama

Oprocentowanie
Twoich lokat
Jjuz nie cieszy?

BossaFund to unikalna platforma
do zakupu funduszy inwestycyjnych

- 0% prowizji za wszystkie transakcje on-line
- darmowe narzedzia pomochicze

— ponad 200 funduszy w jednym miejscu

- mozesz inwestowac juz od 100 pin

B@®)S

DOM MAKLERSKI

BANKL OCHRONY SRODOWISEA SA,

Czas na
inwesbycje
w fundusze.
B®)SSAFUND.PL

MAKLERSKIE

| MAJLEPSZE BIURO |

(" MASLEPSZA PLATFORMA )

‘

ORDER
FINANSOWY
| tome&Marke
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STAMDARD DLA WYMAGAJACYCH

ul. Marszatkowska 78/80, 00-517 Warszawa, T: (+48] 22 504 3000 / 801 104 104, E: makler@bossa.pl, www.bossa.pl

B®SSA.PL

B@SSA = .PL

Diom Maklersii BOS 5.4, dziasla na podstawie rezwolenia KNF oraz podiega jej nadzorowi.

B@®SSAFUND.PL
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~ v FREDERIC AMOUDRU

PREZES ZARZADU BNP PARIBAS BANKU POLSKA SA

Jest absolwentem Instytutu Studiéw Politycz-
nych w Paryzu oraz Instytutu Zarzadzania
Przedsiebiorstwem na Sorbonie. Kariere zawo-
dowa rozpoczat jako attaché Ambasady Francu-
skiej w Gabonie w 1983 r. Od 1984 r. zwiazany
jest z bankowoscia, a od maja 1987 r. z grupa
Paribas, gdzie zaczynat jako dyrektor na re-
gion Afryki Potudniowej i Azji w Crédit du

Nord w Paryzu. W 1989 r. objat w Londynie
stanowisko dyrektora ds. miedzynarodowych
klientéw korporacyjnych, ktdre nastgpnie zaj-
mowat w 1992 r. w Paribas Singapur. W roku
1995 zostat dyrektorem ds. korporacji miedzy-
narodowych i finansowania strukturyzowa-
nego w Paribas Singapur, a nast¢pnie w 1997 r.
— dyrektorem tamtejszego departamentu re-

strukturyzacji i windykacji, zajmujac to stano-
wisko réwniez po fuzji z BNP Paribas w 2000 r.
W maju 2003 r. zostal mianowany dyrektorem
obszaru BNP Paribas na Indie. W pazdzier-
niku 2009 r. objat stanowisko dyrektora gene-
ralnego Grupy BNP Paribas na Polske. Od lipca
2010 r. petni funkeje prezesa zarzadu BNP Pari-
bas Banku Polska SA.

TOMASZ BODUSZEK

PREZES ZARZADU PRAGMA INKASO SA

Jest zwigzany ze spdtka Pragma Inkaso od po-
czatku jej tworzenia. W 2002 r. pelnit funkcje
prokurenta, w 2003 r. zostat prezesem zarzadu

Pragma Inkaso Sp. z 0.0., a w 2007 r. prezesem
zarzadu Pragma Inkaso SA, gdzie odpowiada za
caloksztatt dziatani zarzadu.

Ma wyksztalcenie wyzsze, jest absolwentem
Wydziatu Prawa i Administracji Uniwersytetu
Slaskiego.

/

¥ L]
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ARTUR BOROWINSKI

PREZES ZARZADU COMPENSA TU SA VIENNA INSURANCE GROUP I COMPENSA TU NA ZYCIE SA VIENNA
INSURANCE GROUP, CZLONEK ZARZADU VIENNA INSURANCE GROUP POLSKA SP. Z 0.0.

Absolwent Szkoty Giéwnej Handlowej w War-
szawie. Ekspert w dziedzinie ubezpieczeri z bli-
sko 15-letnim doswiadczeniem. Pefnit funkcje
kierownicze w o$miu spétkach Vienna Insu-
rance Group w Polsce i za granica. W 2000 r.
dotaczyt do Compensy, gdzie awansowat od sta-
nowiska analityka finansowego, przez zastgpce
dyrektora kontrolingu, do dyrektora biura rease-
kuracji. Nastgpnie w latach 2007-2011 z powo-
dzeniem rozszerzat zakres swoich kompetendji
menedzerskich, petniac funkeje wiceprezesa za-
rzadu PZM TU SA Vienna Insurance Group

odpowiedzialnego za pion finansowy i anga-
zujac si¢ w doradztwo na rzecz pozostatych
podmiotéw z Grupy VIG. W 2010 r., wraz
z nominacja do rad nadzorczych spétek: Asi-
rom SA Vienna Insurance Group, Omniasig
SA Vienna Insurance Group i BCR Asigurari
SA Vienna Insurance Group, kontynuowat
pracg w branzy ubezpieczeniowej w Rumunii.
W 2011 r. zostat powotany na stanowisko prezesa
zarzadu spStki Omniasig SA Vienna Insurance
Group, gdzie z powodzeniem przeprowadzit fu-
zj¢ z BCR Asigurari, tworzac tym samym naj-

wicksza firme ubezpieczeniows na lokalnym
rynku. W maju 2014 . objat funkcje prezesa za-
rzadu spétek Compensa TU i Compensa TU na
Zycie SA Vienna Insurance Group, w ktérych
jest odpowiedzialny m.in. za likwidacje szkéd,
compliance, zarzadzanie ryzykiem i projek-
tami, aktuariat, audyt wewnetrzny, departament
prawny, kadry, administracj¢, PR i marketing,.
Zasiada réwniez w zarzadzie spétki VIG Polska
Sp. z 0.0., skupiajacej prezeséw wszystkich to-
warzystw ubezpieczeri Vienna Insurance Group
w Polsce.

KRZYSZTOF BUKOWSKI

PREZES ZARZADU OPEN LIFE TU ZYCIE SA

Petni obecng funkcje od 2011 ., czyli od
wznowienia przez Towarzystwo dziatalno-
§ci. Jest licencjonowanym aktuariuszem
oraz cztonkiem rzeczywistym Polskiego

Stowarzyszenia Aktuariuszy. Przed zatrud-
nieniem w Open Life pracowat dla innych
towarzystw ubezpieczen na zycie — PZU Zy-
cie, WARTA Zycie, Met Life. Ukoriczyt ma-

tematyke na Uniwersytecie Warszawskim.
W czasie wolnym biega oraz gra w scrabble.

DR LESZEK CZARNECKI

PRZEWODNICZACY RADY NADZORCZE] GRUPY KAPITALOWE] GETIN HOLDING SA

Absolwent Politechniki Wroctawskiej, dok-
tor nauk ekonomicznych Akademii Eko-
nomicznej we Wroctawiu. Dziatalno$é
gospodarczg rozpoczal w 1986 r., tworzac
Przedsigbiorstwo Techniki Alpinistyczno-
-Nurkowej TAN SA. Byl twérca i gléw-
nym udziatowcem dziatajacego od 1991 r.
Europejskiego Funduszu Leasingowego SA

— pierwszej i najwigkszej firmy leasingowej
w Polsce.

Dr Leszek Czarnecki jest cztonkiem rad nad-
zorczych nastgpujacych spétek:

* Getin Noble Bank SA w Warszawie
(Przewodniczacy),

¢ Idea Bank SA w Warszawie (Przewodniczacy),

*T.U. Europa SA i T.U. Europa na Zycie SA we
Wroctawiu (Wiceprzewodniczacy),

* LC Corp SA we Wroclawiu (Przewodniczacy),
* Open Finance SA w Warszawie

* Fundacja Jolanty i Leszka Czarneckich
(Przewodniczacy),

* Fundagja St Antony’s College Oxford — Noble
Foundation (Przewodniczacy).
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ROGER H. HODGKISS

PREZES LINK4

Od 2012 r. jest prezesem LINK4. Weze-
$niej pracowat w Intouch Insurance Group
nalezacym do RSA. A w latach 2007-2008
petnit funkcje prezesa zarzadu w firmie ubez-
pieczeniowej AAS Balta na Lotwie. W latach
1998 —2007 byt menedzerem w spétkach fi-
nansowych nalezacych do grupy GE, m.in.

petnit funkcje dyrektora finansowego na
Europe w GE Commercial Finance, dyrek-
tora finansowego w GE Capital i dyrektora
operacyjnego w GE Capital Modular Space
Europe.

Jest Brytyjczykiem. Zonaty, ma dWOqu
dzieci, 15 113 lat. Ukoriczyt studia inzynier-

skie na Uniwersytecie w Liverpoolu. Ma
uprawnienia bieglego rewidenta, certyfi-
kowanego w Wielkiej Brytanii. Jest czton-
kiem zarzadu BPCC. Jego zainteresowania
to: rugby, krykiet, polska kuchnia. Byt re-
prezentantem Uniwersytetu w Liverpoolu
w rugby i krykiecie.

ZBIGNIEW JAGIELLO

PREZES ZARZADU PKO BANKU POLSKIEGO

Petni obecne stanowisko od pazdziernika
2009 r., powotany na kolejng kadencj¢
w 2011 r. Wezesniej przez blisko dziewigé lat
petnit funkcje prezesa zarzadu Pioneer Pe-
kao TFI SA. W globalnej strukturze Pioneer
Investments nadzorowat takze dystrybucje
w regionie Europy Srodkowo-Wschodniej
(CEE). W drugiej potowie lat 90. ubieglego
wieku m.in. jako wiceprezes zarzadu wspét-
tworzyt PKO/Credit Suisse TFI SA. Jest ak-
tywnie zaangazowany w rozwoj i promocje
wysokich standardéw rynku finansowego

w Polsce. Czlonek Rady Zwiazku Bankéw
Polskich oraz prestizowej organizacji Institut
International D’Etudes Bancaires zrzeszaja-
cych migdzynarodowe srodowisko bankowe.
Wezesniej petnit m.in. funkcje przewodni-
czacego Rady Izby Zarzadzajacych Fundu-
szami i Aktywami.

Absolwent Wydziatu Informatyki i Zarza-
dzania Politechniki Wroctawskiej. Ukoriczyt
réwniez Podyplomowe Studia Menedzerskie
prowadzone przez Gdanska Fundacjg Ksztat-
cenia Menedzeréw i Uniwersytet Gdanski,

gdzie uzyskat tytut Executive MBA certyfi-
kowany przez Rotterdam School of Mana-
gement, Erasmus University.

Odznaczony przez Prezydenta Rzeczypo-
spolitej Polskiej Krzyzem Oficerskim Or-
deru Odrodzenia Polski oraz uhonorowany
Medalem Solidarnosci Spotecznej za propa-
gowanie idei spolecznej odpowiedzialnosci
biznesu. Jest takze wiceprzewodniczacym
Rady Programowej Fundacji PKO Banku
Polskiego, ktora powstata w 2010 r. z jego

inicjatywy.

ANDRZE] JAKUBIAK

PRZEWODNICZACY KOMIS]I NADZORU FINANSOWEGO

W KNF od 2011 r. Od 1991 do 2006 r. pra-
cowat w Narodowym Banku Polskim (NBP).
W 1993 r. powotany na stanowisko zastgpcy dy-
rektora GINB. Odpowiadat za rozwiazywanie

sytuacji bankéw znajdujacych si¢ w najtrudniej-
szym polozeniu. W 1998 r. powolany na sta-
nowisko dyrektora departamentu prawnego
NBP. Od 1998 1. do 2006 r. czlonek zarzadu

NBP. Od 2006 r. do 2011 r. zastepca prezydenta
Warszawy.

Absolwent Wydziatu Prawa i Administracji Uni-
wersytetu Warszawskiego, radca prawny.

ANDRZE] JARCZYK

PREZES ZARZADU SPOLEK UNIQA TU SA I UNIQA TU NA ZYCIE SA W POLSCE

Na stanowisko szefa grupy UNIQA w Polsce
zostat powolany pod koniec 2010 r. Od jego
przyjécia grupa UNIQA rozwija si¢ coraz bar-
dziej dynamicznie. Spétka majatkowa awanso-
wata na silng, pigta pozycj¢ na polskim rynku,
a spétka zyciowa nalezy do grona najszybciej
rozwijajacych si¢ podmiotéw. Tylko w 2013 r.,
gdy rynek ubezpieczeni na zycie zanotowat spa-

dek, sktadka w UNIQA TU na Zycie wzrosta
0 22 proc. W minionym roku przypis sktadki
grupy przekroczyl po raz pierwszy 1,5 mld zk
Andrzej Jarczyk jest absolwentem Wydziatu
Zarzadzania Akademii Ekonomicznej w Kato-
wicach. Studiowal réwniez zarzadzanie przed-
sichiorstwem na Uniwersytecie w Bochum.
W latach 1996-2007 byt zwiazany zawodowo

z grupa PZU — od 2003 r. petnit funkgje dy-
rektora Biura Sprzedazy w centrali PZU, od-
powiadajac za realizacj¢ polityki sprzedazy dla
klientéw indywidualnych oraz sektora MSP
W latach 2007-2010 petnit funkcje prezesa
zarzadu grupy Generali w Polsce. W 2009 r.
otrzymat od ,Home & Market” tytul mene-
dzera roku.

-

DARIUSZ KACPRZYK

PREZES ZARZADU BANKU GOSPODARSTWA KRAJOWEGO

Ukoriczyt studia na Wydziale Handlu We-
wnetrznego i Ustug Szkoly Giéwnej Handlo-
wej (d. SGPiS) oraz podyplomowy program
MBA na Akademii Kozmiriskiego. Absolwent
IESE — University of Navarra, Advanced Ma-
nagement Program. Od ponad 20 lat zwia-
zany z bankowoscia, zdobywat doswiadczenia
na stanowiskach kierowniczych w czofowych
instytucjach finansowych na polskim rynku.

Przed objeciem funkji prezesa zarzadu Banku
Gospodarstwa Krajowego, w latach 2009—
2013 pracowat w BRE Banku SA na stano-
wisku dyrektora Departamentu Wspotpracy
z Korporacjami, bedac jednoczesnie czton-
kiem komitetu kredytowego zarzadu banku.
Wezesniej, w okresie 2007—-2009 byt zwiazany
z Bankiem Pekao SA jako czlonek komitetu
kredytowego oraz dyrektor zarzadzajacy w Pio-

nie Bankowosci Korporacyjnej, Finansowania
Nieruchomosci i Rynkéw Miedzynarodo-
wych. Pracowat takze w Banku BPH SA oraz
Powszechnym Banku Kredytowym SA przed
fuzja z BPH, jak réwniez w PKO Banku Pol-
skim. Byt koordynatorem Programu Rozwoju
Komunalnego organizowanego przez Bank
Swiatowy z Agencja Rozwoju Komunalnego
(Fundacja Min. Finanséw).



32

ZLOTA SETKA

Ofe

GAZETA
FINANSOWA

19-25 wrzeSnia 2014 r.

25 TOP MENEDZEROW SWIATA

LUKASZ KALINOWSKI

PREZES ZARZADU I DYREKTOR GENERALNY METLIFE TUNZIR SA

Ze spdtka zwiazany jest od 1992 r., kiedy zostat
zatrudniony na stanowisku dyrektora Dziatu
Obstugi Klienta. W 1993 r. objat funkgje dy-
rektora ds. operacyjnych, a w 1995 r. otrzymat
nominacj¢ na wiceprezesa zarzadu Towarzystwa.
Od stycznia 1997 r. pelnit réwniez funkeje dy-

rektora ds. marketingu, a od wrzesnia 1999 .

pierwszego wiceprezesa zarzadu. Zajmowat si¢
ubezpieczeniami na zycie takze poza granicami
Polski, m.in. na rynku rumuriskim. W latach
2000-2004 petnit funkcje regionalnego dy-
rektora ds. operacyjnych w Polsce i na nowych
rynkach. Od marca 2004 do maja 2009 . spra-
wowal funkeje prezesa zarzadu AIG PTE SA.

W listopadzie 2010 r. zostat odznaczony Ztotym
Krzyzem Zastugi za szczeg6lny wkiad w rozwdj
rynku ubezpieczeri w Polsce. Jest doktorem
nauk fizycznych. W latach 1986-1992 pracowat
w Instytucie Fizyki Doswiadczalnej na Uniwer-
sytecie Warszawskim.

ANDRZE] KLESYK

PREZES ZARZADU PZU SA

Od maja 2003 r. partner i dyrektor zarzadzajacy
The Boston Consulting Group w Warszawie,
gdzie wspdtpracowat m.in. z PZU przy realiza-
qji projektéw ubezpieczeniowych. Twérea i szef
Inteligo, pionierskiego projektu bankowosci
internetowej wspdlnie z Bankgesellschaft Ber-
lin Polska. Weczesniej kierowat zespotem, ktdry
stworzyt Handlobank, detaliczne rami¢ Banku
Handlowego w Warszawie SA. W latach 1989

1990 pracowat w Ministerstwie Przeksztatcent
Whasnosciowych. W 1991 r. wyjechat do USA,
gdzie pracowat w takich firmach jak: Kidder,
Peabody oraz Coopers & Lybrand w Nowym
Jorku. W latach 1993-2000 byt zatrudniony
w londyriskim oddziale firmy McKinsey & Co.
Poza rozlegtym doswiadczeniem w konsultingu
dla sektora finansowego i ubezpieczeniowego,
pracowat réwniez w licznych projektach w sek-

torze detalicznym, débr konsumpcyjnych oraz
farmaceutycznym w krajach europejskich, USA
oraz Republice Poludniowej Afryki. Jest absol-
wentem ekonomii na Katolickim Uniwersytecie
Lubelskim (Wydziat Nauk Spotecznych). Jako
jeden z pierwszych Polakéw skoriczyt dwuletnie
studia w Harvard Business School w USA, uzy-
skujac tytut MBA.

JERZY KOBYLINSKI

WSPOLZALOZYCIEL I PREZES ZARZADU SPOLEK Z GRUPY MASTERLEASE

Ukoriczyt Politechnike Gdariska. Posiada réw-
niez Dyplom Ministra Skarbu Panistwa upraw-
niajacy do zasiadania w radach nadzorczych
spdtek Skarbu Padistwa.

W latach 90. petnit funkeje dyrektora general-
nego w Funduszu Gospodarczym NSZZ So-

lidarnos¢ Sp. z o.0. (1990-1994) oraz prezesa
zarzadu Sopockiego Domu Maklerskiego SA
(1994-1995). Od 1995 r. nieprzerwanie zarza-
dza spétkami nalezacymi do Grupy Masterlease.
Na poczatku roku odebrat nagrod¢ Pomor-
skiego Pracodawcy Roku 2013.

Petniac funkcje prezesa zarzadu w spétkach
z Grupy Masterlease, Jerzy Kobyliriski petni
rowniez funkej¢ cztonka rad fundacji w Fun-
dacji Hospicyjnej oraz Fundacji Theatrum
Gedanense. Ponadto jest cztonkiem komi-
sji rewizyjnej Zwiazku Polskiego Leasingu.

MALGORZATA KOLAKOWSKA

PREZES ING BANKU SLASKIEGO, WICEPRZEWODNICZA RADY NADZORCZE]J ING SECURITIES SA

Rozpoczeta swojg karierg zawodowa w r.
1993 r. w ING Bank NV/Oddzial w War-
szawie. W latach 1996-2001 pracowata
w McDonald’s, zajmujac stanowisko dyrek-
tora finansowego, a nast¢pnie w latach 2001
2006 byta dyrektorem na Polske i kraje
battyckie w Europejskim Banku Odbudowy
i Rozwoju. Powrdcita do ING Banku Sla-

* il

skiego w pazdzierniku 2006 r. jako dyrektor
banku nadzorujacy obszar duzych korporacji
i instytucji finansowych. 1 lipca 2008 r. ob-
jela stanowisko wiceprezesa banku, a 8 grud-
nia 2009 r. zostata powotana na stanowisko
prezesa ING Banku Slaskiego.

Obecnie sprawuje funkcje wiceprzewodni-
czacej Rady Nadzorczej ING Securities SA.

We wezesniejszych latach zajmowata sta-
nowisko Przewodniczacej Rady Nadzor-
czej ING Banku Hipotecznego SA, cztonka
rady nadzorczej Banku Gospodarki Zywno-
$ciowej SA, Funduszu Emerytalnego Win-
terthur (obecnie AXA) oraz Kredobanku na
Ukrainie.

‘\
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RADOSEAW KUCZYNSKI

PREZES ZARZADU EFL

Karier¢ zawodowa rozpoczat w 1995 r. w cen-
trali firmy Lukas we Wroctawiu. Od potowy
1997 r. zwiazat si¢ z grupg BNP Paribas, roz-
poczynajac prace w dziale analiz statystycz-
nych firmy BNP Paribas Personal Finance
(dawniej Cetelem) w Paryzu. W kolejnych
latach zajmowal stanowiska dyrektorskie
w centrali i filiach zagranicznych Cetelem

oraz BNP Paribas. Od 1998 r. pracowat jako
dyrektor dziatu IT, poczatkowo w Cetelem
Polska, a nastgpnie w niemieckiej filii firmy,
gdzie od 2004 r. odpowiadat réwniez za dziat
planowania finansowego i kontrolingu. W la-
tach 2006-2007 byt zastgpca dyrektora Re-
gionu Eurazja-Afryka Pétnocna w centrali
grupy BNP Paribas Personal Finance w Pa-

ryzu. Przez kolejne cztery lata pracowat jako
cztonek zarzadu banku UkrSibbank na Ukra-
inie, gdzie byl odpowiedzialny za rozwdj linii
biznesowej Personal Finance. Od 2011 r. byt
cztonkiem zarzadu Cetelem w Republice Cze-
skiej, odpowiedzialnym za marketing i sprze-
daz. Od 16 wrzesnia 2013 r. petni funkcje
prezesa zarzadu EFL.



GARES FAESFAOS Drire

ZLOTA SETKA

33

GAZETA
FINANSOWA

19-25 wrzesSnia 2014 r.

FINANSOW

RADOSLAW OLSZEWSKI

PREZES ZARZADU DOMU MAKLERSKIEGO BANKU OCHRONY SRODOWISKA SA

Petni obecna funkeje od 1996 r. Od 1992 r.
wpisany na list¢ makleréw papieréw warto-
Sciowych. Karier¢ zawodowg rozpoczynat
w 1993 r., petniac funkcj¢ maklera gieldo-
wego w Biurze Maklerskim Polskiego Banku
Rozwoju SA. W roku 1994 zostat akcjona-
riuszem, wspdlzatozycielem oraz cztonkiem
zarzadu Domu Maklerskiego BOS SA, obej-
mujac w roku 1996 funkcje prezesa zarzadu.

Ukoriczyt studia w Instytucie Transportu
Politechniki Warszawskiej oraz podyplo-
mowe studia menedzerskie MBA Szkoly
Gléwnej Handlowej, a takze podyplomowe
studia na kierunku zarzadzanie bankiem ko-
mercyjnym. Byl wieloletnim cztonkiem za-
rzadu Izby Doméw Maklerskich, a obecnie
petni funkcje cztonka Rady Izby Doméw
Maklerskich.

Swoje najwigksze sukcesy zawodowe wiaze
z kierowana przez siebie instytucja finansowa
— pionierem w zakresie ustug internetowych,
wieloletnim liderem rynku w zakresie obrotu
instrumentami pochodnymi, wielokrotnie
nagradzanym biurem za jego aktywno$¢ na
rynku gietdowym, jak réwniez wielokrot-
nym zwyciczca plebiscytow i rankingéw na
najlepsze biuro maklerskie.

, =

JAROSELAW PARKOT

PREZES ZARZADU TUIR I TUNZ WARTA SA

Petni obecng funkcje od lipca 2010 r. Na po-
czatku kariery zawodowej pracowat w wielu
prywatnych polskich i mi¢dzynarodowych
firmach. W 1998 r. rozpoczat prace w Ci-
tibanku/Bank Handlowy na stanowisku
dyrektora zarzadzajacego Dystrybucja i Ban-

kowoscig Detaliczng. Pézniej byt cztonkiem
zarzadu Citibanku i czlonkiem rady nad-
zorczej TFI Kapital Handlowy. W latach
2003-2010 zwiazany z grupa ubezpiecze-
niowa Uniqa Polska, najpierw jako wicepre-
zes, a potem jako prezes jej spétek w Polsce.

Jest absolwentem Instytutu Transportu Poli-
techniki Warszawskiej oraz Podyplomowego
Studium Marketingu i Zarzadzania na Uni-
wersytecie Warszawskim. Ma tytul MBA
Uniwersytetu Erasmus w Rotterdamie.

WOJCIECH SOBIERA]

PREZES ZARZADU ALIOR BANK SA

Petni obecng funkcje od kwietnia 2008 r.
W latach 2002-2006 zajmowal stanowisko
wiceprezesa zarzadu Banku BPH SA, gdzie
byt odpowiedzialny za Pion Bankowosci De-
talicznej. W okresie zatrudnienia w Banku
BPH SA petnit réwniez funkeje przewod-
niczacego rad nadzorczych Gérnoslaskiego
Banku Gospodarczego SA oraz BPH Banku
Hipotecznego SA. Od 1997 do 2002 r. byt
pracownikiem, menedzerem i partnerem The

Boston Consulting Group (BCG) w Bosto-
nie i Londynie oraz jednym z twércéw biura
BCG w Warszawie, gdzie petnit funkcje
partnera i wiceprezesa. W BCG zajmowat
réwniez stanowisko dyrektora Ustug Finan-
sowych w Europie Srodkowej i Wschodniej.
Byl takie ckspertem w dziedzinie przejeé
i polaczeni oraz rynku platnosci bankowych.
W latach 1991-1994 byt whascicielem firmy
Central European Financial Group w No-

wym Jorku zajmujacej si¢ analiza rynkéw
kapitatowych Europy Wschodniej. W tym sa-
mym okresie zdobyt licencj¢ maklera na Wall
Street oraz pracowal jako asystent w Depar-
tamencie Finanséw i Operacji na New York
University. Ukoriczyt Szkote Gléwna Han-
dlowa w Warszawie. W 1993 r. podjat nauke
na New York University, Stern School of Bu-
siness i w 1995 r. uzyskal dyplom Master of
Business Administration.

MACIE] SZWARC

PREZES ZARZADU AXA POLSKA

Petni obecne stanowisko prezesa zarzadu AXA
Polska od 2008 r., ale firma — wezesniej pod na-
zwami Winterthur i Credit Suisse Life & Pen-
sions — zarzadza od 2005 r. Od 2008 r. jest
réwniez prezesem zarzadu AXA TUIR. Pelni
réwniez obowiazki cztonka rad nadzorczych
AXA Zycie i AXA TFI oraz wiceprzewodni-
czacego rady nadzorczej AXA PTE. Z rynkiem

ubezpieczeri zwigzany od 1998 . Do 2001 r. byt
dyrektorem finansowym w Zurich Handlowy
Towarzystwo Ubezpieczen na Zycie. W 2001 .
rozpoczat prace w Grupie Winterthur na stano-
wisku dyrektora finansowego. Jest wieloletnim
wiceprezesem Polskiej Konfederacji Pracodaw-
c6w Prywatnych Zaktadéw Ubezpieczeni, Towa-
rzystw Emerytalnych i Towarzystw Funduszy

Inwestycyjnych oraz cztonkiem Rady Francu-
skiej Izby Przemystowo-Handlowej w Polsce.
Absolwent Wydziatu Nauk Ekonomicznych
Uniwersytetu Warszawskiego, International
School of Public Affairs na Columbia Univer-
sity w Nowym Jorku oraz IESE Business School
w Barcelonie.

PIOTR MARIA SLIWICKI

TWORCA GRUPY ERGO HESTIA ORAZ PREZES ZARZADOW JEJ TRZECH SPOLEK UBEZPIECZENIOWYCH:
SOPOCKIEGO TOWARZYSTWA UBEZPIECZEN ERGO HESTIA SA, SOPOCKIEGO TOWARZYSTWA UBEZPIECZEN
NA ZYCIE ERGO HESTIA SA ORAZ MTU MOJEGO TOWARZYSTWA UBEZPIECZEN SA

Za stworzenie drugiej co do wielkosci grupy
ubezpieczeniowej zostal wyrézniony tytutami
,Cztowicka Dekady Polskich Ubezpieczed”
i ,Czlowieka 15-lecia Polskich Ubezpieczeri”.
Za wktad w rozwdj polskiego rynku ubezpie-
czeni otrzymat Ztoty Krzyz Zastugi i Krzyz
Oficerski Orderu Odrodzenia Polski. Jest
inicjatorem i wspéttwérca Komisji Dobrych

Praktyk Polskiej Izby Ubezpieczen i prze-
wodniczacym jej pierwszego skfadu w latach
2009-2014. Od 2007 r. w zarzadzie Polsko-
-Niemieckiej Izby Przemystowo-Handlowej,
w latach 2010-2014 byt jej prezesem, a obec-
nie jest prezydentem honorowym tej najwigk-
szej w Polsce bilateralnej izby gospodarczej.
Jako jedyny Polak w historii zostat zaproszony

do elitarnego Rendez-Vous de Septembre As-
sociation w Monte Carlo.

Inicjator licznych przedsiewzig¢ z zakresu od-
powiedzialnosci spotecznej — zatozyciel Funda-
¢ji Integralia, promotor miodej polskiej sztuki
(Fundacja Artystyczna Podréz Hestii), mydli fi-
lozoficznej (Nagroda im. ks. Jozefa Tischnera)
i talentéw sportowych.
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JOZEF WANCER

PREZES ZARZADU BANKU BGZ

Urodzit si¢ w 1942 r. w gutagu w Republice
Komi, Rosja. Ukoriczyt ekonomi¢ w City
College of New York (1971) oraz studia
w dziedzinie zarzadzania i stosunkéw inter-
personalnych na Webster University w Wied-
niu (1983). Przez blisko 25 lat pracowal
w Citibanku w Nowym Jorku na stanowi-
sku wiceprezesa oraz stanowiskach kierowni-
czych, m.in. w filiach tego banku w Japonii,
Austrii, Wielkiej Brytanii i Francji. Na po-
czatku lat 90. zajat si¢ dziatalnoscia menedzer-
ska w Polsce. Byt niezaleznym konsultantem

wspdtuczestniczacym w tworzeniu Citibanku
w Warszawie. W 1992 r. organizowat Bank
Rolno-Przemystowy, a w latach 1993-1994
byt dyrektorem generalnym firmy Legler Po-
lonia. W latach 1995-2000 byt wiceprezesem,
a potem prezesem zarzadu Raiffeisen Centro-
bank w Warszawie. W latach 2000-2010 byt
prezesem Banku BPH, gdzie pod jego kierow-
nictwem zrealizowane zostaly liczne projekty,
w tym m.in. fuzjaz PBK, podziat Banku BPH
oraz fuzja z GE Money Bank. Od 2010 r. do
powotania w skfad zarzadu Banku BGZ pra-

cowat jako doradca zarzadu Deloitte w Polsce
oraz od 2011 r. zasiadat w radzie nadzorczej
Alior Banku (do 5 wrze$nia 2013 r.). Obec-
nie jest czfonkiem rady nadzorczej Gothaer
Towarzystwo Ubezpieczenn SA oraz KRUK
SA. Zasiada w kapitule Nagrody Gospo-
darczej Prezydenta RP. Jest czlonkiem rady
i przewodniczacym komisji finansowej Fun-
dacji Auschwitz-Birkenau, przewodniczacym
Amerykanskiej Izby Handlowej w Polsce oraz
cztonkiem rady Business Centre Club.

ANNA WL.ODARCZYK-MOCZKOWSKA

PREZES ZARZADU GOTHAER TU SA

Menedzer z 20-letnim doswiadczeniem
w branzy finansowej i ubezpieczeniowej. Jest ab-
solwentka Uniwersytetu Lodzkiego oraz Szkoty
Gléwnej Handlowej (1996).

Od 2012 1. jest prezesem Gothaer Towarzystwo
Ubezpieczeri SA, nalezacego do Grupy Gothaer,
jednej z najwigkszych i najstarszych firm ubez-
pieczeniowych w Niemczech.

W latach 2001-2012 byta zwiazana z grupa
Ergo Hestia, w tym od 2001 roku z MTU
Moim Towarzystwem Ubezpieczern SA,
gdzie piastowata stanowisko wiceprezesa
zarzadu. Wezesniej, w latach 1999-2001
pracowata w SKARBIEC Serwis Finan-
sowy Sp. z 0.0. na stanowiskach wicepre-
zesa i prezesa zarzadu oraz jako dyrektor

sprzedazy w PTE Skarbiec-Emerytura SA
(1998-1999).

W 2010 r. zostata odznaczona Brazowym Krzy-
zem Zastugi za wklad w rozwéj polskiego rynku
ubezpieczeniowego. Zostata tez uhonorowana
branzowym odznaczeniem ,Za zastugi dla ubez-
pieczeri”. Jest cztonkiem zarzadu Polsko-Nie-
mieckiej Izby Przemystowo-Handlowej.

SLAWOMIR WONTRUCKI

PREZES ZARZADU LEASEPLAN FLEET MANAGEMENT POLSKA SP. Z 0.0.

Przeszedt drogg kariery od socjalistycznego Me-
talexportu, przez firmy polonijne, aby w prze-
fomowym roku 1989 r. podja¢ prace hotelarza
w warszawskim Marriocie. Kontynuujac zami-
towanie do branzy ustugowej, przyjat w1994 r.
propozycj¢ prowadzenia polskiego oddziatu
Eurest nalezacego do francuskiej grupy Accor.
Krétki epizod w Eden Springs dat mu wiedzg

z zakresu sprzedazy bezposredniej oraz logi-
styki. Wkrétce wykorzystat ja do kierowania od
1999 r. holenderska grupa Nutreco w Polsce.
Obecng funkgje petni od 2005 r., konsekwent-
nie budujac pozycje LeasePlan Polska jako lidera
rynku wynajmu diugoterminowego samocho-
déw osobowych. Wspdtpracuje z organizacjami
pozarzadowymi na rzecz zréwnowazonego roz-

woju. Jest cztonkiem zarzadu organizacji bran-
zowej PZWLP. W 2010 . przez szes¢ miesigey
odgrywat role coacha rozwoju zawodowego pre-
zesa zarzadu LeasePlan w Emiratach Arabskich,
aw 2010 i 2011 r. petnit obowiazki prezesa za-
rzadu spotki LeasePlan w Czechach.

PAWEL ZIEMBA

PREZES ZARZADU SKANDIA ZYCIE TU SA

Obecng funkeje petni od 1 pazdziernika
2008 r. Z firma Skandia jest zwiazany od
2003 r., poczatkowo pracowatl na stanowi-
sku dyrektora sprzedazy, a od 2006 r. petnit
funkcje cztonka zarzadu spétki odpowie-
dzialnego za sprzedaz i marketing. Pawel
Ziemba odegral kluczowa rol¢ w budo-
wie sukcesu Skandii w Polsce w ostatnich

latach. Odpowiedzialny za wprowadzenie
nowej strategii i pozycjonowania firmy na
rynku, ktéra w centrum stawia budowanie
trwalych relacji z klientem. Wspétpracowat
takze przy tworzeniu nowego, zintegrowa-
nego modelu dystrybucji.

0d 1997 r. byt zwiazany z firma Electrolux,
w ktorej petnit stanowisko dyrektora sprze-

dazy i marketingu, a nast¢pnie dyrektora na-
czelnego Electrolux Wascator. Odbyt liczne
kursy i seminaria dotyczace zarzadzania,
sprzedazy i marketingu. Jest absolwentem
AWF w Warszawie oraz Electrolux Business
Collage przy Webster’s University w Wied-
niu. W 2005 r. ukoniczyt Ashridge Business
School w Londynie.

PAWEL ZYLM

PREZES ZARZADU BRE UBEZPIECZENIA TUIR SA

Od poczatku istnienia projektu BRE Ubez-
pieczenia byl zaangazowany w jego rozwdj.
W 2007 r. objal stanowisko prezesa zarzadu
BRE Ubezpieczenia TUiR SA oraz BRE Ubez-
pieczenia Sp. z 0.0. W wyniku strategicznych
decyzji na poziomie Grupy mBanku w la-
tach 2012-2013 z sukcesem przeprowadzit fu-
zj¢ BRE Ubezpieczenia oraz Aspiro, stojac na
czele wspomnianych spétek. Obecnie jest pre-
zesem zarzadu BRE Ubezpieczenia TUIR SA.
Od 16 lat zwiazany jest z branza ubezpiecze-
niowa. W swojej karierze odpowiadat takze

za rozwéj sieci agencyjnej tradycyjnej oraz
sprzedaz przez kanaly elektroniczne, a takze
wdrazanie procesu sprzedazy internetowej
produktéw ubezpieczeniowych. Brat aktywny
udziat w koordynacji procesu fuzji Zurich
z Generali, gdzie do 2006 r. pelnit funkeje
bancassurance managera. Wezesniej praco-
wal takze w PwC w dziale audytu i doradz-
twa ksiegowego oraz w Powszechnym Banku
Kredytowym SA. Jest absolwentem Szkoty
Gléwnej Handlowej w Warszawie na kie-
runku finanse i bankowos¢.

Pawet Zylm pelni funkcje przewodniczacego
zespotu ds. ubezpieczeri direct w Polskiej Izbie
Ubezpieczeri oraz cztonka rady Ubezpiecze-
niowego Funduszu Gwarancyjnego. W 2012 r.
magazyn ,Home&Market” przyznal mu na-
grode dla Najlepszego Menedzera Roku. Zo-
stal takze uhonorowany odznaka ,Zastuzeni
dla Ubezpieczeri” przez Polska Izbe Ubezpie-
czeni za dziatania w kierunku rozwoju rynku
direct i popularyzacji nowoczesnych rozwiazan
w sprzedazy ubezpieczen.
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Fakty i mity o ubezpieczeniach inwestycyjnych

Na rynku nie brakuje ofert
bedacych potaczeniem produktéw
inwestycyjnych z ubezpieczeniem.
W Polsce jest dostepnych kilka

ich rodzajéw. Najwazniejsze
rozr6znienie to podziat na produkty
inwestycyjne z elementem
ubezpieczeniowym i ubezpieczenia
z elementem inwestycyjnym.

Tomasz Gométka

Wsréd tych pierwszych
mamy do czynienia glow-
nie z tzw. polisami unit-
-linked i produktami
strukturyzowanymi w for-
mie polisy z UFK (ubezpie-
czeniowy fundusz kapitatowy). Tu wazniejsza
jest cze$¢ inwestycyjna. Gléwnym zadaniem
czgdci ubezpieczeniowej jest zapewnienie
klientowi korzysci z formy prawnej opakowa-
nia produktu, jakim jest polisa. Zapewnia ona
klientowi odroczenie ptatnosci podatku od
zysku, ale takze daje np. mozliwo$¢ wskaza-
nia uposazonego i ochrong §rodkéw wyptaco-
nych uposazonym przed egzekucja komornicza
(75 proc. wysokosci $wiadczenia). Jesli chodzi
o te ostatnia ceche, warto dodatkowo wie-
dzie¢, ze ochrona ta nie dotyczy zadtuzenia
wobec Skarbu Parstwa czy z tytutu alimen-
téw. Druga grupa reprezentowana jest przez
rozwigzania, w kedrych wieksza czes¢ sktadki
przeznaczana jest na ochrong ubezpieczeniows,
a czed¢ inwestycyjna jest dodatkiem. Istotnym,
bo dzi¢ki niemu w przypadku likwidacji polisy
mozna otrzymaé dodatkowe $rodki. Kolejny
podziat to produkty ze sktadka jednorazowa
oraz regularna. W tych drugich inwestor de-
klaruje, ze systematycznie bedzie wptacat okre-
$lona kwote.

Zajmijmy si¢ punkt po punkcie popular-
nymi przekonaniami na temat produktéw
inwestycyjno-ubezpieczeniowych.

Tego typu rozwiazania nie oferuja

ochrony ubezpieczeniowej

MIT: W zaleznosci od konkretnego produktu
relacja czesci inwestycyjnej do ochronnej moze
by¢ rézna. Na rynku mozna znalez¢ propozycje,
keére oferuja atrakcyjne ubezpieczenia. W wy-
padku §mierci ubezpieczonego z gbry okreslone
$wiadczenie trafi do uposazonych. W przy-
padku dozycia klienta do korica okresu ubez-
pieczenia otrzyma on wyplate zgromadzonych
srodkéw powigkszona o uméwiona kwote.
Produkty, ktdrych gléwnym celem jest inwe-
stowanie $rodkéw, maja minimalng ochrong
ubezpieczeniowa, bo ich cel jest inny.

Rezygnacja z polisy inwestycyjnej

z regularna skladka duzo kosztuje

FAKT: Polisy z regularng sktadka to produkey
dlugoterminowe i w wielu przypadkach wyste-
puje wysoka oplata za zerwanie umowy przed
datg jej zapadalnosci, szczeg6lnie w pierwszych
latach trwania. Osoba, ktéra zdecydowata sie
na 10- czy 15-letni program oszczgdnosciowy
i bedzie chciata wycofaé si¢ z niego po roku czy
dwoch musi liczy¢ si¢ z tym, ze odzyska tylko
cze$¢ wplaconych $rodkéw. Prowizja ta maleje
wraz z uplywem czasu i w koricu znika w ogdle.
W przypadku kazdego produktu szczegétowe
zasady mogg by¢ rézne. Zawsze warto wigc za-
poznac si¢ z ogdlnymi warunkami ubezpiecze-
nia oraz taryfa opfat i prowizji.

Zerwanie umowy o program regularnego
inwestowania to jedyne rozwiazanie,

gdy mam problemy finansowe

MIT: W sytuacji, w ktérej uiszczanie comie-
siccznych skfadek w programie regularnego
oszezedzania staje si¢ problemem, nie trzeba
od razu zrywa¢ umowy (co czesto prowadzi do
utraty znaczacej czesci Srodkéw). W wielu przy-
padkach istnieje mozliwos¢ chwilowego zawie-
szenia regularnych wplat (do kilku miesiecy),
co powinno pozwoli¢ na odzyskanie réwno-
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wagi budzetu domowego w momencie wysta-
pienia przejéciowych probleméw. Jesi problemy
nie s3 jednak chwilowe, warto rozwazy¢ sprze-
daz polisy innemu klientowi. Wiele takich ubez-
pieczent daje inwestorowi mozliwos¢ cesji polisy
na inng osobg, trzeba tylko ja znaleZé i ustali¢
warunki sprzedazy. W czedci produkeéw istnieje
takze mozliwo$¢ obnizenia kwoty skladki regu-
larnej, a po pewnym czasie przeksztalcenie po-
lisy na bezsktadkowsa.

Raz ustalona wysokos¢ sktadki

regularnej jest niezmienna

MIT: Warto wiedzie¢, ze produkty ubezpie-
czeniowo-inwestycyjne dzielg si¢ na dwie pod-
stawowe grupy — ze skladka jednorazowa
i regularna. W przypadku tych drugich pod-
pisujemy umowe na wiele lat i przez ten czas
trzeba uiszezaé sktadke. W niekt6rych przypad-
kach mozna jednak ja modyfikowaé, zaréwno
obnizajac, jak i podnoszac. Czesto istnieje takze
mozliwos¢ wptacania dodatkowych srodkéw

poza sktadka,

¥ . o 2

Inwestycje w formie polisy
ubezpieczeniowej oferuja

korzys¢ podatkowa

FAKT: Jedli bedziemy normalnie kupowaé
i sprzedawac jednostki uczestnictwa funduszy
inwestycyjnych, za kazdym razem gdy wygene-
rowany zostanie zysk przy umorzeniu jednostek
zostanie pobrany podatek od zyskéw kapitato-
wych (zwany podatkiem Belki). W przypadku
transakgji dokonywanych w ramach produktu
w formie polisy ubezpieczeniowej, podatek placi
si¢ dopiero na samym koricu inwestydji, co
oznacza, ze tak zaoszezedzona kwota przez ko-
lejne lata pracuje na zyski. Mozna wigc przenosi¢
srodki pomiedzy réznymi funduszami, a zyski
si¢ kumulujg. Im dhuzszy czas trwania inwesty-
qji i bardziej aktywny inwestor, tym sita dziata-
nia tarczy podatkowej jest wigksza. Odczuwalne
réznice w stopach zwrotu poczujemy inwestujac
co najmniej na 5-8 lat. Przy krétszej badz pa-
Sywnej inwestycji nie ma to sensu.

Autor jest ekspertem Banku BGZOptima

TEKST SPONSOROWANY

OPEN LIFE

Open Life TU Zycie S.A. rozpoczeto
dziatalno$¢ w lipcu 2011 roku.

Juz od trzeciego kwartatu

2013 roku, a wiec zaledwie po
dwdch latach dziatalnosci,
ubezpieczyciel zajmowat

drugie miejsce na rynku pod
wzgledem przypisu sktadki. Od
tego czasu start-up dynamicznie
sie rozwija i konsekwentnie
utrzymuje czotowe miejsce wsréd
ubezpieczycieli zyciowych na
polskim rynku.

Spotka, ktéra cieszy sie zaufaniem 45
partneréw, przez trzy lata dziatalnosci
stworzyfa i wprowadzita do swojej oferty
ponad 50 produktéw. Jednym z prioryte-
téw ubezpieczyciela jest wtasnie sprawna
wspotpraca z partnerami, ktérej podstawg
jest szybka reakcja na oczekiwania rynku.
Ta strategia przynosi efekty — Open Life
ma juz ponad 330 tys. polis, a suma akty-
woéw Towarzystwa przekroczyta 5,5 mid zt
(wg PSR). Spoétka odnotowata po drugim
kwartale 2014 r. ponad 1,21 mld zt sktadek
przypisanych brutto, osiggajac dynamike
17 proc. r./r.,, co jest duzym osiggnieciem

MA JUZ TRZY LATA!

przy ogolnej tendencji spadkowej na
rynku (-11 proc.). Daje to ubezpieczycie-
lowi 8,5 proc. udziatu w rynku ubezpie-
czen zyciowych, co stanowi wzrost 02 p.p.
w stosunku do | pétrocza 2013 . (wg PIU).

Open Life po | pétroczu 2014 r. zadebiu-
towato w pierwszej tréjce ubezpieczy-
cieli o najwiekszym udziale w rynku UFK,
zajmujac drugie miejsce z udziatem na
poziomie 11 proc. Zajeto réwniez pierw-
sze miejsce pod wzgledem dynamiki
przyrostu aktywdw (wg Analiz Online).
W ciggu ostatniego roku zwiekszyty sie
one o 18 mid zt.

Ubezpieczyciel wspotpracuje z licznymi
instytucjami rynku finansowego, m.in.:
bankami, posrednikami finansowymi,
multiagencjami i biurami maklerskimi.
Oferte kieruje zaréwno do duzych siedi,
jak i mniejszych podmiotow. Od nie-
dawna Swiadczy grupowe ubezpieczenia
pracownicze - nowoczesne rozwigzanie
o szerokim zakresie ochrony ubezpiecze-
niowej zycia i zdrowia.

Open Life szybko dostosowuje sie do
zmieniajacego sie rynku. Towarzystwo

przeksztatcito oferte ubezpieczen na
ubezpieczenia indywidualne, a do ich
dystrybucji zostato przygotowanych
i przeszkolonych juz ponad 15 tys. 0séb.

Sukces ubezpieczyciela zauwazajg takze
media, honorujac Open Life licznymi wyréz-
nieniami i nagrodami. Na przestrzeni trzech
lat ubezpieczenia Open Life byty wyrdzniane
za bezpieczenstwo, wykorzystywanie inno-
wacyjnych instrumentéw bazowych oraz
innowacyjnos¢ oferty. Warto wspomniec
wyrdznienie ,Najlepsze produkty dla biz-
nesu 2013”,Gazety Finansowej’, ,Order Fi-
nansowy 2013” magazynu ,Home&Market”
czy wyrdznienie ,Najlepszy Menadzer w fi-
nansach 2013” magazynu ,Home&Market”
dla prezesa Krzysztofa Bukowskiego.

Towarzystwo Ubezpieczeniowe jest Swia-
dome swojej roli jako instytucji zaufa-
nia publicznego. Czuje sie zobowigzane
zardbwno do etycznego prowadzenia
dziatalnosci, jak i do podejmowania sie
konkretnych inicjatyw na rzecz spo-
tecznosci lokalnych. Od 2012 r. wspiera
podopiecznych Domu Dziecka nr 2
im. Janusza Korczaka w Warszawie. Anga-

)

Spétka odnotowala
po drugim kwartale
2014 roku ponad
1,21 mld z} skladek
przypisanych brutto,
osiagajac dynamike
17 proc. r/r., co jest
duzym osiagnieciem
przy ogdlnej tendencji
spadkowej na rynku
(-11 proc.).”

Zuje sie w dziatania na rzecz placéwki na
poziomie zaréwno wtadz spofki, jak i pra-
cowniczym. Open Life bierze rowniez
udziat w ogdlnopolskich akcjach chary-
tatywnych, m.in. w,Biegu Firmowym” or-
ganizowanym przez Fundacje Everest.
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Innowacje w produktach ubezpieczeniowych

Blyskawicznie rosnie liczba sposobow, w jaki konsumenci kupuja lub
odnawiaja ubezpieczenia. Kanat online rosnie szybciej niz kiedykolwiek.

Bez wzgledu na to, czy ubezpieczyciele wdrazaja kanaty bezposrednie czy
posrednie, bardzo wazne okazuje sie wlozenie wysitku w opracowanie
strategii, ciggte monitorowanie, analizowanie i optymalizowanie kanatéw.
Niewtasciwe zarzadzanie kanatem moze nie tylko nie przynie$¢ wzrostu
sprzedazy, lecz nawet obnizy¢ ja w wyniku negatywnego wptywu na ogéiny

poziom satysfakgji klientow.

Marek Przybysz

Ubezpieczenie staje si¢
towarem czesto dodawa-
nym podczas kupna wy-
cieczki, urzadzenia AGD,
telefonu lub produktu
bankowego. Kazdy kanat

NAJLEPSZE UBEZPIECZENIA NA ZYCIE
wg skiadki przypisanej brutto

za | pétrocze 2014 r.
Lp. | Nazwa instytugji Sktadka przypisana
brutto (w tys. zl) za
| pétrocze 2014 r.

1 | PZUZYCIE 4187020

2 | VIGPOLSKA ZYCIE 1345200

3 | OPEN LIFETOWARZYSTWO 1212679
UBEZPIECZEN ZYCIE

4 | TUALLIANZ 2YCIE 900 460

5 | BENEFIAZYCIE 744000

6 | SOPOCKIETUNZ 708614
ERGO HESTIA

7 | AXAZYCETU 629900

8 | TUnZWARTA 548362

9 | TUNAZYCIE EUROPA 536235

10 | COMPENSA ZYCIE 256 500

11 | BZWBK-AVIVATUnZ 226 605

12 | SKANDIAZYCIETU 221025

13 | TUnZ CARDIF POLSKA 135703

14 | POLISA - ZYCIETU SA 123580
VIENNA INSURANCE GROUP

15 | PRAMERICA ZYCIETUIR 99 427

16 | TUnZ SKOK 47490

17 | SIGNAL IDUNA ZYCIE POLSKA 25130
TOWARZYSTWO UBEZPIECZEN

18 | TUW REJENT - LIFE 6981

19 | TOWARZYSTWO UBEZPIECZEN 4591
INTER-ZYCIE POLSKA

oprac. wiasne

— sie¢ agentéw i oddzialéw wiasnych, media
spolecznosciowe, dedykowane portale, urza-
dzenia mobilne — oferuje unikalne mozliwo-
$ci. Mistrzowie dystrybucji wielokanatowej
doktadnie okreslaja zestaw mozliwosci, jakie
on daje w odniesieniu do réznych segmen-
tow klientow.

Oto zestaw typowych aspekeéw rozwazanych
wewngetrznie coraz czesciej przy planowa-
niu uruchomienia nowego kanatu sprzedazy,
obok zestawienia spodziewanych przychodéw
i kosztow:

* mozliwosci szybkiego dostosowywania pro-
dukt6éw ubezpieczeniowych do nowego kanatu;
* wplyw na kanaly kontaktu z klientem i jego
obstugg;

* zdolno$¢ do obstugi niezbednych wolumenéw;
* mozliwosci integracji z partnerami nowego
kanatu;

* zdolno$¢ do analiz danych w czasie
IZeCZywistym;

* mozliwosci cross- i up sellingu;

* mozliwosci wykrywania i zapobiegania oszu-
stwom i naduzyciom.

Kanal agregatora

Agregator kanaléw jest strong internetowa
poréwnujaca ceny réznych dostawcéw, po-
zwalajaca konsumentom przywota¢ oferty za
ten sam produkt od réznych ubezpieczycieli
(w rzeczywisto$ci zwykle beda to zblizone,
a nie takie same produkty). Agregator kana-
16w jest bardzo konkurencyjny, dynamiczny,
dziala online i w czasie rzeczywistym. Dla
ubezpieczyciela kanal ten bedzie nagradzat
za doskonaly optymalizacje i bezwzglednie
karat kazdg drogg na skréty. W tym kanale
walczy si¢ gléwnie cena i trudno przebid sig
z dodatkows informacja o produkcie. Jesli
cena jest zbyt niska w poréwnaniu z ryzy-
kiem, efektem bedzie negatywny wplyw na
wyniki finansowe. Jesli cena jest zbyt wy-
soka, mozna zapomnie¢ o sukcesie. Osta-
tecznie jest to gra o ciagly optymalizacje

NAJBARDZIEJ DYNAMICZNE UBEZPIECZENIA NA ZYCIE

wg dynamiki sktadki przypisanej brutto

Lp. | Nazwa instytucji Sktadka przypisana Sktadka przypisana Dynamika
brutto (w tys. zt) za brutto (w tys. zt) za (w proc.)
| pétrocze 2013 r. | pétrocze 2014 r.

1 | SOPOCKIE TOWARZYSTWO UBEZPIECZEN 254731 708 614 178,18
NA ZYCIE ERGO HESTIA SA

2 | SIGNAL IDUNA ZYCIE POLSKA 18584 25130 3522
TOWARZYSTWO UBEZPIECZEN SA

3 | TOWARZYSTWO UBEZPIECZEN 3603 4591 27,42
INTER-ZYCIE POLSKA SA

4 | SKANDIAZYCIETU SA 186 583 221025 18,46

5 | OPEN LIFETOWARZYSTWO 1032370 1212679 17,47
UBEZPIECZEN ZYCIE SA

6 | AXAZYCIETUSA 549905 629900 14,55

7 | TUWREJENT - LIFE 6358 6981 9,30

8 | PRAMERICA ZYCIETUIR SA 90915 99427 9,36

9 | POLISA-ZYCIETU SAVIENNA 113 865 123 580 8,53
INSURANCE GROUP

10 | COMPENSA ZYCIE 253100 256 500 1,34

oprac. wiasne

oferty, by zapewni¢ wlasciwa cen¢ danego
produktu w dobrym czasie.

Media spolecznosciowe

Ubezpieczyciele coraz czgsciej zaczynaja eks-
perymentowa¢ z kanatami mediéw spofeczno-
$ciowych, aby zobaczy¢, jak moga poméc im
w zdobywaniu nowych klientéw oraz zwiek-
szy¢ poziom ich zadowolenia i lojalnosci. Cie-
kawym przyktadem jest jeden z niemieckich
ubezpieczycieli, ktéry stworzyl nowy model
biznesowy oparty o kanal mediéw spotecz-
nosciowych. Pozwala on tworzy¢ ludziom
whasng sie¢ znajomych za pomoca platform
spofecznosciowych. Ta grupa ludzi wzajemnie
pokrywa drobne roszczenia (wicksze pokry-

wane s przez klasycznego ubezpieczyciela),
dzigki czemu otrzymuja mozliwos¢ obnize-
nia wysokosci sktadki (otrzymuja zwrot cze-
$ci skfadki na koniec okresu rozliczeniowego
w zaleznosci od faktycznego obciazenia ubez-
pieczyciela). Poniewaz firma dziala online i na
podstawie marketingu relacyjnego, ma niskie
koszty, co oznacza mozliwo$¢ oferowania niz-
szych oplat i bardziej konkurencyjnych cen
dla swoich klientow.

Firma wykorzystuje dwie wazne cechy kana-
16w mediéw spolecznosciowych:

* tani i skuteczny program marketingu
bezposredniego, ktéry promuje pro-
dukty i ustugi ubezpieczyciela w catej sieci
spolecznej;

* aspekt spotecznosci, w ktérych grupa jest
tworzona przez kogos, kto zachgca swo-
ich znajomych do przytaczenia si¢ do niej.
Osoby te zapraszaja tylko znajomych, kt-
rzy w ich ocenie stanowia ,dobre” ryzyko
dla grupy, co stanowi wbudowang w model
silng preselekcje nowych klientéw.

Kanat mobilny

Kanaly mobilne s3 juz bardzo popularne.
Jednak nadal wielu ubezpieczycieli po pro-
stu dostosowuje interfejs uzytkownika na
potrzeby telefonu, nie specjalnie dostoso-
wujac model biznesowy do specyfiki tego
kanatu. Coraz czgsciej mozna jednak takie

-

T

dostosowanie zaobserwowaé. Jeden z na-
szych klientéw, u ktérego platforma mo-
bilna jest jednym z kluczowych kanaléw,
poprosit osoby odpowiedzialne za produke
oraz aktuariuszy, by wymyslili wariant pro-
duktu oparty o wiarygodny rating na pod-
stawie czterech pytan. Zauwazyt bowiem,
ze rozbudowana lista pytan jest wyjatkowo
nieefektywna w sprzedazy w kanale mobil-
nym. Konsumenci oczekujg tatwych w ob-
studze telefondw i szybkich transakeji. Aby
temu sprostaé, ubezpieczyciele beda musieli
zadowoli¢ si¢ mniejszymi danymi wejscio-
wymi od konsumenta i pobiera¢ dodatkowe
dane z innych zrédel, w celu zarzadzania
ryzykiem.

Kanat sieci sprzedazy partnera

Coraz czgsciej ubezpieczenia sprzedaje sie
poprzez sieci partneréw biznesowych, a dane
bedace w posiadaniu partnera sa wykorzy-
stywane przez ubezpieczycieli. Niekt6rzy np.
wykorzystuja dane pochodzace ze §ledzenia
zachowan zakupowych konsumentéw gro-
madzone w systemie kart lojalnosciowych.
Na przyklad konsumenci, ktérzy pija duzo
mleka i jedza duzo czerwonego migsa, moga
otrzyma¢ lepsze warunki ubezpieczenia na
zycie czy samochodu w poréwnaniu z kon-
sumentami, kt6rzy jedza duzo makaronu
i ryzu, tankuja swéj samochéd w nocy i ku-
puja duzo alkoholu.

Walka na rynku ubezpieczeniowym o utrzy-
manie klientéw i pozyskanie nowych ma
miejsce kazdego dnia. Dla ubezpieczycieli
opanowanie nowych kanatéw ma kluczowe
znaczenie dla utrzymania konkurencyjno-
§ci, ale czgsto jest bardzo trudne ze wzgledu
na ograniczenia techniczne czy trudnosci
w adaptacji modeli biznesowych nastawio-
nych na tradycyjne kanaly sieci agentéw czy
call center. Kiedy ubezpieczyciele przygoto-
wuja si¢ do prowadzenia dziatalnosci za po-
srednictwem nowego kanatu wazne jest, na
ile sa w stanie dostosowa¢ swéj model bizne-
sowy do specyfiki nowego kanatu.

Autor pracuje jako sales director TIA Technology

fot: fotolia
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Bycie innowacyjnym i szybszym
od innych to nasze motto

Rozmowa

z Krzysztofem Bukowskim,
prezesem zarzadu Open Life TU
Zycie S.A. oraz |zabela Sliwowska,
wiceprezes zarzadu Open Life TU
Zycie S.A.

Spétka Open Life TU Zycie S.A.
odnotowata po drugim kwartale ponad
1,21 mld zt sktadek przypisanych brutto,
osiagajac dynamike 17 proc. r./r. Jak
udalo sie osiagna¢ tak znakomity wynik?
Krzysztof Bukowski: Coraz wigcej part-
neréw decyduje si¢ na wspétprace z nami.
Po trzech latach stalismy si¢ stabilng i wia-
rygodna marka. Szybko reagujemy i od-
powiadamy na potrzeby rynku. Jeste$my
ekspertem od kreowania innowacyjnych roz-
wigzan produktowych, wyprzedzajac w ten
sposob konkurencje.

W jaki sposéb dbaja Pasistwo

o atrakcyjnos¢ ustug?

Izabela Sliwowska: Staramy si¢ zwigkszad
nasza konkurencyjno$¢ na wielu plaszczy-
znach. Naszym klientom oferujemy sze-
roka palet¢ produktows i wysoki standard

obstugi. Inwestujac w rozwiazania IT, pra-
gniemy, by byly dla klientéw jak najbardziej
uzyteczne, dlatego stawiamy migdzy innymi
na internetowe aplikacje do obstugi ubezpie-
czeri. Naszym partnerom zapewniamy zaple-
cze szkoleniowe dla doradcéw oraz help desk.
Konstruujac dokumentacj¢ ubezpieczeniowa
i materialy informacyjne, dbamy o szczegdly
oraz transparentno$¢ przekazywanych infor-
magcji. Przedstawiamy konstrukcje naszych
produktéw w jak najbardziej przejrzysty spo-
sob, wskazujac wysokosci opfat czy ryzyka
zwigzane z inwestycja na specjalnie przygo-
towanych do tego Kartach Informacyjnych.

Czym si¢ charakteryzuja Paristwa
nowoczesne produkty?

Izabela Sliwowska: Wykorzystujemy trudno
dostgpny dla klienta indywidualnego po-
tencjat rynku. Tworzymy produkty oparte
o ciekawe klasy aktywow, dajace perspek-
tywe atrakcyjnych stép zwrotu. Oferujemy
produkty o konstrukeji umozliwiajacej
klientom dostgp do zyskéw przez wyplaty
w trakcie trwania umowy, a nie tylko na ko-
niec okresu ochrony. Dbamy o adekwatnos¢
oferty do potrzeb klientéw zaréwno przygo-

towanych na bardziej ryzykowne rozwiaza-
nia, jak i tych, ktérym zalezy na bezpiecznym
inwestowaniu §rodkéw. Nasza oferta jest sze-
roka, poczawszy od produktéw czysto inwe-
stycyjnych i kapitatowych przez grupowe
ubezpieczenia ochronne dla pracownikéw,
a skoriczywszy na prostych produktach ofe-
rowanych zdalnie.

W ktérym kierunku zamierzaja

Paristwo rozwija¢ swoja oferte, a takze
zwigkszaé konkurencyjno$¢ na rynku?
Izabela Sliwowska: Inwestujemy w tech-
nologie, stawiamy na rozwigzania szyte na
miarg. Nasze systemy i portale sg skrojone
tak, by dziata¢ jak najefektywniej. Stale
poszukujemy nowych klas aktywéw i wy-
rézniajacych rozwiazan produktowych.
Aktywnie uczestniczymy w ksztattowaniu
rynku. Szybko reagujemy i odpowiadamy
na wytyczne regulatora. Niedawno wprowa-
dzone rekomendacje KNF i PIU byly przez
nas analizowane jeszcze na etapie pierwszych
draftéw. Wierzymy, ze uczciwe prowadzenie
oferty i rzetelna obstuga to najwazniejsze
wartosci, ktére wplywaja na wiarygodnosé
firmy i wzrost zaufania klientéw.

Czy utrzymanie wysokiej pozycji

wéréd ubezpieczycieli bedzie dla

Pasistwa trudnym wyzwaniem?

Krzysztof Bukowski: Oczywiscie rynek bedzie
coraz trudniejszy — rekomendacje i wytyczne
regulatoréw, stale rosnaca swiadomos¢ klienta
i zréznicowana oferta konkurengji to nie lada
wyzwanie, a my nieustannie czujemy potrzebg
podejmowania wyzwail. Bedziemy nieustajaco
pochyla¢ si¢ nad kazdym klientem i otwieraé
si¢ na potrzeby kazdego partnera. Nie zamie-
rzamy tez zapomnie¢ o obecnych klientach,
mamy ich juz ponad 300 tys. Tak duzy port-
fel wymaga od nas ciaglego podwyzszania stan-
dardéw obstugi.

W czym thkwi Paristwa sukces rynkowy?
Krzysztof Bukowski: Kluczem do sukcesu
sq ludzie. Mamy $wietny zesp6t z duzym do-
$wiadczeniem i know-how. To dzigki ich pasji
i zdolnosci do kreowania nowych rozwiazar
mozemy poszerza¢ nasza ofertg. Bycie innowa-
cyjnym i szybszym od innych to nasze motto.
Latwos¢ wspétpracy umozliwia nam to, ze nie
jestesmy duza korporacja, a wszelkie decyzje
mozemy podejmowa¢ blyskawicznie. Aby wy-
przedzi¢ rynek, nalezy biec szybciej niz inni.

TEKST SPONSOROWANY

Sukces biznesowy zalezy od sposobu budowania relacji z klientami

Pawel Ziemba

Autor jest prezesem
zarzadu Skandia
ZycieTUSA

. Polski segment ubezpie-
=B czen zyciowych doswiad-
cza zmian w wielu obszarach. Najbardziej
fundamentalnymi s te bedace skutkami
dziafan regulatora, powodowane przez roz-
wadj nowych technologii badz wynikajace ze
zmieniajacych sie oczekiwan klientéw w za-
kresie ich roli i wymagan w dialogu klient
- ubezpieczyciel.
Dzisiejsze oczekiwania klientéw sg wyz-
sze niz kiedykolwiek wczedniej, z kolei cata
branza ubezpieczen doswiadcza konieczno-
4ci obnizenia marzy. Aby podofa¢ tym wy-
zwaniom, musimy gteboko zweryfikowac
dotychczasowe modele biznesowe, role
i sposob wykorzystania nowych technolo-
gii, bedacych dzis kluczem do dalszego roz-
woju, jak rowniez rozwing¢ i nauczyc¢ sie
wiasciwie analizowac i zarzadzac posiada-
nymi informacjami.

Swiadomos¢ jest podstawa relacji

Sukces biznesowy w branzy zalezy w duzym
stopniu od sposobu budowania zdrowych
i efektywnych relacji z klientami. Konsu-
ment ma obecnie znacznie mniej toleran-
¢ji dla braku odpowiedniej atencji ze strony
dostawcow produktéw oraz ustug. Zda-
jemy sobie sprawe, ze bez wiasciwego zro-
zumienia po stronie klienta, zaréwno roli,
jak i funkcji ubezpieczen na zycie, trudno
bedzie nam zbudowa¢ platforme dialogu
i wspotpracy w procesie tworzenia roz-
wigzan zaspokajajacych ich oczekiwania.
Obecnie konsumenci wymagaja od ustu-

godawcdw indywidualnego podejscia. Dla-
tego tez staramy sie podnosi¢ Swiadomos¢
naszych klientéw w zakresie oferowanych
produktéw, ich funkcjonalnosci oraz mozli-
wosci dalszego korzystania z dostarczanych
rozwigzan. Proces komunikagji jest dwukie-
runkowy — bez otwartosci na argumenty,
jak réwniez bez zrozumienia potrzeb i ocze-
kiwan trudno bedzie nam wiasciwie tworzy¢
przysztosc tego sektora.

Klienci dobrem wspolnym rynku
Wyzwania, ktére sg przed nami stawiane,
powoduja, ze staramy sie uczy¢ na podsta-
wie doswiadczen innych branz, ktére mie-
rzg sie z podobnymi problemami. Klienci sg
dobrem wspdlnym rynku, co oznacza, ze
ich postawy sa ksztattowane przez kontakty
z réznymi dostawcami. To one powoduja
staty wzrost oczekiwan odbiorcéw w sto-
sunku do swiadczonych ustug. Dlatego tak
wazna jest umiejetnos¢ wiasciwego analizo-
wania i zarzagdzania informacjg, ktéra przy-
czynia sie do dalszego rozwoju i sukcesu
catej branzy.

Jeszcze lepiej dopasowane rozwiagzania
Zaréwno poprawa jakosci analizy, jak i kon-
trola informacji pozwoli nam oferowac i do-
starcza¢ znacznie bardziej dopasowane
rozwigzania i bardziej spersonalizowany ser-
wis. Od poczatku dziatania Skandii na rynku
bardzo efektywnie inwestowalismy w roz-
woj nowych technologii, ktdre wykorzysty-
wane byly do upraszczania naszych relacji
zklientami.

Dla naszych partneréw wprowadzilismy
portal Skandia Online. Serwis oferuje trzy
specjalne moduty: eSymulacja - umozli-
wiajacy przeprowadzenie dla klienta sy-

mulacji zachowania produktu w czasie,
z uwzglednieniem optat i zaktadanej stopy
zwrotu; eWniosek — pozwalajacy na reje-
stracje wnioskéw i automatyczna rejestra-
cje umowy oraz eBroker — ktéry umozliwia
analize zarejestrowanych uméw i wsparcie
klienta w czasie ich obowigzywania.

W naszej sieci sprzedazy wdrozylismy
ponadto Skandia Planer. Narzedzie to
pozwala na przeprowadzenie online pro-
fesjonalnej analizy finanséw osobistych.
Badanie prowadzone jest w oparciu o pie¢
obszaréw: Moje finanse, Moja ochrona, Mdj
Dom, Moje inwestycje i oszczednosci oraz
Moja emerytura. Skandia Planer jest nie-
zwykle pomocny w kontekscie budowa-
nia wsrod klientéw swiadomosci potrzeby
ochrony ubezpieczeniowej oraz doboru
produktéw dopasowanych do indywidu-
alnych potrzeb badanego.

Poza narzedziami wspierajacymi sprzedaz,
koncentrujemy sie réwniez na rozwigza-
niach z zakresu biezacej obstugi klientéw.
Do naszego portfolio wprowadzilismy m.in.
program spersonalizowanego zarzadza-
nia — Skandia Navigo. Dotychczas ustugi
tego typu byly zarezerwowane wytacznie
dla klientéw dysponujacych znacznymi
srodkami. Navigo jest dostepne dla kaz-
dego odktadajacego regularnie na przy-
szto$¢ juz stosunkowo niewielkie sumy.
Dzieki specjalnym algorytmom oraz wie-
dzy analitykdw rozwiazanie to pozwala na
automatyczne dopasowanie strategii in-
westycyjnej oraz optymalizacje portfela
stosownie do oczekiwan, mozliwosci ubez-
pieczonego oraz biezacej sytuacji ekono-
micznej. Klient nie musi wiec angazowac
sie w proces bezposredniego zarzadzania
zgromadzonymi srodkami.

Wiecej inwestycji

w technologie mobilne

Nalezy spodziewac sie, ze rozwoj techno-
logiczny oraz duza dynamika oczekiwan
i potrzeb klientéw w zakresie indywiduali-
zowania oferty szeroko rozumianych ustug
finansowych beda wymusza¢ na firmach
ubezpieczeniowych coraz wieksze inwe-
stycje w rozwigzania IT, w tym technologie
mobilne. Pomimo ze Polacy wcigz wysoko
cenig bezposredni kontakt z doradcg, coraz
wiekszym zainteresowaniem bedg cieszyly
sie aplikacje umoZzliwiajace zdalna, w petni
zautomatyzowang obstuge klientow za-
réwno na etapie wyboru produktéw, jak
i biezacego zarzadzania czy wyptaty Swiad-
czen. Firmy, ktére jako pierwsze wdroza roz-
wigzania tego typu, beda miaty szanse na
wyznaczenie nowych standardéw dla ca-
tego rynku.

Relacje przede wszystkim

Od firm z sektora ubezpieczeniowego
oczekuje sie coraz bardziej indywidual-
nego podejscia, ktore przejawia sie w sta-
tym rozwijaniu oferty produktowej, a takze
ustug zwigzanych z szeroko rozumianym
client service. Dlatego regularnie prowa-
dzimy badania opinii, chcac poznac oczeki-
wania wobec relacji z firma, taka jak nasza,
odnosnie ustug, rozwigzan finansowych
czy ubezpieczeniowych. To bardzo cie-
kawe doswiadczenie. Wyniki tych rozmow
pokazuja, ze bardzo czesto nasze zatozenia
roznig sie od wyobrazen klientéw. Dlatego
tak istotne jest budowanie dobrych relacji
opartych o serwis, zarébwno przed sprze-
daza, jak i w trakcie trwania umowy, tak aby
oferta odpowiadata rzeczywistym potrze-
bom i oczekiwaniom klientéw.
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Nowoczesne technologie na rynku
ubezpieczen komunikacyjnych

Rok 2013 byt si6dmym z kolei, w ktérym segment ubezpieczer OC wykazat
strate w rachunku technicznym. W sumie od roku 2006, kt6ry byt ostatnim
zyskownym rokiem w tym segmencie, ubezpieczyciele majatkowi stracili
okoto 4 mld zt. W tym samym czasie segment casco zarobit tylko blisko

2 mid zl, czyli pokryt strate w OC w niecatej potowie. W takiej sytuaciji, dla
ubezpieczycieli zaangazowanych w rynek polis motoryzacyjnych, kluczowa
kwestia jest znalezienie sposob6w poprawy zyskownosci...

Marcin Szczuka
Punktem wyjscia do po-
lepszenia zyskownosci
. jest zrozumienie, na ktdre
V& -z clementéw rachunku
i zyskéw 1 strat ubezpie-
‘\, > ‘ czyciele maja najwickszy
Y wplyw. W sytuacji cia-
gle pojawiajacego si¢ na rynku zagrozenia
wojng cenows i co za tym idzie negatyw-
nego wplywu na strong przychodowa, ubez-
pieczyciele zwracaja si¢ w strong kosztowa.

Staraja si¢ poprawi¢ efektywno$¢ w zakresie
kosztéw administracyjnych i kosztow akwi-
zycji, na przyklad optymalizujac procesy
wewnatrz firmy lub wykorzystujac tanisze
kanaly sprzedazy. Jednoczesnie najwigksza
warto$ciowo pozycja kosztowa firmy ubez-
pieczeri majatkowych sg koszty odszkodo-
wail i §wiadczen. Firmy starajg si¢ poprawi¢
efektywno$¢ w tym zakresie. Dotyczy to po
pierwsze, samego procesu likwidacji szkéd,
a po drugie — procesu selekeji ryzyka (un-
derwritingu). W zakresie selekeji ryzyka
jedna z metod, ktéra dynamicznie roz-
wija si¢ w Europie Zachodniej i USA, jest
ta oparta o wykorzystanie nowoczesnych
technologii.

Obowiazujace trendy

W tym zakresie widzimy dwa trendy. Pierw-
szy, to selekcja ryzyka w oparciu o to, czy
ubezpieczane samochody sa wyposazone
w nowe technologie poprawiajace bezpie-
czefistwo jazdy i przez to zmniejszajace
liczbe szkéd, np.: czujnik parkowania, asy-
stent parkowania, systemy wychwytujace
inne samochody w martwym polu, czy bar-
dziej zaawansowane systemy zapobiega-
jace opuszczaniu pasa jezdni. Drugi trend,
znacznie ciekawszy, to wykorzystanie tech-

nologii telematycznych do zbierania i anali-
zowania danych na temat parametréw jazdy,
ktére moga mie¢ wplyw na szkodowos¢ po-
lisy. Praktycznie polega to na zainstalowa-
niu w samochodzie matego urzadzenia, keére
zbiera dane i przesyla je do firmy ubezpie-
czeniowej. Ostatnio zaczyna si¢ réwniez
testowal rozwigzania oparte o smartfony,
ktére nie wymagaja instalacji dodatkowego
sprzgtu.

Co ciekawe, o ile te trendy s3 obecne na
rynku od kilku lat, to ich udziat w rynku
ubezpieczen komunikacyjnych pozostaje
niewielki. W szczeg6lnosci w segmencie po-
lis detalicznych. Na przyktad w USA, mimo
tego, ze rynek polis telematycznych rosnie
dwa razy w ciagu roku od 2008 r., to na-
dal tylko mniej niz 0,5 proc. polis detalicz-
nych jest sprzedawanych w segmencie polis
telematycznych.

B A
fot: fotolia
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NAJBARDZIEJ DYNAMICZNE UBEZPIECZENIA OGOLNE wg dynamiki sktadki

przypisanej brutto

Lp. | Nazwa instytugji Sktadka przypisana Sktadka przypisana Dynamika

brutto (w tys. zt) za brutto (w tys. zt) za (w proc.)
| pétrocze 2013 r. | pétrocze 2014 r.
1 | TUIR ALLIANZ POLSKA 200470 357623 78,39
2 | BZWBK-AVIVATOWARZYSTWO 76 693 112 665 46,90
UBEZPIECZEN OGOLNYCH

3 | GOTHAERTU 237225 277412 16,94

4 | TUEUROPA 319723 373518 16,83

5 | BREUBEZPIECZENIATUIR 95747 99843 4,28

6 | COMPENSA MAJATEK 540800 560 100 3,57

7 | BENEFIA MAJATEK 119 500 123200 3,10

oprac. wiasne

Jak to moze wyglada¢ w Polsce?

Jesli chodzi o pierwszy trend, to sprawa jest ja-
sna. Przy $rednim wieku samochodu jezdzacego
po polskich drogach wynoszacym, wedtug sza-
cunkéw Centralnej Ewidencji Pojazdéw, kilka-
nascie lat, zaawansowane technologie jeszcze
przez wiele lat nie bedg na tyle powszechne,
przynajmniej w segmencie detalicznym, zeby
mogly wplyna¢ istotnie na zyskowno$¢ rynku
ubezpieczeniowego. Jesli chodzi o telematyke,
to sprawa jest bardziej ztozona. W segmencie
detalicznym telematyka moze pozosta¢ niszowa
w $rednim horyzoncie. Na przyklad zaktada-
jac osiagniecie poziomu penetracji segmentu
detalicznego wynoszace 0,5 proc., daje to 30-
-50 min zt sktadki rocznie, zbyt malo zeby na-
wet jeden gracz mogt skupic si¢ tylko na takiej
niszy. W segmencie korporacyjnym sytuacja
moze by¢ inna. Tutaj wykorzystanie technolo-
gii telematycznych, ktére w tym segmencie sa
uzywane od dawna, na przyktad do monitoro-
wania flot samochodowych, moze pozwoli¢ na
stworzenie unikalnego produktu ubezpieczenio-
wego, ktéry zaoferuje duza wartos¢ dla klientéw
tego segmentu.

Autor jest konsultantem w biurze Bain & Company
w Warszawie, a takze licencjonowanym aktuariuszem

NAJLEPSZE UBEZPIECZENIA OGOLNE
wg skiadki przypisanej brutto za
| p6trocze 2014 r.

Lp. | Nazwa instytugji Sktadka przypisana
brutto (w tys. z}) za
| pétrocze 2014 r.
1 | PIU 4294408
2 | TURWARTA 1828067
3 | SOPOCKIE TOWARZYSTWO 1429 646
UBEZPIECZEN ERGO HESTIA
4 | VIG POLSKA MAJATEK 1233300
5 | COMPENSA MAJATEK 560100
6 | INTERRISKTU SAVIENNA 550036
INSURANCE GROUP
7 | TUEUROPA 373518
8 | TUIRALLIANZ POLSKA 357623
9 | MTUMOJETOWARZYSTWO 294555
UBEZPIECZEN
10 | GOTHAERTU 277412
11 | TOWARZYSTWO 241932
UBEZPIECZEN
WZAJEMNYCH, TUW”
12 | BENEFIA MAJATEK 123200
13 | AXATUIR 115000
14 | BZWBK-AVIVA 112665
TOWARZYSTWO
UBEZPIECZEN OGOLNYCH
15 | BRE UBEZPIECZENIATUIR 99843
16 | TOWARZYSTWO 70144
UBEZPIECZEN
WZAJEMNYCH SKOK
17 | TUINTER POLSKA 62452
18 | SIGNAL IDUNA POLSKA 29713
TOWARZYSTWO
UBEZPIECZEN
19 | TOWARZYSTWO 15122
UBEZPIECZEN ZDROWIE

oprac. wiasne
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Szesc¢ krokow do udane;
kariery w finansach

Niezaleznie od specjalizacji

trzy czynniki maja szczegolne
znaczenie w zakresie rozwoju
kariery, determinujac przyszte
mozliwosci, wynagrodzenie oraz
poziom satysfakcji zawodowej.
Sa to: rodzaj wykonywanej pracy,
kultura organizacyjna i wyniki
osiggane przez pracodawce,

a takze ogdlna kondycja danego
sektora.

Tomasz Kukulski
Wszyscy zyczymy sobie
pracy w wiodacej organi-
zacji, w segmencie rynku
wykazujagcym  wzrost.
Wazne jest, aby praco-
dawca ktadl nacisk na
dyspozycji pracownikéw.

Rynek pozakredytowych ustug finansowych,
obejmujacy takie produkty jak leasing, wy-
najem, czy pozyczka medyczna, to dobry
przyktad sektora wzrostu oferujacego szeroki
zakres mozliwosci osobom zainteresowanym
dynamicznym rozwojem kariery. Branza prze-
trwata zfa koniunkture lat 2008-2013 za-
réwno w kontekscie dojrzatych gospodarek
Europy Zachodniej, jak i mtodszych, gwal-
townie rozwijajacych si¢ rynkéw, a obecnie
popularnos¢ pozakredytowych ustug finan-
sowych ro$nie na catym $wiecie. Jest to atrak-
cyjny sektor dla oséb poszukujacych pracy
oferujacej mozliwosci awansu w dowolnym
regionie geograficznym, ale oprécz wyboru
odpowiedniego sektora kluczowe znacze-
nie ma takze wybdr odpowiedniej organiza-
¢ji. Ponizej przedstawionych jest szes¢ pytar,
ktére pomoga ocenié, czy dana firma oferuje
prace w $rodowisku sprzyjajacym rozwojowi

kariery.

Czy zaangazowanie firmy w dziatalno$¢

w sektorze jest dlugotrwate?

W ostatnich latach firmy na catym $wiecie do-
swiadezyly trudnych warunkéw ekonomicz-
nych — planujac rozwdj kariery nalezy doktadnie
przyjrzec sig, w jaki sposob potencjalni praco-
dawcy zareagowali na zaostrzajacy si¢ kryzys.
Niektore firmy mogly wycofa si¢ z gorzej pro-
sperujacych regionéw badz zupelnie zrezygno-
waé zaktywnosci w dziedzinie pozakredytowych
ustug finansowych. Planujac kariere warto wige
zwrdci¢ si¢ ku pracodawcom, ktdrych zaanga-
zowanie w sektorze ma charakter dlugotrwaly.
Oznacza to, ze firma jest rozwazna w dziata-
niach i poktada wiare¢ w dlugoterminowe moi-
liwosci rozwoju na danym rynku.

Czy w przeszlosci firme charakteryzowaly
ciagly wzrost i stabilne wyniki finansowe?
Z ankiety przeprowadzonej przez LinkedIn
wynika, ze najpopularniejszym powodem
zmiany pracy sa lepsze mozliwosci awansu*.
Pracownicy zatrudnieni w dochodowych, roz-
wijajacych si¢ organizacjach zazwyczaj ciesza
si¢ lepszymi perspektywami rozwoju zawodo-
wego. Rzut okiem na opublikowane wyniki
finansowe i inne informagcje, ktdre mozna
znale7¢ o danej firmie, pozwoli okresli¢, czy
jej pozycja na rynku jest ugruntowana, a zy-
ski zadowalajace.

Jakie jest podejscie firmy do rozwoju
biznesu w skali globalnej?

Firmy prowadzace ogélnoswiatows dzia-
talnos$¢ oferuja pracownikom nie tylko
mozliwo$¢ wyspecjalizowania si¢ w danej
dziedzinie, lecz takze réznorodnos$¢ zwiazana
z pracy zagranica. Badania potwierdzaja, ze
mig¢dzynarodowe mozliwosci zawodowe sa
istotnym aspektem przyciagajacym utalento-
wanych pracownikéw** w dowolnym wieku,
ale szczeglnie pozadanym przez mtodych lu-
dzi reprezentujacych pokolenie Y (urodzeni

po 1986 roku).

Czy marka cieszy si¢ dobra opinia

i jest postrzegana jako innowacyjna?
Rozszerzanie dzialalnosci w krajach o szybko
rozwijajacej si¢ gospodarce ma kluczowe zna-
czenie dla utrzymania stabilnego wzrostu
firmy, ale nie mozna zapominac, ze prace roz-
wojowe nad nowymi produktami i ustugami
sq rownie istotne. Innowacyjna organizacja to
srodowisko sprzyjajace budowaniu kariery.
Firmy tkwiace w stagnacji, tracg nie tylko pra-
cownikéw, lecz takze konkurencyjnos¢.

Czy firma posiada przejrzysty program
rozwoju talentéw i szkolenia lideréw?
Jedna z najwazniejszych kwestii z punktu
widzenia rozwoju kariery jest dostgpnosé
szkoleri i istnienie formalnego programu
zarzadzania talentami w danej organiza-
¢ji. Trening zawodowy i coaching sa wy-
soko cenione przez pracownikéw, a ankieta
przeprowadzona przez magazyn ,Forbes”
wykazata, ze brak dziatad nakierowanych
na rozwoj kadr powoduje duza fluktuacje
pracownikow***.

Na wyzszym szczeblu wiele oséb ma ambicjg
kierownicze i chce zarzadzaé zespotem, jed-
nostka biznesu, a nawet cata firma. Nalezy
upewni¢ si¢, czy przyszty pracodawca po-
siada formalne $ciezki rozwoju lideréw, takie
jak np. program Leadership Excellence ofero-
wany przez Siemens Finance. Dzicki niemu
wybrana grupa pracownikéw moze doskona-
li¢ swoje umiejetnosci poprzez uczestnictwo
w specjalistycznych kursach dla lideréw.

Czy firma propaguje polityke
réznorodnosci?

Nacisk na polityke réznorodnosci cechuje
firmy, ktére w obicktywny sposéb daza do
maksymalizacji wynikéw, warto wigc spraw-
dzi¢, czy potencjalny pracodawca opracowat
zasady dzialania w tym zakresie i czy obecni
pracownicy odnosza sukces zawodowy nieza-
leznie od pochodzenia, pici i wieku. Im wie-
cej formalnych obostrzen stojacych na strazy
réwnosci w dostepie do mozliwosci rozwoju,
tym lepiej. Przyktadowo, badania**** wyka-
zaly, ze kobiety zajmuja blisko 60 procent
stanowisk w sektorze ustug finansowych, ale
tylko 19 procent z nich dostaje si¢ na wyzsze
szczeble kadry zarzadzajacej.

Sytuacja na polskim rynku pracy jest trudna,
w szczegblnosei dla osob, ktdre charakeery-
zuje niewielkie do$wiadczenie zawodowe,
jak w przypadku przedstawicieli pokolenia
Y. Pomimo duzej konkurencji, jaka napo-
tkaja oni ubiegajac si¢ o prace w organi-
zacji migdzynarodowej, powinni dazy¢ do
zrealizowania postawionego sobie celu, co

zwickszy ich szanse na rynku pracy. Po-
nadto najambitniejsi, wysokowykwalifiko-
wani kandydaci, powinni upewni¢ sig, czy
organizacja, z ktérg maja zamiar podjaé
wspotprace, nie tylko skorzysta na ich za-
trudnieniu, lecz takze umozliwi im wspélne
okreslenie satysfakcjonujacej, dtugotrwatej
$ciezki rozwoju zawodowego. Przeanalizowa-
nie powyzszych punktéw pozwoli dokonaé
wlasciwego wyboru, a determinacja w dzia-
taniu to gwarancja sukcesu.

* Linkedin, Talent Trends 2014

** Praykladowo, The Intelligence Group/The Network, Global Ta-
lent Mobility Survey 2011

*** "Forbes”, Why Employee Development is Important, Neglected
and Can Cost You Talent, January 29, 2013 wwuw.forbes.com/sites/
victorlipman/2013/01/29/why-development-planning-is-important-
neglected-and-can-cost-you-young-talent/

**x* PriceWaterhouseCoopers, Mending the Gender Gap, May 2013

Autor jest dyrekrorem zarzqdzajacym Siemens Finance

wg dynamiki przychodéw ogétem

NAJLEPSZE FIRMY LEASINGOWE
wg przychodéw ogétem za | pétrocze

2014r.
Lp. | Nazwa instytugji Przychody
ogdtem (w tys. zt)
za | potrocze
2014r.

1 LEASEPLAN FLEET 292754
MANAGEMENT POLSKA

2 | GRUPA MASTERLEASE* 290612

3 EUROPEJSKI FUNDUSZ 246 047
LEASINGOWY

4 | BZWBKLEASING 216744

5 | VBLEASING POLSKA 135197

6 | MILLENNIUM LEASING 120493
SP.20.0.

7 RAIFFEISEN-LEASING POLSKA 110 946

8 | VOLKSWAGEN LEASING 89579
POLSKA SP.20.0./
VOLKSWAGEN LEASING GMBH
SP.20.0.0DDZIAL W POLSCE

9 | SGEQUIPMENT 78514
LEASING POLSKA

10 | LEASING-EXPERTS 1443

* WYNIKI SKONSOLIDOWANE SPOLEK PRIME
CAR MANAGEMENT SA, FUTURA LEASING SA,
MASTERLEASE SP. Z O.0., FUTURA PRIME SP. Z O.0.
oprac. wtasne

NAJBARDZIEJ DYNAMICZNE FIRMY LEASINGOWE

Lp. | Nazwa instytugji Przychody ogétem Przychody ogétem Dynamika
(wtys.zl)zal (wtys.zl) zal (w proc.)
pétrocze 2013 r. potrocze 2014r.
1 | LEASING-EXPERTS 768 1443 87,89
2 | LEASEPLAN FLEET MANAGEMENT POLSKA 253960 292754 15,28
VOLKSWAGEN LEASING POLSKA SP. Z 80597 89579 11,14
0.0./VOLKSWAGEN LEASING GMBH
SP.20.0.0DDZIAL W POLSCE
4 | BZWBKLEASING 201674 216744 147
5 | GRUPA MASTERLEASE* 283411 290612 2,54
6 | EUROPEJSKI FUNDUSZ LEASINGOWY 255513 246 047 -3,70
7 | MILLENNIUM LEASING 130661 120493 -7,78
8 | VBLEASING POLSKA 149814 135197 9,76
9 | SGEQUIPMENT LEASING POLSKA 92479 78514 -15,10
10 | RAIFFEISEN-LEASING POLSKA 148022 110 946 -25,05

* WYNIKI SKONSOLIDOWANE SPOLEK PRIME CAR MANAGEMENT SA, FUTURA LEASING SA, MASTERLEASE

SP.Z0.0., FUTURA PRIME SP. Z O.0.
oprac. wtasne

TEKST PROMOCYJNY

Marcin Pawlowski,
Prezes Zarzadu Leasing-Experts SA

| potrocze 2014 r. to kolejny udany okres dla Leasing-Experts.
Wypracowalismy o 87,7 proc. wyzsze przychody niz w | pétro-
czu 2013 r. Zysk ze sprzedazy wzrést o 235 proc. r/r, zysk EBITDA
0 221,6 proc. r/r, a zysk operacyjny o 224,6 proc. r/r. Zysk netto
uksztattowat sie natomiast na poziomie 0194,9 proc. wyzszym niz
w analogicznym okresie 2013 r. Juz po szesciu miesigcach dziatal-
nosci w 2014 r. osiagnelismy wyzszy zysk netto niz w catym 2013 .
Poza dziatalnoscia brokerska, w minionych miesigcach koncen-
trowalismy sie na rozwoju, uruchomionego w maju br., fundu-
szu leasingowego. Fundusz ten jako jedyny w Polsce specjalizuje
sie w leasingu mniejszych nieruchomosci komercyjnych i miesz-
kaniowych (transakcje do 1mln zh). Konstrukcja produktu i precy-
zyjnie przygotowana oferta wzbudzity zainteresowanie nie tylko
~=  w korporacjach, lecz przede wszystkim w matych i $rednich fir-

mach. Planujemy do korica roku podpisac ok.20 uméw leasingu nieruchomosci, codanam na
rynku prawdopodobnie pozycje lidera pod wzgledem liczby zawartych transakgji leasingu nie-
ruchomosci wsréd 29 funduszy leasingowych funkcjonujacych w ramach Zwigzku Leasingu
Polskiego.W kolejnych miesigcach br. bedziemy sie koncentrowac na dalszym rozwoju fundu-
szu leasingowego oraz na budowie sieci oddziatéw franczyzowych, tak aby pod koniec roku
osiggna¢ poziom 100 placdwek operacyjnych w 16 wojewddztwach.

Zapraszamy do naszych oddzialow oraz na
strone www: www.nieruchomosci-leasing.pl

m Leasing-Experts
Leasing Nieruchomosci
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Wptyw rozwoju sieci i urzadzen mobilnych
na bankowosc¢ w Polsce

Bankowos$¢ mobilna na dobre
zadomowita sie na polskim rynku
bankowym. Praktycznie wszyscy
najwazniejsi gracze majq swoje
aplikacje, choc jeszcze piec lat temu
mato kto powaznie traktowat idee
banku w komérce. Ten boom na
mobilnos¢ nie jest przypadkowy

- wynika z rozwoju technologii

i chtodnej biznesowej kalkulag;ji.

Mateusz Sledzik

Obecna sytuacja rynkowa przypomina t¢ sprzed
14 lat, gdy BRE Bank ogtosit uruchomienie bez-
oddziatowego, wirtualnego banku. Wielu eks-
pertéw watpito, by idea internetowego banku
przyjeta si¢ na polskim rynku — twierdzono, ze
klienci nie poradza sobie bez setek placéwek
i tysigey konsultantéw. W tamtym czasie spe-

NAJLEPSZE BANKI
wg przychodéw z tytutu prowizji
i odsetek za | p6trocze 2014 r.

Lp. | Nazwa instytugji Przychody z tytutu
prowizji i odsetek (w tys.
zt) za | pétrocze 2014 r.
1 | POWSZECHNA KASA 6747530
0SZCZEDNOSCI
BANK POLSKI
2 | BANKPEKAO 4452414
3 | BZWBK 3362256
4 | mBANK 2651405
5 | ING BANK SLASKI 2439000
6 | BANK MILLENNIUM 1564073
7 | RAIFFEISEN 1265144
BANK POLSKA
8 | CREDITAGRICOLE 1141921
BANK POLSKA*
9 | BANKHANDLOWY 1101716
W WARSZAWIE
10 | ALIOR BANK 1085346
11 | BANKBGZ 1041635
12 | GRUPA KAPITAtOWA 1005509
GETIN HOLDING
13 | GRUPA KAPITAtOWA 956393
GETIN NOBLE BANK
14 | BANKBPH 934735
15 | BANK 834987
GOSPODARSTWA
KRAJOWEGO
16 | DEUTSCHE BANK 638915
POLSKA
17 | NORDEA BANK 523592
POLSKA
18 | BNP PARIBAS 508 042
BANK POLSKA
19 | GRUPA KAPITAtOWA 440412
BANKU OCHRONY
SRODOWISKA
20 | MERITUM BANK 222962
21 | VOLKSWAGEN 69527
BANK POLSKA
22 | GBSBANK 25372
(GOSPODARCZY
BANK SPOLDZIELCZY
W BARLINKU)

* DANE ZAGREGOWANE DLA CAP, EFL
ORAZ DLA 2013 R. CACIB
oprac. wtasne

cjaliéci zbagatelizowali jeden istotny czynnik,
keéry ostatecznie zagwarantowat sukces mBan-
kowi — technologig, a doktadnie galopujacy roz-
wéj internetu i upowszechnienie komputeréw

osobistych.

Co wplywa na rozwéj?

Rozwdj bankowosci mobilnej, podobnie jak
internetowej, determinowany jest przez wiele
czynnikéw. Podstawowymi elementami stymu-
lujacymi rozkwit kanatu mobilnego sa oczywi-
Scie smartfony (a dokladniej ich penetracja
w Polsce, ktdra postepuje w gwattownym tem-
pie*) oraz upowszechnienie standardéw telefo-
nii komérkowej nowej generacji (3G, a obecnie
4GJ/LTE). Polski sektor bankowy szybko pod-
tapal nowe trendy oferujac poczatkowo tylko
serwisy lite (tzw. lekkie serwisy transakeyjne,
pierwsze pojawily si¢ w 2008 roku), a par lat
pdzniej aplikacje mobilne.

To buduje lojalnos¢ klienta

Pozostaje pytanie — dlaczego banki tak chetnie
wpisaly ,,mobilno$¢” w swoja strategie? Okazato
si¢, ze aplikacje mobilne moga poméc w dystry-
bugji produktéw bankowych oraz wspomagaja
budowanie lojalnosci klienta. Uzytkownicy apli-
kacji mobilnych znacznie cz¢sciej ,,odwiedzaja”
bank, gdy maja go na swoim telefonie — ponad
16 proc. os6b robi to codziennie, a 52 proc. co
najmniej raz w tygodniu™. Dzicki aplikacjom
czynnos¢, ktdra jeszeze pare lat temu wiazata sie

z podr6za na drugi koniec miasta, moze zosta¢
wykonana w 30 sekund. W niewiarygodny spo-
s6b podnosi to wygode oraz koricowe doswiad-
czenie (CX) zwiazane z bankiem.

Czynnik akwizycyjny

Rozwdj sieci 3G/4G oraz postepujaca smart-
fonizacja umozliwita bankom réwniez ko-
rzystanie z funkcji natywnych telefonu
(takich jak aparat) oraz przetarla droge dla
innych, dotychczas w bankowosci nieuzywa-
nych technologii jak voice recognition (roz-
poznawanie glosu), czy biometria. Ulatwito
to wprowadzenie proceséw kierowanych
filozofia mobile first, ktére rozpoczynaly
i koficzyly sie w tym samym urzadzeniu — na
smartfonie lub tablecie. Uproszczenie pro-
ceséw i zaprojektowanie ich z mygla o urza-
dzeniu mobilnym powoduje, ze klient moze
w wygodny sposdb zarzadza¢ swoimi finan-
sami z dowolnego miejsca na $wiecie — co
znacznie ulatwia prowadzenie biznesu, jak
i zagraniczne wojaze.

Aplikacje mobilne, razem z wieloma nowo-
czesnymi dodatkami (bankowoscig glosowa,
NFC, wykorzystaniem OCR), staja si¢ istot-
nym czynnikiem akwizycyjnym —w skuteczny
sposob zachecajg osoby z generacji Z 1Y, czyli
pokolenie wychowane na internecie i grach
wideo. Miode osoby cz¢sciej ,zyja” w $wiecie
wirtualnym niz realnym, dlatego przekaz re-
klamowy musi by¢ spersonalizowany i przeka-

NAJBARDZIEJ DYNAMICZNE BANKI

wg dynamiki przychodéw z tytutu prowizji i odsetek

zany wygodnym dla nich kanalem — wiasnie
za pomocg internetu lub ulubionej aplikacji
mobilnej. Badania pokazuja, ze az 75 proc.***
przedstawicieli najmfodszych generacji pre-
feruje zdalny dostep i obstuge swoich pro-
duktéw bankowych — wielkimi krokami
nadchodzi zmierzch biznesu opartego tylko

na placéwkach.
Zmiana paradygmatu banku

Rozwdj bankowosci mobilnej zmienit para-
dygmat banku. Spoleczeristwo staje si¢ co-
raz bardziej swiadome technologicznie, potrafi
w konkretny sposb przedstawi¢ swoje potrzeby.
Na dobre zatarly si¢ réznice w potrzebach on-
line i offline — klienci potrzebuja petnej obstugi
bez wzgledu na kanal. Dzi§ bank to nie tylko
ospala instytucja, ktora przechowuje pienia-
dze i udziela kredytéw — nowoczesny bank, to
bank mobilny — dostepny zawsze i wszedzie; in-
stytucja wspomagajaca zarzadzanie pienigdzmi
i udzielajaca rad.

Taka analiza wymusza jeszcze jedno pytanie
— czy sam fakt wykorzystania okazji (rozwoju
technologii, sieci komdrkowych, internetu)
i wejécia w nurt bankowosci mobilnej stanowi
podstawg do mianowania si¢ bankiem mobil-
nym? Przez ostatnie miesiace otrzymaliSmy
wysyp coraz to lepszych i prawdziwszych mo-
bilnych bankéw, jednak we wszystkich przy-
padkach s3 to tylko puste slogany reklamowe.
Pora, aby zaréwno banki, jak i klienci, dostrze-
gli réznice miedzy bankowoscia mobilng a ban-
kiem mobilnym — bankiem, kt6ry od podstaw

tworzy procesy przyjazne i wygodne dla uzyt-
kownikéw smartfona. Bank mobilny, keéry jest

Lp. | Nazwa instytudji Przychody z tytutu Przychody z tytutu Dynamika rozwigzaniem dla ludzi wymagajacych i kocha-

prowizji i odsetek (w tys. | prowizjii odsetek (wtys. | (wproc.) jacych nowe technologie — jak i dla tych, ktdrzy

zt) za | pétrocze 2013 r. zt) za | pétrocze 2014 r. chca mie¢ tani, dobry bank. Po prostu.
1 | MERITUM BANK 185085 222962 20,46 Autor jest specjalistq ds. strategii i analiz rynkowych w Banku
2| GRUPA KAPITALOWA GETIN NOBLE BANK 833577 956393 14,73 SMART | M Banku PBP SA
3 | ALIORBANK %5116 1085346 12,46 *We analitykéw firmy PwC do korica roku bedziemy posia-
4 | GRUPA KAPITALOWA GETIN HOLDING 922118 1005509 9,04 dac 27 min smartfondw, a do korica 2018, liczba ta wzrosnie do
5 | ING BANK SLASKI 2382100 2439000 239 44 min
** Swi Badanie Klientéw Bankéw Detalicznych, EY, 2014

6 | BNP PARIBAS BANK POLSKA 501619 508 042 1,28 *+ CEB S Operations Leadership Council Customer Experience

oprac. wtasne

Survey, 2013; americanbanker.com

fot: fotolia
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Instytucje potrzebuja fast data
do efektywnej obstugi klientow

Minely czasy, kiedy
najefektywniejszym sposobem
zafatwienia sprawy w banku byta
wizyta w jego oddziale. Wraz

z szybkim rozwojem komunikacji
internetowej i serwisow
spotecznosciowych banki musza
sprostac zmieniajgcym sie
oczekiwaniom klientéw. Ci chca
korzystac z ustug bankowych

i dostepnych na rachunkach
srodkéw w dowolnej chwiliiza
pomoca urzadzenia, ktdre akurat
majg pod reka.

Maurizio Canton
Dla sektora bankowego
wielkim wyzwaniem jest
zapewnienie infrascruk-
tury informatycznej do
wspierania obstugi klien-
tow niezaleznie od tego,
jaki sposob wchodza
oni w mterakc]q z orgamzaqg Jednoczesnie
banki zdaja sobie sprawe, ze taka infrastruk-
tura daje szans¢ znacznie skuteczniejszego
wykorzystywania danych niezbednych do
identyfikacji potencjalnego ryzyka, jak
i efektywnego modelowania ustug pod ka-
tem oczekiwan klientéw. Oczekiwania moga
spetni¢ systemy IT, ktére sa zdolne do cia-
glego przetwarzania w czasie rzeczywistym
ogromnych ilodci danych, generowanych
w réznych zrédtach.

Przetwarzanie danych

w ysilosach” to putapka

Dazenie do samoobstugi klientéw jest
w bankowosci detalicznej jednym z kluczo-
wych czynnikéw stojacych za rozwojem IT.
Trend ten dobrze obrazujg coraz liczniejsze
wplatomaty i bankomaty, dynamiczny roz-
woj bankowosci elektronicznej oraz zacheca-
nie klientéw do korzystania z ustug bankéw
przez internet i za pomocy aplikacji mo-
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bilnych. Réwnolegle do tego trendu banki
poddawane s3 nowym, coraz ostrzejszym
regulacjom prawnym i wnikliwszym kon-
trolom, a dodatkowo zmuszone s3 konku-
rowad z innymi organizacjami finansowymi
oraz operatorami platnosci.

W takiej sytuacji jedyne, czego bankom
zrobi¢ nie wolno, to w reakeji na zmiany
uwarunkowar rynkowych przetwarza¢ i ana-
lizowa¢ dane odrebnie dla kazdego kanatu
komunikacji z rynkiem. Oznaczatoby to
tworzenie ,,siloséw informacji”. Konsekwen-
cja dzialania w takim modelu byloby nie
tylko duplikowanie pracy oraz straty zaso-
béw, lecz takze trudnosci w identyfikowaniu
ryzyka i szans pojawiajacych si¢ w trakcie ob-
stugi klientéw, ktdrzy kontakeujac si¢ z ban-
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kiem, czgsto zmieniaja kanaly komunikagji.

Cos wiecej niz big data

Niestety, efektywnego wykorzystania danych
nie wystarczy tylko zgromadzi¢ ich wszystkich
w jednym miejscu, by nastgpnie poddawaé je
analizom. To archaiczne podejscie do big data,
oparte m.in. na takich narzedziach jak Ha-
doop, Hive czy Cassandra. Owszem, dzieki
tym rozwigzaniom banki mogg identyfikowaé
trendy rynkowe, jednak wciaz jest to tylko ana-
liza danych w trybie offline, co oznacza, ze wy-
niki odnosza si¢ do przesztosci. W efektywnym
big data chodzi o udzielanie w petni prawidto-
wej odpowiedzi na zadane pytanie, przy czym
im wigcej uptywa czasu od zebrania danych
do udzielenia odpowiedzi, tym mniej jest ona
wartosciowa i przydatna.

Jedli dodamy do tego ciagte zmiany w Zré-
dtach danych, ich formatach i iloci, szybko
zrozumiemy, ze samo big data nie wystar-

czy, by organizacje zorientowane na klientéw
mogly dynamicznie i skutecznie modelowaé
swoje ustugi. Co wigcej, big data samo w so-
bie nie zapewni bezpieczeristwa ustugom,
ktére trzeba blyskawicznie modelowaé za-
leznie od tego, kim jest klient, co w danej
chwili chce zrobi¢ oraz za posrednictwem
ktérego kanatu kontaktuje si¢ z bankiem.

Fast data = lepsze dane

W przysztosci klienci bankéw beda dosko-
nale funkcjonowa¢ w cyfrowym $wiecie. Ich
wiedza o mozliwosciach wyboru produk-
toéw i ustug bedzie znacznie bogatsza, a to
oznacza, ze wobec bankéw beda ciagle rosty
oczekiwania personalizowania ustug pod ka-
tem indywidualnych oczekiwan. To oznacza,

ze w calym sektorze bankowym, aby méc
szybko zareagowa¢ na zachowania i oczeki-
wania klientéw, konieczne bedzie analizowa-
nie réznego rodzaju danych u ich Zrédla — na
wejsciu. Co wigcej, sprawne przetwarzanie
informacji bedzie musialo odbywac si¢ nie-
zaleznie od kanatu styku klienta z bankiem,
w odpowiednim dla konkretnej sytuacji
kontekscie. Banki potrzebuja wigc inteli-
gentnego wykorzystywania danych, do czego
niezbedna jest kompleksowa infrastruktura
informatyczna, zdolna do blyskawicznego
wychwytywania i analizy informagji, nieza-
leznie od tego, kiedy i w jaki sposéb klient
wchodzi w interakeje z organizacja.

Taka infrastruktura powinna wykorzystywaé
analityke zdarzen, dopelniajac przetwarzanie
w istniejacych bazach danych (in-memory).
W ten sposéb mozliwe jest uzyskiwanie w spo-
sob ciagly korelacji milionéw zdarzen, co
w praktyce pozwala identyfikowa¢ szanse i za-

grozenia w czasie rzeczywistym, czyli wtedy,
gdy one wystgpuja, a nawet zanim wysta-
pia. Tak wlasnie rozumiemy pojecie fast data,
keére urzeczywistniamy wdrazajac informa-
tyczng platformc; dystrybucyjna dla automaty-
zowania proceséw, tzn. szybkiego reagowania
w przypadku wystapienia zdarzen krytycznych
(np. podejrzanej defraudacji) oraz efektyw-
nego wykorzystywania nadarzajacych si¢ szans
(np. przygotowanie indywidualnej ustugi do-
pasowanej do konkretnych potrzeb i sytuacji
klienta).

Krok naprzéd

Fast data wsparte platformq analizy zdarzer
to dla bankéw mozliwos¢ skutecznego dzia-
tania w oparciu o przewidywanie przysztosci.

To jeden z kluczowych czynnikéw budowania
przewagi konkurencyjnej. Warto podkreli¢, ze
infrastrukeura fast data to jednoczesnie plat-
forma do integracji juz istniejacych i nowo in-
stalowanych systeméw. Dzigki niej bank moze
zwigkszy¢ efektywno$¢ — automatyzacja proce-
séw i optymalizacja zasob6éw ludzkich, pozwala
znacznie zredukowa¢ koszty (bank btyskawicz-
nie bada zdolno$¢ kredytowa klienta i nie po-
petnia bledéw w wykonywaniu procedur,
takich jak np. generowanie nowych rachun-
kéw czy obstuga reklamaciji).

Zarzadzanie komunikacja i obstuga klientéw
w nowych kanatach komunikacji to wyzwa-
nie dla wszystkich bankéw. Odpowiedzia na
nie jest wlasciwa platforma informatyczna
zdolna do gromadzenia, analizy i reagowa-
nia w czasie rzeczywistym na pochodzace
z milionéw zdarzeri dane.

Autor jest szefem technologii
na region EMEA w firmie TIBCO Software
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Mobilna przysztosc

Klienci coraz chetniej obstuguja
rachunki przez internet, rozwija sie
bankowos$¢ mobilna, przybywa kart
zblizeniowych, wraz z ozywieniem
gospodarczym narasta akcja
kredytowa, a program MdM
przyczynit sie do wzrostu na rynku
kredytow hipotecznych. Nasilajaca
sie konkurencja wymusza na
bankach stata troske o zadowolenie
klientoéw oraz szukanie sposobow
na obnizanie kosztéw. Jednym

ze skutkow takiej sytuacji jest
rozwoj bankowosci internetowej

i mobilnej, ktéry swoje pietno
odcisnat réwniez na wynikach
pierwszego potrocza 2014 r.

Monika
Kozak-Tobolewska
Konta ze zdalng obstuga
przez internet jako szyb-
sze, tafisze 1 wygodniejsze
$3 coraz czesciej wybierane
zamiast standardowych ra-
chunkéw. W marcu 2014 r.
Zwiazek Bankéw Polskich poinformowat, ze po-
nad 22,4 mln klientéw indywidualnych ma do-
step do bankowosci elektronicznej, co oznaczato
blisko 10-procentowy wzrost w skali roku. Jesz-
cze szybciej rosta liczba 0s6b aktywnie korzysta-
jacych z mozliwosci kont internetowych — przez
rok przybylo ich 1,3 mln (wzrost 0 12 proc.).
Liderem w nowo otwieranych kontach jest
mBank, drugie miejsce przypada Deutsche Ban-
kowi, a na trzecim plasuje sic ING Bank Sla-
ski, ktérego Konto z Lwem dla przedsigbiorcéw
z miesiaca na miesiac zyskuje na popularnosci.

Czotéwka bankowosci mobilnej

Przybywa réwniez aplikacji mobilnych. Juz
wickszo$¢ bankéw ma je w swojej ofercie. Dzigki
temu do korzystania z wielu ustug bankowych
wystarczy smartfon. Na polskim rynku czo-
t6wke bankowosci mobilnej stanowia Bank Pe-
kao SA, Bank Zachodni WBK oraz Getin Bank.

Specjalisci sa przekonani, ze ten sektor bedzie
16st wraz z rozwojem nowych technologii. Ba-
riera moze by¢ ograniczona che¢ korzystania
z nowych motzliwosci przez klientéw, dlatego
niektdre banki wprowadzaja preferencyjne wa-
runki dla 0s6b korzystajacych z aplikacji — klient
motze np. liczy¢ na wyzsze oprocentowanie lo-
kat czy premig finansowa za korzystanie z roz-
wiazari mobilnych.

Polacy pokochali karty zblizeniowe

Innym produktem bankowym, ktéry swieci
triumfy w 2014 r,, sa karty zblizeniowe. Polacy
maja ich juz ponad 20 mln, co sytuuje nasz ry-
nek w europejskiej czotéwee. Dzigki platno-
éci zblizeniowej przy transakcjach do 50 zt nie
trzeba wpisywa¢ PIN ani przeciaga¢ karty przez
czytnik. Jest to wigc $wietny sposéb na przy-
spieszenie transakgji, co zacheca do korzystania
z placenia kart przy niewielkich kwotach, do-
tychczas zdominowanych przez gotéwke. Karty

zblizeniowe w swojej ofercie maja juz niemal
wszystkie banki i mozna prognozowaé, ze po-
pyt na nie bedzie rdst. Jednoczesnie spada liczba
kart kredytowych — to staly trend od 2009 r.,
cho¢ jego dynamika jest coraz mniejsza.
Czynnikiem wzrostu kart platniczych beda za-
pewne malejace koszty. W lipcu nastapita ob-
nizka poziomu prowizji od transakgji, co juz
skutkuje wigksza dostgpnoscia terminali platni-
czych. Mimo to koszty wciaz sa w Polsce wyzsze,
a odsetek transakdji bezgotéwkowych wyraznie
nizszy niz na Zachodzie. U nas kartami realizuje
si¢ obecnie ok. 15 proc. ptatnosci, a w starej Eu-
ropie blisko 40 proc. —wciaz zatem mozemy si¢
spodziewa¢ wysokich wzrostéw.

Wzrost zainteresowania kredytami

Drzigki ozywieniu w gospodarce oraz re-
kordowo niskim stopom procentowym
w pierwszych miesigcach 2014 r. wzrosto tez
zainteresowanie kredytami. Ich przyrost byt

wyzszy niz w analogicznym okresie roku ubie-
glego. Giéwnymi obszarami akcji kredytowych
byly kredyty dla przedsi¢biorstw, sektora fi-
nansowego oraz gospodarstw domowych. Po
rekordowo niskich wynikach z 2013 r. przy-
byto tez klientéw kredytéw mieszkaniowych.
Po cz¢éci spowodowane to bylo wprowadze-
niem z poczatkiem roku rzadowego programu
Mieszkanie dla Miodych. W II kwartale banki
udzielity na zakup mieszkari kredytéw o war-
toéci 9,6 mld zt, 0 400 mln wiccej niz przed
rokiem. Jednak zainteresowanie MdM nie
miato charakteru masowego, a dodatkowo sta-
bto — w pierwszym kwartale kredyty z dofinan-
sowaniem mialy udziat na poziomie 10 proc.,
w drugim — juz tylko 8,4 proc. Rosnie nato-
miast rola posrednikéw — przeszio przez nich
juz prawie 38 proc. udzielonych kredytow
hipotecznych.
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Bankowosc¢ bez kontaktu

Szacuje sig, ze w drugiej potowie minionego roku z ustug finansowych
z poziomu urzadzen mobilnych mogto korzysta¢ ponad dwa miliony
Polakéw. Oznaczatoby to, ze rynek mobilnej bankowosci rosnie

w Polsce w bardzo szybkim tempie. Wynika to z wielu czynnikow.

Pawel Jakub Dawidek
Klienci preferuja ten model
korzystania z ustug banko-
wych, poniewaz jest wygod-
niejszy. Brak koniecznosci
bezposredniego kontakto-
wania sie z bankiem réw-
noznaczny jest z mozliwoscia unikniecia stania
w kolejkach, z korzystaniem z ustug o dowol-
nej godzinie, a nie przychodzeniem do oddziatu
banku w konkretnych godzinach, niczym do
urzedu, jednym stowem — z koficem ,,okienka”,
oszczednoscig czasu, nerwéw oraz papieru.

Sukces nowoczesnosci

Mobilna bankowo$¢ nie odnositaby oczy-
wiscie obecnych sukceséw, gdyby nie co-
raz silniejsza obecno$¢ zaawansowanych
smartfonéw i tabletéw na polskim rynku
oraz zwigkszajaca si¢ $wiadomos¢ i kompe-
tencje klientéw bankéw. Jest jednak i inny

czynnik, ktdry rowniez lezy u podstaw tego
trendu. Utrzymanie wysokiej dynamiki po-
pytu na polskim rynku zalezy nie tylko od ta-
twosci obstugi, lecz takze od bezpieczeristwa
rozwiazari umotzliwiajacych m.in. zdalny do-
step do konta i rachunku oszczednosciowego,
wglad w histori¢ transakgji, a takze przelewy
do zdefiniowanych oraz niezdefiniowanych
odbiorcow.

Potrzeba bezpieczeristwa

Aby zapewni¢ odpowiedni poziom ustug,
banki potrzebujg jednoczesnie skutecznych
i prostych zabezpieczen, ktore przyniosa
oczekiwany efekt, nie zrazajac do siebie
uzytkownikéw. Warunek ten moze spetni¢
madre zastosowanie dwustopniowego uwie-
rzytelniania i autoryzagji transakgji. To efek-
tywny mechanizm, ktdry zapewnia ochrong
nie tylko przed cyberprzestgpcami, lecz takze
w wypadku utraty smartfona.

Z bankiem

Prosta obstuga systeméw

Wystarczy, ze klient banku zainstaluje i uak-
tywni na swoim smartfonie lub tablecie bez-
platng aplikacje mobilng, zintegrowana
z softwarowym tokenem, np. CERBToken.
Nastepnie token trzeba aktywowad i usta-
li¢ numer PIN — kombinacj¢ od czterech do
o$miu cyfr. Tylko tyle i az tyle, aby zapewni¢
uzytkownikowi bezpieczefistwo korzystania
z mobilnej bankowosci. Za pomoca zdefi-
niowanego PIN-u whadciciel konta loguje si¢
w mobilnej aplikacji generujacej kody jed-
norazowe. Dopiero one konieczne s3 do au-
toryzacji, np. przelewéw. Co wazne, zwykle
w tym celu smartfon nie musi by¢ nawet po-
taczony z internetem. Zainstalowana w te-
lefonie aplikacja-token tworzy jednorazowe
i niepowtarzalne hasto nawet w trybie offline.

Wyzszy poziom ochrony

Wprowadzenie wielosktadnikowego systemu
uwierzytelnienia i autoryzacji daje Kklien-
tom mobilnej bankowosci komfort i bezpie-
czetistwo. To jednak nie wszystko, niektére
systemy, np. CERB Banking, chronia uzyt-
kownikéw takze przed atakami phishingo-

wymi lub man-in-the-browser, kt6ry polega na
zainfekowaniu przegladarki internetowej zto-
Sliwym oprogramowaniem. Sama aplikacja tez
jest chroniona numerem PIN. Nawet w przy-
padku kradziezy telefonu finanse klientow sa
bezpieczne — wielokrotne wprowadzenie nie-
prawidtowego PIN-u lub zlego hasta blokuje
dostep zaréwno do aplikacji mobilnej banku,
jak i do serwisu online.

Przysztosé mobilnosci

Zapewnienie bezpieczeristwa i wygody korzysta-
nia z mobilnej bankowosci moze mie¢ kluczowe
znaczenie ze wzgledu na szybki rozwdj rynku
urzadzen przeno$nych. Jak prognozuje TNS
Polska, w 2015 . ze smartfonéw bedzie korzy-
sta¢ 66 proc. Polakéw. To dwa razy wigcej niz
w 2013 r.. Czg§¢ z tych 0s6b moze zasili¢ grupe
klientéw bankowosci mobilnej, ktérzy dotad
korzystali z ustug bankowych z poziomu desk-
topdw, a teraz robig to za posrednictwem smart-
fonéw, poniewaz nie wymaga to bezposredniego
kontaktu z bankiem — jest tatwiej i szybciej, a do
tego bezpiecznie.

Autor jest dyrektorem ds. technicznych i oprogramowania
w Wheel Systems
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