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Wystapienie otwierajagce — EKF Ubezpieczenia 2026

Dzien dobry Panstwu,

bardzo dziekuje za zaproszenie na dzisiejszg konferencje EKF Ubezpieczenia oraz za
mozliwos¢ wygtoszenia wystgpienia otwierajgcego.

Chciatbym w jego trakcie podzieli¢ sie z Panstwem informacjami o pracach, ktére
prowadzimy w Urzedzie Komisji Nadzoru Finansowego, a przede wszystkim — o
wnioskach, ktore z tych prac wynikajg. Chciatbym réwniez spojrze¢ na te wnioski nie
tylko z perspektywy biezgcych dziatan nadzorczych, ale takze szerzej — jako na
element dyskusiji o tym, jak powinien wyglgda¢ rynek ubezpieczen w Polsce.

W tym roku mija 20 lat funkcjonowania Komisji Nadzoru Finansowego. Przez ten czas
rynek ubezpieczen ulegt znaczgcej zmianie. Zmienity sie produkty, modele biznesowe,
kanaty dystrybucji, oczekiwania klientow, a takze sposob w jaki zaktady ubezpieczen
wykorzystujg dane i nowe technologie.

Coraz wieksze nadzieje wigzane sg ze sztuczng inteligencjg — zaréwno jako narzedzia
wspierajgcego dziatalnos¢ zaktaddw ubezpieczen, jak i czynnika, ktéry moze zmienic
sposéb projektowania produktéw, oceny ryzyka, likwidacji szkod czy obstugi klienta.
Zmienia sie rowniez otoczenie regulacyjne i sposob postrzegania ryzyka.

Jednoczesnie ryzyka, z ktorymi mierzy sie gospodarka, stajg sie coraz bardziej
ztozone. Czestsze i bardziej dotkliwe zdarzenia katastroficzne, zmiany klimatu czy
szybko zmieniajgce sie technologie oznaczaja, ze ubezpieczyciele muszg patrze¢ na
ryzyko z innej perspektywy.

Wraz z rozwojem rynku musielisSmy zmieni¢ takze sposob, w jaki na ten rynek patrzymy
jako nadzér.

Wyptacalnosé to nie tylko kapitat
W 2006 roku zadania nadzoru byty definiowane miedzy innymi przez pryzmat ochrony
interesdw ubezpieczajgcych, ubezpieczonych i uprawnionych z umow ubezpieczenia

poprzez zapobieganie sytuacji, w ktérej zaktad ubezpieczen nie bytby w stanie
wywigzac sie ze swoich zobowigzan. Naturalne byto wiec skupienie uwagi przede
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wszystkim na kapitale, rezerwach techniczno-ubezpieczeniowych, wycenie aktywow i
inwestycji oraz srodkach wtasnych pokrywajgcych wymaog wyptacalnoSci.
Wyptacalnos¢ nadal pozostaje fundamentem bezpieczehnstwa rynku. Z naszych
doswiadczen nadzorczych wynika jednak, ze sam poziom kapitatu czy spetnienie
wymogow wyptacalnosci nie gwarantuje, ze nie wystgpig problemy finansowe
poszczegolnych zaktadow ubezpieczen ani problemy o charakterze bardziej
systemowym. W wielu przypadkach ich zrodtem mogg byC¢ btedy w procesach
biznesowych i operacyjnych, a przede wszystkim w procesach zwigzanych z szeroko
rozumianym kontaktem z klientem.

Nie bez znaczenia jest przy tym tempo zmian technologicznych — nowe technologie
tworzg nowe ryzyka i wymagajg odpowiedniego zarzgdzania, szczegolnie tam, gdzie
decyzje dotyczgce klienta sg coraz bardziej zautomatyzowane.

Problemy mogg pojawiC sie juz na etapie projektowania produktu, przy ustalaniu
zakresu ochrony i taryfikacji, w procesie dystrybucji, ale réwniez pdzniej — podczas
wykonywania umowy i likwidacji szkody. Dlatego wspotczesnie nadzor musi patrzec
nie tylko na to, czy zaktad ubezpieczen jest wyptacalny, ale réwniez na to, co faktycznie
oferuje klientowi, w jaki sposéb ten produkt jest sprzedawany i jak dziata w momencie,
kiedy klient rzeczywiscie potrzebuje ochrony.

W tym roku w ramach przyjetych priorytetow nadzorczych przyjelismy miedzy innymi
zbadanie jakosci produktdw ubezpieczeniowych i obstugi oraz jakosci dystrybucji
produktow ubezpieczeniowych. Te dwa obszary sg ze sobg bardzo silnie powigzane.
Nawet dobrze zaprojektowany produkt moze nie zapewni¢ klientowi odpowiedniej
ochrony, jezeli zostanie niewtasciwie przedstawiony lub sprzedany. Z drugiej strony
dobra dystrybucja nie naprawi produktu, ktory od poczatku zostat Zle skonstruowany.

Ubezpieczenia nieruchomosci

Jednym z obszaréw, w ktorych przyjrzeliSmy sie tym zagadnieniom blizej, byty
ubezpieczenia nieruchomosci. Nieruchomos¢ jest dla wielu gospodarstw domowych
jednym z najwazniejszych aktywow. Jej zniszczenie lub czasowa utrata mozliwosci
korzystania z niej w wyniku zdarzenia losowego ma wiec nie tylko wymiar finansowy,
ale rowniez spoteczny. Nieprawidtowosci zwigzane z zawieraniem umow czy likwidacjg
szkéd wptywajg zatem nie tylko na sytuacje konkretnego klienta, ale réwniez na
zaufanie do catego sektora ubezpieczeniowego.

Whioski z naszych analiz przedstawig Panstwu szczegotowo moje kolezanki i koledzy
podczas paneli. Byty one rdéwniez szczegétowo komunikowane na spotkaniu
z zaktadami ubezpieczen. Czes¢ z wnioskow wynika z doswiadczeh zwigzanych ze
zdarzeniem, ktére miato miejsce w Polsce doktadnie dwa lata temu — z powodzig we
wrzesniu 2024 roku. Dzisiaj wiekszos¢ procesow likwidacji szkdd zwigzanych z tym
zdarzeniem zostata juz zakonczona. Znamy wiec skale wyptat, poniesionych strat
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i zgtoszonych probleméw. Mozemy spojrze¢ na to zdarzenie z pewnego dystansu
i zastanowic sie, jakie wnioski powinny wynika¢ z niego na przysztosc.

Nie chodzi o ocene tego, co wydarzyto sie dwa lata temu. Znacznie wazniejsze jest
pytanie, co mozemy zrobi¢ dzisiaj, aby w przysztosci podobne zdarzenia byty
obstugiwane jeszcze lepiej — zardwno z punktu widzenia klientéw, zaktadow
ubezpieczen, jak i catego rynku. Jest to tym wazniejsze, ze ryzyko wystepowania
powaznych zdarzen katastroficznych oraz ich potencjalnej kumulacji staje sie jednym
z istotnych wyzwan dla stabilnosci rynku ubezpieczeniowego.

Whioski z przesztosci na przyszios¢ — luka ubezpieczeniowa

Skoro méwimy o jakosci produktéw ubezpieczeniowych, jakosci dystrybucji i sposobie
realizacji zobowigzan wynikajgcych z umdéw ubezpieczenia, to warto przejs¢ do
szerszego pytania: czy jako rynek zapewniamy klientom ochrone odpowiadajgca
rzeczywistym ryzykom, z ktérymi sie mierzg? To jest pytanie o luke ubezpieczeniows,
ktéra jest trudna do jednoznacznego zdefiniowania i zmierzenia dla catego rynku.

Mozemy popatrze¢ na luke na przyktadzie powodzi z wrzesnia 2024 roku. Szacunki
dotyczgce wartosci strat wskazywaty na okoto 10-13 miliardow ztotych. Z danych, ktore
zebraliSmy i przeanalizowalismy, wynikato, ze zaktady ubezpieczen pokryly okoto 2,1
miliarda ztotych. Oznacza to, ze znaczna czes¢ strat — okoto 8-11 miliardow ztotych —
pozostata poza sektorem ubezpieczeniowym.

Jakie sg powody wystepowania takiej luki

Pierwszym jest brak umowy ubezpieczenia. Przy czym szczego6towa analiza pokazuje,
ze ponad potowa — doktadnie 55 procent — nieruchomosci zagregowanych wedtug
adresow jest co do zasady objeta ubezpieczeniem od katastrof naturalnych. Mozemy
wiec powiedzie¢, ze swiadomos¢ ubezpieczeniowa jest relatywnie wysoka i wielko$é
luki wynikajgca z braku swiadomosci jest niewielka.

Drugim powodem jest niedoubezpieczenie nieruchomosci, w tym w szczegolnosci
niedostosowanie zakresu ochrony do ryzyka powodzi. | to jest obszar znacznie
bardziej ztozony, a jednoczesnie bardzo istotny z punktu widzenia odpowiedzialnosci
catego rynku. Tutaj poziom luki jest relatywnie wysoki i zwigzany jest z problemami
powstajgcymi na kazdym etapie cyklu zycia produktu ubezpieczeniowego.

Na etapie projektowania produktu, w sytuacji gdy zakres ryzyk jest nieadekwatny albo
wystepuje zbyt wiele wytgczen.

Na etapie dystrybucji, gdy nie zbieramy wystarczajgcych informacji o potrzebach
klienta albo nie dopasowujemy produktu do jego rzeczywistych potrzeb i wymagan.

Na etapie wykonywania umowy i likwidacji szkody, kiedy faktycznie zrealizowana
wyptata jest niewystarczajgca do pokrycia poniesionej straty.
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Dlatego na problem luki ubezpieczeniowej trzeba patrze¢ bardzo szeroko, zaréwno od
strony swiadomosci klientow i edukacji. Ale takze od strony procesu tworzenia
produktu — jego zaprojektowania, poprzez proces dystrybucji, az po moment, w ktorym
klient korzysta z ochrony i dochodzi do likwidacji szkody.

Dziatlania do podjecia przez rynek

Analiza zdarzenia powodziowego pokazata nam, ze wszystkie te obszary wymagajg
uwagi zaréwno ze strony zaktadow ubezpieczen, jak i posrednikdéw. Nie chodzi przy
tym o tworzenie nowych regulacji, ale o lepsze wykorzystanie narzedzi, ktore juz dzisiaj
sg dostepne — co pokazata réwniez analiza zdarzenia powodziowego.

Przyktadem mogg by¢ rozwigzania pozwalajgce dystrybutorowi zaproponowac¢ sume
ubezpieczenia odpowiadajgcg wartosci nieruchomosci wraz z jasnym komunikatem
o konsekwencjach niedoubezpieczenia.

Innym obszarem jest sposob informowania o wytgczeniu ryzyka powodzi. Informacja
powinna by¢ prosta i jednoznaczna. Jezeli powddz jest wytgczona z zakresu ochrony
albo obowigzuje okres karencji, klient powinien zostaé o tym w sposoéb wyrazny
poinformowany. Jezeli natomiast analiza jego potrzeb wskazuje, ze ochrona od
powodzi jest dla niego istotna, trzeba rowniez postawi¢ pytanie, czy wiasciwe jest
zawieranie umowy, ktéra tej potrzeby nie zaspokaja.

Kolejnym obszarem jest regularna ocena jakosci produktow — miedzy innymi poprzez
analize skarg, reklamacji, przebiegu likwidacji szkdéd czy odsetka odmow wyptaty
Swiadczenia. Waznym zrodtem informacji powinny by¢ réwniez doswiadczenia
dystrybutorow i informacje o tym, czego oczekujg klienci oraz ktore elementy
produktow sg dla nich trudne do zrozumienia.

Wspdlinym celem rynku powinno by¢ ograniczanie roznicy pomiedzy tym, co klient
uwaza, ze kupit, tym, czego rzeczywiscie potrzebuje, a tym, co ostatecznie otrzymuje
w momencie wystgpienia szkody. To sg dziatania konieczne, jesli chcemy wykorzystac
istniejgcy potencjat dalszego rozwoju ubezpieczen. Wszyscy dostrzegamy bowiem
przed rynkiem bardzo istotne szanse rozwojowe. Polska gospodarka w ostatnich
latach dynamicznie sie rozwija, a wraz ze wzrostem gospodarczym rosng majgtki
gospodarstw domowych, aktywnos$¢ przedsiebiorstw i skala inwestycji. Kazde z tych
zjawisk oznacza nowe potrzeby w zakresie ochrony ubezpieczeniowej.

Podobnie jest w przypadku projektowanych duzych inwestycji infrastrukturalnych.
Rozwd¢j infrastruktury transportowej, energetycznej czy inwestycje zwigzane
z transformacjg gospodarki oznaczajg nie tylko nowe aktywa wymagajgce ochrony, ale
réwniez nowe ryzyka i nowe potrzeby w zakresie zarzgdzania tymi ryzykami. Przed
rynkiem ubezpieczeniowym stoi wiec jednoczesnie wiele wyzwan, ale takze bardzo
duzy potencjat rozwoju.
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Dziatania o charakterze systemowym

Whioski wynikajgce z analiz i dziatan nadzorczych sg dla nas podstawg nie tylko do
identyfikowania i eliminowania nieprawidtowosci. Stuzg réwniez oddziatywaniu na
rynek w taki sposob, aby rozwijat sie bezpiecznie, stabilnie i odpowiadat na rzeczywiste
potrzeby klientow.

Jednym z przyktadow takich dziatan sg przyjete przez KNF w czerwcu biezgcego roku
Rekomendacje dotyczace dystrybucji ubezpieczen. Rekomendacje sg zwienczeniem
kilku lat pracy Urzedu oraz wspotpracy z rynkiem.

Ich celem jest mozliwie szerokie ujednolicenie procesu dystrybucji, odpowiednio do
obecnego etapu rozwoju rynku. Jakos¢ dystrybucji ma bowiem bezposredni wptyw na
to, czy klient ostatecznie otrzyma ochrone odpowiadajgcg jego potrzebom.
Rekomendacje majg réwniez przyczyni¢ sie do eliminowania z rynku produktéw, ktore
z perspektywy klienta nie przedstawiajg rzeczywistej wartosci. W tym sensie
rekomendacje majg rowniez przyczyni¢ sie do eliminowania z obrotu takich produktéw,
w ktorych ten podstawowy element konstrukcji ubezpieczenia zostat w praktyce
przeoczony, czyli produktow, w ktérych wiekszg wage przywigzuje sie do samego
zawarcia umowy niz do zapewnienia klientowi adekwatnej ochrony.

Wartos¢ ubezpieczenia nie powstaje w momencie podpisania umowy. Wartosé
ubezpieczenia weryfikuje sie wtedy, kiedy dochodzi do zdarzenia i klient potrzebuje
realnej ochrony.

Stanowiska dla brokerow i agentéw

Dystrybucja to réwniez — a by¢ moze przede wszystkim — obszar dziatalnosci agentéw
i brokeréw. Dlatego wazne jest dla nas, aby rowniez posrednicy znali oczekiwania
nadzoru. W Urzedzie przygotowujemy odrebne stanowiska nadzorcze skierowane do
agentow i brokeréw. Chcemy w nich pokaza¢ miedzy innymi, jak powinien wygladaé
proces analizy potrzeb i wymagan klienta, jakie informacje powinny by¢ zebrane i jakie
kryteria powinny by¢ brane pod uwage przy proponowaniu umowy ubezpieczenia.

Poruszymy rowniez kwestie zwigzane z obowigzkami informacyjnymi wobec klientow,
organizacjg i nadzorem nad dziatalno$cig agencyjng i brokerskg, administrowaniem
umowami ubezpieczenia grupowego, wynagrodzeniem za dziatalnos¢ posrednika i
uwzglednianiem interesu klienta, a takze zarzgdzaniem reklamacjami i skargami oraz
identyfikowaniem i zarzgdzaniem konfliktami interesow.

Rynek posrednictwa jest bardzo zréznicowany. Mamy duze podmioty dysponujgce

rozbudowanym zapleczem prawnym, organizacyjnym i doradczym, ale mamy rowniez
mate firmy, a nawet jednoosobowe dziatalnosci, ktére takiego wsparcia nie posiadaja.

strona5z7



Dlatego stanowiska napisaliSmy w sposob mozliwie przystepny, bardziej
przypominajacy praktyczny przewodnik niz formalny dokument. Chcemy postugiwac
sie przyktadami zaréwno typowych, jak i mniej oczywistych sytuaciji.

Prawo nie naktada na nas obowigzku konsultowania takich stanowisk z rynkiem, ale
zdecydowalismy sie na konsultacje, poniewaz zalezy nam przede wszystkim na tym,
aby nasze oczekiwania byty dobrze rozumiane i mozliwe do zastosowania w praktyce.

Niektérym uczestnikom rynku czesc¢ tych wymagan moze wydawac sie oczywista albo
jest od dawna stosowana. Nie jest naszym celem tworzenie standardow oderwanych
od praktyki.

Chcemy, aby klient zawsze otrzymywat wysoki standard obstugi — zaréwno na etapie
sprzedazy, jak i pozniejszej obstugi umowy — niezaleznie od tego, kto posredniczy
pomiedzy nim a zakladem ubezpieczen.

Profesjonalizacja rynku nie powinna bowiem oznaczaé eliminowania mniejszych,
kompetentnych podmiotow. Przeciwnie — chcemy, aby przygotowywane stanowiska
byty dla nich praktycznym wsparciem, pokazujgcym najwazniejsze zasady dystrybuciji
oraz obszary, w ktorych najczesciej identyfikujemy nieprawidtowosci.

Szerokie perspektywy rozwoju rynku ubezpieczen

Jezeli spojrzymy na catos¢ tych dziatan, to tgczy je jedna mysl. Nie przestajemy
patrzeC na wyptacalnosc zaktaddéw ubezpieczen. Zaczynamy jednak patrze¢ znacznie
szerzej — na to, co dzieje sie zanim klient zawrze umowe, jak ta umowa jest
wykonywana i przede wszystkim na to, co dzieje sie wtedy, kiedy klient rzeczywiscie
potrzebuje ochrony. Bo ostatecznie wiasnie wtedy weryfikuje sie wartos¢
ubezpieczenia.

Jednoczesnie musimy patrze¢ na zmieniajgce sie otoczenie gospodarcze,
technologiczne i klimatyczne. Przed rynkiem stojg nowe ryzyka, ale rowniez nowe
mozliwosci rozwoju.

Wzrost gospodarczy, inwestycje infrastrukturalne i transformacja gospodarki bedg
tworzyly nowe potrzeby ubezpieczeniowe. Rozwdj sztucznej inteligencji i nowych
technologii moze zmieni¢ sposob, w jaki te potrzeby bedziemy zaspokajac. Z kolei
rosngca skala ryzyk katastroficznych bedzie wymagata od rynku nowych sposobow
zarzadzania ryzykiem.

Dlatego nasze dziatania analityczne, nadzorcze i o charakterze systemowym powinny
wzajemnie sie uzupetniac. Analiza pozwala nam identyfikowaé problemy. Dziatania
nadzorcze pozwalajg na nie reagowac. Natomiast dziatania systemowe majg sprawic,
aby podobne problemy w przysziosci pojawialy sie rzadziej. To podejscie chcemy
konsekwentnie rozwijac.
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Chcemy rynku ubezpieczen, ktory rozwija sie dynamicznie, ale jednoczesnie w sposéb
bezpieczny i stabilny. Rynku, ktory wykorzystuje potencjat dalszego wzrostu, inwestycji
i nowych technologii, ale jednoczesnie potrafi odpowiedzie¢ na wyzwania zwigzane ze
zmianami klimatu i rosngcg skalg ryzyk katastroficznych.

| przede wszystkim — rynku, na ktorym klient moze mie¢ uzasadnione przekonanie, ze
kiedy kupuje ubezpieczenie, kupuje rzeczywistg ochrone, a nie tylko samg umowe.

Dziekuje Panstwu za uwage.

strona7z7



