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najwi´kszym funduszem, zbierajàcym 28%

ca∏oÊci aktywów (12,7 mld z∏.) Wed∏ug prognoz

prezentowanych jeszcze przez UNFE, w 2015

roku b´dzie to ju˝ niemal 100 mld z∏. AIG

OFE zajmuje nieco gorszà, bo czwartà pozycj́ ,

zbierajàc 3,8 mld z∏ aktywów, co daje temu

funduszowi 9% udzia∏u w rynku. 

TFI ZAPEWNIA DOP¸YW GOTÓWKI
Do sukcesu CU przyczyni∏a si´ niewàtpliwie

armia agentów, która w szczytowym okresie

liczy∏a 14 tys. osób, z których wí kszoÊç akwi-

rowa∏a równie  ̋na rzecz OFE. Obecnie stop-

nia∏a ona do oko∏o 3 tys. osób. Warto jednak

zauwa˝yç, ˝e podobny model wspó∏pracy jest

obecnie wdra˝any przez CU TFI, na rzecz któ-

rego pracuje oko∏o 1000 agentów. Od po∏owy

2002 roku do ostatnich dni stycznia 2004 roku

namówili oni swoich klientów do powierzenia

ponad 748 mln z∏. Podobne plany ma Amplico

Life, które rozszerzenie dzia∏alnoÊci grupy

wià˝e z wejÊciem w ˝ycie ustawy o IKE i chce

proponowaç je w dwóch formach: „ubezpie-

czeniowej” i „inwestycyjnej”.

Rozszerzenie dzia∏alnoÊci grupy ma byç

sposobem na powstrzymanie spadku posiada-

nych aktywów w zarzàdzaniu, wynikajàcego

Czas ˝niwiarzy
Amplico Life i Commercial Union przy pomocy dziesiàtek tysi´cy agentów zdoby∏y rynek ubezpieczeƒ na ˝ycie i funduszy
emerytalnych. Teraz przyszed∏ czas piel´gnacji klientów, którzy dotàd nie zrezygnowali z polisy i liczenia zysków. 
— MARCIN JAWORSKI

GGrupy AIG i Commercial Union mia∏y bardzo

podobny pomys∏ na dzia∏alnoÊç w Polsce. Nie

stara∏y sí  rywalizowaç z PZU, co by∏oby kosz-

towne, ale wesz∏y tam, gdzie naszego narodo-

wego potentata nie by∏o, czyli w indywidualne

ubezpieczenia na ˝ycie. Obie firmy zapropono-

wa∏y inny rodzaj ubezpieczeƒ, które by∏y nowo-

Êcià na naszym rynku. Amplico — ubezpiecze-

nia kapita∏owe, a Commercial Union — ubez-

pieczenia z funduszem inwestycyjnym. Ubezpie-

czeniami majàtkowymi firmy zaj́ ∏y sí  od nie-

chcenia, koncentrujàc sí  na obs∏udze klientów,

podes∏anych im przez firm  ́matk .́ Priorytetem

by∏a zyskownoÊç, a nie rozmiary firmy.

KTO PIERWSZY, TEN GORSZY
Amplico Life wystartowa∏o pierwsze, w listopa-

dzie 1991 roku. CU ˚ycie swojà pierwszà poliś

sprzeda∏o we wrzeÊniu 1992. Jednak to grupie

CU uda∏o si´ osiàgnàç wi´ksze rozmiary dzia-

∏alnoÊci, zarówno w ubezpieczeniach na ˝ycie,

jak i funduszach emerytalnych. „Uwa˝am,

˝e wykorzystaliÊmy 99% szans, jakie stworzy∏

rynek i grupa CU.” - mówi∏ ostatnio na ∏amach

„Gazety Bankowej” Zygmunt Kostkiewicz,

w latach 1998-2001 prezes PTE BPH CU

WBK. Nie sposób si´ z nim nie zgodziç.

Wed∏ug danych na koniec 2003 r. CU OFE jest

z fali rezygnacji z polis. „Nieco ni̋ sza sk∏adka

brutto to rezultat decyzji podj́ tej przez Grup´

CU o dywersyfikacji sprzeda˝y produktów

o charakterze inwestycyjnym, czego skutkiem

by∏o rozpocz´cie dzia∏alnoÊci przez CU TFI.

PoÊrednim rezultatem tej decyzji by∏ mniejszy

wzrost sprzeda˝y ubezpieczeƒ o charakterze

inwestycyjnym ze sk∏adkà jednorazowà w CU

˚ycie, a w∏aÊnie te produkty w du˝ym stopniu

przyczyni∏y sí  do wzrostu rynku ubezpieczeƒ na

˝ycie w ostatnich latach” - tak komentowa∏ spa-

dek przypis sk∏adki CU ˚ycie Jaros∏aw Myjak.

KLIENCI AMPLICO WIERNIEJSI 
W latach 2001-2002 wysz∏o bowiem, jaka by∏a

jakoÊç sprzeda˝y w firmach. Co prawda bada-

nia prezentowane przez towarzystwa pokazujà,

˝e g∏ównà przyczynà lapsów jest pogorszenie

sí  sytuacji materialnej Polaków, ale widaç te ,̋

˝e agenci wprowadzili ich w b∏àd, wmawiajàc,

˝e ubezpieczenie jest inwestycjà. Teraz, gdy

klienci si´gajà po swoje Êrodki, okazuje si´,

˝e ta inwestycja by∏a jeszcze obcià˝ona sk∏adkà

na ryzyko utraty ˝ycia i wartoÊç wykupu jest

ni˝sza ni˝ mo˝na by∏o si´ spodziewaç. 

Wed∏ug danych KNUiFE w 2001 r. w CU

anulowano ponad 148 tys. polis, a w po∏owie

2002 r. by∏o to niemal 96 tys. Du˝o lepiej

poradzi∏o sobie z tym problemem Amplico

Life, które w analogicznych okresach zanoto-

wa∏o 45 tys. i 18 tys. lapsów. Widaç wi´c,

˝e CU nie uda∏o si´ zahamowaç upadku polis,

a ta sztuka powiod∏a si´ Amplico. 

LAPSY DAJÑ ZYSK
Obserwowany ostatnio wzrost zysków czo∏o-

wych firm ˝yciowych to w∏aÊnie efekt rezygnacji.

Zysk firmy roÊnie, gdy upadajà polisy drugo-

lub trzecioroczne, a wyp∏acana wartoÊç polisy

jest ni̋ sza od rezerwy matematycznej. Jednak

w d∏u˝szym okresie towarzystwo traci tzw. em-

bedded value, czyli zdyskontowanà aktuarialnie

wartoÊç przysz∏ych zysków dotyczàcych danej

polisy. Jest to istotna informacja dla akcjonariu-

szy. „Przy obliczaniu wskaênika embedded value

Jak rós∏ przypis sk∏adki?
1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002

AIG 30 48 60 84 112 95 103

CU 0 14 24 32 43 50 71

Amplico Life 184 352 498 695 838 964 1028

CU ˚ycie 324 647 965 1394 1619 1745 1755

èród∏o: KNUiFE, PIU, OGMA dane w mln z∏

Jak zarabiali? (wynik finansowy netto)
1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002

AIG -1 4 1 -8 -1 3 -11 

CU 0 -2 3 3 2 5 7 

Amplico Life 14 28 39 63 109 163 210 

CU ˚ycie 24 60 96 108 181 210 276 

dane w mln z∏
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bierze sí  pod uwag  ́zgromadzone aktywa netto

i wartoÊç istniejàcych polis. Przy okreÊlaniu tej

drugiej wartoÊci uwzgĺ dnia sí  wiele zmiennych

np. przyj́ tà przez towarzystwo stop  ́technicznà,

ÊmiertelnoÊç, warunki ubezpieczenia, wskaênik

rezygnacji z polis. Z tych danych sporzàdza sí

projekcj́  na przysz∏oÊç, której rezultatem jest

w∏aÊnie wskaênik embedded value, pokazujàcy

czy firma b´dzie osiàga∏a zyski w przysz∏oÊci.”

- mówi∏ na ∏amach „Dziennika Ubezpiecze-

niowego” Zbigniew Andrzejewski, wiceprezes

zarzàdu i g∏ówny aktuariusz CU ˚ycie.

ODCINANIE KUPONÓW
Obecnie towarzystwa starajà si´ w wi´kszym

stopniu utrzymaç liczb  ́klientów, ni̋  pozyskaç

nowych. Wynika to chocia˝by z faktu, ˝e aby

odrobiç strat  ́jednego klienta trzeba pozyskaç

kilku nowych. Jednak jak tu znaleêç nowych

klientów, skoro w zasadzie wszyscy, którzy

chcieli kupiç polis ,́ ju  ̋jà majà. Dlatego jako

stymulator wzrostu pozostaje indeksacja sk∏adki

o kilka punktów procentowych powy˝ej inflacji.

Obecnie obie firmy proponujà podobny wskaê-

nik indeksacji: Amplico 5%, a CU - 5,32%, pod-

czas gdy wskaênik inflacji za ca∏y 2003 r. wyniós∏

0,8%. Innym pomys∏em jest proponowanie

umów dodatkowych. Stàd klienci Amplico Life

niemal z ka˝dym listem informujàcym o stanie

polisy dostajà propozycj́  zawarcia umowy do-

datkowej. Równie  ̋CU wprowadzi∏o w ubie-

g∏ym roku dwie umowy dodatkowe obejmujàce

NNW i katalog 420 chorób. Jak mówi∏ ostatnio

Zbigniew Andrzejewski, nowà lokomotywà dla

CU majà byç ubezpieczenia zdrowotne, stano-

wiàce cz´Êç systemu powszechnego. Na razie

jednak armia agentów przesta∏a byç potrzebna.

Po osiàgni´ciu pewnego poziomu potrzeba

raczej „farmerów”, którzy b´dà doglàdali stada

klientów, a nie kosztownych „∏owców”, poszu-

kujàcych nowych ch t́nych na poliś . Tym bar-

dziej, ˝e coraz bardziej Êwiadomi klienci b´dà

interesowali si´, jakimi kosztami obcià˝ona

jest ich polisa i wybiorà ubezpieczyciela, który

korzystajàc na przyk∏ad z sieci bankowej, ma

koszty dzia∏alnoÊci ni̋ sze - na przyk∏ad na pozio-

mie 10% (jak najlepsze firmy na naszym rynku),

a nie 22% (tyle wynosi Êrednia rynkowa). Oczy-

wiÊcie Amplico i CU równie˝ starajà si´ ogra-

niczaç koszty, bo w ten sposób zwí kszajà swoje

zyski. Akcjonariusze Amplico Life z 210 mln z∏

zysku osiàgni´tego w 2002 roku dostali

w formie dywidendy prawie 61 mln z∏, a reszta

zosta∏a w spó∏ce jako kapita∏ zapasowy. Z kolei

w CU ˚ycie zysk w wysokoÊci 276 mln z∏ zosta∏

przeznaczony w ca∏oÊci na kapita∏ rezerwowy. 

OD FIRM DO INDYWIDUALNYCH
W przeciwieƒstwie do ubezpieczeƒ na ˝ycie

i funduszy emerytalnych, dzia∏alnoÊci w ubez-

pieczeniach majàtkowych obie firmy nie trak-

towa∏y priorytetowo. CU TUO dosta∏o

co prawda zezwolenie na dzia∏alnoÊç w tym

samym czasie co spó∏ka ˝yciowa, ale tak na-

prawd  ́dzia∏alnoÊç na szerszà skaĺ  prowadzi∏o

od 1996 roku. Przy czym koncentrowa∏o sí

g∏ównie na obs∏udze klientów korporacyjnych.

Zapewnia∏o mu to niewielki przypis sk∏adki,

ale firma przynosi∏a zyski. Dopiero w ostatnim

czasie, gdy „wielka siostra”, spó∏ka ˝yciowa

zacz´∏a prze˝ywaç problemy, postanowiono

wykorzystaç baz  ́jej klientów i zaoferowaç im

BROKERZY 
o CU TUO
(opinie anonimowe, pytaliÊmy o nie zarówno

brokerów „mí dzynarodowych”, du˝ych 

„polskich”, jak i tych mniejszych, dzia∏ajàcych 

na rynkach lokalnych)

Dawniej, tzn. 2-3 lata temu

wspó∏praca by∏a ∏atwiejsza 

i owocniejsza. Nie chodzi tu o obs∏ug´

technicznà, ta nadal utrzymuje si´

na wysokim poziomie. SzybkoÊç reakcji,

dost´pnoÊç pracowników towarzystwa

jest bez zarzutu. Natomiast oferty

straci∏y na atrakcyjnoÊci. Oferty innych

towarzystw sà lepsze, g∏ównie pod

wzgl´dem ceny. JakoÊç pozosta∏a.

Niestety klienci wybierajà taƒszà

ofert´. 

Oferta CU si´ nie zmienia, 

ale zmieniajà si´ oczekiwania

klientów. Klienci coraz bardziej 

interesujà si´ OC, zakresem 

pokrycia, dodatkowym pokryciem, 

OC kontraktowym, OC wykonawcy.

Mam wra˝enie, ˝e CU nie jest 

zainteresowane rozwijaniem 

tej oferty. 

Technicznie sà bardzo 

dobrze przygotowani. 

Czasami kwotacje sà gotowe 

w ciàgu kilkunastu minut. 

Jednak spad∏a atrakcyjnoÊç 

samych ofert. 

Opierajàc si´ jednak 

na wczeÊniejszych

doÊwiadczeniach z dzia∏em 

likwidacji szkód, nie mog´ si´ 

wypowiedzieç pozytywnie 

o kompetencjach pracowników. 

Sprawy szkodowe przeciàga∏y si´ 

z powodu niedok∏adnoÊci. Zauwa˝y∏am

jednak ostatnio, ˝e CU jest otwarty 

na nowych klientów i ch´tnie

podejmuje wspó∏prac´. 

Oferty przygotowujà

profesjonalnie, ale nie

odpowiadajà one oczekiwaniom. 

Majà ma∏à pojemnoÊç reaskuracyjnà.

>

>

>

>

>

Grupa CU w Polsce

CU OFE BPH CU WBK 12,7 mld z∏ aktywów, 1. miejsce na rynku

Commercial Union ˚ycie 1,2 mld z∏ sk∏adek, 2. miejsce na rynku

Commercial Union TUO 58 mln z∏ sk∏adek, 17. miejsce na rynku

CU TFI 689 mln z∏, 2% udzia∏ na rynku.

Poza tym w sk∏ad grupy wchodzà m.in.: CU Asset Management, CU Polska (spó∏ka dystrybucyjna)

Grupa AIG w Polsce

AIG OFE 3,8 mld z∏ aktywów, 4. miejsce na rynku

Amplico Life 762 mln z∏ sk∏adek, 3. miejsce na rynku

AIG Polska 71 mln z∏ sk∏adki, 14. miejsce na rynku

Poza tym w sk∏ad grupy wchodzà m.in.: AIG Bank, AIG Credit (poÊrednictwo kredytowe), AIG Lincoln Polska (nieruchomoÊci),
Transatlantic (reasekuracja), AIG Asset Management. Firma zapowiada te˝ utworzenie TFI.

Uwaga! Dane finansowe towarzystw ubezpieczeniowych za III kwarta∏y 2003 r. Pozosta∏e za ca∏y rok.
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Mened˝er z Polski czy zagranicy?
Obaj akcjonariusze majà zupe∏nie innà filozofí , jeÊli chodzi polityk  ́personalnà. AIG na czele zarzàdu
stawia raczej zagranicznych mened˝erów. Z kolei Commercial Union obdarza zaufaniem Polaków.
Na przyk∏ad tandem Ryszard Bociong (prezes) i Anna Wojciechowska (wiceprezes) rzàdzi CU TUO
od 1996 roku. Co prawda formalnie Wojciechowska jest wiceprezesem dopiero od 1999 r., ale w firmie
jest od poczàtku i ci, którzy dzia∏ajà na rynku d∏u˝ej, pamí tajà jaki by∏ jej wk∏ad w tworzenie tego
towarzystwa. Stabilne by∏y te  ̋g∏ówne w∏adze w spó∏ce ˝yciowej. Od poczàtku jej dzia∏alnoÊci, prezesem
by∏ Marian Mizio∏ek, którego zastàpi∏ w 1998 r. Jaros∏aw Myjak (od 1994 r. w zarzàdzie firmy). Jako
prezes spó∏ki ˝yciowej by∏ jednoczeÊnie szefem ca∏ej grupy, z której to funkcji zrezygnowa∏ w grudniu
ubieg∏ego roku. Nie wiadomo, kto obejmie jego funkcj́  po formalnym odejÊciu pod koniec marca.
Na razie zarzàdzanie grupà przejà∏ Zbigniew Andrzejewski, od 1998 roku pe∏niàcy funkcj́  wiceprezesa,
który ostatnio na ∏amach prasy zadeklarowa∏, ˝e ch´tnie zosta∏by prezesem grupy.

Wí kszà rotacj́ , przynajmniej ostatnio, obserwujemy w grupie AIG. Od poczàtku powstania firmy
a  ̋do wrzeÊnia 1999 r. prezesem by∏ Geogres Dourte. Potem na krótko zastàpi∏ go Christopher Large,
a obecnie, od kwietnia 2001 r. prezesem jest Michel Khalaf, który zgodnie z rodzinnà tradycjà pracuje
dla AIG. Nieco inaczej by∏o w spó∏ce majàtkowej, gdzie pierwszym prezesem by∏ Tomasz Mintoft-Czy .̋
Potem dominowa∏a ju  ̋koncepcja zatrudniania zagranicznych mened˝erów, choç na przyk∏ad Barbara
Zito mia∏a polskie korzenie. Generalnie jednak polscy mened˝erowie odpowiadajà w AIG za sprawy
operacyjne i de facto zapewniajà ciàg∏oÊç dzia∏ania firmy. W Amplico Life takà roĺ  pe∏ni wiceprezes
¸ukasz Kalinowski. Dla AIG porzuci∏ prac  ́w Instytucie Fizyki DoÊwiadczalnej na Uniwersytecie
Warszawskim. W towarzystwie pojawi∏ sí  w 1992 r., kiedy zosta∏ kierownikiem dzia∏u obs∏ugi klienta.
Potem stopniowo awansowa∏, ˝eby w 1999 r. zostaç I wiceprezesem firmy. Jeszcze wí kszy sta  ̋w firmie
ma Iwona Ochocka, cz∏onek zarzàdu od 1996 roku. Prac  ́w Amplico Life rozpocz ∏́a w 1991 r., jako
pierwszy polski pracownik firmy, na stanowisku asystenta prezesa. Z kolei w AIG majàtkowym, po kilku
latach stabilizacji, w ubieg∏ym roku zmieni∏ si´ ca∏y zarzàd. Niektórzy zostali w grupie np. Mariusz
M∏ynarczyk od po∏owy grudnia pracuje w AIG w Londynie. Z kolei wÊród nowych twarzy w zarzàdzie
pojawi∏ sí  Adam Pustelnik, do niedawna dyrektor w CU TUO. ❏

BROKERZY 
o AIG
(opinie anonimowe, pytaliÊmy o nie zarówno

brokerów „mi´dzynarodowych”, du˝ych 

„polskich”, jak i tych mniejszych, dzia∏ajàcych 

na rynkach lokalnych)

Wspó∏praca oceniana wysoko. Na

plus - strona techniczna. WczeÊniej

by∏ problem z dost´pnoÊcià pracowników,

terminowoÊcià. To sí  zmieni∏o na korzyÊç.

AIG zawsze by∏o wybredne, jeÊli

chodzi o ryzyka, a raczej ga∏́ zie

przemys∏u. Wiadomo, ˝e nie warto sí  do

nich zwracaç o ubezpieczenia przemys∏u

papierniczego, drzewnego. Mo˝na z nimi

zrobiç ubezpieczenia majàtkowe, ogniowe,

all risks, sprz´tu elektronicznego, OC

cz∏onków zarzàdu, cargo.

Wspó∏pracujemy z AIG szczególnie

w zakresie ubezpieczeƒ finanso-

wych, poniewa˝ naszymi klientami sà

instytucje, które prowadzà tego typu 

dzia∏alnoÊç, w szczególnoÊci banki. 

Wymieniç tutaj mog´ ubezpieczenie 

kart bankowych, D&O, ale równie˝ NNW.

Wspó∏praca z pracownikami to przyjem-

noÊç, poniewa˝ sà kompetentni, a przede

wszystkim elastyczni.

Je˝eli chodzi o likwidacj´ 

szkód, to obecnie wspó∏pracuj´ 

z dzia∏em NNW i musz´ przyznaç, 

˝e ˝aden inny dzia∏ nie jest tak terminowy

jak ten. WczeÊniej wspó∏pracowa∏am

równie˝ z dzia∏em likwidacji szkód

majàtkowych i moje odczucia by∏y

identyczne.

˚a∏uj´, ˝e AIG nie przedstawia

ofert ubezpieczenia 

wartoÊci pieni´˝nych od kradzie˝y 

z w∏amaniem i rabunku w lokalu

realnych na naszym rynku, 

bo z pewnoÊcià nasza wspó∏praca

by∏aby szersza.

Gdy wchodzi∏o na rynek, AIG

aspirowa∏o do miana du˝ego

gracza. DziÊ chyba tylko pozosta∏y

strz´py tej firmy. Praktycznie

wspó∏pracujemy w jednostkowych

przypadkach.

>

>

>

>

ubezpieczenia majàtkowe. OczywiÊcie z bada-

nia rynku, klientów i agentów, wynika∏o, ˝e

firma powinna wprowadziç przede wszystkim

ubezpieczenia komunikacyjne, jednak w∏adze

firmy majà powa˝ne obawy co do mo l̋iwoÊci

odpowiedniego ich prowadzenia, czyli takiego,

które zapewnia zysk. W pierwszym rzucie zde-

cydowano sí  na wprowadzenie ubezpieczeƒ

mieszkaƒ, potem pojawi∏y sí  ubezpieczenia

NNW i turystyczne. Przez jakiÊ czas trwa∏y te˝

prace nad ubezpieczeniami zdrowotnymi, ale

po wprowadzeniu podobnego produktu przez

spó∏k´ ˝yciowà, chyba nie nale˝y si´ ju˝ ich

spodziewaç. Poczàtkowo wejÊcie w ubezpiecze-

nia indywidualne przynios∏o du˝y wzrost przy-

pisu sk∏adki. Na koniec 2001 r. firma notowa∏a

prawie 50 mln z∏ przypisu, a rok póêniej by∏o

to ju˝ 71 mln z∏. W ubieg∏ym roku wzrost

nie by∏ ju˝ tak imponujàcy. Wed∏ug danych

KNUiFE za III kwarta∏y, wyniós∏ nieca∏e 5,5%.

TYLKO FIRMY 
Odwrotnie potoczy∏ sí  rozwój AIG Polska, któ-

re przez pewien czas prowadzi∏o ubezpieczenia

komunikacyjne, ale firma ponosi∏a na nich spore

straty i ostatecznie podj́ ∏a decyzj́  o wycofaniu

z tego typu dzia∏alnoÊci. Na efekty nie trzeba

by∏o d∏ugo czekaç. Na koniec 2001 r., sk∏adka

by∏a co prawda ni̋ sza ni̋  rok wczeÊniej, ale za

to pojawi∏ sí  zysk netto na poziomie 3 mln z∏.

W marcu ubieg∏ego roku centrala firmy podj́ ∏a

decyzj́  o wycofaniu sí  równie  ̋z ubezpieczeƒ

dla ma∏ych i Êrednich firm, a co za tym idzie

likwidacji wszystkich czterech (piàtà miano

otworzyç lada dzieƒ) placówek i rozpuszczeniu

sieci 213 agentów. Obecnie firma koncentruje

sí  na ubezpieczeniach du˝ego i Êredniego bizne-

su. Ubezpieczenia indywidualne sà oferowane

w formie grupowej, jako uzupe∏nienie oferty

skierowanej do firm. Na przyk∏ad ubezpieczenia

turystyczne dotyczà g∏ównie podró˝y bizneso-

wych. W ostatnich latach firma rozwija sprzeda˝

w systemie marketingu bezpoÊredniego, czyli

kontaktuje sí  z klientami pocztà lub telefonicz-

nie, korzystajàc z baz klientów takich firm jak

Reader’s Digest Przeglàd, PTK Centertel czy

Geant Kredyt. Ubezpieczenia indywidualne

przynoszà firmie oko∏o 15% przypisu sk∏adki. ❏
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