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DLACZEGO REKOMENDACJE W OGOLE POWSTALY?
o

Jak podaje KNF we wstepie do Rekomendaciji, produkty oferowane przez zaktady ubezpieczen, objete zakresem
Rekomendaciji, czyli ubezpieczenia o charakterze inwestycyjnym, niejednokrotnie cechujg sie ztozonoscig i duzym
stopniem skomplikowania. Co do zasady sg one tak skonstruowane, ze nie gwarantujg ochrony ulokowanego kapitatu
i osiggniecia zysku. Brak wystarczajgcej polityki informacyjnej ze strony zaktadu ubezpieczen i wystepujgcego w jego
imieniu posrednika ubezpieczeniowego w potgczeniu ze ztozonoscig tych produktéw powoduje, ze klienci nie zawsze sg
Swiadomi, jakiego rodzaju umowe zawarli, jakie wynikajg z niej ryzyka, jakie spoczywajg na nich obowigzki oraz jakie sq
warunki  wyptaty Swiadczen. W szczegdlnosci, klienci zaktaddw ubezpieczeh nie zawsze sg Swiadomi ryzyka
inwestycyjnego wyrazajgcego sie w mozliwosci osiggniecia zyskdw mniejszych niz zaktadane, a nawet utraty czesci lub
catosci zainwestowanych $rodkdw pienieznych. Zdarza sie, ze oferowane produkty nie sg dostosowane do potrzeb
i mozliwosci klientéw. W takiej sytuacji Komisja Nadzoru Finansowego opracowata Rekomendacje, ktére majqg na celu
zwiekszenie poziomu ochrony osob zamierzajgcych zawrzeé¢ tego rodzaju umowe Ilub, w przypadku umowy

ubezpieczenia na cudzy rachunek, skorzystaé z przystgpienia do takiej umowy jako ubezpieczony.

Rekomendacje, w zakresie umow ubezpieczenia na zycie o charakterze inwestycyjnym, nalezy stosowac takze wobec
ubezpieczonego w ubezpieczeniu na cudzy rachunek. W tym przypadku obowigzki zaktadu ubezpieczen powinny zostac

wykonane przed ztozeniem przez ubezpieczonego oswiadczenia o przystgpieniu do umowy ubezpieczenia.
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DO KOGO SA SKIEROWANE®?

Rekomendacje sg skierowane do krajowych zaktaddw ubezpieczen oraz zagranicznych zaktaddéw
ubezpieczen, wykonujgcych dziatalno$¢ ubezpieczeniowq na terytorium Rzeczypospolitej Polskiej. Organ
nadzoru oczekuje, ze zagraniczne zaktady ubezpieczen z panstw cztonkowskich Unii Europejskiej,
dziatajgce na terytorium Rzeczypospolitej przez oddziat lub w ramach swobody $wiadczenia ustug,

zaimplementujg Rekomendacje od 5 do 18.

W JAKI SPOSOB SA STOSOWANE?

Rekomendacje sqg stosowane wedtug zasady ,,zastosuj lub wyjasnij”. To oznacza, ze zaktady ubezpieczen, ktdre nie bedq
stosowac sie do Rekomendaciji lub nie zamierzajq sie do nich zastosowac, na podstawie art. 365 ust. 5 ustawy, zobowigzane
sg poinformowac o tym organ nadzoru. Jednoczes$nie w takim przypadku, zaktady ubezpieczen powinny wyjasnic organowi
nadzoru, w jaki sposdb zamierzajg osiggngc¢ cele, dla realizacji ktérych organ nadzoru wydat Rekomendacje. Zasada
wZastosuj lub wyjasnij” w praktyce pozwala ubezpieczycielom na stosowanie wtasnych zasad i procedur zwigzanych z analizg
poftrzeb klienta i oferowaniem adekwatnych produktdw, niezaleznie od oczekiwan KNF w tym zakresie. Jednak to dopiero
czas pokaze, jak w rzeczywistosci ta zasada jest odczytywana przez KNF i czy ,,wyjasnij” nie oznacza de facto zréb wszystko,
aby Rekomendacje zastosowac bezposrednio. Wiele wagtpliwosci moze tez budzi¢ relacja Rekomendacji do przepisow
nowej ustawy o dziatalnosci ubezpieczeniowej i reasekuracyjnej, zawierajgcej stosowne postanowienie odnosnie analizy

potrzeb klienta.
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WARTO WIEDZIEC

Organ nadzoru oczekuje, ze Rekomendacje bedqg zaimplementowane przez zaktady
ubezpieczen nie podzniej niz do dnia 1 lipca 2016 r. W odniesieniu do umow
ubezpieczenia na cudzy rachunek, zawartych przed dniem 1 lipca 2016 .

Rekomendacje majg zastosowanie wobec o0séb  poszukujgcych — ochrony

ubezpieczeniowej i/lub zamierzajgcych przystgpic do umowy po tej dacie.
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_\@_ WYBRANE DEFINICJE ZAWARTE W REKOMENDACJACH

N
—
=

PRODUKT

Rekomendacje jako Produkt definiujg ubezpieczenie na zycie, jezeli jest zwigzane z ubezpieczeniowym funduszem kapitatowym,
ubezpieczenie na zycie, w ktérym $wiadczenie zaktadu ubezpieczen jest ustalane w oparciu o okreslone indeksy lub inne wartosci
bazowe, a takze pozostate ubezpieczenia z dziatu | grupy 1-4 zatgcznika do ustawy, majgce zapewnic¢ warto$¢ w dniu zapadalnosci
lub wartos¢ wykupu w przypadku, gdy wartos¢ ta w dniu zapadalnosci lub wartos¢ wykupu jest catkowicie lub czesciowo,
bezposrednio lub posrednio narazona na wahania rynkdw.

Juz ta definicja pokazuje, ze nie bedzie tatwo zdefiniowal zamkniety katalog produkidw, do ktdérych nalezy stosowac
Rekomendacje. O ile bowiem nie powinno by¢ wgtpliwosci co do tego, ze , klasyczne” ubezpieczenie z UFK lub tez typowa struktura,
albo proste ubezpieczenie terminowe, nieprzewidujgce jakichkolwiek kwot z tytutu dozycia wieku oznaczonego w umowie, nie
bedzie Produktem w rozumieniu Rekomendaciji, o tyle ubezpieczenie kapitatowe moze tutaj rodzi¢ pewne wgtpliwosci. W przypadku
czesci kapitatdwek”, zwtaszcza w przypadku produktéw, gdzie klient nie godzi sie na indeksacje, suma ubezpieczenia wyptacana
z tytutu dozycia (zaktadam, ze to ma na mysli KNF, mdéwigc o dniu zapadalnosci) bedzie wynikata wiprost z tre$ci polisy i jej wysokose
bedzie niezalezna od jakichkolwiek zewnetrznych czynnikéw. Sprawa zaczyna sie jednak komplikowac, gdy zaczynamy mowic
o ,kapitatdbwkach” z udziatem ubezpieczonego w zysku z tytutu inwestowania rezerw. W takim wypadku wartos¢ wykupu, jak tez
suma ubezpieczenia, wyptacana po dozyciu wieku oznaczonego w umowie, bedg w czesci pochodng wahan na rynkach.
Oczywiscie ta ,,cze$¢" bedzie niewspdtmiernie mata w stosunku do catej sumy ubezpieczenia lub wartosci wykupy, niemniej nalezy
zatozy¢, ze tego rodzaju ,kapitatdwka"” bedzie Produktem w rozumieniu Rekomendacji. Podobne watpliwosci moze tez niestety
budzi¢ klasyfikacja produktéw oferowanych w bankach joko zabezpieczenie zobowigzah kredytowych klienta, gdzie suma

ubezpieczenia jest pochodng aktualnego poziomu zadtuzenia.
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\@_ WYBRANE DEFINICJE ZAWARTE W REKOMENDACJACH

KLIENT

Za Klienta Rekomendacja uznaje osobe fizyczng zawierajgcg umowe ubezpieczenia na zycie dotyczgcg produktu.
Pod pojeciem klienta w zakresie umowy ubezpieczenia, o ktérej] mowa w zdaniu pierwszym, nalezy rozumiec takze osobe
poszukujgcq ochrony ubezpieczeniowej i/lub zamierzajgcqg skorzystac jako ubezpieczony z umowy ubezpieczenia na cudzy
rachunek. Wniosek oczywisty — Rekomendacje nie dotyczg osdb prawnych i wniosek nieoczywisty — przedsiebiorcy/osoby
fizyczne, chyba réwniez powinni by¢ uznani za Klienta w rozumieniu Rekomendacji z braku postugiwania sie pojeciem

konsumenta.

Badanie adekwatnosci produktu, czyli dziatania podejmowane przez zaktad ubezpieczen i osoby dziatajgce w jego imieniu na
etapie poprzedzajgcym oferowanie produktu, obejmujgce badanie potrzeb, wiedzy, doswiadczenia w dziedzinie ubezpieczen
i sytuaciji finansowej klienta w celu dokonania analizy, joka umowa bedzie adekwatna dla jego potrzeb. Nie rozwodzgc sie poki
co zbyt szeroko na temat tego pojecia, warto jedynie zwrdécic uwage na to, ze analiza klienta w rozumieniu nowej ustawy
o dziatalnosci ubezpieczeniowej i reasekuracyjnej (art. 21 ust. 1) odwotuje sie do doswiadczen klienta w dziedzinie ubezpieczen

na zycie, a nie szeroko w dziedzinie ubezpieczen, co proponuje sie w Rekomendacii.



REKOMENDACJE
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’”

»Zarzqd zaktadu ubezpieczen jest odpowiedzialny za opracowanie

— W formie pisemne] — wprowadzenie | funkcjonowanie zasad

i procedur badania adekwatnosci produktu.”



W ramach tej rekomendacji, w czesci szczegdtowej, KNF zaleca, aby zarzgd zaktadu ubezpieczen okreslit zasady i procedury
badania adekwatnosci produktu, ktérych funkcjonowanie bedzie podlegac jego bezposredniej kontroli. Zasady te powinny
obejmowac, co najmniej procesy planowania, organizowania, kontrolowania oraz raportowania dziatan zarzgdczych oraz opis

rél uczestnikdw procesu badania adekwatnosci produktu.

KNF rekomenduje, aby zasady dotyczgce badania adekwatnosci produktu uwzglednialy w szczegdlnosci:
1. wprowadzenie regut pozyskiwania klientéw z poszanowaniem dobrych obyczajéw,
2. stworzenie regut dziatan informacyjno - marketingowych w celu zapewnienia klientom:
a) informaciji o istocie produktu, zakresie ochrony i wytgczen spod tej ochrony,
b) informaciji o okresie ochrony ubezpieczeniowej, przestankach i skutkach jej przerwania,
c) czytelnejinformaciji o dobrowolnym charakterze ubezpieczenia,
d) dostepu do dokumentacji ubezpieczeniowe] zwigzanej z etapem zawarcia umowy lub przystgpienia do niej,
wykonywania umowy, jak tez dotyczgcej realizacji roszczenia,
e) informacji o ryzyku inwestycyjnym ze wskazaniem, ze inwestowanie wigze sie z ponoszeniem ryzyka oraz okresleniem
w jakim zakresie ryzyko inwestycji ponosi klient, a w jakim zaktad ubezpieczen (Rekomendacje wskazujg rowniez, w jaki
sposdb powinny by¢ przedstawiane klientom symulacje prognozowanej stopy zwrotu),
f) informaciji o niespetnieniu wymogoéw zawarcia/przystgpienia do ubezpieczenia,
3. stworzenie mechanizmdw zapobiegajgcych budowaniu u klienta poczucia niezbednosci posiadania ubezpieczenia,
poprzez wywieranie presji celem zawarcia umowy ubezpieczenia,

4. informowanie o optatach.
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Podobnie tez reguty w obszarze dziatan informacyjno-marketingowych, biorgc pod uwage ich zakres, mogqg by¢ dosc trudne
do jednoznacznego zdefiniowania. Pytanie tez, jak te reguty majg sie do ustawowych obowigzkéw zaktaddw ubezpieczen?
W mojej ocenie, z uwagi na to, ze Rekomendacje KNF nie mogqg wykracza¢ poza zakres regulacji ustawowych, w obszarze
tychze regut ubezpieczyciele powinni po prostu odwotac sie do obowigzkéw informacyjnych wynikajgcych z obowigzujgcych

przepisdw prawa.

Dos¢ niejasne jest tez oczekiwanie, aby w zasadach dotyczgcych badania adekwatnosci produktu tworzono mechanizmy
zapobiegajgce budowaniu u klienta poczucia niezbednosci posiadania ubezpieczenia poprzez wywieranie presji celem
zawarcia umowy ubezpieczenia. Przeciez istotg analizy potrzeb, wynikajgcqg zaréwno z ustawy o dziatalnosci ubezpieczeniowe]
i reasekuracyjnej, jak tez z pozostatych Rekomendacii, jest wtasnie wykazanie klientowi, ze z uwagi na jego sytuacije, cele
i potrzeby, dany produkt jest dla niego niezbedny. Na dobrg sprawe w innym wypadku takie ubezpieczenie nie moze by< mu
zaoferowane. Ubezpieczenia o charakterze inwestycyjnym petnig najczesciej role dodatkowego zabezpieczenia emerytalnego
i biorgc pod uwage obecnq i prognozowanq sytuacje wyptat z ZUS, kazdy rozsgdny cztowiek, dysponujacy nawet niewielkimi
srodkami, ktére moze przeznaczy< na uzupetnienie przysztej, panstwowej emerytury, powinien taki lub podobny produkt nabyc.
W tym kontekscie z catqg pewnoscig mozna moéwic¢ o niezbednosci posiadania ubezpieczenia. Wobec tego zasadne pozostaje
pytanie o to, jak wtasciwie dzisiaj zaktady ubezpieczen powinny budowacd strategie sprzedazowe, ktérych elementem sg
wtasnie narzedzia pozwalajgce sprzedawcy na wskazywanie klientowi, dlaczego w jego przypadku ubezpieczenie wydaje sie

byc¢ niezbedne.

Juz na pierwszy rzut oka widac, ze stworzenie zasad dotyczgcych badania adekwatnosci produktu nie bedzie zadaniem
tatwym. Bo witasciwie jak powinny wyglgdac reguty pozyskiwania klientow z poszanowaniem dobrych obyczajéw. Klauzula
generalna dobrych obyczajow jest pojeciem na tyle szerokim, ze trudno ,,ubrac” jg w precyzyjnie okreslony zakres. W efekcie nie

sposdb przewidzie¢ wszelkich mozliwych sytuaciji, w ktérych moze dojs¢ do naruszenia dobrych obyczajow w zwigzku
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z pozyskiwaniem klientow.
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’”

,Zarzqgd zaktadu ubezpieczen moze powierzy¢ obowiqgzek

opracowania i zapewnienia funkcjonowania procedur badania

adekwatnosci produktu wyznaczonym przez siebie osobom.”




Osoby wyznaczone przez zarzgd zaktadu ubezpieczen powinny by¢ odpowiedzialne za przygotowanie, wprowadzenie
i prawidtowe stosowanie procedur badania adekwatnosci produkiu (Rekomendacja 2.1). Warto przypomniec, ze zgodnie
z Rekomendacjqg 1.1., to zarzad zaktadu ubezpieczen powinien okreslic zasady i procedury badania adekwatnosci produktu,
ktérych funkcjonowanie bedzie podlegac jego bezposredniej kontroli. Jak wida¢ ta Rekomendacja mowi zaréwno o zasadach,
jak i o procedurach badania adekwatnosci produktu. Z kolei Rekomendacja 2.1. wspomina juz tylko o procedurach badania
adekwatnosci produktu. Stgd wniosek, ze zarzgd ubezpieczyciela moze powierzy¢ wyznaczonym przez siebie osobom jedynie
przygotowanie, wprowadzenie i prawidtowe stosowanie procedur badania adekwatnosci produktu, natomiast stworzenie

zasad badania adekwatnosci produktu jest wytgcznym obowigzkiem zarzgdu.

Do podstawowych zadan oséb wyznaczonych przez zarzqd powinno nalezeé:
a) zapewnienie zgodnosci procedur wewnetrznych z przyjetymi przez zarzgd zasadami badania adekwatnosci produktu,
b) okreslenie zakresu obowigzkéw i odpowiedzialnosci oraz zasad kontroli pracownikdw zaangazowanych w proces
badania adekwatnosci produktu,
c) zapewnienie okresowej konfroli i weryfikacji procedur oraz kryteribw wprowadzania zmian i przeprowadzania

weryfikacji bqdz odstgpienia od jej przeprowadzenia.

Procedury powyzsze powinny tez okreslac sposéb wyrazania zgody na zawarcie umowy ubezpieczenia z klientem w przypadku
braku adekwatnosci produktu. W szczegdlnosci, zasady te powinny wskazywaé osoby (stanowiska) wtasciwe do wyrazenia
zgody, o ktérej mowa w Rekomendaciji 9.2 (zgoda na zawarcie umowy z klientem w przypadku, gdy produkt jest nieadekwatny

do potrzeb lub mozliwosci klienta, a sktadka przekracza wartos¢ wskazang w Rekomendaciji 9.2.)
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’”

,Zarzqd zaktadu ubezpieczen powinien przeprowadzac regularne

oceny funkcjonowania procedur badania adekwatnosci produktu

oraz informowac rade nadzorczg o wynikach tych ocen.”



Kolejny punkt tej Rekomendacii (3.1), wskazuje, ze ocena funkcjonowania procedur badania adekwatnosci produkiu powinna
w szczegolnosci obejmowac sprawdzanie prawidtowosci ich realizacji oraz wnioski i ewentualne propozycje wprowadzenia
zmian. To oznacza, ze ocena dokonywana przez zarzgd nie moze miec charakteru pobieznego i nie moze ograniczac sie
jedynie do prostego stwierdzenia w sprawozdaniu z posiedzenia zarzgdu o zapoznaniu sie z oceng. Zarzad powinien przede
wszystkim weryfikowac to na ile zasady i procedury badania adekwatnosci produktu spetniajg wymogi wynikajgce z przepisdw
prawa i Rekomendacji w zakresie wtasnie badania adekwatnosci produktu. Jezeli w tym zakresie zostang stwierdzone
jakiekolwiek niedociggniecia lub nieprawidtowosci, wowczas konieczne bedzie zaproponowanie odpowiednich zmian

w obowigzujgcych zasadach lub procedurach.

Minimalng czestotliwo$¢ przeprowadzania ocen funkcjonowania procedur dotyczgcych badania adekwatnosci produktu,
ustalana przez zarzgd, to nie mniej niz jedna ocena w roku (3.2). Wyniki oceny powinny by¢ niezwtocznie, jednakze nie pozniej
niz na kolejnym posiedzeniu rady nadzorczej, przypadajgcym po uzyskaniu wynikdw oceny, przekazane do wiadomosci rady

nadzorczej.
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’”

,Rada nadzorcza, w ramach wypetniania swoich funkcji

i odpowiedzialnosci za system zarzqgdzania ryzykiem w zaktadzie ubezpieczen,
powinna monitorowac readlizacje zasad | procedur badania adekwatnosci
produktu z czestotliwosciq umozliwiajgcq uzyskanie informacji o zmianach

ryzyka w zakresie wynikajgcym z ich realizacji.”



Zgodnie z pkt 4.1 tej Rekomendacji, Rada nadzorcza powinna otrzymywac informacje pozwalajgce na ocene realizacji zasad
i procedur dotyczgcych badania adekwatnosci produktu, przy czym czestotliwos¢ raportowania do rady nadzorczej powinna
byc¢ uzalezniona od skali dziatalnosci zaktadu ubezpieczen oraz zidentyfikowanego ryzyka.

Trudno jednoznacznie ocenic, w jaki sposdb skala dziatalnosci zaktadu ubezpieczen powinna przektadac sie na czestotliwose
raportowania, ale z catg pewnoscig, stosownie do Rekomendacji 3.3, ta czestotliwos¢ powinna by¢ nie mniejsza niz raz do roku.
Kolejny punkt 4.2 omawianej Rekomendacji zawiera obowigzki zaktadu ubezpieczeh w zakresie compliance. Zgodnie z tym
punktem rada nadzorcza powinna w szczegdlnosci otrzymywac informacje w zakresie zmian otoczenia prawnego majgcego
wptyw na badanie adekwatnosci produktu. W efekcie zadania zespotu compliance powinny zostac poszerzone o obowigzek

monitorowania i raportowania zmian w tym zakresie.
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’”

,Zaktad ubezpieczen powinien badac¢ z najwyzszg starannosciq
adekwatnosc produktu do potrzeb i mozliwosci klienta, ktore to mozliwosci

identyfikowane sq przez jego wiedze, doswiadczenie w dziedzinie

ubezpieczen na zycie oraz sytuacje finansowq.”



Badajgc adekwatnos¢ produktu do poftrzeb i mozliwosci klienta, zaktad ubezpieczen powinien pozyskac informacje na temat
pofrzeb i mozliwosci klienta, przed proponowaniem produktu, a pozyskane informacje powinny by¢ odpowiednie do natury
i ztozonosci produktu. Informacje powinny byc pozyskane od klienta w formie ankiety (o0 samej ankiecie napiszemy wiecej juz
wkrétce), sporzgdzonej na pismie lub za posrednictwem Srodkdw komunikacii elektronicznej, przy czym zaktad ubezpieczen
moze sporzqdzi¢ ankiete za posrednictwem srodkdw komunikaciji elektronicznej, jezeli klient, majgc mozliwos¢ wyboru pomiedzy

przekazaniem informacji na pismie lub za posrednictwem srodkdw komunikacii elektronicznej, wskaze wyraznie ten drugi sposéb.

Pierwsza watpliwose, to ,,najwyzsza starannosc”. Nie wchodzgc w szczegdtowq analize tego sformutowania, warto jedynie
wskazacé, ze nasz system prawny postuguje sie zasadniczo pojeciem ,nalezytej starannosci”, czyli starannosci ogdlnie
wymaganej w stosunkach danego rodzaju. Inaczej ocenia sie starannosci wymagang od profesjonalisty, ale to ciggle bedzie
snalezyta starannos¢”, ktérg nalezy w takim wypadku oceniac¢ przez pryzmat prowadzonej dziatalnosci gospodarcze;.
W efekcie, w mojej ocenie, ta ,,najwyzsza staranno$c”, o jakiej mdéwi Rekomendacija, to wtasnie starannos¢ jakiej mozna

oczekiwac od profesjonalisty.
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Jak juz wyzej wskazano — samej ankiecie poswiecone bedzie osobne omodwienie (postaramy sie tez przygotowac propozycje
takiej ankiety), ale dodatkowa kwestia, nad ktérg warto sie zastanowic, to forma, w jakiej ta ankieta powinna by¢ sporzgdzona.
Rekomendacja mdowi o formie pisemnej (czyli chodzi w tym wypadku po prostu o wypetnienie ankiety na papierze), ale tez
o mozliwosci sporzgdzenia ankiety za posrednictwem srodkdw komunikacii elektronicznej. Rekomendacja nie definiuje przy tym
pojecia takich srodkdéw, wiec rozsgdne wydaje sie w tym wypadku odestanie do definicji zawarte] w ustawie z dnia 18 lipca
2002 r. o Swiadczeniu ustug drogg elektroniczng. Zgodnie z tg ustawq $rodki komunikacji elektronicznej, to rozwigzania
techniczne, w tym urzgdzenia teleinformatyczne i wspdtpracujgce z nimi narzedzia programowe, umozliwiajgce indywidualne
porozumiewanie sie na odlegtos¢ przy wykorzystaniu fransmisji danych miedzy systemami teleinformatycznymi,
a w szczegodlnosci poczta elektroniczna. W efekcie, srodkiem komunikacji elektronicznej bedzie email, ale tez w mojej ocenie
nalezy dopusci¢c wypetnienie ankiety na dedykowanym portalu zaktadu ubezpieczen, o ile oczywiscie portal pozwoli na

jednoznaczne przypisanie danej ankiety konkretnemu klientowi.

Nalezy tez pamietac, ze skorzystanie ze Srodkdw komunikacii elekironicznej wymaga wczesniejszej zgody klienta i klientowi,
przed wyrazeniem takiej zgody, nalezy zapewni¢ rzeczywisty wybdr pomiedzy formqg pisemng ankiety, a wykorzystaniem

komunikaciji elektroniczne;.
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Wiemy, juz, ze zgodnie z freScig Rekomendacji 5 zaktad ubezpieczen powinien z najwyzszg starannoscig badac
adekwatnos¢ produktu do potrzeb i mozliwosci klienta, ktdre to mozliwosci identyfikowane sg przez jego wiedze,

doswiadczenie w dziedzinie ubezpieczen na zycie oraz sytuacje finansowq.

Bazqg dla dokonania analizy potrzeb jest ankieta dotyczqca potrzeb i mozliwosci klienta. Zanim jednak przejde do
tresci samej Rekomendaciji warto pamietac, ze minimalnego zakresu danych zamieszczanych w ankiecie dotyczgcej
pofrzeb ubezpieczajgcego lub ubezpieczonego dotyczy réwniez Rozporzgdzenie Ministra Finanséw z dnia 2 lutego
2016 r. Rekomendacje odnoszqgce sie do tresci ankiety powielajg w czesci postanowienia tego rozporzgdzenia,
zawierajgc jednak doprecyzowanie odnosnie tego w jaki sposdb poszczegdine pytania wskazane w ankiecie,

a wynikajgce z rozporzgdzenia, powinny by¢ rozwiniete w fresci ankiety.

Ankiecie poswiecona jest Rekomendacja 6 i Rekomendacja 7.
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»Ankieta zaktadu ubezpieczen w zakresie potrzeb klienta powinna zawierac pytania odnoszqce
sie do badania, co nagjmniey:

» celu zawarcia lub przystgpienia do umowy ubezpieczeniaq,

»  poziomu ryzyka inwestycyjnego, jaki klient jest w stanie zaakceptowac

»  wramach realizacji wskazanego celu,

» preferowanej czestotliwosci optacania sktadki ubezpieczeniowe),

»  preferowanego okresu obowigzywania umowy ubezpieczenia na zycie,

= wieku klienta.”



Odnoszqgc sie do celu umowy, Rekomendacja w pkt 6.1. wskazuje, ze w zakresie pytania dotyczgcego celu zawarcia lub przystgpienia
do umowy ubezpieczenia, zaktad ubezpieczen powinien pozyskac informacje, czy klient poszukuje produktu ochronnego, czy
ochronno-inwestycyjnego  oraz  informacje  dotyczgce proporcji  przeznaczenia  sktadki  na czes¢  ochronng
i inwestycyjng ubezpieczenia. Juz na podstawie tego punktu widac, ze KNF wtasciwie nie dopuszcza opcji czysto inwestycyjnej, a za
taki z catg pewnoscig nalezatoby uznac¢ produkt z minimalng sumag ubezpieczenia, albo tez z sumg ubezpieczenia rowng wartosci

jednostek uczestnictwa UKF na danej polisie.

Dodatkowo, co z takim celem jak chociazby zabezpieczenie przysztych, dodatkowych Swiadczeh emerytalnych. By¢é moze taki cel
nalezatoby zakwalifikowaé witasnie do kategorii ubezpieczen ochronno-inwestycyjnych. Omawiany punkt wskazuje réwniez na
konieczno$¢ podania informacje dotyczqcej proporcji przeznaczenia sktadki na cze$¢ ochronng i inwestycyjng ubezpieczenia.
To moze byc¢ problem dla wiekszosci oferowanych dzisiaj produktow z UKF, gdzie sktadka jest w catosci inwestowana, a dopiero
potem, poprzez umorzenie okreslonej liczby jednostek uczestnictwa, pokrywany jest koszt ochrony.
W efekcie trudno bedzie w takim wypadku wydzieli¢ cze$¢ ochronng od czesci inwestycyjnej sktadki. Codz, mozemy w tym wypadku
moéwi¢ albo o ignorancji urzedu nieznajgcego specyfiki tego rodzaju produktéw, co raczej nalezy wykluczyé, albo
o celowym dziataniu zmierzajgcym do faktycznego wyeliminowania z rynku produktéw, w ktdrych juz na poczgtku sktadka nie jest

wyraznie dzielona na cze$¢ ochronng i cze$¢ inwestycyjna.

Osobiscie jestem za tg ostatnig opcjqg. Z kolei w zakresie pytania dotyczgcego poziomu ryzyka inwestycyjnego, jaki ubezpieczajgcey lub
ubezpieczony jest w stanie zaakceptowac w ramach realizacji wskazanego celu, zaktad ubezpieczen powinien pozyskac informacje
dotyczgce poziomu akceptacji przez klienta straty sktadki zainwestowanej w trakcie jak réwniez na koniec inwestycji. Zaktad
ubezpieczen powinien pozyskac¢ informacje, czy klient zamierza optacac sktadke jednorazowo, czy np. miesiecznie, kwartalnie,
rocznie. W zakresie pytania dotyczgcego preferowanego okresu obowigzywania umowy ubezpieczenia, zaktad ubezpieczen

powinien pozyskac informacje na jaki okres klient zamierza zawrze¢ umowe ubezpieczenia. Nalezy chyba zatozye, ze moze byc to
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zardwno czas okreslony ale tez — czas nieokreslony.
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»Ankieta zaktadu ubezpieczen w zakresie mozliwosci klienta powinna zawierac pytania odnoszqce
sie do badania jego wiedzy i doswiadczenia w dziedzinie ubezpieczen na zycie oraz sytuacji
finansowe] w zwiqzku z zawarciem lub przystqpieniem do umowy ubezpieczenia, w tym dotyczgce
CO najmniey:

* wiedzy oraz jej zrodet w zakresie ubezpieczen na zycie oraz produktow

= jnwestycyjnych,

* rodzajow dokonanych inwestycji w zakresie ubezpieczen na zycie oraz

= produktow inwestycyjnych w ciqggu ostatnich 5 lat;

» biezqgcej sytuacji finansowej ubezpieczajgcego lub ubezpieczonego.”



W odniesieniu do pytania dotyczgcego wiedzy oraz jej zrddet w zakresie ubezpieczen na zycie oraz produktow inwestycyjnych,
ankieta zaktadu ubezpieczen powinna zawierac pytania dotyczgce, co najmnie;j:

a) poziomu i profilu wyksztatcenia oraz zawodu klienta,

b) doswiadczenia w sektorze finansowym, nabytego w zwigzku z wykonywaniem zawodu Ilub dziatalnosci

wymagajgcych wiedzy o rynku finansowym i jego produktach.

Z kolei co do rodzajow dokonanych inwestycji w zakresie ubezpieczen na zycie oraz produktéw inwestycyjnych
w ciggu ostatnich 5 lat ankieta zaktadu ubezpieczen powinna zawierac stosowne pytania dotyczgce, co najmniej:
a) zawartych w ciggu ostatnich 5 lat umow ubezpieczenia, o ktérych mowa w definicji produktu,
b) umodw ubezpieczenia na cudzy rachunek, o ktérych mowa w definicji produktu, do ktérych klient przystgpit w ciggu
ostatnich 5 lat,
c) zawartych w ciggu ostatnich 5 lat umow, ktérych przedmiotem byto nabycie produktdéw inwestycyjnych (m.in. akcji,
obligacji, jednostek uczestnictwa w funduszach inwestycyjnych, lokat bankowych),
d) charakterystykiryzyka inwestycyjnego zwigzanego z uprzednio nabytymi produktami, o ktérych mowa w lit. ai b,

e) motywacji klienta, ktéra kierowata nim w przypadku nabycia produktéw, o ktérych mowa w lit. aib.

O ile wiekszos¢ przestawionych pytan wydaje sie doS¢ oczywista, biorgc pod uwage cel sporzgdzania takiej ankiety (pomijam,
na ile klient moze dysponowac wszystkimi niezbednymi informacjami w tym zakresie), to z catg pewnoscig zaskoczeniem moze
by¢ pytanie o motywacije klienta kupujgcego wczesniej ubezpieczenia o charakterze inwestycyjnym. Trudno znalez¢ racjonalne
uzasadnienie dla stawiania klientom tego rodzaju pytan. Bo czy odpowiedz w stylu ,,motywowata mnie chec zysku” ma

jakiekolwiek znaczenie dla analizy mozliwosci klienta nabywajgcego obecnie ubezpieczenie?
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N

Ostatnia grupa zagadnien obejmujgcych ocene mozliwosci klienta, to pytania dotyczgce jego biezgcej sytuaciji finansowe;.

Ankieta powinna zawieraé¢ w tym zakresie pytania dotyczqgce, co najmniej:

a)

przyblizonej warto$ci miesiecznego dochodu netto, za ktéry uwaza sie sredni miesieczny przychdd obliczony na
podstawie przychoddw za sze$¢ miesiecy poprzedzajgcych wypetnienie ankiety, pomniejszony o zaliczke na poczet
podatku dochodowego od oséb fizycznych, sktadki na ubezpieczenie zdrowotne, sktadki na ubezpieczenie
spoteczne, alimenty na rzecz innych oséb oraz wydatki z tytutu zobowigzan kredytowych i finansowych,

stabilno$ci dochodu, o ktérym mowa w lit. a), w szczegdlnosci, czy zrédtem dochodu jest umowa o prace, umowa
zlecenie, inna umowa cywilnoprawna lub wtasna dziatalnos¢ gospodarcza,

przyblizonej warto$ci oszczednosci,

posiadanych produktow inwestycyjnych (m.in. akcji, obligacji, jednostek uczestnictwa w funduszach inwestycyjnych,
lokat bankowych, uméw ubezpieczenia na zycie),

przyblizonej wysokosci miesiecznych zobowigzan finansowych,

procentu/utamka oszczednosci lub dochodu miesiecznego netto, jaki klient zamierza przeznaczyé na finansowanie
sktadki,

mozliwosci bgdz braku mozliwosci optacania sktadki regularnej w okreslonej wysokosci.
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O ile zakres pytan nie powinien nikogo zaskakiwac, biorgc pod uwage kolejng Rekomendacje, o tyle powazne waqgtpliwosci
moze budzi¢ to, skgd w ogdle tak szczegdtowe pytania. Ustawa o dziatalnosci ubezpieczeniowej i reasekuracyjnej, regulujgc
kwestia analizy potrzeb, wspomina o ocenie sytuacji finansowej klienta, podobnie rozporzgdzenie Ministra Finansow z 2 lutego
2016 roku w sprawie minimalnego zakresu danych zamieszczanych w ankiecie dotyczqcej potrzeb ubezpieczajgcego lub
ubezpieczonego, wskazuje jedynie na analize biezgcej sytuacji finansowej ubezpieczajgcego lub ubezpieczonego. Jednak

trudno zaktadac, aby tego rodzaju analiza musiata obejmowac az tak szczegdtowe dane.

W mojej ocenie jest to prosty sposdb na zniechecenie klienta do wypetnienia ankiety, bo zapewne niewielu znajdzie sie takich,
ktorzy bedq chetnie ujawniac¢ przed posrednikiem ubezpieczeniowym tak szczegdtowe dane o swoim majgtku. Formalnie rzecz
biorgc mozna byto poprzesta¢ na prostym pytaniu o szacowane miesieczne dochody, szacowane miesieczne obcigzenia

i szacowang wartos¢ aktywow.
Laktadajgc petng implementacje Rekomendacii, ubezpieczyciele zyciowi bedq posiadali bardzo wrazliwe dane finansowe
swoich klientdw, ktére z catg pewnoscig nalezy chronic¢ jeszcze lepiej, niz chociazby dane zdrowotne. Bez watpienia mogg to

tez by¢ bardzo ciekawe bazy z punktu widzenia organdw kontroli skarbowe;.

Jednak pytanie zasadnicze - czy to wszystko jest rzeczywiscie potrzebne, aby ktokolwiek mégt kupi¢ ubezpieczenie?
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’”

,Zaktad ubezpieczen powinien zaproponowac klientowi produkt, ktory odpowiada

zarowno jego potrzebom, jak i mozliwosciom. Propozycja przedstawiona przez zaktad
ubezpieczen powinna zostac sporzqdzona na pismie lub, zgodnie z pkt 8.7
Rekomendacji, za posrednictwem srodkow komunikacji elektronicznej i zawierac
uzasadnienie, w jaki sposob zaproponowany produkt jest adekwatny do potrzeb

i mozliwosci klienta.”



Zgodnie z pkt 8.1, zaktad ubezpieczen nie moze rekomendowac produkiu, w przypadku gdy z oswiadczenia klienta wynika,
ze zamierza zawrze¢ wytgcznie umowe ubezpieczenia na wypadek S$mierci lub dozycia okreSlonego wieku (z dziatu
| grupy 1 zatgcznika do ustawy) w ktdrej swiadczenie stanowi¢ bedzie okreSlong w momencie zawierania umowy warto$¢ pieniezng
lub umowe ubezpieczenia rentowego (z dziatu | grupy 4 zatgcznika do ustawy), w ramach ktdrej zaktad ubezpieczen zobowigzuje sie

do spetnienia swiadczen o okreSlonej w momencie zawarcia umowy wysokosci.

Zaktad ubezpieczen powinien tez zaproponowac klientowi produkt na podstawie analizy informacji zawartych w ankiecie oraz na
podstawie analizy produktéw wystepujgcych w jego ofercie. W przypadku, gdy zaktad ubezpieczeh moze zaproponowad wiecej niz
jeden produkt, powinien wskazac¢ klientowi istotne rdznice wystepujgce miedzy nimi. Zaktad ubezpieczen, ustalajgc produkt
odpowiedni do potrzeb i mozliwosci klienta, powinien uwzgledni¢ przyblizong warto$¢ jego miesiecznego dochodu netto oraz state
wydatki obcigzajgce jego gospodarstwo domowego. W przypadku produkiu ze sktadkg regularng biezgce zobowigzanie z tytutu
sktadki nie powinno przekracza¢ 50% dochodu za okres, ktérego dotyczy sktadka, do obliczenia ktdérego stosuje sie odpowiednio
Rekomendacje 7 pkt 7.3 a). Tutaj warto zapytac¢, a co w sytuacji, gdy analiza finansowa wykaze, ze sktadka regularna przekroczy
wskazany poziom dochodu? Czy to oznacza, ze zaktad ubezpieczeh w ogdle nie moze oferowac takiego produktu, czy tez powinien
w tym wypadku dgzy¢ do obnizenia sktadki. Ponadto, czy w takiej sytuacii, jezeli klient mimo wszystko zazgda zawarcia takiej umowy,
to zaktad powinien odmadwic, czy tez wola klienta bedzie w tym wypadku decydujgca? Poki co trudno jest znalez¢ odpowiedz na te

pytania.

Punkt 8.4. omawianej Rekomendaciji wskazuje, ze propozycja zawarcia umowy ubezpieczenia ze sktadkg regularng nie moze byc¢
adresowana do o0séb:
a) w wieku emerytalnym, okreSlonym w art. 24 ust. 1ai 1b ustawy z dnia 17 grudnia 1998 r. o emeryturach i rentach z Funduszu
Ubezpieczen Spotecznych (t.j.: Dz.U.z2015r., poz. 748 ze zm.),
b) dysponujgcych jedynie jednorazowq kwotqg srodkdw pienieznych, ktére chcg ulokowac w sposdb gwarantujgcy im stabilny
i nieobarczony ryzykiem zysk,

c) nieposiadajgcych dochoddw na poziomie umozliwiajgcym wykonanie umowy.
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Pomijajac szereg watpliwosci, jakie rodzi ten punkt, poczgwszy od tego, czy oferta do takich klientéw w ogdle nie moze byc
adresowana (co bytoby o tyle dziwne, ze dopiera ankieta wykaze z jokg osobg mamy do czynienia), poprzez to, co zrobic
w sytuacji upartego klienta, ktéry mimo wszystko zazgda zawarcia umowy, powazne wgtpliwosci budzi w mojej ocenie zakaz
adresowania oferty do oséb w wieku emerytalnym. W mojej ocenie jest to przyktad regulacji o charakterze dyskryminacyjnym
(dyskryminacja z uwagi na wiek), co w naszym systemie prawnym jest niedopuszczalne. Z catg pewnoscig warto poswieci¢ temu

zagadnieniu oddzielnqg, bardziej szczegdtowq analize.

Propozycja zawarcia umowy ubezpieczenia ze sktadkg regularng powinna by¢ dedykowana osobom, ktérych wiek wskazuje na to, ze
w catym okresie na jaki zawarta bedzie umowa utrzymajg aktywnos¢ zawodowq lub bedqg posiadac zdolnos¢ do finansowania
sktadki (pkt 8.5. Rekomendaciji). W mojej ocenie wykonanie tego punktfu rekomendacji jest wtasciwie niemozliwe. W dzisiejszych
czasach, zarébwno z uwagi na zmieniajgce sie otoczenie prawne, ale tez wydtuzajgcy sie czas naszego zycia, frudno bedzie wskazac
jak dtugo okre$lona osoba zachowa aktywnosci zawodowq, a tym bardziej — bedzie posiadac zdolno$¢ do finansowania sktadki.
Ponadto, propozycja zawarcia umowy ubezpieczenia powinna by¢ dedykowana osobom poinformowanym o ryzykach, jakie z danej
umowy wynikajg, sktonnym do zaakceptowania ryzyka utraty czesci, a w przypadku niektérych uméw nawet catosci zainwestowanej
sktadki. Jezeli klient wypetnit ankiete za posrednictwem Srodkdw komunikacii elektronicznej, propozycja produktu odpowiadajgcego

jego potrzebom i mozliwosciom moze by¢ przekazana za posrednictwem srodkdéw komunikaciji elektroniczne.
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’”

,Jezeli z analizy informacji zawartych w ankiecie wynika, ze zaktad ubezpieczen nie
posiada produktu odpowiedniego do potrzeb i mozliwosci klienta, niezwtocznie
przekazuje klientowi te informacje z jednoczesnym ostrzezeniem, ze wynik analizy lub
oferta zaktadu ubezpieczen uniemozliwia zaoferowanie odpowiedniego produktu.
W takim przypadku umowa ubezpieczenia moze zostac zawarta wytqcznie na

podstawie pisesmnego zqgdania klienta.”




Ocena odpowiedniosci produktu powinna by¢ dokonana m.in. zgodnie z zasadami wynikajgcymi z Rekomendacji 8,
juz wczesniej omowionej. Jezeli analiza wykaze, ze w ofercie towarzystwa brak jest odpowiedniego produktu, to nie
oznacza to braku mozliwosci zawarcia umowy z takim klientem. Jednakze taka umowa bedzie mogta by¢ zawarta
jedynie po uzyskaniu pisemnego os$wiadczenia woli klienta zawierajgcego jednoznacznie okresSlone zgdanie
zawarcia umowy ubezpieczenia. Klient powinien takze oswiadczyc, ze zostat poinformowany o braku adekwatnego
produktu, w tym wskazac potrzeby lub mozliwosci, w zakresie ktérych zaktad ubezpieczen stwierdzit nieadekwatnose
(pkt 9.1. Rekomendaciji). Zgdanie klienta zawarcia umowy ubezpieczenia, powinno by¢ tez zawarte w odrebnym

dokumencie.

Ponadto, niezaleinie od powyiszych wymogow, jezeli produkt jest nieadekwatny do potrzeb lub mozliwosci
klienta i jednoczesnie:

a) sktadka jednorazowa przewyzsza réwnowartos¢  dwunastokrotnosci  przecietnego prognozowanego
wynagrodzenia miesiecznego w gospodarce narodowej na dany rok, okreSlonego w ustawie budzetowej
lub ustawie o prowizorium budzetowym lub

b) w przypadku sktadki ptatnej cyklicznie - jej wysoko$C za jeden rok umowy ubezpieczenia przewyzsza
rownowartos$c trzykrotnosci przecietnego prognozowanego wynagrodzenia miesiecznego w  gospodarce

narodowej na dany rok, okresSlonego w ustawie budzetowej lub ustawie o prowizorium budzetowym,
zawarcie umowy z klientem wymaga zgody osoby, o ktérej mowa w Rekomendacji 2 pkt 2.3. Chodzi o osoby

(stanowiska) wskazane w przyjetych w zaktadzie ubezpieczenh procedur badania adekwatnosci produktu,

uprawnione do wyrazenia zgody na zawarcie umowy ubezpieczenia w okoliczno$ciach wskazanych w pkt a lub b
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powyze,j.




Zaktad ubezpieczen nie moze tez rekomendowac zawarcia umowy ubezpieczenia, jezeli bytoby to dziataniem
wytgcznie we wtasnym interesie zaktadu ubezpieczen lub podmiotu, z ktérym jest blisko powigzany, przez co nalezy
rozumiec bliskie powigzania zdefiniowane w art. 3 pkt 15 ustawy z dnia 15 kwietnia 2005 r. 0 nadzorze uzupetniajgcym
nad instytucjami kredytowymi, zaktadami ubezpieczen, zaktadami reasekuracji i firmami inwestycyjnymi
wchodzgcymi w sktad konglomeratu finansowego (t.j. Dz.U. z 2014 r. poz. 1406 ze zm.). Zdefiniowane bliskich

powigzan nie powinno rodzi¢ wiekszych problemaow.

Wskazana ustawa mowi o takich powigzaniach przez:
a) znaczqgcy udziat kapitatowy w innym podmiocie lub
b) pozostawanie z innym podmiotem w stosunku dominaciji lub zaleznosci, lub
c) posiadanie jako akcjonariusz, wspdlnik lub udziatowiec innego podmiotu uprawnienia do wykonywania
wiekszosci praw gtosu na podstawie umowy o zarzgdzanie, o ktérej mowa w art. 7 § 1 ustawy z dnia 15
wrzesnia 2000 r. - Kodeks spdtek handlowych, lub innej umowy o podobnym charakterze zawartej z innymi

akcjonariuszami, wspdlnikami lub udziatowcami tego podmiotu.

Jednakze okreslenie tego czym jest dziatanie wytgcznie we wtasnym interesie zaktadu ubezpieczen lub podmiotu,
z ktorym zaktad jest blisko zwigzany, moze juz rodzic pewne watpliwosci. Czy sytuacja, w ktdrej ubezpieczyciel,
oferujgcy ubezpieczenie z UFK, zaproponuje klientowi, za jego wiedzq, fundusz wysokiego ryzyka i klient poniesie
straty, a z kolei ubezpieczyciel zarobi pobierajgc chociazby stosowne optaty, bedzie dziataniem wytgczenie we
wtasnym interesie zaktadu?2 Obawiam sie, ze bez dodatkowych wyjasnien ze strony KNF w tym zakresie lub tez bez

pierwszych rozstrzygnie¢ nadzorczych, trudno bedzie tutaj wypracowac jakgs jednoznaczng i nie budzgcq
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watpliwosci wyktadnie.
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’”

,Przed pozyskaniem informacji dotyczqcych potrzeb | mozliwosci zaktad

ubezpieczen powinien poinformowac klienta, ze przekazanie tych informacji jest
dobrowolne, a odmowa ich przekazania uniemozliwia ustalenie jaki produkt jest
odpowiedni do potrzeb i mozliwosci klienta. Zaktad ubezpieczen powinien uzyskac
od klienta potwierdzenie na pismie lub za posrednictwem srodkow komunikacji

elektronicznej, ze klient ofrzymat powyzszq informacje.”



Rekomendacja 10 wydaje sie by, na pierwszy rzut oka, dos¢ oczywista. Jednakze nie jest catkowicie jasne to, w jaki sposdb
powinien zachowac sie ubezpieczyciel, kiedy klient odmowi sporzgdzenia ankiety (i szczerze méwigc to moze by<¢ najczestszy
przypadek, biorgc pod uwage zakres informacii, jakie majg byc¢ przez klienta ujawnione). Zgodnie z Rekomendacjqg 9, wczesniej
juz omawiang, jezeli z analizy informacji zawartych w ankiecie wynika, ze zaktad ubezpieczen nie posiada produkiu
odpowiedniego do potrzeb i mozliwosci klienta, niezwtocznie przekazuje klientowi te informacje z jednoczesnym ostrzezeniem,
ze wynik analizy lub oferta zaktadu ubezpieczeh uniemozliwia zaoferowanie odpowiedniego produktu. W takim przypadku

umowa ubezpieczenia moze zostac zawarta wytgcznie na podstawie pisemnego zgdania klienta.

Co sie jednak dzieje w sytuacii, gdy klient w ogdle odmowi wypetnienia ankietye Czy te sytuacje rowniez nalezy potraktowac
jako brak produktu adekwatnego do potrzeb, z uwagi na brak mozliwosci zdiagnozowania takich potrzeb. Jezeli tak, to czy
wowczas umowa ubezpieczenia mogtaby by<¢ zawarta jedynie na bazie pisesmnego zgdania klienta? W mojej ocenie tak
wtasnie nalezatoby postgpic, zwtaszcza, gdy spojrzymy na te rekomendacje przez pryzmat art. 21 ust 4 w zawigzku z art. 21 ust. 6

ustawy o dziatalnosci ubezpieczeniowej i reasekuracyjnej.

ldgc dalej — co w sytuaciji, gdy klienta odmdwi odpowiedzi jedynie na czes¢ pytan zawartych w ankiecie? Z zatozenia jedynie
analiza kompletu informacji zawartych w ankiecie powinna by¢ podstawg do przedstawienia odpowiednich rekomendacii
klientowi. W efekcie, brak wypetnienia czesci ankiety, powinien by w mojej ocenie uznany za brak zgody na catosciowe
sporzgdzenie ankiety i takiego klienta nalezatoby potraktowaé zgodnie z procedurg wtasciwg klientowi, ktéry juz na poczgtku

w ogole odmowit sporzgdzenia ankiety.
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’”

,Zaktad ubezpieczen powinien dokumentowac proces badania

adekwatnosci produktu.”



Rekomendacja 11 dotyczy dosc¢ istotnego obszaru aktywnosci zaktadu ubezpieczen, generujgcego tez znaczne koszty,
a mianowicie dokumentowania i, w domysle archiwizowania, materiatdw zwigzanych z procesem badania adekwatnosci
produktu. W przypadku zawarcia umowy ubezpieczenia zaktad ubezpieczen powinien przechowywac¢ ankiety oraz wszystkie
dokumenty zwigzane z ustalaniem produktu adekwatnego do potrzeb i mozliwosci klienta do czasu przedawnienia roszczen
wynikajgcych z zawartej umowy. Zgodnie z frescig art. 819 Kodeksu cywilnego, roszczenia z umowy ubezpieczenia przedawniqjq
sie z uptywem lat trzech. Bieg przedawnienia roszczenia o Swiadczenie do ubezpieczyciela przerywa sie takze przez zgtoszenie
ubezpieczycielowi tego roszczenia lub przez zgtoszenie zdarzenia objetego ubezpieczeniem. Bieg przedawnienia rozpoczyna sie
na nowo od dnia, w ktérym zgtaszajgcy roszczenie lub zdarzenie otrzymat na pismie oSwiadczenie ubezpieczyciela o przyznaniu

lub odmowie Swiadczenia.

W praktyce oznacza to, ze dokumentacja zwigzana z badaniem adekwatnosci produktu powinna by¢ przechowywana przez
okres co najmniej trzech lat od zakohczenia umowy ubezpieczenia lub tez od dnia, w ktérym zaktad ubezpieczen poinformowat

na pismie uprawnionego do swiadczenia o odmowie wyptaty lub tez o wyptacie swiadczenia jedynie w czesci.

Jeden egzemplarz ankiety wraz z rekomendacjg produktu zaktad ubezpieczen powinien przekazac klientowi przed zawarciem
umowy ubezpieczenia. Wydaje sie, ze operacyjnie najlepszym rozwigzaniem bedzie przekazanie klientowi tych dokumentow

wraz z ogoinymi warunkami ubezpieczenia, ktére rowniez powinny by< doreczone przez zawarcie umowy.

Dodatkowo, w przypadku zawarcia umowy na podstawie pisesmnego zgdania klienta, o ktérym mowa w Rekomendacji 9,

zaktad ubezpieczen powinien przekazac klientowi kopie ztozonego zgdania.

@insu red



@insu red

’”

»Przedstawiqjqc klientowi propozycje umowy ubezpieczenia zaktad

ubezpieczen powinien zaprezentowac gtowne cechy produktfu
w taki sposob oraz w takim zakresie, by umozliwic klientowi

zZrozumienie jego specyfiki oraz zwigzanego z nim ryzyka.”



Przedstawiona Rekomendacja jest wtasciwie kluczowa z punktu widzenia celu, dla ktérego Rekomendacje dotyczgce badania
adekwatnosci produktu w ogdle wydano. Przeciez caty proces oferowania produktu adekwatnego do potrzeb klienta nie miatby
sensu, gdyby klient nie rozumiat, co tak naprawde kupuie. Z tego tez wzgledu KNF nakazuje przedstawienie klientowi gtdwnych cech
produkfu wtasnie w taki sposdb, aby zapewnic klientowi rozumienie, czym wtasciwie jest ubezpieczenie o charakterze inwestycyjnym
i jakie moze nies$¢ za sobq ryzyka. O ile jednak cel jest, bez wagtpienia, stuszny, o tyle sposdb jego realizacji zaproponowany przez KNF
moze juz rodzi¢ wiele watpliwosci. W szczegdlnosci bardzo rozbudowany zakres informaciji, jaoki w tym wypadku powinien byc¢

przekazany klientowi, kaze przypuszczac, ze w wiekszosci przypadkdw klienci w ogdle nie bedq zainteresowani ich analizg.

Zgodnie z pkt 12.1 omawianej Rekomendacji, informacja na temat gtownych cech produktu powinna zawierac:

a) rodzajinstrumentu bazowego (pojedynczy instrument finansowy, indeks, koszyk instrumentdw finansowych),

b) wskazanie na ryzyko utraty kapitatu,

c) istotne wiadomosci na temat osigganych dotychczas wynikdw inwestycyjnych produktu, jesli byt on w ofercie zaktadu
ubezpieczen,

d) profil ryzyka,

e) wysokos¢ optat zastrzezonych w umowie ubezpieczenia i zatgczonych do niej dokumentach,

f)  wyrazne wskazanie — w przypadku wysokosci Swiadczenia, wartosci wykupu lub optat - ktdre wartosci sqg state, ktére
zmienne oraz ktdre stanowig wytgcznie symulacje, o ile zaktad ubezpieczen postuguije sie symulacjq; w przypadku wartosci
bedqgcych symulacjq, zaktad ubezpieczen powinien wskazac klientowi, ze podana wartos¢ stanowi wytgcznie przyktad

i rzeczywista warto$¢ swiadczenia moze byc¢ inna, w tym znaczgco nizsza.

Dodatkowo, prezentujgc informacje na temat wystepujgcego zrédta ryzyka zwigzanego z inwestowaniem zaktad ubezpieczen
powinien okresli¢, w sposdb przyblizony, wptyw jego materializacji na wartos¢ inwestycji biorgc pod uwage sktadke zaptacong przez

klienta.
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Niezwykle istotny obowigzek wynika z pkt 12.5 tej Rekomendacii, ktéry stanowi, ze zaktad ubezpieczeh powinien poinformowac klienta
przed zawarciem umowy ubezpieczenia, czy stosuje wzgledem proponowanego produktu specjalne praktyki sprzedazowe,
popierajgce sprzedaz tego wtasnie produktu, w szczegdinosci: premie lub dodatkowe wynagrodzenia, stawki procentowe prowizji
uzaleznione od wolumenu sprzedazy produkiu. Zaktad ubezpieczen powinien takze informowac klientéw o rodzajach Swiadczen
dodatkowych (w tym premiach inwestycyjnych typu ,kick-back”) otrzymywanych przez zaktad ubezpieczen z tytutu ulokowania w
funduszu inwestycyjnym $rodkdw finansowych pochodzgcych ze sktadek ubezpieczeniowych, wraz ze wskazaniem beneficjenta

Swiadczenia oraz wysokosci tego $wiadczenia, o ile zostato juz ona okreélone.

Tutaj ponownie — warto zapyta¢, czemu majq stuzy¢é wskazane wyzej wymogie Przeciez normalng i naturalng rzeczqg jest, ze
w procesie sprzedazy dostawca produktu (nie wazne, czy bedzie to pralka, samochdd, czy tez polisa ubezpieczeniowa) moze
zaproponowac swoim przedstawicielom handlowym réznego rodzaju zachety i premie, po to, aby zwiekszy¢ sprzedaz. Na tym, dosc
prostym i oczywistym zatozeniu, zbudowane jest wtasciwie cata wspdtczesna gospodarka. Czemu miatoby stuzy¢ przekazywanie
klientowi informaciji w tym zakresie? Czy miatoby to zniechecic¢ klienta do zakupu polisy, a moze wykluczy¢ jakikolwiek cien konfliktu
intereséw (o ile w ogdle z takim konfliktemn moze by¢ tutaj mowa)? Bez wagtpienia podawanie klientowi kolejnej juz informacii, ktorej
uzyteczno$¢ dla klienta jest wtasciwie zerowa, spowoduje jeszcze wiekszg niechec klienta do przekopywania sie przez setki stron
dokumentaciji ubezpieczeniowej i w efekcie — ryzyko niedotarcia do informaciji, ktére sg dla danego klienta rzeczywiscie wazne.
Wyddaje sie, ze w zakresie wymogdw informacyjnych w relacji ,,zaktad ubezpieczen - klient” juz dawno przekroczono granice
zdrowego rozsgdku.

Jakby tego byto mato, klientowi nalezy réwniez przekazac informacje o cze$ci ochronnej i czesci inwestycyjnej umowy ubezpieczenia
oraz wyjasni¢ ich odmienng funkcje i cel. Informacja ta powinna objg¢ takze podziat sktadki ubezpieczeniowej na czes¢ ochronng
i inwestycyjng. Tutaj warto zapytac — czy powyzszy obowigzek informacyjny moze byc¢ zrealizowany poprzez umieszczenie w tresci
OWU stosownych zapisow, czy tez méwimy o dodatkowym dokumencie lub informacji podanej np. ustnie, niezaleznie od tego co

zamieszczono w fresci warunkéw ubezpieczenia? | niestety chyba trzeba w tym miejscu zatozyé, ze mébwimy o dodatkowych
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informacjach, jakie powinien otrzymac klient.




Oproécz tego, zaktad ubezpieczen, przekazujgc klientowi informacje o wysokosci i rodzajach optat zastrzezonych
W proponowanej umowie ubezpieczenia, powinien wyraznie oddzieli¢ informacje o wysokosci optat biezgcych od wysokosci

optat wstepnych (stopie alokaciji) oraz optat zastrzezonych na wypadek wypowiedzenia lub odstgpienia od umowy.

Na koniec generalne pytanie, jok majg sie powyzsze obowigzki w stosunku do wymogdw wynikajgcych z art. 22 ustawy
o dziatalnosci ubezpieczeniowej i reasekuracyjnej. Zgodnie z tym przepisem, przed zawarciem umowy ubezpieczenia na zycie,
jezeli jest zwigzana z ubezpieczeniowym funduszem kapitatowym, o ktérej mowa w dziale | w grupie 3 zatgcznika do ustawy,
zaktad ubezpieczen przekazuje osobie zainteresowanej zawarciem takiej umowy, na pismie lub, jezeli ubezpieczajgcy wyrazi na
to zgode, na innym trwatym nosniku, podstawowe informacje dotyczgce tej umowy. Informacje te obejmujg w szczegdlnosci:
a) celicharakterumowy;
b) wykaz przystugujgcych Swiadczen z umowy oraz wykaz oferowanych ubezpieczeniowych funduszy kapitatowych
w ramach umowy;
c) tytuty oraz wysokos¢ optat pobieranych przez zaktad ubezpieczen;
d) okreslenie profilu ryzyka ubezpieczeniowych funduszy kapitatowych;
e) rekomendowany minimalny okres frwania umowy wraz z uzasadnieniem rekomendacji uwzgledniajgcym horyzont
inwestycyjny ubezpieczeniowego funduszu kapitatowego;

f) informacje o ryzyku inwestycyjnym ubezpieczajgcego lub ubezpieczonego, o ile takie ryzyko wystepuje.

Nie ulega watpliwos¢, ze omawiana Rekomendacja wprowadza dodatkowe wymogi ponad to, co wynika z fresci
przytoczonego przepisu ustawy. W efekcie, w mojej ocenie, zaktad ubezpieczen powinien zastosowac sie w catosci do tresci

przepisu ustawowego i jednoczesnie zrealizowac te dodatkowe obowigzki, ktére wynikajg z treSci Rekomendaciji, chyba ze

skutecznie skorzysta z zasady ,,comply or explain”.
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’”

»Przedstawiqjqc klientowi propozycje umowy ubezpieczenia zaktad

ubezpieczen powinien informowac zarowno o mozliwosci

osiggniecia zysku, jak tez poniesienia straty.”



Wskazana Rekomendacja wprowadza generalng zasade podawania klientowi rzetelnej informacji o charakterze produktu
ubezpieczeniowego jaki zamierza nabyc¢. Poniewaz z uwagi na swoj charakter ubezpieczeniowe fundusze kapitatowe mogg
przynosi¢ zarowno zyski, jak tez straty — KNF oczekuje, ze klient ofrzyma stosowng informacje w tym zakresie. Punkt 13.1

Rekomendacji stanowi, ze zaktad ubezpieczen nie moze zachecac klienta do zawarcia umowy uzywajgc zapewnien, ze

z uwagi na dobre wyniki inwestycyjne w przesztosci, takie same lub wyzsze wyniki zostang osiggniete w przysztosci.

Dodatkowo, zaktad ubezpieczen, w przypadku postugiwania sie przy proponowaniu umowy ubezpieczenia wynikami dla
poszczegdlnych produktdw, powinien przekazac klientowi informacje na temat wynikdw obejmujgcg co najmniej 10 Iat,
a w przypadku gdy produkt istnieje krocej niz 10 lat — od poczatku jego istnienia. Informacja powinna byc przekazana w taki
sposdb, by wynikato z niej, jak przebiegata inwestycja na przestrzeni tych okresdw, zaréwno jesli chodzi o wzrost wartosci
produktéw, jak tez obnizke. Praktyczny wymiar tego punktu Rekomendaciji powinien by¢ taki, ze zaktad ubezpieczen, pokazujgc
klientowi historyczne wyniki, powinien prezentowac je w taki sposdb, aby klient nie odnidst wrazenia, ze oferowany produkt
generowat jedynie zyski. Innymi stowy konieczne moze by¢ pokazanie takich przedziatéw/jednostek czasu, aby wskazywaty one
na rzeczywiste zmiany wartosci jednostek z uwzglednieniem zardwno wzrostu, jak i spadku cen. Dla przyktadu, pokazanie wyniku
danego funduszu z ostatnich 10 lat jedynie w oparciu o coroczng wartos¢ jednostki moze wskazywac na staty wzrost wartosci,
gdzie przy zachowaniu ,probkowania” np. co miesigc mozliwe bedzie wyrazne pokazanie zaréwno wzrostdw jak i spadkéw

wartosci jednostki w danym okresie.

Ostatni punkt omawianej Rekomendaciji nakazuje, aby zaktad ubezpieczen nie sugerowat klientowi, ze okresSlona stopa zwrotu
jest gwarantowana, jezeli w danym produkcie nie wystepuje taka gwarancja. To wymaganie wydaje sie dos¢ oczywiste

i zrozumiate. Jednakze z drugiej strony podawanie klientowi informacji o gwarantowanych $wiadczeniach, przy braku takich

gwaranciji, jest po prostu oszustwem, co tez podlega sciganiu na podstawie stosownych przepisdw kodeksu karnego.
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’”

,Zaktad ubezpieczen nie powinien, w stosowanych zachetach
marketingowych i sprzedazowych Ilub podczas prezentowania
produktu ukrywac istotnych jego cech, w tym ryzyka

inwestycyjnego lub optat.”



Omawiana Rekomendacja nawigzuje bardzo wyraznie do tresci Rekomendacii 13, ktéra nakazuje, aby przedstawiajgc klientowi
propozycje umowy ubezpieczenia zaktad ubezpieczen powinien informowac zardbwno o mozliwosci osiggniecia zysku, jak tez
poniesienia straty. O ile jednak Rekomendacja 13 odnosi sie do etapu prezentowania klientowi propozycji ubezpieczenia, o tyle
Rekomendacja nr 14 dotyczy procesu samej promociji produktu i konstruowania wszelkiego rodzaju przekazéow reklamowych
informujgcych o produkcie. W przypadku dziatan tego typu zaktad ubezpieczen nie powinien prezentowac korzysci ptyngcych
z produktéw, jezeli jednocze$nie w sposdb wyrazny nie wskaze ryzyk, jakie sg z nimi zwigzane. W efekcie, chodzi

o zaprezentowanie rzetelnej informaciji o produkcje, ,,bez upiekszania” rzeczywistosci.

Jednakze pewne watpliwosci interpretacyjne moze budzi¢ zwrot odnoszgcy sie do istotnych cech produktu. O jakie wtasciwie
cechy, poza wskazanym ryzykiem inwestycyjnym i optatach, moze tutaj chodzi¢. Czy wystarczy podanie informacji o tym, ze
produkt ma charakter inwestycyjny, albo inwestycyjno-ochronny?2 A moze nalezy tez podac¢ informacje o innych
Swiadczeniach, poza sumg ubezpieczenia, jakie mogq by<¢ wyptacone przez towarzystwo. Czy w tym wypadku nalezy tez na
przyktad prezentowac listg postanowien warunkdw ubezpieczenia ograniczajgcych odpowiedzialnosci zaktadu ubezpieczen?

Niestety poki co frudno jest da¢ jednoznaczng odpowiedz na te pytania.

Zgodnie z pkt 14.2 Rekomendacji wiemy jedynie, ze zaktad ubezpieczen nie powinien poréwnywac produktdow do lokaty
bankowej lub innych produktow bankowych o zblizonym profilu ryzyka, w szczegdlnosci prezentujgc je w taki sposéb, by
wywotac u klienta wrazenie, ze jest to produkt taki sam jak lokata bankowa lub do niej podobny. Ten punkt to z catg pewnoscig
wyrazne nawigzanie do polisolokat, ktére wtasciwie, z uwagi na tres¢ tej Rekomendacji, nalezatoby przesta¢ nazywac
polisolokatami. Dodatkowo, zaktad ubezpieczen powinien wyraznie wskazac klientowi, ze proponowany produkt wigze sie

zinwestycjg w instrumenty finansowe.
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’”

,Zaktad ubezpieczen nie powinien, w stosowanych zachetach
marketingowych i sprzedazowych Ilub podczas prezentowania
produktu ukrywac istotnych jego cech, w tym ryzyka

inwestycyjnego lub optat.”



Klient, nabywajgc produkt ubezpieczeniowy, powinien mie¢ mozliwosc bezposredniego kontaktu z osobg umocowang przez

zaktad ubezpieczen do wykonywania czynnosci zwigzanych z zawieraniem umow ubezpieczenia.

W przypadku umoéw ubezpieczenia na zycie zwigzanych z ubezpieczeniowymi funduszami kapitatowymi, a o takich mowa
w przypadku omawianych Rekomendaciji, proces zawierania umowy jest zazwyczaj roztozony w czasie wymaga wspotdziatania
wielu oséb. Na poczgtkowym etapie w ten proces zaangazowany jest posrednik, ktéry przedstawia oferte potencjalnemu
klientowi i odbiera od niego wniosek o ubezpieczenie i wszelkie inne dokumenty i oSwiadczenia (np. ankiete konieczng do
przeprowadzenia analizy potrzeb). Nastepnie wniosek wraz z ankietq trafia do oséb odpowiedzialnych w zaktadzie ubezpieczen
za ocene ryzyka (jezeli dana umowa tego typu dodatkowej oceny wymaga) i jest analizowany przez osoby odpowiedzialne za
analize potrzeb i mozZliwosci klienta. Nastepnie odpowiednie osoby przygotowujg rekomendacje lub tez propozycje

ubezpieczenia klientowi. Na koncu catego procesu jest generowana polisa ubezpieczeniowa.

Z czysto prawnego punktu widzenia kazda z oséb zaangazowanym w wyzej opisany proces jest albo bezposrednio (na mocy
odpowiedniego petnomocnictwa), albo posrednio (na bazie chociazby umowy o prace) umocowana przez zaktad

ubezpieczen do wykonywania czynnosci zwigzanych z zawieraniem umow ubezpieczenia.

Czy to oznacza, w Swietle omawianej Rekomendaciji, ze klient, nabywajgc produkt ubezpieczeniowy, powinien mie¢ mozliwosc
bezposredniego kontaktu z kazdg z tych osdéb?2 Moim zdaniem taki sposdb interpretacji tej Rekomendacji bytby dosc
absurdalny, bo mozliwos¢ bezposredniego kontaktu z kazdqg takg osobg przez kazdego klienta mogtaby oznaczac catkowity
paraliz zaktadu ubezpieczen. Po to klienta ma mozliwos¢ kontaktu z posrednikiem ubezpieczeniowym, albo z call center
dedykowanym do obstugi klientow, zeby kontakt z innymi pracownikami nie byt konieczny. Trudno jednak oceniac¢ co autor tak
mato precyzyjnej rekomendacji miat wtasciwie na mysli i bez dodatkowych wyjasnien ze strony KNF tfrudno tutaj mowic

o jakiejkolwiek jednoznacznej interpretacji omawianej Rekomendacii.
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’”

,Zaktad ubezpieczen powinien zapewnic wysoki poziom

merytorycznego przygotfowania osob zajmujgcych sie sprzedazq

produktow oraz obstugq posprzedazowq.”



Zasadniczo przedstawiona Rekomendacja nie powinna rodzi¢ wiekszych wqgtpliwosci. Jest to dos¢ oczywiste i jasne, ze osoby,
ktére zawodowo zajmujg sie sprzedazq ubezpieczen lub tez ich obstugq, powinny by¢ do tego odpowiednio przygotowane.
Oczywiscie mozna zapytac, czym jest ,,wysoki poziom merytorycznego przygotowania”, a przede wszystkim jak go mierzycC.
Zaktadam, ze w przypadku oséb zajmujgcych sie sprzedazqg ubezpieczen, ten poziom jest weryfikowany i potwierdzany na
etapie egzaminéw dopuszczajgcych do wykonywania czynnosci agencyjnych. Jednakze pkt 16.1 omawianej Rekomendacii
stanowi, ze zaktad ubezpieczen powinien przeszkoli¢ pracownikdw zajmujgcych sie sprzedazqg produktéw, cztonkdw organdw
podmiotéw posredniczgcych w sprzedazy produktdw, zatrudnionych przez nich pracownikdw oraz osoby fizyczne pozostajgce
z tymi podmiotami w stosunku zlecenia lub innym stosunku prawnym o podobnym charakterze, o ile bezposrednio zajmujq sie

sprzedazqg produktdw, w takim zakresie, by byli przygotowani merytorycznie do sprzedazy tych produktow.

Podstawowa watpliwose, to pytanie o cztonkdw organdw podmiotdw posredniczgcych w sprzedazy produktdw. Zgodnie
z ustawg o posrednictwie ubezpieczeniowym obowigzek zdania egzaminu dotyczy jedynie co najmniej potowy cztonkdw
organdw agentéw ubezpieczeniowych bedgcych osobami prawnymi. Zresztg, w okresie obowigzywania wczesniejszych
przepisdw ustawy o posrednictwie, ktére wprost przewidywaty obowigzek szkoleniowy przed egzaminem, wymog szkolenia
dotyczyt rébwniez co najmniej potowy cztonkdw organu zarzgdzajgcego osoby prawnej. W efekcie, zaktad ubezpieczen
oferujgcy ubezpieczenia o charakterze inwestycyjnym i gotowy do petnego wdrozenia omawianych Rekomendaciji, bedzie
zobowigzany do objecia szkoleniem wszystkich cztonkéw zarzgdu spotki agenta ubezpieczeniowego, mimo ze w Swietle

obowigzujgcego prawa nie ma takiego obowigzku.
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Warto tez wskazac, ze szkolenia osdb zajmujgcych sie sprzedazg produktdw oraz obstugg posprzedazowq powinny objgc
rowniez aspekty wyrazone w pkt 14.1, 142 i 143, czyli w Rekomendacji dedykowanej zachetom marketingowym

i sprzedazowym.

Zaktad ubezpieczen powinien tez zapewnic posiadanie przez osoby zajmujgce sie sprzedazq produktdw oraz osoby wykonujgce
czynnosci zwigzane z obstugg umow ubezpieczenia wystarczajgcej wiedzy z zakresu problematyki rynku finansowego i specyfiki
danego produktu, m.in. poprzez:

a) umozliwienie udziatu w regularnych szkoleniach, w tym w szczegdlnosci w zakresie nowych produktéw,

b) weryfikowanie poziomu wiedzy, w szczegdlnosci na podstawie analizy zgtaszanych skarg klientow.

W konsekwencji zaktad ubezpieczeh powinien na biezgco monitorowac to, na ile skargi klientéw wskazujg na brak

odpowiedniej wiedzy ze strony posrednikéw lub pracownikdw zaktadu.
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’”

,Zaktad ubezpieczen powinien eliminowac praktyki sprzedazowe

prowadzqgce do oferowania produktow nieadekwatnych do

potrzeb i mozliwosci klienta.”



Przedstawiona Rekomendacja to bez watpienia poktosie wielu gtosnych medialnych spraw, ktére miaty miejsce w ostatnich
latach, dotyczgcych oferowania klientom produktow catkowicie nieadekwatnych do ich potrzeb i mozliwosci, czyli tzw.

missellingu.

W ramach dziatan zwigzanych z wdrazaniem tej Rekomendacji zaktad ubezpieczen powinien monitorowac proces sprzedazy
i ustalic zasady wynagradzania, ktére ograniczajg ryzyko oferowania produktdw niedostosowanych do potrzeb i mozliwosci
klientébw. Trudno jednoznacznie odpowiedzie¢ na pytanie, jakie zasady wynagradzania ograniczajg ryzyko missellingu.
Witasciwie kazda forma wynagradzania, ktéra premiuje sukces w postaci sprzedanego produktu, czy to w postaci prowizji, czy
tez dodatkowej premii, moze by¢ uznana za wynagrodzenie zwiekszajgce wskazane ryzyko. Z drugiej jednak strony wtasciwie
caty ,sprzedazowy"” $wiat stoi na tego typu wynagrodzeniu i trudno zaktadad, zeby akurat dla rynku ubezpieczeniowego
rezygnowac z takiej formy wynagradzania, ktéra premiuje aktywnych i dobrych sprzedawcodw. Wynagrodzenie od sukcesu jest
chyba jedynym, ktére moze efektywnie wptywacé na wzrost sprzedazy. Czy zatem ubezpieczyciele powinni rezygnowad
Z prowizji, premii, czy tez z konkursow sprzedazowych?2 W mojej ocenie z catg pewnoscig nie, bo najwazniejsze jest to, aby
w odpowiedni sposéb zarzgdzac¢ siecig sprzedazy i eliminowac¢ naduzycia, a nie w sztuczny sposdb ograniczac¢ zgodne

z prawem mozliwosci finansowania posrednikow.
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Z kolei pkt 17.2 omawianej Rekomendaciji stanowi, ze zaktad ubezpieczen powinien tak konstruowac umowy z posrednikami
ubezpieczeniowymi oraz z pracownikami zajmujgcymi sie sprzedazg produktéw, by zobowigza¢ ich  do ZWrotu
wynagrodzenia z tytutu posrednictwa (prowizji), w przypadku uzyskania informaciji, ze sg oni odpowiedzialni za btedy
popetnione podczas oferowania produktéw, w wyniku ktérych klient odstepuje lub wypowiada umowe ubezpieczenia. Z catg
pewnoscig, w kontekscie tego punktu Rekomendaciji, niezbedne moze okazac sie zweryfikowanie tresci umoéw agencyjnych,
jakie obecnie zawierane sqg przez zaktady ubezpieczen i dodanie stosownych zapiséw odpowiednio adresujgcych wskazany

punkt.

Kolejny punkt Rekomendaciji - 17.3, wskazuje, ze zaktad ubezpieczen powinien eliminowac praktyki sprzedazowe, ktérych celem
jest budowanie u klienta poczucia niezbednosci umowy ubezpieczenia poprzez wywieranie presji celem jej zawarcia.
W praktyce zrealizowanie tego punktu powinno by¢ mozliwe na dwdch ptaszczyznach — pierwsza, to odpowiednie szkolenia
obejmujgce m.in. wyjasnianie zasad sprzedazy ubezpieczen z uwzglednieniem wskazanego punktu, drugi, to kontrola przebiegu
procesu sprzedazy. Zresztq, obowigzek systematycznych kontroli praktyk sprzedazowych, zarbwno w przypadku zawierania

umow przez posrednikdw, jak tez pracownikdw zaktadu ubezpieczen, wynika wprost z pkt 17.4 omawianej Rekomendacii.
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’”

,Zaktad ubezpieczen powinien wdrozy¢ system  konftroli

wewnetrzne] | funkcje audytu wewnefrznego obemujgce swoim

zakresem badanie adekwatnosci produktu.”



Zgodnie z oczekiwaniami KNF, badanie adekwatnosci produktu powinno byc statym procesem realizowanym przez zaktad

ubezpieczen w ramach systemu konftroli wewnetrznej.

Z kolei kontrola wewnetrzna powinna mie¢ na celu zapobieganie nieprawidtowosciom wynikajgcym z naruszenia przepisow

prawa, wytycznych i rekomendacji organu nadzoru, a takze regulacji wewnetrznych zaktadu ubezpieczen.

KNF wskazuje tez, ze przedmiotem kontroli wewnetrznej powinny by¢é procedury i mechanizmy dotyczqce badania
adekwatnosci produktu, uwzgledniajgce w szczegoélnosci:

a) jakosc¢ i skutecznosc wszystkich operacii zwigzanych z tymi procesami,

b) jakos¢ i skutecznos¢ zarzgdzania ryzykiem wynikajgcym z badania adekwatnosci produktu,

c) doktadnose, terminowosc i wiarygodnos¢ okresowego raportowania do zarzgdu i rady nadzorczej,

d) podziat obowigzkdw i odpowiedzialnosci zwigzanej z tymi procesami,

e) zgodnos¢ procedur i regulamindw zaktadu ubezpieczen z przepisami prawa, regulacjami  wewnetrznymi

i standardami rynkowymi.

Kontrola wewnetrzna w obszarze badania adekwatnosci produktu powinna by¢ przeprowadzana z czestotliwoscig wynikajacg
ze zidentyfikowanego poziomu ryzyka. Trudno ocenic jaka ta czestotliwos$¢ tak naprawde powinna byc¢, jednak mozna chyba

zatozy¢, ze im wyzszy poziom ryzyka w tym obszarze zostat zidentyfikowany, tym wieksza powinna by¢ czestotliwose konftroli.
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System konftroli wewnetrznej powinien tez zapewni¢, aby informacja o zidentyfikowanych ryzykach w zakresie badania
adekwatnosci produktu byta w odpowiednim czasie przekazywana zarzgdowi zaktadu ubezpieczeh. Ponownie, KNF nie
wskazuje, jaki czas bedzie w tym wypadku odpowiedni. Jednak tutaj rowniez nalezy przyjgc, ze im wyzsze ryzyko zostato

zidentyfikowane, tym szybciej zarzgd zaktadu ubezpieczenia powinien otrzymac informacje na ten temat.

Przy konstruowaniu planéw audytu wewnetrznego i kontroli wewnetrznej w obszarze badania adekwatnosci produktu, zaktad
ubezpieczen powinien uwzgledni¢ w szczegdlnosci: stopien ztozonosci produktow, ilos¢ wprowadzanych do obrotu nowych lub

zmodyfikowanych produktdw, ztozonos¢ systemu dystrybucii produktu oraz zmiany otoczenia prawnego.

Czestotliwosec przeprowadzanych audytdw wewnetrznych w obszarze badania adekwatnodci produktu powinna byc

uzasadniona skalg prowadzonej dziatalnosci oraz zidentyfikowang ekspozycjqg na ryzyka.

Zarzqd zaktadu ubezpieczen powinien by¢ na biezgco informowany o wynikach audytdw wewnetrznych w obszarze badania

adekwatnosci produktu oraz zapewni¢ wykonanie rekomendaciji wydanych po przeprowadzonych audytach wewnetrznych.
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