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Piec gtownych mitow
0 ubezpieczeniach na zycie w Polsce

Informacje o Prudential Family Index: Badanie zostato przeprowadzone przez agencje badawczg Beyond w listopadzie 2022 metodg CAWI (kwestionariuszowych
wywiaddw prowadzonych przez internet) na panelu firmy Norstat Polska, na probie reprezentatywnej Polakow wieku 25-45 lat posiadajgcych przynajmniegj
jedno dziecko. Badana proba liczyta 500 osdb.




Czy gtowne mity na temat ubezpieczen sg zasadne?

Mam jeszcze czas ] ’\ [ Ubezpieczenia na zycie
na ubezpieczenie sie ()| sa skomplikowane i niejasne
Oo 0

n

Konsultanci ubezpieczeniowi O o) O
nie sprzedadza mi tego, czego potrzebuje

Ubezpieczenie na zycie
jest tylko ,,od smierci”
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Mam ubezpieczenie w pracy
| to mi wystarcza
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Mit numer 5: Ubezpieczenie na zycie jest tylko ,,od smierci”

/ ; \ NIEPRAWDA!
e ——

Jedng z wielu korzysci wynikajgcych
z ubezpieczenia na zycie sg umowy dodatkowe,

ktore m.in. gwarantuja wsparcie finansowe

w trudnych sytuacjach zyciowych, na przyktad
w przypadku ciezkiej choroby, pobytu w szpitalu
czy utracie mozliwosci pracy zawodowe,;.
Dodatkowo ubezpieczenia na zycie mozna

potaczyc z oszczedzaniem na emeryture

Fres pondentéw lub inny wymarzony cel.
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Mit numer 4: Ubezpieczenia na zycie sg skomplikowane | niejasne

TAK SIE TYLKO WYDAIJE!
= =

Ubezpieczenie na zycie jest uwazane
za skomplikowane, bo dotyczy tego,
CO nhajwazniejsze | hajcenniejsze —

Twojego zdrowia 1 zycia.
o o ) Odpowiedzialny ubezpieczyciel doktada
. wszelkich staran, aby trudna dla klientow
— kwestie przyblizy¢ i opowiedziec
W zrozumiaty i przystepny sposob,
np. podczas spotkania z konsultantem,

ktory zbada potrzeby i zaprezentuje

reSpOndentéw odpowiednie rozwiazania.
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https://www.pru.pl/ubezpieczenia-na-zycie/

Mit numer 3: Mam jeszcze czas na ubezpieczenie sie

TO TYLKO POZORY!
’

Im wczesniej zaczniemy sie ubezpieczac
i tgczyc to z oszczedzaniem np. na emeryture,

tym wiecej zgromadzimy pieniedzy.
Dodatkowo srodki dtuzej ,,pracujg”
‘ | zwiekszajg wartosc oszczednosci.
Ubezpieczenia sg przydatne, gdy w zyciu
dziejg sie negatywne w skutkach sytuacje,
a te wystepujg wtedy, kiedy najmnigj sie ich

spodziewamy. Dlatego nie warto zostawiac

res p O n d e ntO,W decyzji o ubezpieczeniach na pdzniej!
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Mit numer 2: Konsultanci ubezpieczeniowi nie sprzedadza mi tego,
czego potrzebuje

NIC BARDZIEJ MYLNEGO!

e e ——————————————
Konsultant to przewodnik po swiecie
ubezpieczen na zycie. Na podstawie
jasno okreslonych i szczegdtowych kryteriow
pomaga klientowi uswiadomic¢ sobie wtasne
potrzeby i przeanalizowad wszystkie ryzyka.
Opierajac sie na wynikach tegoz wywiadu,

proponuje rozwigzanie uszyte na miare naszych
oczekiwan oraz mozliwosci. Co wiecej, w wielu
sytuacjach taka rozmowa z konsultantem
Prudential moze pomoc otworzyé nam oczy

re S p O n d e ntéw | uzmystowic faktyczne potrzeby.
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Mit numer 1: Mam ubezpieczenie w pracy | to mi wystarcza

(AN TO MIT!
’
M — Ubezpieczenie w pracy moze by¢

niewystarczajgce ze wzgledu
na niepetny zakres swiadczen.

/azwyczaj taka forma ubezpieczenia
o jest dostosowana do potrzeb wielu oséb.
W momencie wyptacania Swiadczenia
kwota moze wiec by¢ niezadowalajaca
o | nie spetni¢ naszych oczekiwan.
| Jezell nasze potrzeby sg wieksze

— warto dopasowac ubezpieczenie

res pondentolw do indywidualnych potrzeb.
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,Doskonale zdajemy sobie sprawe, ze tematyka ubezpieczeniowa
jest na pierwszy rzut oka skomplikowana. Celowo szkolimy naszych
konsultantow w taki sposob, aby przektadali tematyke
ubezpieczeniowa na prosty jezyk i pomogli klientom zastanowic sie
nad swoimi oczekiwaniami co do przysztosci oraz okresli¢ swoje
zapotrzebowanie wzgledem ubezpieczen. Dbamy o to, aby podchodzi¢
do kazdej osoby w sposob indywidualny i doradzac najlepsze w jego
sytuacji rozwigzania — biorac pod uwage zarowno jego obecne
mozliwosci, jak i potrzeby w przysztosci. Decyzje co do ubezpieczenia
na zycie zawsze podeimuje Klient. Jezeli ma odpowiednig wiedze,

to ta decyzja bedzie dla niego bardziej korzystna.”

Stawek Betz

dyrektor sprzedazy agencyjnej Prudential w Polsce,
towarzystwa ubezpieczeniowego oferujgcego
ubezpieczenia pod marka Pru
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