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Polski rynek brokerski na tle globalnym

Tylko co trzecia polska firma zarzadza ryzykiem,
a jako podstawowe zagrozenie wskazywany jest
wzrost konkurencji. Z drugiej strony, przy wyborze
ubezpieczenia coraz czesciej liczymy sie z opiniami

brokerow.

Barbara Timofiejuk

Kluczem do zrozumienia uwarun-
kowar ksztattujacych rynek ustug
brokerskich jest analiza stanowiska
przedsigbiorcow wobec zarzadza-
nia ryzykiem oraz ich podejscie do
ubezpieczeni. Odpowiedzi na podsta-
wowe w tym zakresie pytania dostar-
Cza przygotowany juz po raz czwarty
przez Aon Polska raport ,Zarza-
dzanie ryzykiem i ubezpieczeniami
w firmach w Polsce”. Przedstawia
charakeerystyke rodzimego biznesu
w zestawieniu z globalnymi trendami.

Polskie podejscie do ryzyka

Przed dziafajacymi w Polsce firmami
weiaz wiele pracy na polu $wiado-
mego zarzadzania ryzykiem. Cho¢
44 proc. z nich deklaruje posiadanie
w swojej organizacji zespotu odpo-

wiedzialnego za identyfikacje i prze-

il .l
Jarostaw A. Gniadek

ciwdziatanie zagrozeniom, to tylko
31 proc. opracowato polityke zarza-
dzania ryzykiem, a 25 proc. ma ja
okreslona jedynie czgsciowo. To od-
powiednio az o 6 i 23 p.p. mniej
w poréwnaniu z poprzednia, opu-
blikowana w 2014 r. edycja raportu.
Co wiecej, 40 proc. z tych firm nie
monitoruje efektywnosci prowadzo-
nych w tym zakresie dziatar. Nasze
badanie wyraznie pokazuje, ze firmy
w Polsce weiaz w mniejszym stopniu
zajmujg si¢ kwestiami zwigzanymi
z zarzadzaniem ryzykiem niz ma to
miejsce w innych czedciach Europy
i $wiata. Globalnie 44 proc. przed-
sicbiorstw zadeklarowato, ze dziata
w tym zakresie wedtug okreslonej po-
lityki, natomiast kolejne 32 proc. robi
to czesciowo. Mozna powiedzied, ze
w Polsce nizsza jest $wiadomo$¢ me-

chanizméw radzenia sobie z zagro-
zeniami biznesowymi. W pierwszej
kolejnosci zwraca si¢ ponadto uwagge
na nieco inne ryzyka.

Poproszeni o wskazanie kluczowych
rodzajéw ryzyka przedsigbiorcy
z polskiego rynku wymienili odpo-
wiednio: wzrost konkurengji (po raz
pierwszy na czele rankingu), spowol-
nienie gospodarcze, zmiany regula-
¢ji prawnych, utratg reputacji oraz
ceny towardw i surowcéw. W po-
przednich edycjach zestawienia naj-
czgdciej wskazywane byly ryzyka
spowolnienia gospodarczego (2014
i 2010 r.) oraz wahania kurséw wa-
lut (2012 r.). W badaniu globalnym
respondenci w pierwszej kolejno-
$ci wskazywali: utratg reputacji,
spowolnienie gospodarcze, zmiany
w prawie, wzrost konkurencji oraz
niezdolno$¢ do przyciagania i zatrzy-
mywania talentéw, ke6ra znalazta si
dopiero na dziewigtnastym miejscu
w opinii przedsi¢biorcéw z Polski.
Analizujac grupe ryzyk wskazywa-
nych zaréwno przez polskie, jak
i zagraniczne firmy warto zwréci¢
uwagg nie tylko na réznice w defi-
niowaniu najwazniejszych zagrozen,
ale tez na realna mozliwo$¢ skutecz-
nego stawiania im czofa. Przede
wszystkim przy uzyciu ubezpie-
czeni. Sposréd tacznie ok. 50 wska-
zywanych kategorii ryzyka rynek
ubezpieczeniowy jest w stanie cze-

$ciowo lub w calosci ubezpieczy¢
niemal 60 proc. z nich. Dotyczy to
réwniez tzw. zagrozel NOWoCzesno-
$ci i wspélezesnosci, m.in. cyber-
przestepezodci, awarii systeméw IT
czy terroryzmu.

Wozrasta rola brokeréw

Nasze badanie pokazato réwniez, ze
coraz dojrzalej rodzimi biznesmeni
podchodza do wyboru chroniacych
ich ubezpieczen. W tym zakresie
w ostatnich latach mozemy zauwa-
zy¢ znaczaca zmiang. Wyraznego
znaczenia nabrata dziatalnos¢ broke-
réw i niezaleznych doradcéw, na ked-
rych opinii polega obecnie 57 proc.
respondentéw. Pod tym w wzgledem
polski rynek zréwnat si¢ ze standar-
dami $wiatowymi. Podobieristwa wi-
doczne s takze w przypadku zmian,
jakich oczekuja od rynku ubezpiecze-
niowego przedsicbiorcy w Polsce i na
$wiecie. W obu przypadkach najwaz-
niejsze sa: poszerzenie ochrony ubez-
pieczenia, wigksza elastycznos¢ oraz
otrzymanie nizszej sktadki w zamian
za skuteczne zarzadzanie ryzykiem.
Najwigksze réznice w stosunku do
odpowiednikéw w innych paristwach
mozemy zauwazy¢ w kryteriach wy-
boru ubezpieczyciela. W Polsce
na pierwszym miejscu stawiane sa
dlugotrwate relacje, tymczasem za
granicg w procesiec wyboru zdecydo-
wanie najistotniejsza jest jakos¢ ubez-

pieczenia (m.in. zakres i warunki
ochrony, likwidacja szkéd). Polskie
firmy cenia sobie mozliwo$¢ nawia-
zania dialogu z ubezpieczycielem,
pragna negocjowa¢ i modyfikowaé
standardowe warunki ubezpieczenia
oraz w wickszym stopniu ekspono-
wac zalety przyjetych wewnatrz orga-
nizacji rozwiazan w zakresie redukji
ryzyka, przy jednoczesnym oczeki-
waniu ich odzwierciedlenia w wa-

runkach oferty ubezpieczenia.

Podejscie do ubezpieczest

w grupach kapitalowych

Waznym elementem majacym
wplyw na ksztatt polskiego rynku
jest réwniez poziom koordynacji za-
kupu ubezpieczet w ramach grup
kapitatowych. W Polsce najpow-
szechniej spotykanym podejéciem
jest ograniczenie ich zaangazowa-
nia w proces zakupu produktdw
dla poszczegélnych spétek wcho-
dzacych w ich sklad. Co wigcej,
jedna trzecia organizacji uczestnicza-
cych w naszym badaniu nie prowa-
dzi jakiejkolwiek grupowej polityki
ubezpieczeniowej. Takie stanowisko
korporacji stwarza brokerom dodat-
kowe mozliwosci wspdtpracy i po-
zwala na dywersyfikacje rynku.

Barbara Timofiejuk jest chief commercial
officer Aon Polska

Jarostaw A. Gniadek jest chief broking
officer Aon Polska
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Choc¢ zaréwno agent, jak i broker ubezpieczeniowy
otrzymuja wynagrodzenie od zakladu ubezpieczen, to szlify
brokerskie sa uznawane za ukoronowanie kariery posrednika
ubezpieczen. Jakie sg réznice miedzy nimi, a co ich faczy?

=

dr Pawet Sikbra

Firmy ubezpieczeniowe sprzedaja
swoje produkty poprzez liczne
grono posrednikéw. Sa to pod-
mioty, ktére w ramach wiasnej
dzialalnosci gospodarczej maja
za zadanie dotrze¢ bezposrednio
do klienta i poznawszy jego po-
trzeby, zaproponowaé¢ mu odpo-
wiednig umowe ubezpieczenia.
Ten tradycyjny model dystrybu-
¢ji funkcjonuje praktycznie na
wszystkich rynkach europejskich
i dalszych. Rzadkim wyjatkiem sg
kraje, w ktérych dominuje system
sprzedazy bezposredniej (direct), tj.
opartej o umowy zawierane telefo-
nicznie i internetowo (np. Austria),
czy system sprzedazy wspdlnej
z bankami (np. Francja). W na-
szym kraju od lat wyraznie do-
minuje tradycyjne posrednictwo.
Przyjmuje ono dwie formy uzalez-
nione od tego, czy posrednik repre-
zentuje ,poszukujacego ochrony
ubezpieczeniowej”, 4j. klienta, czy
tez firme ubezpieczeniows. Posred-
nik otrzymujacy petnomocnictwo
od klienta jest nazywany brokerem
ubezpieczeniowym, za$ dziatajacy
w imieniu i na rzecz ubezpieczy-
ciela jest agentem.

Niejedna réznica

Oczywiscie réznice na tym si¢ nie
koricza. Brokerzy na ogét zajmuja
si¢ wigkszymi ubezpieczeniami
korporacyjnymi, agenci zas zorien-
towani s3 raczej na klienta maso-
wego, czyli na tzw. przecigtnego
Kowalskiego. Brokerzy maja prawo
(a nawet obowiazek) zarekomen-
dowal ofert¢ wybrang z wickszej
ilosci propozycji zaktadéw ubez-
pieczeni. Prawa do rekomendagji
(doradztwa) nie ma juz agent ubez-
pieczeniowy. Brokerzy w szerszym
zakresie moga tez stosowaé posta-
nowienia specjalne (tzw. klauzule
brokerskie) stanowiace odstgpstwo
od standardowych warunkéw ubez-
pieczenia. Agent zwykle nie ma ta-
kich mozliwosci (a czgsto i wiedzy
w tym zakresie), gdyz sprzedaje
produkt zestandaryzowany i ma-
sowy. Nastepna rdznica polega na
tym, ze brokerzy sa kontrolowani
przez Komisj¢ Nadzoru Finanso-
wego, agenci za$ jedynie przez wha-
sny zakltad ubezpieczeni. I w koricu
musimy doda¢, ze uzyskanie upraw-
nierl brokerskich jest dos¢ trudne.
Nie do§¢, ze wymaga zdania egza-
minu padstwowego (mozliwe jest
tez uzyskanie uprawnie poprzez
tzw. aplikacje brokerska, jak i przez
odbycie odpowiednich studiéw),
to jeszcze konieczna jest dwuletnia
praktyka w ubezpieczeniach. Tym-
czasem egzamin dla agentéw ubez-
pieczeniowych jest przeprowadzany
przez zatrudniajace ich firmy ubez-
pieczeniowe i nalezy do stosunkowo

tatwych. Doswiadczenia za$ agent
nabywa w trakcie pracy.

Cechy wspélne

Mozna tez dostrzec migdzy agen-
tem a brokerem spore podobien-
stwa. Pierwsze i najwazniejsze polega

Najlepsi brokerzy ubezpieczeniowi po | kw. 2016 r.

Nazwa Spétki Przychody Dynamika Wysokos¢ sktadki Dynamika | Liczba zatrudnionych | Suma
z dziatalnosci przychodow | przypisanej brutto sktadki brokeréw pkt
brokerskiej zdziafalnosci | wlkwartale2016r. | przypisanej licencjonowanych
w | kwartale brokerskiej brutto w | kwartale 2016 .
2016r.

1 Gras Savoye Polska 10 48 8 5,5 6 343
2 EIB 7 4,2 6 4 6 27,2
3 M.A.K. Ubezpieczenia 6,4 6 55 6 2 259
4 MENTOR 8,2 0 75 3 6 24,7
5 PWS Konstanta 6,4 3 6,5 45 4 244
6 | Maximus Broker 58 24 4 5 4 21,2
7 | Rozek Brokers Group 28 9 2,5 7 1 223
8 | Nord Partner 2,2 84 0 0 6 16,6
9 | Marsh & McLennan 1,6 0 7 0 5 13,6

Companies w Polsce
10 | REMA BROKER 34 42 3 6,5 1 18,1
11 | International Risk & 2,2 72 2 35 1 15,9

Corporate Advisory (IRCA)
12 | Brokerski Dom 4 54 5 0 1 15,4

Ubezpieczeniowy, Merydian”
13 | Inter-Broker 52 3,6 35 0 3 153
14 | GrECo JLT Polska 4,6 0 45 0 3 121
15 | GrECo Ecclesia Hospital 16 0 15 0 0 31

zrédto: firmy, oprac.: CBSF

na tym, ze zaréwno jeden, jak i drugi
otrzymuje wynagrodzenie od zaktadu
ubezpieczeri. W przypadku agentow
jest to prowizja wyliczana zwykle od
wolumenu skfadki. W przypadku
brokeréw, prowizj¢ nazywamy kur-
tazem, cho¢ sposdb jej wyliczenia jest

ten sam. Poza nazwa wickszej réz-
nicy w wynagradzaniu nie ma. Oba
rodzaje wynagrodzen ustala i wyli-
cza ubezpieczyciel, co niejednokrot-
nie rodzi u klienta watpliwosci co do
obiektywizmu i uczciwoéci brokera
jako reprezentujacego jego interesy.

Zawod brokera ubezpieczeniowego regulowany

jest posrednio przez Ustawe o posrednictwie
ubezpieczeniowym oraz czesciowo przez niedawno
wdrozong ustawe ubezpieczeniowa. Jednak podstawa
naszego porzadku prawnego jest unijna dyrektywa o
posrednictwie ubezpieczeniowym. Jak ksztattuje sie
aktualnie rola brokera ubezpieczeniowego? Jaki zakres
obowiazkéw zostat mu powierzony przez ustawodawce i
czy odpowiada on oczekiwaniom klienta?

e
ST
Przemystaw Konopka

Dyrektywa unijna umozliwita, przy-
najmniej w teorii, wprowadzenie
ujednoliconych przepiséw prawnych
w krajach, kiére w zakresie posred-
nictwa ubezpieczeniowego maja zu-
pelnie inne do§wiadczenia rynkowe.

Dzigki unijnym przepisom przede
wszystkim klienci powinni czu¢ sig
bardziej bezpieczni, bo proklienckie
podejscie jest jednym z podstawo-
wych zatozen zaréwno unijnego, jak
i lokalnego legislatora.

Broker polski a europejski

Polski ustawodawca, prawdopodob-
nie z powodu braku lokalnych do-
$wiadczet rynkowych, wprowadzit
wyrazny zakaz faczenia dziatalnosci
brokerskiej w zakresie ubezpieczen
z dziatalnoscia w zakresie ich obstugi,
w tym przede wszystkim dystrybu-
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Bywa czesto i tak, ze zaréwno bro-
ker, jak i agent przynosza temu sa-
memu klientowi oferty wickszej iloci
firm ubezpieczeniowych, co w oczach
klienta praktycznie zaciera réznice
miedzy nimi. Wynika to z fakeu, ze
wirod agentdéw duzo jest takich, ktd-

cji. W Europie Zachodniej — mnie
najlepiej znany jest przyktad Fran-
cji — sytuacja jest bardzo odmienna.
Klient ma w swoim brokerze ubez-
pieczeniowym wsparcie we Wszyst-
kich obszarach. Broker jest nie tylko
doradca i poérednikiem, ale jest od-
powiedzialny réwniez za likwidacje
szkdd, prowadzi call center, w kedrym
zglaszane sa przedmiotowe szkody
i przede wszystkim ma prawo prowa-
dzi¢ dla klienta dystrybucje ubezpie-
czeth masowych.

Broker na wyeksponowanej
pozycji

W swietle rozwijajacego si¢ rynku
ubezpieczeri bancassurance oraz in-
nych kanatéw dystrybucji, takich jak
na przyklad operatorzy telefonii ko-
mérkowej, mozliwos¢ zapewnienia
klientowi pelnej obstugi przez jeden
podmiot jest niewatpliwie warto-
Scia dodana. Na przyktad francu-
ski bank, ktéry wdraza produkty

Wedlug najnowszej
dyrektywy unijne;j
(IDD 2016/97)

o posrednictwie
ubezpieczeniowym
zaréwno brokera jak
i agenta obciazaja
praktycznie te
same obowiazki
informacyjne,
szkoleniowe czy
dokumentacyjne

rzy maja podpisane umowy z wick-
sza ilodcia firm ubezpieczeniowych.
Agentéw takich nazywamy ,multia-
gentami” w odréznieniu od agen-
téw wylacznych zwiazanych tylko
z jednym ubezpieczycielem. Agenta
posiadajacego umowy z wigksza ilo-
§cig firm ubezpieczeniowych (mul-
tiagenta) zbliza do brokera réwniez
fakt posiadania takiego samego ubez-
pieczenia odpowiedzialnosci cywilne;
zawodowej. Ubezpieczenia te maja
identyczne minimalne sumy ubez-
pieczenia (prawie 2 mln euro) i do-
kfadnie ten sam zakres ochrony.

W interesie klienta

Nalezy réwniez wspomniec o tym, ze
wedlug najnowszej dyrektywy unij-
nej (IDD 2016/97) o posrednictwie
ubezpieczeniowym zaréwno brokera,

ubezpieczeniowe dla swoich klien-
téw powierza calg sfere ubezpieczen
swojemu brokerowi. Broker jest od-
powiedzialny zaréwno za koncep-
cj¢ programu ubezpieczeniowego,
jak i petne jego wdrozenie, sprzedaz
ubezpieczer'l, dostarczenie narzedzi
sprzedazy oraz serwis posprzeda-
zowy. Brokerzy aranzujg takze pro-
gramy ubezpieczeniowe faczace oferty
kilku ubezpieczycieli. Caly taki roz-
budowany program ubezpieczeniowy
obstuguje na rzecz klienta, a réwno-
cze$nie w imieniu zaktadu ubezpie-
czen, whasnie broker. Caly program
jest wigc dzielem brokera. Stad nie
dziwi, ze czesto na dokumentach
ubezpieczeniowych pojawia si¢ logo
brokera, a nie zakladu ubezpieczen.
Przeciez to whasnie broker ubez-
pieczeniowy przeprowadzit analize
rynku, zdecydowat jakie produkty
ubezpieczeniowe nalezy wdrozy¢ do
sprzedazy i wynegocjowat z ubezpie-
czycielem zakres ochrony, wycofujac

jak i agenta obciazaja praktycznie te
same obowiazki informacyjne, szko-
leniowe czy dokumentacyjne. Cho¢
prawodawstwo czesto nie réznicuje
agentéw i brokeréw ubezpieczenio-
wych, to nalezy jednak stwierdzi¢,
ze zaw6d brokera i jego praca jest ce-
niona duzo wyzej niz praca agenta.
Znajduje to przetozenie w podejsciu
firm ubezpieczeniowych do obu tych
grup posrednikéw. Ubezpieczyciele
widza w brokerze cennego partnera
dostarczajacego wysoce rentowne
ubezpieczenia majatkowe, gdy tym-
czasem agent przynosi najczesciej
deficytowe ubezpieczenia komuni-
kacyjne. Najwazniejsze jest jednak to,
ze broker moze postugiwac si¢ argu-
mentem, Ze jego wiedza, umiejetnosci
i wysitek wykorzystywane sa wylacz-
nie w interesie klienta. Tymczasem
agenta wiaza obowiazki narzucone
mu w umowie agencyjnej i zakresie
otrzymanego petnomocnictwa.
Szlify brokerskie sq uznawane za
ukoronowanie kariery posrednika
ubezpieczen. Warto je zdoby¢ przy-
najmniej z dwéch powodéw: po
pierwsze z powodu rosnacych wymo-
géw stawianych posrednikom przez
ustawodawstwo 1 po drugie z po-
wodu rosnacych wymogéw stawia-
nych przez samych klientéw. Trudno,
by klient majac do wyboru albo dzia-
tajacego na jego rzecz licencjonowa-
nego profesjonaliste, albo by¢ moze
kompetentnego, niemniej jednak
zwiazanego z zakladem ubezpieczert
agenta, wybrat tego ostatniego. W tej
konfrontacji predzej czy péiniej wy-
gra broker.

Autor jest prawnikiem, specjalisty ds.
ubezpiecze, kierownikiem merytorycznym
studiéw podyplomowych Broker
Ubezpieczeniowy AFiB Vistula

niewygodne klauzule i wdrazajac do-
datkowe rozszerzenia ochrony ubez-
pieczeniowej. Poza tym kupujacy
ubezpieczenie czy zglaszajacy szkode
klient indywidualny dzwoni do call
center brokera. Nawet wiec z prak-
tycznych wzgledéw pozycja brokera
musi by¢ wyeksponowana.

Spotki serwisowe

W Polsce takie sytuacje naleza do
rzadkodci. Nasz system prawny, aby
uniknad konfliktu intereséw, zabrania
brokerowi dystrybuowania produk-
tow ubezpieczeniowych w imieniu
zaktadu ubezpieczed. Jednak po-
trzeba stuzenia klientowi i dostar-
czenia mu pelnej obstugi w danym
obszarze, stata si¢ motorem poszuki-
wania efektywnych rozwiazan, ktdre
ulatwilyby zycie klientom bizneso-
wym zajmujacym si¢ dystrybucja
ubezpieczen.

W Polsce brokerzy ubezpiecze-
niowi, ktérzy decyduja si¢ na ustugi

Przychody z dziatalnosci brokerskiej w | kwartale 2016 r.

Nazwa Spétki Przychody z dziatalnosci
brokerskiej w | kwartale 2016 .
1 Gras Savoye Polska 44623 000,00
2 M.A.K. Ubezpieczenia 13942 540,84
3 Marsh & McLennan Companies w Polsce 13922 089,00
4 MENTOR 13385 265,54
5 Nord Partner 10364 927,89
6 EIB 7338084,82
7 PWS Konstanta 6284 246,53
8 GrECo JLT Polska 3861072,00
9 Inter-Broker 3360 924,26
10 Maximus Broker 2848 635,44
1 Brokerski Dom Ubezpieczeniowy ,Merydian” 2278642,76
12 REMA BROKER 796 099,96
13 Rozek Brokers Group 476 043,00
14 International Risk & Corporate Advisory (IRCA) 353477,00
15 GrECo Ecclesia Hospital 27 007,64
Dynamika przychodéw
Nazwa Spétki Przychody Przychody dynamika
z dziatalnosci z dziatalnosci przychodéw
brokerskiej brokerskiej z dziafalnosci
wl kwartale 2016 r. | wlkwartale 2015r. brokerskiej
1 | Rozek Brokers Group 476 043,00 365 698,00 30,17
2 | Nord Partner 10364 927,89 8566397,10 21,00
3 |EB 7338084,82 6101472,41 20,27
4 | International 353 477,00 299 486,00 18,03
Risk & Corporate
Advisory (IRCA)
Maximus Broker 2848 635,44 2627326,32 8,42
6 | M.AK. Ubezpieczenia 13942 540,84 12989 683,36 7,34
7 | Brokerski Dom 2278 642,76 2144 633,31 6,25
Ubezpieczeniowy
,Merydian”
8 | Gras Savoye Polska 44623 000,00 42118000,00 5,95
9 | REMA BROKER 796 099,96 760 284,37 47
10 | Inter-Broker 3360924,26 3217 890,55 444
11 | PWS Konstanta 6284 246,53 6023 168,62 433
12 | Marsh & McLennan 13922 089,00 13 983 958,00 0,44
Companies w Polsce
13 | MENTOR 13385 265,54 13 448 625,56 0,47
14 | GrECo JLT Polska 3861072,00 7023 489,00 -45,03

zwigzane z dystrybucja ubezpie-
czenn dla klientéw biznesowych,
takich jak banki, operatorzy telefo-
niczni, sieci sklepéw czy firmy le-
asingowe, musza szukaé wsparcia
w spétkach serwisowych. Najcze-
$ciej stosowanym rozwigzaniem jest
powolanie w ramach grupy kapita-
towej odrebnej spétki, ktéra przej-
muje czg$¢ obstugowa projekeu.
W grupie takiej jedna ze spétek od-
powiada za koncepcje programu,
negocjacje produkeéw ubezpiecze-
niowych i obstuge brokerska, druga
spotka $wiadczy natomiast dodat-
kowe ustugi, takie jak dystrybu-
cja produktéw ubezpieczeniowych,
wsparcie w zakresie narzedzi I'T, ser-
wis posprzedazowy itp.

Poruszajac si¢ w ramach wyty-
czonych przez polski system legi-
slacyjny polscy brokerzy réwniez
tworzg i obstuguja programy ubez-
pieczeniowe w modelu B2B2 C
i w petni je obstuguja. Jednak wy-

maga to zaangazowania dwéch od-
rebnych podmiotéw prawnych
— spoétki brokerskiej odpowie-
dzialnej za koncepcj¢ programéw
ubezpieczeniowych, jak i spotki ser-
wisowej, $wiadczacej ustugi w za-
kresie dystrybucji polis, systeméw
sprzedazy czy likwidacji szkéd.
Jako broker jesteSmy doradca, po-
magamy klientowi w momencie
wystapienia szkody, bedac jego ad-
wokatem wobec zakladu ubezpie-
czeni. Zawsze klient jest w centrum
wszelkich rozwigzadi, ktére ofe-
rujemy. Staramy si¢ nasza oferte,
a nawet nasze struktury prawne
dostosowaé do jego potrzeb tak,
aby przejaé na siebie wszelkie kwe-
stie zwiazane z obstuga ubezpieczeri.
Broker posrednik to juz przesztosc.
Przysztos¢ to broker, ktdry spelnia
wszystkie powyzsze role.

Autor jest wiceprezesem zarzqdu Izby Brokerdw
Ubegpieczeniowych i Reasekuracyjnych oraz
wiceprezesem zarzqdu Gras Savoye Polska
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Czasem udaje sie wybrac dobrze

Pytanie z pozoru proste: jak wybra¢ brokera?
Na stronach internetowych mozna znalez¢ wiele
konkurséw i przetargdw na wybor brokera - jest sie

wiec na czym wzorowac.

//ﬂ b

r

r !
[

4 |

Joanna Miazek-Pyplacz

W wigkszosci przypadkéw sa to
konkursy picknosci: w pierwszym
etapie takiego konkursu kandydaci
maja do spefnienia wymagania for-
malne polegajace na potwierdzeniu
posiadania potencjatu wystarcza-
jacego do realizacji zadania. Naj-
czgdciej nie sa one wygdrowane
i potrafi je spetni¢ kilku albo kilku-

nastu brokeréw.

Koncepcja obstugi brokerskiej
W drugim etapie broker przed-
stawia gotowa — stworzong na
podstawie wiasnego dos$wiadcze-
nia i niemajacg wiele wspdlnego
z potrzebami klienta — koncep-
cj¢ obstugi brokerskiej, ktdra jest
oceniana w sposob miekki, i ktéra
tak naprawdg decyduje o wyborze.
Koncepdja nie jest potem wykorzy-
stywana, bo dopiero po konkursie
broker dowiaduje si¢ na czym zalezy
klientowi, ale konkurs si¢ odbyt.
Inna formuly jest pdjscie ,na
ilo$¢” i punktowanie: liczby klien-
tow, referencji, przetargéw, zatrud-
nionych (koniecznie na umowg o
pracg!), kedrymi moze wylegity-
mowaé sie broker. Taki konkurs
»na ilo§¢” nie ma nic wspélnego z
szukaniem doradcy dopasowanego
do naszych potrzeb.

Weale nie jest fatwo wybra¢
brokera. Wybierajac go
pamigtajmy, 7e:

1. Broker ma by¢ przede wszyst-
kim doradca. Nie posrednikiem,
nie likwidatorem szkéd, ale wia-
$nie doradca. To oznacza, ie cza-
sami trzeba z brokerem oméwié¢
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projekty, ktére dotycza biznesu
jeszcze na etapie planéw, podzieli¢
si¢ obawami, w innym przypadku
oszacowal koszt ubezpieczenia in-
westycji lub przedyskutowa¢ zda-
rzenie, ktére moze w przysztosci
rodzi¢ nasza odpowiedzialno$é.
Taka osobe klient powinien darzy¢
zaufaniem. W trakcie ponad dwu-
dziestu lat pracy najlepsza wspét-
pracg i najlepsze efekty osiagalismy
z klientami, ktdrzy darzyli nas sze-
rokim zaufaniem .

Dynamika wysokosci sktadki przypisanej brutto (I kw. 2016r.)

Nazwa Spétki Wysokos¢ sktadki Wysokosc¢ sktadki | Dynamika
przypisanej brutto | przypisanej brutto | sktadki
w | kwartale 2016 r. | w | kwartale przypisanej
2015r. brutto

1 Rozek Brokers Group 2704 000,00 2240 000,00 20,71

2 | REMABROKER 6115250,00 5498 563,00 11,22

3 | MAK. Ubezpieczenia 66 247 619,00 61385 657,00 7,92

4 | Gras Savoye Polska 267 535 000,00 251874.000,00 6,22

5 | Maximus Broker 31992 050,44 30345254,22 543

6 | PWSKonstanta 79996 408,00 76 642218,00 438

7 |EB 7428392341 71729 451,96 3,56

8 | Inter-Broker 23309 577,61 22525513,01 3,48

9 MENTOR 141620 974,46 141081 564,47 0,38

10 | Brokerski Dom 55666 580,92 58623 680,67 -5,04
Ubezpieczeniowy
,Merydian”

11 | International 1493 043,00 1780102,00 -16,13
Risk & Corporate
Advisory (IRCA)

12 | Marsh & McLennan 141040 633,00 197 795 595,00 -28,69
Companies w Polsce

13 | GrECo JLT Polska 34944291,00 53951376,00 -35,23

14 | GrECo Ecclesia Hospital 106 538,00 43 843,00 -143,00

2. Broker jest nam potrzebny, bo po-
trzebujemy ustugi szytej na miare, bo
giniemy w thumie klientéw korpora-
cyjnych danego ubezpieczyciela, bo
chcemy, zeby kto$ dbat o nasze in-
teresy. Czy wobec tego rzeczywiscie
interesujace sa liczby w postaci ilo-
§ci zatrudnionych brokeréw, czy ra-
czej powinni$my si¢ dowiedzie¢, kto
bedzie dedykowany do naszej ob-
stugi, jakie posiada do$wiadczenie,
ilu obstuguje klientéw oraz jak cz¢-
sto bedziemy mieli okazj¢ z nim

mie brokerskiej moze spowodowat,
ze nie dostaniemy obstugi ,szytej na
miar¢”, a bedziemy jednym z wielu
klientéw obstugiwanych przez kor-
poracyjnego brokera. Broker za-
trudniajacy setki pracownikéw to
juz korporacja. Najwicksi brokerzy
w Polsce zatrudniajg wigcej pracow-
nikéw niz niekeérzy ubezpieczyciele.
5. Podobnie sprawa dotyczy wymo-
gbéw wysokosci sumy gwarancyjnej
ubezpieczenia odpowiedzialnosci cy-
wilnej z tytutu wykonywania zawodu

porozmawiac?

3. Wielkos¢ brokera ma znaczenie
wtedy, gdy obstuga dotyczy bardzo
duzego koncernu czy grupy kapitato-
wej. Kiedy wspétpraca dotyczy wielu
podmiotéw, czgsto rozproszonych na
terenie catego kraju. Gdy klient pro-
wadzi dziatalno$¢ nie tylko w Polsce,
ale takze poza jej granicami. Wtedy
obstuga brokerska bedzie angazowata
duza grupe brokeréw.

4. Kiedy swojego brokera poszukuje
firma prowadzaca dziatalnos¢ w Pol-
sce w jednej lokalizacji albo gdy jest
to jednostka samorzadowa, stawianie
wymogu zatrudniania kilkudziesieciu
brokeréw wydaje si¢ dziataniem nieco
na wyrost. Co wigcej, bycie jednym
z tysiecy klientéw w bardzo duzej fir-
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brokera. Ubezpieczenie jest obowiaz-
kowe z sumg gwarancyjna w wysoko-
§ci 1250 618 euro na jedno zdarzenie,
jednak wszystkie wigksze firmy bro-
kerskie maja znacznie wyzsze polisy
ubezpieczenia OC. Normg jest 10
-15 mln euro, a nierzadko siggaja 20
—40 mln euro. Mozna bez watpienia
stwierdzi¢, ze brokerzy ubezpiecze-
niowi s najwyzej ubezpieczona grupa
zawodowa. Oczywiscie wysoka suma
ubezpieczenia OC brokera jest gwa-
rancja bezpieczeristwa klienta, ale i tu
warto o refleksje nad celowoscia tak
wysokich sum ubezpieczenia.

6. Brokerzy majg swoje specjaliza-
cje. Oczywiscie nie oznacza to, ze nie
bedy startowaé do przetargu w in-

nych branzach — kazdy chce zdo-

Wysoko$¢ sktadki przypisanej brutto (I kw. 2016r.)

Nazwa Spotki Wysokos¢ sktadki przypisanej
brutto w | kwartale 2016 .

1 Gras Savoye Polska 267 535 000,00

2 MENTOR 141620 974,46

3 Marsh & McLennan Companies w Polsce 141040 633,00

4 PWS Konstanta 79996 408,00

5 EIB 74283 923,41

6 M.A.K. Ubezpieczenia 66247 619,00

7 Brokerski Dom Ubezpieczeniowy ,Merydian” 55666 580,92

8 GrECo JLT Polska 34944 291,00

9 Maximus Broker 31992 050,44

10 | Inter-Broker 23309 577,61

11 | REMA BROKER 6 115250,00

12 | Rozek Brokers Group 2704 000,00

13 | International Risk & Corporate 1493 043,00
Advisory (IRCA)

14 | GrECo Ecclesia Hospital 106 538,00

by¢ klienta, ale ustawianie wymogéw
w oparciu o wylacznie ogdlne dane
nie pozwala zweryfikowa¢ w czym
dany broker si¢ specjalizuje. Warto
pyta¢ i slucha¢, co maja do zaofero-
wania brokerzy — moze si¢ zresztg cza-
sem okazaé, ze nasza wiedza o zakresie
oferowanych przez brokera ustug jest
niepefna.

7. Nie ma ustalonych kryteriéw ja-
kosciowych obstugi. Czesto jest to
know-how danego przedsi¢biorstwa.
Niektore firmy maja narzedzia infor-
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matyczne pozwalajace na znacznie
sprawniejszq obstuge. Inne posiadaja
zaplecze miedzynarodowe, ktére po-
zwala czerpa¢ doswiadczenie z réz-
nych rynkéw.

8. Jakos¢? Nie pami¢tam konkursu
ani przetargu, w trakcie ktdrego py-

tano mnie o jakos¢... zreszta jak ja
zmierzy¢ u doradcy?

Jak wiec wybiera¢ brokera? Nie ma
dobrej odpowiedzi.

Najprosciej jest wtedy, gdy wy-
oru dokonuje wtlasciciel firmy
jednoczesnie zarzadzajacy firma.
Wszystko jest wtedy jasne i proste.
Brokerzy prezentujg zakres ofero-
wanych ustug i albo wzbudzaja za-
ufanie, albo nie. Jezeli obstuga jest
taka, jak obiecano, czgsto wspét-
praca trwa cale lata. Kiedy jakos¢
ustugi jest nizsza niz zakladano,
broker jest zmieniany.
Inaczej jest wtedy, gdy wyboru do-
konuje zarzad ,,najemny”, dyrekcja,
np. szpitala lub wladze samorza-
dowe. Z jednej strony Urzad Zamé-
wieni Publicznych w opublikowanej
opinii potwierdzil, iz wybér bro-
kera wynagradzanego prowizyj-
nie przez zaklad ubezpieczeri nie
wymaga przeprowadzenia poste-
powania w trybie zaméwien pu-
blicznych. Z drugiej strony nike nie
dokona wyboru bez przeprowadze-
nia konkursu lub przetargu. Cz¢-
sto nie pozwalajg na to procedury
wewnetrzne.
Czasem jednak udaje si¢ wybra¢ do-
brze. Musimy tylko wiedzie¢, czego
potrzebujemy, stawiaé pytania i mie¢
otwarta glowe.

Autorka jest wiceprezesem zarzqdu
Abkma-Brokers Sp. z.0.0.



