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RYNEK BROKEROW

L%

UBEZPIECZENIOWYCH

Do czego potrzebny jest broker ubezpieczeniowy?

Broker ubezpieczeniowy czesto postrzegany

jest jako posrednik reprezentujacy klienta przed
ubezpieczycielem. Czy naprawde role brokera mozna
zredukowac do osoby, ktora jedynie posredniczy przy
zawarciu umowy ubezpieczenia?

e )

Joanna Suszczyk

dyrektor marketingu,
Willis Towers Watson Polska

Dzi§ rola brokera mocno ewolu-
owata z wielu powodéw. Po pierw-
sze weiaz gonimy ,starg” Europe i jej
standardy w zakresie obstugi klien-
téw. Ponadto, bardzo wazne jest to,
ze sam rynek powoduje ewolucje tego
zawodu. Posrednictwo to juz nie-
wielka czg$¢ zawodu brokera. Dzi$
broker ubezpieczeniowy to przede
wszystkim doradca, ale to takze desi-
gner, kt6ry tworzy kompleksowe pro-
gramy ochrony oparte nie tylko na
rozwigzaniach ubezpieczeniowych,
lecz przede wszystkim na komplek-
sowym podejéciu do zarzadzania ry-
zykiem, w tym na mechanizmach
samoubezpieczenia.

Zwazywszy na konkurencyjno§¢ na
rynku brokeréw, brokerzy nieustan-
nie poszukuja wartosci dodanej dla
swoich klientéw. Wdrazaja innowa-
cyjne rozwiazania w zakresie ubez-
pieczeni i dostarczaja narzedzi do ich
obstugi. Opracowuja zaawansowane
programy ubezpieczeniowe, w kt6re
wkomponowuja rozwigzania umozli-
wiajace wzrost przychodu dla klienta.
Zapewniaja kompleksows i dopaso-
wang do potrzeb ochrong intereséw
klienta — mienia, pracownik(')w etc.,
oferuja takze dodatkowe ustugi, ta-
kie jak na przyktad raporty ptacowe,
ktére rozszerzaja spektrum ustug
zwigzanych z benefitami pracowni-

czymi i tym samym zarzadzaniem
zasobami ludzkimi. Brokerzy mie-
dzynarodowi oraz niektérzy lokalni
oferujg réwniez dla firm miedzy-
narodowych obstuge ubezpieczenia
w réznych krajach, implementujac
i obslugujac ubezpieczeniowe pro-
gramy micdzynarodowe.

Czy korzystanie z pomocy
brokera si¢ oplaca?

W zarzadzaniu budzetami ubez-
pieczeniowymi, zwlaszcza w $wietle
ostatnich drastycznych zmian ceno-
wych, rola brokera okazuje si¢ zwy-
kle kluczowa. Wzrosty stawek siggaly
niedawno nawet ponad stu procent.
Ponadto, ubezpieczyciele dokonywali
tzw. ,czyszezenia portfeli” zwlaszcza
w ubezpieczeniach komunikacyjnych
czy w branzach trudnych, takich jak
branza meblarska czy hodowlana, nie
przyjmowali do ubezpieczenia klien-
téw z najwickszym wspdlczynni-
kiem szkodowosci, czy najwigkszym
prawdopodobieristwem  wystapie-
nia szkody. W takiej sytuadji to bro-
kerzy mieli za zadanie poszukiwanie
ikreowanie dla swoich klientéw moz-
liwie jak najkorzystniejszych rozwia-
zani. Kluczowe przy opracowywaniu
optymalnego programu zarzadzania
ryzykiem w takiej sytuacji sa naste-
pujace aspekty:

— dzialania bezposrednio zmniej-
szajace wysokos¢ skladki ubezpie-
czeniowej

— dziatania posrednio zmniejszajace
wysoko§¢ sktadki ubezpieczeniowej
poprzez redukgje czgstosci szkéd oraz
ich wartosci (redukeja szkodowosci)

Wskaza¢ optymalne rozwiazania

Sktadka ubezpieczeniowa kalkulo-
wana jest na podstawie ryzyka oraz
dotychczasowej szkodowosci. Bez-

posrednio mozemy obnizy¢ ja, przej-
mujac na siebie cze$¢ ryzyka, czyli
zwickszajac udziat wlasny (franszyzy),
tworzac franszyze zagregowang (loss
stop) lub nawet przejmujac prakeycz-
nie caoé¢ ryzyka poprzez tworzenie
captive’'u ubezpieczeniowego. Zwy-
kle im wicksze przedsi¢biorstwo, tym
bardziej optacalne jest przenoszenie
ryzyka na ubezpieczonego. Audyt
ubezpieczeniowy przeprowadzony
przez brokera pokaze nam, jakie roz-
wigzania beda optymalne. Na przy-
kiad dla ubezpieczeri bardzo duzej
floty pojazdéw rozwigzaniem opty-
malnym moze okazal si¢ przeniesie-
nie na ubezpieczonego catosci ryzyka
w zakresie ubezpieczenia auto casco
oraz nadwyzkowych ubezpieczen
OC w ramach wiasnego towarzystwa
ubezpieczeniowego — captive. Jest to
wewngtrzne towarzystwo ubezpiecze-
niowe, tworzone na rzecz danej grupy
kapitatowej czy holdingu. Takie roz-
wiazanie oplacalne jest dla bardzo
duzych podmiotéw, najezesciej do-
tyczy duzych, zwykle migdzynarodo-
wych grup kapitafowych. Dla §redniej
wielkosci firm dobrym rozwiazaniem
moga si¢ okaza¢ podwyzszone fran-
szyzy, kt6rych wysokos¢ mozna prak-
tycznie dowolnie ksztattowad.

Obnizy¢ szkodowosé

Duze znaczenie przy negocjacji wa-
runkéw ubezpieczenia, a zwlaszcza
przy przedtuzaniu uméw ubezpiecze-
nia, majg wyniki szkodowe. Wzrost
stawek ubezpieczeniowych na rynku
jest wynikiem wiasnie wysokiej cze-
stosci i duzej wartosci szkéd. Ubez-
pieczyciele stosuja czesto bardziej
selektywne podejécie do ryzyka. Klu-
czowym jest zatem, niezaleznie od
wyboru optymalnego rozwiazania
w zakresie zatrzymania/ transferu ry-
zyka, obnizenie szkodowosci. W tym
rowniez pomaga broker. Brokerzy
majacy wilasnych inzynieréw ryzyka,
pomoga zidentyfikowac stabe punkty
iwprowadzi¢ programy, kedre wplyna

na obnizenie szkodowosci. Pomoga

réwniez uzyska¢ od ubezpieczyciela
fundusze prewencyjne, ktére moga
zosta¢ wydane na zainstalowanie za-
bezpieczen przeciwpozarowych raz
przeciwkradziezowych, czy na szko-
lenia zwiazane z uwrazliwianiem
pracownikéw na niektére sytuacje
szkodowe. Stowem — na wszystko,
co podniesie poziom bezpieczeristwa
w przedsigbiorstwie.

Kluczowy element

Kluczowym dla klienta elementem
i momentem prawdy jest moment
wystapienia szkody. To wiasnie
w tym momencie okazuje si¢ czy
klient dobrze wybral ubezpiecze-
nie i czy wybrany broker faktycz-
nie spelnia swoja role. Zadaniem
brokera jest by¢ z klientem w tym
momencie od poczatku do korica.
Broker przyjmuje od klienta zglo-
szenie szkody 1 instruuje go co
do wszystkich krokéw jakie ten
powinien podja¢é w celu spraw-
nej likwidacji szkody. Towarzyszy
klientowi w negocjacjach z ubez-
pieczycielem, jest swego rodzaju
ubezpieczeniowym ,adwokatem”
klienta w calym procesie likwida-
¢ji szkody i uzyskiwania stosow-
nego odszkodowania.

Korzystanie z ustug profesjonalnego
brokera, zapewniajacego specjaliza-
cje w poszczegblnych liniach ubez-
pieczen, faczacego funkcje doradcze
z obstugowymi, bedzie gwarancja
fachowej analizy potrzeb w zakresie
ryzyka, czyli wykonania risk map-
pingu, ktéry umozliwi dokonanie
w nastepnej kolejnosci analizy opta-
calnoéci poszczegélnych rozwiazan
w zakresie zarzadzania ryzykiem,
a w konsekwencji skonstruowanie
optymalnego programu ubezpie-
czeniowego i efektywne zarzadza-
nie nim. Ponadto, w szczeg6lnosci
w ubezpieczeniach komunikacyjnych
i osobowych, powyzsze procesy beda
tym efektywniejsze, im efektywniej-
sze bedzie narzedzia informatyczne,
keére broker ma i daje do dyspozy-

cji klientowi do zarzadzania ryzykiem
i ubezpieczeniami.

Nie tylko posednik

Broker juz nie jest postrzegany tylko
jako posrednik migdzy klientem i za-
kladem ubezpieczen. Juz w 2014
roku, wedlug badania przeprowa-
dzonego przez PwC, wsréd os6b zaj-
mujacych si¢ w przedsigbiorstwach
zakupem ubezpieczen, broker dla
67 proc. respondentéw jest zaufa-
nym doradca, dla 63 proc. dostawca
ustug, dla 48 proc. dostawca rozwia-
zani, a tylko dla 46 proc. responden-
téw jest podmiotem transferujacym
ryzyko na rynek ubezpieczeniowy.
Rozwdj zakresu ustug brokerskich
to jest na pewno kierunek, w ke6-
rym podazaja brokerzy, spelniajac,
ale tez antycypujac oczekiwania swo-
ich klientéw. Broker ma by¢ doradca
we wszelkich kwestiach zwiazanych
z zarzadzaniem ryzykiem, od iden-
tyfikagji tych ryzyk, poprzez decyzje,
jak zostang one opanowane, az po
petne wsparcie w przypadku wysta-
pienia szkody oraz dostarczanie narze-
dzi do zarzadzania ryzykiem. Broker
pomoze klientowi podjaé¢ decyzje,
czy ryzyko nalezy zatrzymaé, opano-
waé, czy przenie$¢ na ubezpieczyciela
i w jakich proporcjach nalezy to zro-
bi¢. Niezaleznie od tego, czy ryzyko
zostanie przeniesione na ubezpieczy-
ciela, czy tez zatrzymane u klienta,
w obu tych sytuacjach jest miejsce dla
brokera. Nawet jesli broker nie bedzie
na rzecz swojego klienta transfero-
wac ryzyka do towarzystwa ubezpie-
czeniowego, zajmie si¢ zarzadzaniem
funduszem szkodowym, likwidacja
szkéd czy zatozeniem i obstuga cap-
tive'u ubezpieczeniowego

Rozwdj sektora brokerskiego zmie-
rza w kierunku rozszerzenia katalogu
ustug brokerskich i towarzyszenia
klientowi na kazdym etapie zarza-
dzania ryzykiem. Broker przestaje
by¢ tylko posrednikiem, staje si¢ do-
radcg pomagajacym opanowaé ry-
zyko w przedsigbiorstwie.
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Nowe technologie zmieniajg rynek
brokerow ubezpieczeniowych

Dostrzegajac zalety wspétpracy z brokerami, firmy
chetnie korzystaja z ich ustug. Z kolei brokerzy, aby
sprostac stawianym przed nimi wyzwaniom, coraz
czesciej siegaja po nowoczesne rozwigzania, takie jak
internetowe platformy ubezpieczen.

Wedtug danych Komisji Nadzoru
Finansowego dotyczacych rynku
brokerskiego, w 2016 roku bro-
kerzy zarobili 1,05 mld zt z tytutu
prowizji od ubezpieczycieli, co sta-
nowi az 16 proc. wzrost w poréw-
naniu z rokiem ubiegtym. Przyczyn
przedstawionego wzrostu przycho-
déw generowanych przez broke-
réw jest wiele — pozytywny wplyw
na rynek miato m.in. wprowadze-
nie regulacji prawnych ufatwia-
jacych dostep do wykonywania
dziatalnosci brokerskiej, co prze-
tozyto si¢ na zwickszenie liczby
brokeréw. Optacalno$¢ korzysta-
nia z ustug brokeréw zwigksza si¢
jednak réwniez dzigki korzysta-
niu przez nich z nowoczesnych
technologii.

Nowy standard — obstuga online
W opublikowanym przed rokiem
raporcie analitycy KPMG wska-
zywali, ze w ciagu najblizszych
pieciu lat standardem wsréd naj-
wickszych ubezpieczycieli bedzie
obstuga klienta online. Przebadani
przez KPMG klienci w obliczu
wyboru oferty ubezpieczenia ce-
nig doradztwo posrednika i ofertg
dopasowang do potrzeb ich firmy.
Mozliwos¢ przedstawienia klien-
towi rozwiazania jak najlepiej
spetniajacego jego oczekiwania
w jak najkrétszym czasie staje sie
zatem wyzwaniem dla ubezpie-
czycieli i wspétpracujacych z nimi
brokeréw, szczegélnie tych, ktd-
rzy obstuguja znaczacy wolumen
drobnych wnioskéw ubezpiecze-

niowych. Prawdopodobnie naj-
wickszym wsparciem dla rynku
ubezpieczeniowego i rozwiazaniem
w tym zakresie stang si¢ platformy
internetowe stworzone z mysla
o brokerach i agentach ubezpie-
czeniowych. — Dzigki platformom
online, przygotowanie dopasowa-

nej oferty i dostosowanie jej do po-
trzeb klienta zajmuje tylko kilka
minut. Dzieki nowemu narzedziu,
broker jest w stanie szybko wyge-
nerowac polis¢ gotowa do wystania
klientowi. Podobne rozwiazania
to przyszto$¢ rynku ubezpieczert
i ogromna korzy$¢ zaréwno dla

posrednikéw, jak réwniez dla
klientéw —przekonuje Dariusz Ba-
ran, dyrektor Dziatu Grupowych
Ubezpieczers Osobowych w AIG.

Specjalistyczne ustugi

Popyt na wysokospecjalistyczne
ustugi w zakresie posrednictwa
ubezpieczeniowego bedzie praw-
dopodobnie zwickszat si¢ w naj-
blizszych latach. Przedsigbiorstwa
poszukujace ochrony nadal beda
bazowa¢ na przywiazaniu i zaufa-
niu do brokera; coraz istotniej-
sz role zaczyna petni¢ dla nich
réwniez ,kompetencja technolo-
giczna” specjalisty. Warto pamig-
ta¢, ze innowacyjne narz¢dzia,
oprécz ulatwien w obstudze klienta
i wsparcia w procesie przygotowa-
nia polisy, zapewniajg tez inne
korzysci — przyczyniajg si¢ do po-
prawy rentownosci firm ubezpie-
czeniowych i odciazaja brokeréw
ubezpieczeniowych w procesie
sprzedazy

REKLAMA

Bxito Broker

PRZEJMUJEMY ODPOWIEDZIALNOSC
ZA UBEZPIECZENIA FIRM

e al
Zzarzadzamy ryzykiem, dbamy o bezpieczenstwo Twojej firmy

www.exitobroker.pl
+48 501 455 555

ocenimy

Sprawdzimy Twoje polisy

i przeanalizujemy, czy ich cena
réwnowazy zakres ochrony, ktéra
Ci zapewniaja. | czy ta ochrona

jest wystarczajaca.

zbudujemy

Stworzymy nowy program

ubezpieczen i oprzemy go na

solidnych fundamentach: naszej

wiedzy i doswiadczeniu oraz

znajomosci Twoich potrzeb.

wynegocjujemy

Wesprzemy Cie w wyborze
ubezpieczyciela, a potem

w ustaleniu z nim najkorzystniej-
szych dla Ciebie warunkoéw

umowy.

il

wesprzemy

Rozwdj twojej firmy przestana
hamowac ryzyko zwigzane

z dziatalnoscia, wymogi
dotyczace gwarancji, wydatki
na sktadki.
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ZESTAWIENIE NAJLEPSZYCH BROKEROW UBEZPIECZENIOWYCH

Szanowni Panstwo

oddajemy w Panistwa rece zestawienie brokeréw ubezpieczeniowych.

Zwracilismy sie do przedstawicieli branzy z prosba o przestanie

nam opisowych informacji na temat swojej dziatalnosci. Wybralismy

10 najbardziej interesujacych w naszej ocenie firm, ktére swoim

klientom sg w stanie $wiadczy¢ kompleksowe ustugi. Poza
zestawieniem, znajdziecie Panstwo w raporcie takze komentarze
ekspertow, znawcow rynku brokeréw ubezpieczeniowych. Jaka
przysztosc¢ czeka ten sektor? Co jest jego bolaczka, a co utatwia
funkcjonowanie? Mamy nadzieje, ze prezentowane materiaty cho¢
w niewielkim stopniu odpowiedza Panstwu na te pytania.

Nazwa firmy Kluczowi ubezpieczyciele Speqjalizacje/ Branze Opis
AON PZU, STU Ergo Hestia, TUiR Branze: instytucje finansowe, przemyst spozywczy (FAB), Aon Polska jest czescig Swiatowego koncernu Aon plc, wiodacego dostawcy profesjonalnych ustug doradztwa i rozwigzan
Warta, Generali, PZU Zycie budownictwo/infrastruktura, przemyst petrochemiczny, w dziedzinach takich jak ryzyko, emerytury i zdrowie w czasach, gdy zagadnienia te maja wyjatkowe znaczenie dla globalnej
gorniczy i wydobywczy, produkgja, dystrybucja, handel gospodarki. Aon na Swiecie zatrudnia ponad 50 tys. 0s6b, w 500 biurach zlokalizowanych w ponad 120 krajach. Akcje
i ustugi (FMCG), transport, spedydja, logistyka (TLS). korporacji Aon notowane s3 na gietdzie w Nowym Jorku (symbol NYSE: AON). W Polsce Aon dziata od 1992 roku i zatrudnia
Produkty: ubezpieczenia naleznosci handlowych, ponad 1400 oséb w biurach na terenie catego kraju: w Warszawie, Gdanisku, Katowicach, Krakowie, Poznaniu, Szczecinie.
ubezpieczenia osobowe, ubezpieczenia budowlano- Specjalizuje sie w zakresie zarzadzania ryzykiem i ustug posrednictwa ubezpieczeniowego oraz consultingiem HR, dostarczajac
montazowe, komunikacja i leasing, majatek i OC, innowacyjnych rozwiazan dopasowanych do indywidualnych potrzeb klienta. Sporzadzane przez ekspertéw Aon analizy oparte
ustugi doradcze w zakresie zarzadzania ryzykiem. na pogtebionych danych pozwalaja klientom maksymalizowac osiagane rezultaty. Globalny zasieg umozliwia zdobywanie
i wymiane doswiadczen, ktére s3 wykorzystywane w pracy z klientami przy tworzeniu sprawdzonych rozwiazan.
Attis Broker TUIR Allianz Polska, AXA Ubezpieczenia | ubezpieczenia finansowe, Oferta firmy faczy kompleksowa obstuge ubezpieczeniowa firm z ubezpieczeniami osobowymi ich zespotéw pracowniczych.
TuiR, CHUBB EG Ltd 0./PL, Compensa ubezpieczenia morskie, Attis Broker nie ogranicza sie wytacznie do przygotowania programu ubezpieczenia, profesjonalnego pordwnania ofert,
TU, STU ERGO Hestia, Generali TU, ubezpieczenia osobowe przedstawienia rekomendacji i zawarcia umowy ubezpieczenia. Prowadzi wspélnie z klientem proces likwidacji szkdd,
Gothaer TU, InterRisk TU, KUKE, PZU, dbajac, by nalezne odszkodowanie zostato wypfacone przez ubezpieczyciela. Regularnie przygotowuje réwniez szkolenia
PZU na Zycie, TUIR WARTA, UNIQUATU dla pracownikéw w zakresie tematycznym zwigzanym z obstuga i funkgjonowaniem uméw ubezpieczenia. Standardem
w dziataniach firmy jest audyt ubezpieczeniowy — szczegétowa analiza posiadanych przez firme ubezpieczen w odniesieniu do
profilu jej dziatalnosci oraz majatku, co w potaczeniu z przeprowadzanym w miare potrzeb survey’em ubezpieczeniowym okresla
potengjalne zagrozenia zwiazane z dziatalnoscia klientow a takze z wykonywaniem zawartych uméw ubezpieczeniowych.
Donoria Grupa Allianz, Grupa Ergo Hestia, Grupa | Przemyst drzewny, ciezki, FMCG, TSL, IT, sektor Donoria na ryku brokerskim dziata juz od 16 lat. Jest liderem we wdrazaniu innowacyjnych rozwiazan dla biznesu. W ostatnim
Generali, Grupa PZU, Grupa Warta finansowy, nieruchomosci, sport. roku obrachunkowym, kt6ry zakoriczyt sie 30 wrze$nia, przychody grupy Donorii, ktéra tworzg firma brokerska i DUAL Polska,
przekroczyty 20 min zt, odnotowujac kolejny, kilkunastoprocentowy wzrost. Donoria posiada jedna z najwiekszych sieci
placowek lokalnych w Polsce. Oprdcz centrali w Toruniu ma 15 przedstawicielstw w catej Polsce. Grupa Donorii zatrudnia
blisko 150 pracownikéw. Donoria, ktdra obecnie jest w pierwszej dziesiatce rankingu najwiekszych brokerdw w Polsce,
od czterech lat jest czescig miedzynarodowej grupy brokerskiej Howden. W ostatnim roku finansowym, zamknietym 30
wrze$nia 2017, przychody Howden Broking Group wyniosty ponad 200 min GBP. Dzieki rozwojowi miedzynarodowej sieci
przedstawicielstw, w ramach struktury Howden One, grupa jest obecna w 80 krajach. Pracuje dla niej ponad 5000 specjalistéw.
Exito Broker STU Ergo Hestia, TUIR WARTA, budownictwo, branza morska i stoczniowa Exito Broker to broker ubezpieczeniowy, obecny na polskim rynku od 2006 roku. Swoim klientom serwisuje kompleksowa obstuge
PZU, AXA Ubezpieczenia w zakresie zarzadzania ryzykiem i ubezpieczen przedsiebiorstw. Swiadczy ustugi doradztwa i posrednictwa ubezpieczeniowego
na najwyzszym poziomie. Spedjalizuje sie w branzy budownictwa infrastrukturalnego i przemystowego, branzy stoczniowej
i armatorskiej, oraz wszystkich tych obszarach, ktére wymagajg zindywidualizowanego programu ochrony. Benefitem dziatarifirmy
dla jej klientow s efektywne wdrozenie kompleksowego programu ubezpieczeniowego, oszczednos¢ czasu i obnizenie kosztéw
ubezpieczeniowych poprzez kompletne zarzadzaniem ryzykiem ubezpieczeniowym przedsighiorstwa. Waznym elementem jest
petne przeniesienie odpowiedzialnosci finansowej za prawidtowos¢ proceséw ubezpieczenia firmy klienta na exito Broker.
GKWDB Brokerzy | PZU, STU Ergo Hestia, InterRisk, Vienna | Specjalizacja produktowa: majatek, na zycie, Licengjonowany broker ubezpieczeniowy posiadajacy zezwolenie Komisji Nadzoru Finansowego nr 1490/07, ktdry w 2010 roku

Ubezpieczeniowi

Insurance Group, Collonade Insurance

transportowe, komunikagja, flota, 0C ogéIne

zadebiutowat na rynku NewConnect. Spétka z wieloletnim doswiadczeniem ubezpieczeniowym na rynku b2b, ktdra dziatajac
kompleksowo z pozycji lidera innowacyjnej grupy kapitatowej, wspiera swoich klientow w zakresie zabezpieczenia mienia i zycia.

Grupa Brokerska | UNIQATU, PZU, PZU ZYCIE, INTERRISK, Specjalizacje produktowe: Grupa Brokerska Odys funkcjonuje na polskim rynku posrednictwa ubezpieczeniowego i doradztwa w zakresie oceny
0dys ALLIANZ POLSKA, ERGO HESTIA, Majatek, ubezpieczenia na zycie, ryzyka, nieprzerwanie od 1996 roku, jako broker w formie spotki kapitatowej od 2000 roku. Firmie zaufato ponad 1200
WARTA TuiR, GOTHAER TU, GENERALI finansowe, floty, medyczne. firm i instytucji oraz 2000 klientéw indywidualnych. Rocznie spétka pomaga w likwidacji 1000 szkdd, a faczny zbiér
TU, AVIVATU OGOLNYCH Branzowe: przedsiebiorstwa sektoréw gospodarowania sktadki przez podmioty wchodzace w sktad Grupy przekracza 70 min. Zespét firmy liczy blisko 70 0séb, w tym 30 brokeréw
odpadami, przemyst ciezki, budownictwo i mieszkalnictwo, | ubezpieczeniowych a takze brokeréw reasekuracyjnych. Bezpieczeristwo i ochrona danych to priorytet w dziatalnosci
rolnictwo, handel, ochrona zdrowia, transport i logistyka, | Grupy Brokerskiej Odys, realizowany poprzez wprowadzenie zabezpieczeri spetniajacych wymogi RODO, jak i dostosowanie
jednostki samorzadu terytorialnego. uméw do ustawy o dystrybugji ubezpieczen. Jako licencjonowany doradca nie tylko dba o swéj wiasny rozwdj, lecz takze
aktywnie wspiera liczne inicjatywy spoteczne, edukacyjne, akcje charytatywne, jak i wydarzenia sportowe i kulturalne.
Marsh & PZU, PZU Zycie, TUIR Allianz Polska. Specjalizacje: ubezpieczenia majatkowe i OC, ubezpieczenia | Marsh jest Swiatowym liderem w zakresie ubezpieczen i innowacyjnych rozwigzan w obszarze
McLennan STU Ergo Hestia, TU Euler Hermes, TUIR | naleznosci handlowych, ubezpieczenia finansowe zarzadzania ryzykiem. Kazdego dnia ponad 30 000 naszych ekspertéw w ponad 130 krajach na
Companies Warta, AlG Europe Limited Oddziat i profesjonalne, ubezpieczenia komunikacyjne i rozwiazania | swiecie doradza klientom indywidualnym oraz korporacyjnym o réznej wielkosci.
w Polsce (Marsh | w Polsce, GRUPAVIG (InterRisk TU, dla flot pojazddw, gwarancje ubezpieczeniowe, Marsh jest spétka zalezng Marsh & McLennan Companies (NYSE: MMC), Grupy wiodacych na rynku dostawcow
Sp.z0.0., Mercer | Compensa TU, Compensa TunZ), Generali | doradztwo zwigzane z szeroko pojetym zarzadzaniem specjalistycznych ustug, ktére obejmuja doradztwo i tworzenie nowych rozwiazan w takich obszarach, jak zarzadzanie
(Polska) Sp.z 0.0., | TU, Generali Zycie, UNIQATU, UNIQA zasobami ludzkimi /ubezpieczenia na zycie i medyczne, ryzykiem, strategia ustug finansowych czy zarzadzanie zasobami ludzkimi. Grupa zatrudnia okoto 60 000 pracownikéw na
Guy Carpenter & | TUn Z. COFACE Oddziat w Polsce, Chubb | ustugi doradcze w zakresie zarzadzania ryzykiem, catym $wiecie, a jej roczne przychody przekraczaja 13 miliardéw USD. W coraz bardziej dynamicznym i ztozonym srodowisku
Company GmbH, | European Group Limited Oddziat reasekuracja, programy miedzynarodowe. biznesowym eksperci z Grupy MMC zapewniaja klientom wsparcie poprzez projektowanie i dostarczanie innowacyjnych
Oliver Wyman) w Polsce, Pramerica TunZ, AXATU, Branze: paliwowa, energetyczna, budownictwo, rozwiazan. W sktad Grupy wchodzg takze: Guy Carpenter — dostawca zaawansowanych rozwiazan w zakresie reasekuraji,

Atradius Credito y Caucion, KUKE.

instytuje finansowe, sektor publiczny, kolejowa,
transport, przemyst motoryzacyjny, morski, spozywczy,
chemiczny, farmaceutyczny, lotniczy, wydobywczy.

ktdre pomagaja klientom osiagac zysk i rozwijac ich dziatalnos¢; Mercer — lider w zakresie nowoczesnych, opartych na
najnowszych technologiach rozwiazan w zakresie szeroko pojetego zarzadzania zasobami ludzkimi oraz Oliver Wyman
— doradzajacy klientom z sektora prywatnego oraz rzadowego w zakresie strategii ustug finansowych i wizerunkowych.

Maximus Broker

InterRisk TU VIG, Compensa TU VIG,
UNIQATU, TUIR WARTA, STU Ergo
Hestia, PZU, Towarzystow Ubezpieczer
Wzajemnych TUW, Concordia Polska
TUW, Colonnade TU, PZU Zycie,
Compensa TUnZ, TUnZ WARTA.

Obtsuga jednostek sektora finansow publicznych oraz
duzych i Srednich przedsiebiorstw, procedury wytonienia
ubezpieczyciela w trybach przewidzianych ustawa

PZP, programy branzowe na ubezpieczenia na zycie.

Maximus Broker zostata utworzona w 2001 roku i jako jedyny broker w Polsce od samego powstania firmy specjalizuje

sie w obstudze jednostek samorzadu terytorialnego oraz spétek komunalnych. Aktualnie jest najwieksza firma brokerska

w zakresie obstugi jednostek samorzadu terytorialnego, obstugujaca ponad 550 jednostek samorzadowych na terenie catego
kraju. Zesp6t ponad 100 profesjonalnych doradcéw zapewnia petng game ustug brokera ubezpieczeniowego. Domena

i profesja Maximus Broker jest obstuga duzych i Srednich przedsiebiorstw oraz podmiotéw prawa zaméwien publicznych.
Kilkuset strategicznie ustabilizowanych klientéw stanowi o jakosci ustug firmy. Profesjonalizm jej dziatart wymagat,

aby kazdy element obstugi byt prowadzony przez wyspecjalizowana komérke organizacyjna spotki, a Scista wspétpraca
pomiedzy poszczegdlnymi komdrkami byta nadzorowana przez jedna osobe wyznaczona do opieki nad klientem.

PWS KONSTANTA | PZU, PZU Zycie, STU Ergo Hestia, TUIR Specjalizacje: ubezpieczenia mienia, ubezpieczenia na Misja firmy jest zapewnienie obstugiwanym klientom kompleksowej ochrony ubezpieczeniowej mienia i dziatalnosci
Warta, InterRisk TU, zycie, ubezpieczenia komunikacyjne, ubezpieczenia poprzez wybér najkorzystniejszych warunkéw dostepnych na rynku ubezpieczen i reasekuracji. Kierujac sie zasada,
TUIR Allianz, AXA Ubezpieczenia TUIR, TU | odpowiedzialnosci cywilnej, ubezpieczenia finansowe ze kazdy klient jest réwnie wazny, firma oferuje indywidualne podejscie do kazdego z partneréw. Celem zapewnienia
Euler Hermes, i gwarancje ubezpieczeniowe, ubezpieczenia techniczne. optymalnych rozwiazan w obszarze zarzadzania ryzykiem stale unowoczesnia i powieksza oferte produktéw oraz ustug
KUKE, Generali TU, Colonnade Insurance, | Branze: przemyst, stuzba zdrowia, samorzady, grupy z zakresu ubezpieczen i reasekuraji, dostosowujac ja do nowych wymagan rynku. Istota dziatani firmy jest zdobycie
Chubb European Group Limited. zawodowe, administracja paristwowa, instytugje finansowe. | zaufania i zadowolenie klientdw poprzez kreatywnos¢, elastycznos¢ oraz otwarto$¢ na ich zmieniajace sie potrzeby.
Willis Towers AVIVATunZ, PZU, STU Ergo Hestia, Banki i instytucje finansowe, przedsiebiorstwa, W Polsce pierwsza spétka stanowiaca obecnie czes¢ Grupy Willis Towers Watson zostata zatozona w 1987 roku, za$ druga trzy lata

Watson w Polsce

TUiR WARTA, AXA Ubezpieczenia TuiR,
InterRisk TU Vienna Insurance Group,
TUIR Allianz Polska, Compensa TU,
Generali T.U., Cardif Assurance Risques
Divers Oddziat w Polsce, Inter Partner
Assistance Oddziat w Polsce, Gothaer TU,
TUnZ Warta, AlG Europe Oddziat w Polsce

instytucje publiczne, energetyka i za zasoby naturalne,
transport, branza motoryzacyjna, budownictwo

i nieruchomosci, branza spozywecza, grupy zawodowe,
sieci handlowe i dystrybugja, technologia, media

i komunikacja, przetworstwo przemystowe;

pdzniej. Willis Towers Watson jest aktualnie brokerem ubezpieczeniowym nr 1 na polskim rynku oraz jednym z trzech najwiekszych
brokerdw na swiatowym rynku ubezpieczeniowym. W celu petnej obstugi klientow $cisle wspétpracuje ze spotka WTW Services.
Chcac wyjs¢ naprzeciw oczekiwaniom klientéw, firma dostosowata swoja strukture w ramach grupy tak, aby méc przejac na

siebie caty obszar obstugi ubezpieczeniowej — od koncepdji programu ubezpieczeniowego, poprzez jego zarzadzanie, dystrybucje
produktdw, dostarczanie dodatkowych ustug, az po kompleksowa asyste szkodowa. Willis Towers Watson Polska proponuje
klientom swoje ustugi w zakresie: posrednictwa ubezpieczeniowego na rynku polskim oraz na rynkach miedzynarodowych,
doradztwa w zakresie ubezpieczen i zarzadzania ryzykiem, reasekuradji, wsparcia w zakresie likwidacji szkdd.
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RYNEK BROKEROW UBEZPIECZENIOWYCH

Przysztosc¢ petna nowych rozwigzan

W obserwowanych na rynku ciggtych zmianach
technologicznych w biznesie i koniecznosci
konstruowania co chwile nowych rozwiazan
(organizacyjnych, produktowych) wskazuje sig, ze
dostosowanie brokera do zmieniajacych sie wymagan
klientéw jest kluczowe dla osiggniecia sukcesu samego
brokera, jak i jego zleceniodawcy.

dr hab. Krzysztof Eyskawa

Katedra Ubezpieczen, Uniwersytet
Ekonomiczny w Poznaniu

Dlatego broker jest uzupetnie-
niem, a czgsto jedynym Zrédlem
wiedzy o mozliwosciach rynku
ubezpieczeniowego. Zakres obo-
wiazkéw, ktdre przejmuja na sie-
bie kancelarie brokerskie jest coraz
szerszy (méwimy tu o zjawisku
w charakterze og6lnym, a nie kaz-
dego podmiotu). Juz dawno do-
brze funkcjonujacy broker przestat
by¢ tylko dostarczycielem polis,
a jego aktywnos¢ w ksztattowa-
niu polityki zarzadzania ryzykiem,
poszukiwaniu nowych rozwiazan
ubezpieczeniowych czy skrupulat-
nej obstudze posprzedazowej (np.
w procesie likwidacji szkéd) stata
si¢ faktem. Zakres podstawowych
dziatari brokerskich obrazuje po-
nizszy graf.

Zmiany w zakresie
funkcjonowania rynku

Réwniez w zakresie codziennego
funkcjonowania rynku ubez-
pieczeniowego wiele si¢ zmienia
i dziatania, ktére kiedy$ wykony-
wali pracownicy zakladéw ubez-
pieczen, dzi§ staja si¢ powinnoscia
posrednika ubezpieczeniowego.
A jedli go nie ma — przerzucane sg
na ubezpieczonego.

Dotyczy to z jednej strony czynno-
$ci w sposdb zrozumialy przypisa-
nych brokerom: opis przedmiotu
ubezpieczenia, okreslenie podsta-
wowych warunkéw do underw-
ritingu, dbato$¢ o informowanie
o zmianach w przedmiocie ubez-
pieczenia, zglaszanie szkody, czy
gromadzenie dokumentéw w celu
przeprowadzenia postgpowania
likwidacyjnego. Ale w imi¢ au-
tomatyzacji wiele zakladéw ubez-
pieczeri udostgpnia koricéwki do
swoich systeméw komputero-
wych. W konsekwencji broker sam
przygotowuje sobie ofert¢ w stan-
dardowych lub sub-standardo-
wych warunkach, wystawia polise
z faksymile” pracownika zaktadu
ubezpieczeni, na biezaco aktuali-
zuj¢ wykazy pojazdéw i mienia
w danej polisie. W konsekwen-
qji czg$¢ obowiazkéw przerzucana
jest na brokeréw. I z checig przez
nich przyjmowana, bo skraca czas
wystawiania dokumentéw zwiaza-
nych z ubezpieczeniem i niweluje
czasochtonne btedy w dokumen-
tach ubezpieczenia inspirowane
bardzo czgsto przez zapracowa-
nych pracownikéw zaktadéw
ubezpieczeri.

Kto za co odpowiada?

Wigkszo$¢ firm nie chce w petni
zintegrowaé swojego posrednika
ubezpieczeniowego z procesem

konsolidacja. Rozw¢j techno-
logiczny, znaczne rozdrobnie-
nie rynku brokerskiego, a przede
wszystkim konkurencja — czgsto
oznaczajaca réwniez konieczno$é
ograniczenia stawek prowizyjnych
— prowada do pewnej dysfunkcjo-
nalnosci pracy brokera.

Konsekwencjg jest poszukiwanie
atrakcyjnej formy sprzedazy catych
podmiotéw brokerskich, posiada-
nych kontakt6w, czy portfela klien-

tow. Wycena takiej transakgji jest
dos¢ trudna, czego przyktady mie-
lismy juz na naszym rynku. Wy-
nika to z faktu, ze ustuga brokerska
jako towar jest trudna do wyceny.
W wielu przypadkach to przede
wszystkim relacje, a te niezmiernie
trudno wyceni¢ w kontekscie dtu-
goterminowosci biznesu.

Kolejny istotny element w przy-
sztosci rynku ubezpieczeniowego
jest rozwéj tak zwanych insur-

Rysunek 1. Schemat realizacji ustugi brokerskiej na przyktadzie jednostek samorzadu

terytorialnego (JST)

'(:I nformacja o terminach pfatnosci
rat sktadek dla Klienta
sinformacja o zmianie w
strukturze przedmiotu
ubezpieczenia dla ZU
eZaspokojenie potrzeb Klienta w
zakresie ochrony
L ubezpieczeniowej

-
o7gtoszenie wniosku o
ubezpieczenie
*Weryfikacja dokumentéw
ubezpieczenia z wnioskiem
*Przekazanie dokumentéw
ubezpieczenia do Klienta

\-Zawarcie umowy ubezpieczenia

Biezaca obsluga

ubezpieczeniai
ksztaltowanie

prryjetej praez J5T

ubezpieczenia

LI

relacil

Wymagania
zawarte w

ofercie ubezrpieczenia

J |

*Klient: Dane do opracowania )
zapytania ofertowego -
szczegblowe

s*Dokument - Program
ubezpieczeniowy

sWeryfikacjai zatwierdzenie

Potrreba programu
dotycraca objecla
ochrong S
b piec eniowy
eslonych ryayk
Realizaca
UMWy Ty

skierowanie zapytania ofertowego do
wybranych ubezpieczycielilub
przeprowadzenie przetargu w trybie
postepowania

eZestawienie ofert lub zestawienie
punktéw w przetarguwraz z
rekomendacja

Zrédto: M. Janowicz-Lomott, K. tyskawa, M. Wojtkowiak, ,Rola brokera w aranzowaniu programéw
ubezpieczeniowych dla JST’, w: Ubezpieczenia na rzecz gospodarki globalnej, sektoréw i regionéw
(red. . Jedrzejczyk), SGGW, Warszawa 2015, 5.223.

zarzadzania ryzykiem we wiasnej
organizacji. Wynika to z faktu
obawy o zachowanie niezalezno-
$ci wzgledem whasnych celéw bro-
kera (teoria agencji) i w mniejszym
stopniu zakladéw ubezpieczen.
Dodatkowo podmioty zarzadza-
jace specyficznym ryzykiem (cze-
sto niepowtarzalnym na rynku co
do rodzaju lub skali dziatalnosci)
obawiaja si¢ ujawniania wlasnego
know-how lub wewnetrznych wha-
$ciwosci organizacji. W zwiazku
z tym wskazuje si¢, ze duze orga-
nizacje zatrudniaja selektywnie
brokeréw w tych obszarach, w kt4-
rych brakuje im kompetengji do
zbudowania wlasnych rozwigzan
ubezpieczeniowych.

Zgodnie z tymi filozofiami bizne-
sowymi, klienci coraz cz¢dciej ocze-
kuja od brokeréw konceptualizacji
i zaprojektowania swoich ustug
zgodnie z potrzebami i proble-
mami klienta. Pytanie, ktére coraz
czgdciej jest stawiane przez uczest-
nikéw rynku ubezpieczeniowego
to: kto za co odpowiada?

Co nas czeka w przyszlosci

Bardzo waznym zagadnieniem od-
noszacym si¢ do najblizszej przy-
sztosci rynku brokerskiego, jest

o

Juz dawno dobrze
funkcjonujacy broker
przestal by¢ tylko
dostarczycielem
polis, a jego
aktywnosc

w ksztaltowaniu
polityki zarzadzania
ryzykiem,
poszukiwaniu
nowych rozwiazan
ubezpieczeniowych
czy skrupulatnej
obstudze
posprzedazowej (np.
w procesie likwidacji
szkod) stala sie
faktem.

-tech. Nowe zjawiska w postaci
blockchain, sztuczna inteligencja,
Big-Data, internet rzeczy, wyko-
rzystywanie telematyki i aplikacji
mobilnych czy zdjg¢ satelitarnych
prowadza nas do nowej rzeczywi-
stosci. Wedtug wielu specjalistow
w tej nowej rzeczywistos$ci moze
brakna¢ miejsca dla tradycyjnych
zakladéw ubezpieczen, a zatem
réwniez dla tradycyjnych po-
srednikéw ubezpieczeniowych.
Pokolenie millenialséw jako korzy-
stajacych z ustugi ubezpieczenio-
wej sprawia, ze albo trzeba nadaza¢
za tymi oczekiwanymi zmianami,
albo w ramach konsolidacji przej-
mowac¢ tych, ktérzy juz tych zmian

dokonali.

W obliczu wyzwan

Najnowsze regulacje w zakresie
RODO, czy ustawy o dystrybu-
¢ji z pewnoscig s duzymi wyzwa-
niami dla rynku brokerskiego, ale
zakres perturbacji z tym zwigzany
zalezy od faktycznego egzekwowa-
nia przepiséw przez stosowne or-
gany. Na dzi$ z pewnoscia przewage
majg te podmioty, ktdre zastoso-
waly nowe rozwiazania technolo-
giczne w celu przygotowania si¢
do nowych zjawisk. Nowe regula-

cje w zakresie dystrybugji nie pod-
legaja dyskusji i mialy zabezpieczy¢
interesy ubezpieczonych. Jednak
istnieje obawa, ze przerodza sig
one raczej w kolejne formularze,
znaczng biurokracje a nie w fak-
tyczny dialog pomiedzy stronami
— poszukujacym ochrony ubezpie-
czeniowej i dystrybutorem, czyli
w naszym przypadku brokerem.
Aby oferowal wyjatkowe ustugi
doradcze, konieczne jest przejscie
od ustugi zorientowanej na pro-
dukt ubezpieczeniowy (to co rynek
ubezpieczeniowy daje) do ustugi
zorientowanej na klienta. Dziatal-
no$¢ brokera i $wiadczone przez
niego ustugi musza wynika¢ z po-
trzeb zleceniodawcy i konkretnych,
indywidualnych probleméw, a nie
z koniecznosci zawierania uméw
ubezpieczenia. Ale to oznacza ko-
nieczno$¢ posiadania duzej wiedzy
o samej dziedzinie funkcjonowa-
nia takiego przedsi¢biorstwa, wia-
$ciwosciach postrzegania ryzyka
(zobacz wczesniejszy punkt o za-
rzadzaniu ryzykiem) oraz zdolno§¢
do kreowania nowych rozwiazan
ubezpieczeniowych. Cho¢ funk-
cja dostarczania ochrony ubezpie-
czeniowej jest wazng cz¢scig zadan
brokera, to aspekty konsultacyjne
(doradcze) szybko zyskuja na po-
pularno$ci. W materiatach z rynku
podkresla sig, ze chodzi o dobra
osobistg relacje miedzy brokerami
i klientami (to nadal jest bardzo
wazne, a moze nawet kluczowe)
oraz nieograniczona znajomosci
klienta i branzy.

Charakter dziatalnoéci klienta
firmy brokerskiej ma duzy wptyw
na pozadane funkeje brokera. Do-
tychczas wysoko specjalistyczna
wiedza byla domena brokeréw
obstugujacych przemyst farmaceu-
tyczny, chemiczny, czy kopalnie.
Podmioty te maja bardzo wysokie
poziomy ekspozycji na jednost-
kowe straty (ryzyko) i wymagaja
profesjonalnego doradztwa w za-
kresie zarzadzania ryzykiem. Ale
sytuacja dynamicznie si¢ zmienia
i dzi§ praktycznie w kazdej branzy,
gdzie nastgpuje znaczna kumulacja
majatku lub pojawia si¢ koniecz-
nos¢ zawarcia ubezpieczenia odpo-
wiedzialno$ci cywilnej na wysokie
sumy — konieczna staje si¢ specja-
listyczna wiedza o branzy, zasadac
technologicznych czy regutach pa-
nujacych na rynku (ubezpieczenie
kredytu kupieckiego).

Przysztosci rynku to réwniez ob-
serwowana powoli zmiana w cy-
klu koniunkturalnym ubezpieczen,
czyli stopniowe podnoszenie sta-
wek ubezpieczert majatkowych.
Potaczenie tego zjawiska z ko-
nieczno$cia stosowania regula-
Gji solvency 2 wymusza réwniez
na brokerach zmiang podejscia
do opisu przedmiotu ubezpiecze-
nia, a by¢ moze wymusi na naj-
wickszych firmach brokerskich
posiadanie wlasnych dziatéw sta-
tystycznych i aktuarialnych.
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RYNEK BROKEROW UBEZPIECZENIOWYCH

Dziatalnosc¢ brokerska po implementacji

Dyrektywa Unii Europejskiej o dystrybucji ubezpieczen
(IDD), ktora weszta w zycie 23 lutego 2016 roku,

ma na celu zapewnienie lepszej ochrony klientow
korzystajacych z ubezpieczen, obejmujac wszystkie

kanaly dystrybucji i naktadajac na podmiot

ziatajace

na rynku ubezpieczen zwiekszone obowiazki. To nowe
prawo zastato wprowadzone do polskich przepisow

na poczatku 2018 roku.

Lukasz Zon

prezes zarzadu Stowarzyszenia
Polskich Brokeréw
Ubezpieczeniowych
i Reasekuracyjnych

Projekt nowych przepiséw zostal
skierowany przez rzad pod obrady
parlamentu. W projekcie nowej
ustawy o dystrybucji ubezpieczen
przyjeto koncepcje minimalnej har-
monizacji w zakresie nowych obo-
wigzkéw naktadanych na rynek
ubezpieczed w polaczeniu z po-
zostawieniem rozwigzan charak-
terystycznych dla naszego kraju.
Implementacja nie jest wylacznie
czynnoscig techniczna odzwiercie-
dlajacy idee zawarte w dyrekeywie.
Zapisy dyrektywy ustanawiaja reguly
minimalne w zakresie spraw kt6rych
dotycza, pozostawiajac paristwom
cztonkowskim uprawnienie do roz-
szerzania naktadanych obowiazkéw.
W ramach poszczegélnych syste-
méw prawnych europejscy ustawo-
dawcy majg wigc prawo do podjecia
suwerennych decyzji. W toku dys-
kusji nad projektem bardzo wazne
jest nie tylko whasciwe osiagnie-
cie zalozonych przez dyrektywe
celéw, ale réwniez dostosowanie
nowych przepiséw do aktualnej
sytuacji polskiego rynku ubezpie-
czeniowego i uwzglednienie inte-
reséw wszystkich uczestnikow tego
rynku. Nie ulega przy tym zadnej
watpliwosci, ze gléwnym benefi-
cjentem nowych przepiséw pozo-
staja konsumenci, ktérych pozycja
w zwiazku z wprowadzeniem no-
wych rozwigzai ulegnie jeszcze
wigkszemu wzmocnieniu i ke6rzy
uzyskaja jeszcze wigksze uprawnienia
oraz ochrong w ramach zawieranych
uméw ubezpieczenia. Nalezy jed-
nak zadba¢ o to, aby ochrona kon-
sumenta byta mu przydatna j. aby
osiagnat on wymierna korzy$¢ z no-
wych rozwiazad. Jednoczesnie na-
lezy dazy¢ do tego, aby nieuniknione
w takim wypadku zwigkszone koszty
dziatalnoéci podmiotéw oferujacych
ubezpieczenia byly jak najmniejsze
i w jak najmniejszym stopniu ob-
cigzaly budzety odbiorcéw ustug.
Krajowy rynek ubezpieczeniowy
nie osiagnal jeszcze mozliwego po-
ziomu rozwoju i nowe rozwiazania
powinny ten rozwdj utatwia.

Konieczno$é dostosowania
Skutkiem wprowadzenia ustawy
o dystrybucji ubezpieczeni bedzie ko-
nieczno$¢ dostosowania swojej dzia-
falnosci do nowej rzeczywistosci
prawnej przez wszystkie podmioty
zajmujace si¢ oferowaniem ubez-
pieczei. Idee konsumeryzmu lezace
u podstaw nowych rozwiazan prze-
kladaja si¢ na to, ze konsumenci
uzyskuja lepsza pozycje poprzez uzy-
skanie jeszcze wickszych uprawnien
oraz ochrony w ramach zawieranych
umoéw ubezpieczenia. Nalezy jednak
pamietaé, ze ustawa o dystrybugji
ubezpieczeni stworzy wprawdzie nowe
ramy prawne dla dziatalnosci ale wha-
$ciwe wypelnienie ich praktyczna
trescig bedzie kluczowe nie tylko dla
klientéw, ale réwniez dla wszystkich
dystrybutoréw ubezpieczeri nie tylko
ze wzgledu na zwigkszone koszty, ale
przede wszystkim odpowiedzialnos¢.
Nowe obowiazki trzeba natozy¢ na
dotychczasows prakeyke dokonu-
jac wlasciwej oceny wprowadzanych
rozwiazan pod katem zabezpieczenia
intereséw klienta.

Nowe przepisy w odniesieniu do
brokeréw ubezpieczeniowych roz-
szerzaja pojecie dystrybutora poza
powszechne rozumienie tego poje-
cia i przyjmuja, ze broker ubezpie-
czeniowy jest takze dystrybutorem
ubezpieczed. Tymczasem broker
ubezpieczeniowy dzialajac w imie-
niu i na rzecz klientow jest nabywca
ochrony ubezpieczeniowej. Wpraw-
dzie istotg dziatalnosci brokerskiej
jest, czgsto daleko idaca, ingerencja
w warunki ubezpieczenia i tworzenie
rozwigzan indywidualnych jednak
w ramach prowadzonej dziatalno-
éci jest to propozycja skierowana do
ubezpieczycieli, ktéra w wyniku ne-
gocjacji przybiera ostateczny ksztatt
uméw ubezpieczenia. Ustawodawca
europejski przyjat jednak koncepcje
poddania cafego rynku ubezpieczen
przepisom dyrektywy. Wazne jest
réwniez to, ze przyjal zasadg tzw. level
playing field, a wigc réwnego trakto-
wania wszystkich kanatéw dystrybu-
cji w zakresie ich zobowiazan wobec
konsumentéw, zauwazajac jednocze-
$nie wiodac role posrednikéw ubez-
pieczeniowych i reasekuracyjnych
w tym obszarzel. Przyjecie zasady
réwnego traktowania bylo tym bar-
dziej uzasadnione, ze w poczatkowe;
fazie dyskusji nad przyszym ksztal-
tem dyrektywy mozna bylo odnies¢
wrazenie, jakoby wszyscy szermu-
jacy hastami konsumeryzmu w ja-
ki§ szczeg6lny sposéb ,ukochali”
sobie profesje brokera ubezpiecze-
niowego i postanowili maksymalnie
zredukowac jego znaczenie w proce-

sie kreowania i sprzedazy ustugi ubez-
pieczeniowej. Wynika to zapewne ze
szczeg6lnego umiejscowienia brokera
ubezpieczeniowego w faricuchu sprze-
dazy ubezpieczeni. Jest to jedna z nie-
wielu profesji na rynku posrednictwa
w ogole, ktéra w tak wyrazny sposob
zwiazana jest z odbiorca oferowanej
przez rynek ustugi — w tym wypadku
ubezpiecze. Broker posiadajac spe-
cjalistyczng wiedzg, keérg oddaje na
ustugi klienta, stanowi dla pozostale]
czgsci rynku naturalna, bardzo po-
wazng konkurencje. Jednak wyksztat-
cona na rynku ubezpieczeri praktyka
wyplacania wynagrodzenia w postaci
prowizji przez zaktady ubezpieczeri
powoduje pewng konfuzj¢ po stro-
nie klienta, co prowadzi do tego, ze
umiejetnie podsycane zakusy zmie-
rzajace do marginalizacji lub tez do
catkowitej likwidacji profesji znajdo-
waly i znajduja nadal podatny grunt.
Tymeczasem prowizja brokerska jest to
przeciez cze$¢ skladki optacona przez
klienta, kedra i tak jest przeznaczana
na koszty dystrybugji. Z punktu wi-
dzenia klienta, chyba lepiej jest ze
otrzyma ja broker stojacy po jego stro-
nie niz reprezentujacy ubezpieczyciela
agent. Trzeba z cala mocg podkresli¢,
ze dziatania ostabiajace pozycje bro-
kera wobec innych kanatéw dystry-
budji s szkodliwe dla klientéw, gdyz
pozbawiajg ich sojusznika, ktdry po-
maga im porusza¢ si¢ na niefatwym
terenie zwigzanym z ubezpieczeniami
Czy tez, nawet SZerzej, z zarzadzaniem

ryzykiem.

Nowa forma

Ustawa o dystrybucji ubezpieczen
dotyczy wicc calego rynku i dodat-
kowo wprowadza obok dotychczas
znanych kanaléw dystrybudii (ij. za-
kladéw ubezpieczenri, reasekuracji
i ich pracownikéw oraz posredni-
kéw ubezpieczeniowych i reasekura-
cyjnych) nowa forme dziatania, jaka
s3 agenci oferujacy ubezpieczenia
uzupetniajace.

W tym miejscu nalezy wskazaé, ze
w zakresie podziatu posrednikéw
ubezpieczeniowych dyrektywa IDD
utrzymuje dotychczasowa koncep-
cj¢ podzialu na posrednikéw zalez-
nych i niezaleznych2 utrzymujac
tzw. przedmiotowy podzial posred-
nikéw ubezpieczeniowych, zalezny
od charakeeru relacji z ubezpieczy-
cielem i klientem w danym stosunku
ubezpieczenia. Oznacza to, ze jeden
i ten sam podmiot w zaleznosci od
tego, w jaki spos6b i na czyja rzecz,
moze wykonywa¢ czynnosci posred-
nictwa jako agent ubezpieczeniowy
czy broker. Projekt polskiej ustawy
o dystrybucji zaktada jednak utrzy-
manie podziatu podmiotowego po-
srednikéw, przyjmujac tradycyjny
iwynikajacy z dotychczasowych prze-
piséw podziat na agentéw, multiagen-
t6w i brokeréw. Jednoczesnie polskie
przepisy wprost zakazuja faczenia tych
funkcji. Nie ulega zadnej watpliwo-
§ci, ze to wiasnie podziat przedmio-
towy posrednictwa obowiazujacy

w Unii Europejskiej spowodowat
konieczno$¢ uscislenia i zwigkszenia
obowigzkéw informacyjnych wo-
bec klientéw. Przyjecie koncepcji po-
dzialu podmiotowego posrednikéw
w Polsce powoduje, ze polscy klienci
majg pewno$¢ co do statusu praw-
nego obstugujacego go posrednika.
Polski ustawodawca przewiduje wigc
o wiele dalej idaca ochrong intereséw
klientéw niz rozwigzania wynikajace
z podziatu przedmiotowego posred-
nikéw funkcjonujace powszechnie
w krajach Unii.

Jednoczesnie w slad za dyrektywa pol-
ska ustawa wymaga aby dystrybutor
ubezpieczent wykonujac swoje obo-
wiazki postepowat uczciwie, rzetelnie
i profesjonalnie, zgodnie z najlepiej
pojetym interesem osob poszuku-
jacych ochrony ubezpieczeniowej
lub klientéw. Takie rozwiazanie po-
woduje powazne konsekwencje dla
praktyki obrotu. Do tej pory polski
prawodawca konsekwentnie przesu-
wat pozycje brokera ubezpieczenio-
wego od {cistego zwiazania wytacznie
z interesem klienta w kierunku dzia-
tania w interesie stron umowy ubez-
pieczenia3d. Obowiazek dzialania
wszystkich dystrybutoréw zgodnie
z najlepiej pojetym interesem klienta
odwraca sytuacje 0 180 stopni. Juz nie
tylko brokerzy ubezpieczeniowi jako
dziatajacy w imieniu i na rzecz swo-
ich klientéw, ale wszyscy uczestnicy
rynku musza w swojej dziatalnosci
bra¢ go pod uwagg. Przyjete rozwia-
zanie jako charakterystyczne dla idei
konsumeryzmu bedzie miato bardzo
daleko idace konsekwencje w zakre-
sie mozliwosci dziatania niezadowo-
lonych klientéw wobec osob, ktdre
zaoferowaly im dane ubezpieczenie.
Przepisy ustawy o dystrybugji ubez-
pieczent, w §lad za dyrektywa IDD
skupiaja si¢ przede wszystkim na
wzmocnieniu sytuacji klientow w fa-
zie zawierania umowy ubezpieczenia.
Nowe obowiazki tzw. dystrybutoréw
ubezpieczeri mozna w zwiazku z tym
podzieli¢ na:

— obowiazki w zakresie tworzenia
produktéw ubezpieczeniowych,

— obowiazki w zakresie identyfikacji
potrzeb klienta

— obowiazki informacyjne

— obowiazki w zakresie doskonalenia
zawodowego.

Suma dziatadt w kazdym z powyz-
szych obszaréw sklada¢ si¢ bedzie na
nowg rzeczywistos¢ rynku ubezpie-
czen, a poprzez powszechnosé i ujed-
nolicenie wymagai w odniesieniu
do wszystkich dzialajacych na nim
podmiotéw tworzy¢ nowe warunki
konkurengji.

Ustawa o dystrybucji ubezpieczen
przewiduje, ze informacje o umo-
wie ubezpieczenia majatkowego lub
umowie gwarancji ubezpieczeniowej
sa przekazywane w postaci ustandary-
zowanego dokumentu sporzadzanego
przez zaklad ubezpieczeri, brokera
ubezpieczeniowego lub agenta ubez-
pieczeniowego, ktérzy tworza pro-
dukt ubezpieczeniowy czyli tzw.
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,Dokument zawierajacy informacje
o umowie ubezpieczenia’.

Stworzenie tego dokumentu bedzie
wyzwaniem dla wszystkich dystry-
butoréw, gdyz wymagania ustawowe
co do jego ksztattu wzajemnie si¢ wy-
kluczaja. Z jednej strony ma to by¢
krétki i odrebny dokument o przej-
rzystym ukladzie, a z drugiej strony
wymagana przez prawo zawartosé
dokumentu sprawia ze powinien
on stanowi¢ wlasciwie powtérzenie
wszystkich warunkéw ubezpieczenia.
Najwazniejsze jest jednak to, ze doku-
ment ten nie jest w zadnym razie cze-
$cia umowy ubezpieczenia i Klienci
powinni mie¢ tego $wiadomos¢, gdyz
petne informacje podawane przed za-
warciem umowy oraz dotyczace sa-
mej umowy zawarte s3 w innych
dokumentach. Podstawowym nie-
bezpieczeristwem w zakresie stosowa-
nia dokumentu informacyjnego jest
to, ze Klienci mogg traktowac go jako
cze$¢ umowy ubezpieczenia i wywo-
dzi¢ z jego tresci skutki prawne w za-
kresie warunkéw ochrony.

W obliczu zmian

Obowiazki wszystkich dystrybu-
toréw w zakresie identyfikacji po-
trzeb klienta stanowia dla brokeréw
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ubezpieczeniowych najmniej dole-
gliwa dla nich zmiang wynikajaca
z nowych przepisow. Od zawsze
prakeyka brokerska opierata si¢ wla-
$nie na wlasciwym przeprowadze-
niu postgpowania zmierzajacego do
okreslenia jakiego zakresu ochrony
potrzebuje kazdy klient. Bez wzgledu
na przyjety sposob dziatania (analiza
majatku, ankieta brokerska, ana-
liza polis, wywiad z klientem) jest
to podstawa kazdego postgpowania.
W nowym stanie prawnym proces
identyfikacji potrzeb wymaga od
brokeréw jedynie pewnego sforma-
lizowania i sporzadzenia odrebnej
analizy. Wazne jest tez to, ze nowe
przepisy powoduja powstanie pew-
nych obowiazkéw po stronie Klien-
téw, gdyz analiz¢ przeprowadza si¢
na podstawie uzyskanych od poszu-
kujacego ochrony ubezpieczeniowej
informacji. W ramach analizy na-
lezy okredli¢ wymagania i potrzeby
Klienta oraz poda¢ mu w zrozumia-
lej formie obiektywne informacje
o umowie ubezpieczenia lub umo-
wie gwarangji ubezpieczeniowe;
w celu umozliwienia mu podjecia
swiadomej decyzji. Analiza potrzeb
nie jest doradztwem (porada). Jest to
nowe zobowiazanie natozone przez
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dyrektywe IDD i jest kolejnym ele-
mentem procesu zawierania umowy
ubezpieczenia dzigki ktéremu klient
uzyskuje dodatkows informacjg, ale
réwniez uzyskuje mozliwo$¢ powo-
tania si¢ na uchybienie dystrybutora
w tym zakresie.

W konsekwencji komfort w po-
dejmowaniu decyzji w zakresie za-
kupu produktu ubezpieczeniowego
w ramach danego kanatu dystrybu-
cji, wynikajacy z rozbudowanych
obowiazkéw informacyjnych spra-
wia, Ze W nowym stanie prawnym
klienci uzyskuja pozycje, ktdrej nie
mieli dotychczas.

Obok przedstawionych powyzej obo-
wigzkéw wynikajacych z tworzenia
produktéw ubezpieczeniowych oraz
analizy potrzeb, obowiazki informa-
cyjne dystrybutora ubezpieczeri doty-
cz, przekazania informadji ogélnych
o dystrybutorze oraz dotyczacych
charakteru w jakim wystepuje on
wobec klienta i zakladu ubezpieczen,
w tym czy prowadzi on doradztwo,
przekazania informacji zwigzanych
z zarzadzaniem konfliktem intereséw
i transparentnocia, przekazanie po-
szerzonych informacji w przypadku
dystrybucji ubezpieczeniowych pro-
duktéw inwestycyjnych.

Poniewaz polskie przepisy przewi-
duja pozostawienie w ustawie pod-
miotowego podziatu posrednikéw,
wprowadzenie obowiazkéw informa-
cyjnych o dystrybutorze wynika wy-
tacznie z koniecznosci implementacji
przepisow dyrekeywy IDD. Korzy-
stajac z brokerskiego badZ agencyj-
nego kanatu dystrybugji polski klient
ma pewnos$¢ co do umiejscowienia
tego posrednika w systemie i charak-
teru faczacych go stosunkéw z ubez-
pieczycielem. Dodatkowo obowiazek
dziatania kazdego dystrybutora zgod-
nie z najlepiej pojetym interesem
klienta powoduje, ze z tego punktu
widzenia najistotniejszymi informa-
cjami s3 te zwiazane z transparent-
noscig, i zapobieganiem konfliktowi
intereséw tj. ewentualnymi powiaza-
niami kapitatowymi posrednika z za-
kladem ubezpieczeri oraz charakteru
otrzymywanego wynagrodzenia.
Obowiazek przekazania specjal-
nego, poszerzonego pakietu informa-
cji, w tym informagji o wszystkich
kosztach, projekt ustawy nakfada na
dystrybutoréw ubezpieczeniowych
produktéw inwestycyjnych, czyli tzw.
Lpolisolokat”.

W zakresie implementacji obowiaz-
kéw informacyjnych przewidzia-
nych przez dyrektywe IDD nalezy
wskazaé, ze zakres tych obowiaz-
kéw jest zakreslony bardzo szeroko
jednak skorzystano z mozliwosci
ograniczenia obowiazkéw infor-
macyjnych tylko do obrotu konsu-
menckiego, gdyz nowych przepiséw
nie stosuje si¢ do tzw. duzych ryzyk.
Jest to dobre rozwiazanie, gdyz prak-
tyka wyraznie pokazuje, ze w obro-
cie profesjonalnym, z uwagi m.in.
na wicksza stato$¢ stosunkéw, za-
kreglone obowiazki informacyjne sa
niepotrzebne, natomiast wymagania
klientéw w odniesieniu do prezen-
tacji przez brokera rekomendowa-
nych produktéw ubezpieczeniowych
s3 dostosowane do ich indywidual-
nych potrzeb i w niektérych aspek-
tach przekraczaja wymogi ustawowe.

Implementacja

Dyrektywa IDD w przypadku swiad-
czenia doradztwa przed zawarciem
kazdej konkretnej umowy wymaga od
dystrybutora ubezpieczesi, aby udzie-
lit klientowi zindywidualizowane;j re-
komendacji, wyjasniajac, dlaczego
dany produkt najlepiej spelnia wyma-
gania i potrzeby Klienta. Informacje
te dostosowuje si¢ do stopnia zlo-
zonosci proponowanego produktu
ubezpieczeniowego oraz rodzaju
Klienta. Jednoczesnie projekt ustawy
o dystrybucji ubezpieczeri nakfada na
brokeréw ubezpieczeniowych przed
zawarciem umowy ubezpieczenia lub
gwarancji obowiazek udzielenia na
pi$mie porady, w oparciu o rzetelng
analiz¢ dostgpnych na rynku uméw
ubezpieczenia lub uméw gwarancji
ubezpieczeniowych w liczbie wystar-
czajacej do opracowania rekomen-
dacji najwlasciwszej umowy oraz
pisemnego wyjasnienia podstawy,

na keérych opiera si¢ rekomenda-
cja, chyba ze poszukujacy ochrony
ubezpieczeniowej pisemnie o$wiad-
czy o rezygnadji z udzielenia porady.
Takie uksztaltowanie rekomendacji
brokerskiej odbywa si¢ z korzyscia dla
klienta. Polskie prawo wymagato do-
tychczas aby rekomendacja brokerska
byta dokonywana na podstawie skta-
danych ofert. Dzi§ broker nie bedzie
moégl, tak jak dotychczas, opiera si¢
wylacznie na rozwiazaniach zapropo-
nowanych przez ubezpieczycieli skta-
dajacych ofert¢ w danym konkursie,
ale réwniez bedzie musiat wzia¢ pod
uwagg oferte calego rynku, a przede
wszystkim swoje wlasne doswiadcze-
nie. Stanowi to nowa jako$¢ na na-
szym rynku. Wazne jest réwniez to, ze
na zyczenie klienta mozna od porady
odstapi¢, gdyz w wielu przypadkach
sporzadzanie rekomendacji nie ma
sensu, w sytuacjach gdy Klient akcep-
tuje np. ofert¢ przedtuzenia ochrony
na dotychczasowych warunkach, na-
stepuje objecie ochrong dodatkowego
mienia czy tez nawet Klient wskazuje
konkretnego ubezpieczyciela z kt6-
rym chee zawrze¢ umowe.
Implementacja przepiséw IDD do-
tyczaca obowiazkéw w zakresie usta-
wicznego szkolenia i doskonalenia
zawodowego w celu utrzymania od-
powiedniego poziomu $wiadczo-
nych ustug przywraca do polskiego
porzadku prawnego mechanizmy
zniesione ,ustawa deregulacyjng’.
Na pozytywna oceng proponowa-
nej regulacji wplywa fakt, ze obowia-
zek odbycia co najmniej 15 godzin
szkolenia lub doskonalenia zawodo-
wego rocznie, zostal natozony przy
uwzglednieniu charakteru propo-
nowanych uméw ubezpieczenia lub
umoéw gwarangji ubezpieczeniowych,
rodzaju dystrybutora oraz zakresu wy-
konywanych czynnosci. Jednoczesnie
przyjeto zasade, ze doskonalenie za-
wodowe odbywa si¢ z wybranych te-
matéw okreslonych w zataczniku do
ustawy. Wskaza¢ w tym miejscu na-
lezy, ze po zniesieniu obowiazkéw
szkoleniowych bardzo wielu bro-
keréw ubezpieczeniowych konty-
nuowalo programy doskonalenia
zawodowego. Wspélezesny rynek
konkurencyjny wymusza na broke-
rach dostosowanie do zmieniajacej
sig rzeczywistosci i powoduje, ze na-
lozone z powrotem przez ustawe obo-
wiazki szkoleniowe beda wylacznie
minimalna baza.

Najdonioslejszym dla prakeyki wy-
konywania dystrybucji ubezpieczen,
jest implementowany w §lad za dy-
rektywa zapis art. 9 ust. 3 projektu
ustawy zgodnie z ktérym propo-
nowana umowa ubezpieczenia lub
umowa gwarancji ubezpieczenio-
wej powinna by¢ zgodna z wymaga-
niami i potrzebami poszukujacego
ochrony ubezpieczeniowej w zakresie
ochrony ubezpieczeniowej. Dla kaz-
dego praktyka ubezpieczeri jasnym
jest, ze powyzszy przepis nalezy ro-
zumie¢ majac na uwadze cel regu-
lacji a nie dostowne brzmienie. Nie

o dystrybucji ubezpieczen

istnieje bowiem na rynku umowa
ubezpieczenia spetniajaca powyzsze
wymagania, gdyz jest to po prostu
niemozliwe. Zapis jest jednak naj-
istotniejszy z punktu widzenia za-
bezpieczenia intereséw klienta. Przed
doktryna i judykaturg stanie ogromne
zadanie takiego uksztattowania prak-
tyki wykonywania przepisu, keory
bedzie odnosit si¢ do realizacji jego
celu. A tym celem jest wyeliminowa-
nie sprzedazy produktéw wadliwych
i niepotrzebnych klientom — tzw.
misseling. Ze wzgledu na brzmienie
przepisu bardzo fatwo moze dojs¢
jednak do przekroczenia granicy
zdrowego rozsadku przy jego stoso-
waniu, a skutki dowolnego korzysta-
nia z przyznanego uprawnienia moga
si¢ obrdci¢ przeciwko ogdtowi Klien-
6w, ktorzy przeciez wspdlnie tworza
fundusze ubezpieczycieli.

Zapisy dyrektywy w wielu kwestiach
wprowadzaja caly rynek ubezpiecze-
niowy na obszary dotad nieznane.
Jednocze$nie w odniesieniu do pew-
nych obszaréw dziatalnosci brokeréw
ubezpieczeniowych niektdre rozwia-
zania sankcjonuja lub formalizuja do-
tychczasowq praktyke dziatania. Nie
ulega réwniez watpliwosci, ze wpro-
wadzenie ich w zycie wymaga¢ be-
dzie nie tylko okreslonych naktadéw
finansowych, ale powaznej zmiany
dotychczasowych sposobéw dziata-
nia i mentalnosci przede wszystkim
dystrybutoréw ubezpieczen, ale réw-
niez i Klientéw. Po wejsciu w zycie
nowych przepiséw najwazniejszym
wyzwaniem dla calego rynku ubez-
pieczeri bedzie takie uksztattowa-
nie praktyki dziatania, aby zapewni¢
Klientom odpowiedni poziom ustug
jak najmniejszym kosztem.

Po ponad éwieréwieczu dziatalno-
§ci na nowym, wolnym rynku ubez-
pieczeniowym, obecna rewolucyjna
zmiana w podejsciu do klienta to za-
grozenie oraz szansa. Szansa dla tych
keérzy we whasciwy sposéb odnajda
si¢ w nowej rzeczywistosci i odpowie-
dza na wyzwania wspdtczesnego kon-
sumeryzmu. Nie ulega watpliwosci,
ze polscy brokerzy, ktérzy od zawsze
stawiali dobro klienta na pierwszym
miejscu beda w stanie tego dokonac.
1 Zgodnie z pkt. 4 preambuly ,Po-
$rednicy ubezpieczeniowi i rease-
kuracyjni odgrywaja gléwna role
w dystrybugji produktéw ubezpiecze-
niowych i reasekuracyjnych w Unii”.
2 Zgodnie z pkt 17 preambuly po-
$rednikami zaleznymi (tied insu-
rance intermediaries) sa posrednicy
ubezpieczeniowi majacy umowny
obowiazek prowadzenia dziatalno-
§ci z zakresu dystrybucji ubezpie-
czeti wylacznie na rzecz jednego
lub wigkszej liczby zakladéw ubez-
pieczen. W zwiazku z powyzszym
nalezy uzna¢, ze posrednikami zalez-
nymi w polskim systemie prawnym
s3 agenci i multiagenci, a posred-
nikami niezaleznymi sg brokerzy
ubezpieczeniowi.

3 Por. art. 26 ust. 1 pkt 6 ustawy o po-
$rednictwie ubezpieczeniowym



