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A
gen ci nie za wsze po sia da ją wy star cza -
ją cą wie dzę i do świad cze nie w ubez -
pie cze niach kor po ra cyj nych, by od po -

wied nio do ra dzić przed się bior cy. Z ko lei bro -
ke rzy nie za wsze bę dą za in te re so wa ni biz ne -
sa mi o nie co mniej szej ska li.

Są jed nak fir my bro ker skie, któ re ma ją
w port fe lu wie le pod mio tów śred niej wiel -
ko ści. 

– Pro fi ka to eks pert w ob słu dze śred nich
przed się biorstw. Ja ko śred niej wiel ko ści bro -
ker ro zu mie my ich spe cy fi kę, a dzię ki krót -
kiej ścież ce de cy zyj nej ła two do sto so wać
nam ob słu gę do po trzeb mniej sze go klien ta
– mó wi Łu kasz Waw rzeń czyk, pre zes Gru -
py Pro fi ka. 

Pro fi ka spe cja li zu je się w ob słu dze firm
z bran ży trans por to wej (ubez pie cze nia ko -
mu ni ka cyj ne) i bu dow la nej (gwa ran cje fi -
nan so we) oraz dy na micz nie roz wi ja ofer tę
dla przed się biorstw pro duk cyj nych. Fir ma
w ostat nim cza sie otwo rzy ła no we od dzia ły
w Ka to wi cach i Gdy ni, do ko nu je prze jęć in -
nych kan ce la rii bro ker skich oraz roz wi ja ze -
spół eks perc ki. Zmia nie ule gła rów nież iden -
ty fi ka cja wi zu al na. 

– Jak do tąd na sze przy cho dy ca ły czas 
ro sną, nie za leż nie od pan de mii i in nych 
nie sprzy ja ją cych oko licz no ści ryn ko wych. 
To nie by ło by moż li we, gdy by nie trwa łe 
re la cje z klien ta mi i ubez pie czy cie la mi
– mó wi Łu kasz Waw rzeń czyk. 

Ina czej niż w kor po ra cji

Śred nie przed się bior stwa funk cjo nu ją
ina czej niż kor po ra cje. Waż ne są bli skie re la -
cje nie tyl ko z pra cow ni ka mi, ale rów nież
z wła ści cie lem, któ ry bar dzo czę sto ak tyw -
nie uczest ni czy w za rzą dza niu fir mą. 

– Ofer ta bro ke ra po win na wpi sy wać się
w stra te gię roz wo ju fir my. Czę sto nie zbęd ne
oka zu je się za pew nie nie wspar cia i ser wi su
ubez pie cze nio we go na wet 24h na do bę. Waż -
nym ele men tem współ pra cy bro ke ra z ta ką fir -
mą jest za ufa nie, przej rzy stość dzia ła nia oraz
przy ję cie wspól nych ce lów – do da je Łu kasz
Waw rzeń czyk. 

Ce chą wy róż nia ją cą mniej sze i śred nie
fir my jest nie tyl ko licz ba za trud nio nych pra -
cow ni ków czy wy so kość rocz nych ob ro tów.
Od kor po ra cji od róż nia je bez po śred nie za -
an ga żo wa nie wła ści cie la w za rzą dza nie
przed się bior stwem.

– W du żych or ga ni za cjach gro no in te re -
sa riu szy jest znacz nie więk sze, a in te re sy

ak cjo na riu szy i ka dry za rzą dza ją cej nie
za wsze są toż sa me. In na jest też spe cy fi ka
za rzą dza nia oraz to le ran cja na skom pli -
ko wa ne pro ce du ry – wy li cza Łu kasz 
Waw rzeń czyk.

Śred ni klien ci to se kret 
zrów no wa żo ne go port fe la

Ma łe i śred nie fir my ge ne ru ją po -
nad 49% PKB, a z per spek ty wy ubez pie -
czy cie la są klien ta mi po zwa la ją cy mi
na roz pro sze nie ry zy ka i ge ne ru ją cy mi co -
raz więk sze wo lu me ny skła dek. 

Nie ste ty, wie dza ma łych i śred nich przed -
się bior ców na te mat ry zyk ubez pie cze nio -
wych jest czę sto nie wy star cza ją ca. Bra ku je
im do radz twa, ja kie więk szym pod mio tom
za pew nia ją bro ke rzy. 

– Z na szej prak ty ki ja sno wy ni ka, że klient
raz po zy ska ny i do brze ob słu żo ny po zo sta je lo -
jal ny. Nasz wska źnik ro ta cji klien tów wy no si
znacz nie po ni żej 1% – tra ci my 1 klien ta
na 300. Co wca le nie ozna cza, że to jest ta kie
pro ste i bez wy sił ko we.

W mid -cor po bro ker przej mu je na sie bie od -
po wie dzial ność za wie le pro ce sów, ta kich jak

wspar cie klien ta w za rzą dza niu flo tą, roz li cza -
nie szkód, or ga ni za cja na praw czy ho lo wa nie
lub kom ple to wa nie do ku men ta cji ubez pie cze -
nio wej czy przy go to wy wa nie wnio sków o wy sta -
wie nie gwa ran cji ubez pie cze nio wych. 

Na bro ke rze spo czy wa też peł na od po wie -
dzial ność za ca ły pro ces – od iden ty fi ka cji
ry zyk po wy bór ubez pie czy cie la i za war cie

umo wy ubez pie cze nia – mó -
wi Łu kasz Waw rzeń czyk.

Tu taj li czą się re la cje

Fir ma z seg men tu mid -
-kor po ma mniej sze za so by
or ga ni za cyj ne i oso bo we. 

– Wca le to jed nak nie
ozna cza mniej szej wie dzy
czy pro fe sjo na li zmu. Na szym
zda niem jest to wręcz klient
bar dziej „wdzięcz ny” do ob -
słu gi, ze wzglę du na za ufa -
nie i re la cję. 

Wspar cie śred nich przed się biorstw trak tu je -
my jak na szą mi sję, bo to one po przez swo ją
ela stycz ność i in no wa cyj ność oraz lo kal ną
obec ność bu du ją si łę pol skiej go spo dar ki – do -
da je Łu kasz Waw rzeń czyk.

Za ma li dla du żych, 
za du zi dla ma łych

Du że kan ce la rie bro ker skie naj czę ściej
al bo w ogó le nie są za in te re so wa ne mniej -
szy mi klien ta mi z seg men tu mid -kor po, al -
bo ofe ru ją im spa kie to wa ne pro duk ty
i usłu gi. Zda niem Łu ka sza Waw rzeń czy ka

pró by pa kie to wa nia pro duk tów ubez pie -
cze nio wych nie sta no wią do brej al ter na ty -
wy dla peł nej, in dy wi du al nej i pro fe sjo nal -
nej usłu gi bro ker skiej. 

– Od po wie dzią nie są tak że pro gra my świa -
to we, któ re ofe ru ją zwy kle zna czą co gor sze wa -
run ki niż te do stęp ne lo kal nie – do da je pre zes
Gru py Pro fi ka.

Kon cen tra cja na mid -
-kor po to nie tyl ko mi sja,
ale też świa do my biz ne so -
wy wy bór. 

– U nas naj więk szy klient
ge ne ru je 4% przy pi su skład -
ki i nie wię cej niż 3% pro wi -
zji łącz nie. Gdy do dać do te -
go wy so ki po ziom re ten cji,
o któ rym już mó wi łem, to
prze kła da się na istot nie
mniej szą po dat ność na za wi -
ro wa nia ryn ko we – mó wi
Łu kasz Waw rzeń czyk. 

Kom plek so we wspar cie 
bro ke ra na wa gę zło ta

W ubez pie cze niach ko mu ni ka cyj nych
z per spek ty wy klien ta szcze gól nie istot ne
jest kom plek so we wspar cie w li kwi da cji
szkód i świa do me za rzą dza nie pro ce sem na -
pra wy szko dy. 

– Pro fi ka re ko men du je klien tom ko rzy sta -
nie z naj lep szych roz wią zań w za kre sie li kwi -
da cji szkód ofe ro wa nych przez ubez pie czy cie li.
Współ pra cu je my z klien ta mi i ubez pie czy cie la -
mi w wy bo rze pod mio tu, któ ry bę dzie li kwi do -
wał szko dę (np. od po wied nie go warsz ta tu z sie -
ci ubez pie czy cie la), oraz po ma ga my za pew nić
po jazd za stęp czy. 

Przy ja zna dla obu stron li kwi da cja szkód
opar ta na zro zu mie niu i od szko do wa niu wy -
pła ca nym na pod sta wie rze czy wi ście po nie sio -
nej szko dy sta je się na szym zna kiem fir mo -
wym – mó wi Łu kasz Waw rzeń czyk.

W mniej szej fir mie bro ker czę sto od po -
wia da nie tyl ko za wy bór ofer ty ubez pie -
cze nio wej i asy stę w pro ce sie szko do wym,
ale rów nież za szko le nia zwią za ne z kon -
tro lą ry zy ka. 

– Je ste śmy do rad ca mi. Wska zu je my kon se -
kwen cje róż nych de cy zji oraz za pew nia my po -
moc w zro zu mie niu, jak funk cjo nu je ry nek
ubez pie cze nio wy i jak kon kret ne dzia ła nia
prze kła da ją się na kosz ty ubez pie cze nia oraz
ja kość ochro ny ubez pie cze nio wej – pod kre śla
Łu kasz Waw rzeń czyk.

Alek san dra E. Wy soc ka

POMIĘDZY AGENTEM A BROKEREM

Kto dobrze

doradzi

średnim

firmom?
Spośród wszystkich firm zarejestrowanych
w Polsce zaledwie 3,7 tys. to firmy duże,
zatrudniające ponad 250 osób. Natomiast
liczba podmiotów średnich, zatrudniających
między 50 a 250 osób, przekracza 
15 tys. Średnie firmy nie zawsze mogą liczyć 
na odpowiednią obsługę ubezpieczeniową, ponieważ
mieszczą się gdzieś pomiędzy strefą zainteresowania
większości firm brokerskich a strefą agencyjną. 

Łu kasz Waw rzeń czyk


