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POMIEDZY AGENTEM A BROKEREM

Kto dobrze
doradzi
sSrednim

firmom?

Sposréd wszystkich firm zarejestrowanych
w Polsce zaledwie 3,7 tys. to firmy duze,
zatrudniajace ponad 250 oséb. Natomiast
liczba podmiotéow srednich, zatrudniajacych

miedzy 50 a 250 osob, przekracza
15 tys. Srednie firmy nie zawsze moga liczy¢ ™
na odpowiednig obstuge ubezpieczeniowa, poniewaz
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mieszczg sie gdzies pomiedzy strefg zainteresowania
wiekszosci firm brokerskich a strefa agencyjna.

genci nie zawsze posiadaja wystarcza-

Aiaca wiedze i doswiadczenie w ubez-

ieczeniach korporacyjnych, by odpo-

wiednio doradzi¢ przedsiebiorcy. Z Kkolei bro-

kerzy nie zawsze beda zainteresowani bizne-
sami 0 nieco mniejszej skali.

Sa jednak firmy brokerskie, ktore majag

w portfelu wiele podmiotow $redniej wiel-

kosci.

- Profika to ekspert w obstudze Srednich
przedsiebiorstw. Jako Sredniej wielkosci bro-
ker rozumiemy ich specyfike, a dzieki krot-
kiej Sciezce decyzyjnej tatwo dostosowac
nam obstuge do potrzeb mniejszego klienta
- mowi bukasz Wawrzenczyk, prezes Gru-
py Profika.

Profika specjalizuje si¢ w obstudze firm
z branzy transportowej (ubezpieczenia ko-
munikacyjne) i budowlanej (gwarancje fi-
nansowe) oraz dynamicznie rozwija oferte
dla przedsiebiorstw produkcyjnych. Firma
W ostatnim czasie otworzyta nowe oddzialy
w Katowicach i Gdyni, dokonuje przeje¢ in-
nych kancelarii brokerskich oraz rozwija ze-
spot ekspercki. Zmianie ulegta rowniez iden-
tyfikacja wizualna.

- Jak dotqd nasze przychody caty czas
rosng, niezaleznie od pandemii i innych
niesprzyjajacych okolicznosci rynkowych.
To nie bytoby moZliwe, gdyby nie trwate
relacje z klientami i ubezpieczycielami
- moéwi Lukasz Wawrzenczyk.

Inaczej niz w korporacii

Srednie przedsiebiorstwa funkcjonuja
inaczej niz korporacje. Wazne sa bliskie rela-
cje nie tylko z pracownikami, ale rowniez
z wilascicielem, ktory bardzo czesto aktyw-
nie uczestniczy w zarzadzaniu firma.

- Oferta brokera powinna wpisywac sie
w strategie rozwoju firmy. Czesto niezbedne
okazuje sie zapewnienie wsparcia i serwisu
ubezpieczeniowego nawet 24h na dobe. Waz-
nym elementem wspotpracy brokera z takq fir-
maq jest zaufanie, przejrzystos¢ dziatania oraz
przyjecie wspolnych celow - dodaje Yukasz
Wawrzenczyk.

Cecha wyrdézniajaca mniejsze i Srednie
firmy jest nie tylko liczba zatrudnionych pra-
cownikow czy wysokos¢ rocznych obrotow.
Od korporacji odroznia je bezposrednie za-
angazowanie wlasciciela w zarzadzanie
przedsigbiorstwem.

- W duzZych organizacjach grono intere-
sariuszy jest znacznie wieksze, a interesy

akcjonariuszy i kadry zarzqdzajqcej nie
zawsze sq tozsame. Inna jest tez specyfika
zarzqdzania oraz tolerancia na skompli-
kowane procedury - wylicza Lukasz
Wawrzenczyk.

Sredni klienci to sekret
zrownowazonego portfela

Mate i s$rednie firmy generuja po-
nad 49% PKB, a z perspektywy ubezpie-
czyciela sa klientami pozwalajacymi
na rozproszenie ryzyka i generujacymi co-
raz wieksze wolumeny skladek.

Niestety, wiedza matych i srednich przed-
sighiorcow na temat ryzyk ubezpieczenio-
wych jest czesto niewystarczajaca. Brakuje
im doradztwa, jakie wiekszym podmiotom
zapewniaja brokerzy.

- Z naszej praktyki jasno wynika, Ze klient
raz pozyskany i dobrze obstuzony pozostaje lo-

Jalny. Nasz wskaznik rotacji klientow wynosi

znacznie ponizej 1% - tracimy 1 klienta
na 300. Co wcale nie oznacza, Ze to jest takie
proste i bezwysitkowe.

W mid-corpo broker przejmuje na siebie od-
powiedzialnos¢ za wiele procesow, takich jak
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umowy ubezpieczenia - mo-
wi Lukasz Wawrzenczyk.

Tutaj licza sie relacje

Firma z segmentu mid-
korpo ma mniejsze zasoby
organizacyjne i osobowe.

- Weale to jednak nie
oznacza mniejszej wiedzy
czy profesjonalizmu. Naszym
zdaniem jest to wrecz klient
bardziej ,wdzieczny” do ob-
stugi, ze wzgledu na zaufa-
nie i relacje.

tukasz‘w

Wsparcie srednich przedsiebiorstw traktuje-
my jak naszq misje, bo to one poprzez swojq
elastycznos¢ i innowacyjnos¢ oraz lokalng
obecnosc budujq site polskiej gospodarki - do-
daje Lukasz Wawrzenczyk.

Za mali dla duzych,
za duzi dla malych

Duze kancelarie brokerskie najczesciej
albo w ogole nie sa zainteresowane mniej-
szymi klientami z segmentu mid-korpo, al-
bo oferuja im spakietowane produkty
i ushugi. Zdaniem tukasza Wawrzenczyka

Liczba przedsiebiorstw aktywnych w Polsce w poszczegdlnych grupach wediug
wielkosci w latach 2008-2018 (w tys.)
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Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie publikacji GUS Dziafalnos¢ przedsiebiorstw niefinansowych z lat
2009-2020.

wsparcie klienta w zarzqdzaniu flotq, rozlicza-
nie szkod, organizacja napraw czy holowanie
lub kompletowanie dokumentacji ubezpiecze-
niowej czy przygotowywanie wnioskow o wysta-
wienie gwarancji ubezpieczeniowych.

Na brokerze spoczywa tez petna odpowie-
dzialnos¢ za caty proces - od identyfikacji
rvzyk po wybor ubezpieczyciela i zawarcie

proby pakietowania produktow ubezpie-
czeniowych nie stanowig dobrej alternaty-
wy dla pelnej, indywidualnej i profesjonal-
nej ustugi brokerskiej.

- Odpowiedziq nie sq takze programy swia-
towe, ktore oferujq zwykle znaczaco gorsze wa-
runki niz te dostepne lokalnie - dodaje prezes
Grupy Profika.

enczyk

Koncentracja na mid-
korpo to nie tylko misja,
ale tez swiadomy bizneso-
Wy wWybor.

- U nas najwiekszy klient
generuje 4% przypisu sktad-
ki i nie wiecej niz 3% prowi-
zji tacznie. Gdy dodac do te-
go wysoki poziom retencji,
o ktorym juz mowitem, to
przektada sie na istotnie
mniejszq podatnosc¢ na zawi-
rowania rynkowe - moOwi
YTukasz Wawrzenczyk.

Kompleksowe wsparcie
brokera na wage ziota

W ubezpieczeniach komunikacyjnych
z perspektywy klienta szczegolnie istotne
jest kompleksowe wsparcie w likwidacji
szkod i $wiadome zarzadzanie procesem na-
prawy szkody.

- Profika rekomenduje klientom korzysta-
nie z najlepszych rozwiqzan w zakresie likwi-
dacji szkod oferowanych przez ubezpieczyciell.
Wspotpracujemy z klientami i ubezpieczyciela-
mi w wyborze podmiotu, ktory bedzie likwido-
wat szkode (np. odpowiedniego warsztatu z sie-
ci ubezpieczyciela), oraz pomagamy zapewnic¢
pojazd zastepczy.

Przyjazna dla obu stron likwidacja szkod
oparta na zrozumieniu i odszkodowaniu wy-
ptacanym na podstawie rzeczywiscie poniesio-
nej szkody staje sie naszym znakiem firmo-
wym - mowi Lukasz Wawrzenczyk.

W mniejszej firmie broker czesto odpo-
wiada nie tylko za wybor oferty ubezpie-
czeniowej i asyste w procesie szkodowym,
ale rowniez za szkolenia zwigzane z kon-
trolg ryzyka.

- Jestesmy doradcami. Wskazujemy konse-
kwencje roznych decyzji oraz zapewniamy po-
moc w zrozumieniu, jak funkcjonuje rynek
ubezpieczeniowy i jak konkretne dziatania
przektadajq sie na koszty ubezpieczenia oraz

Jjakosc ochrony ubezpieczeniowej - podkresla

Yukasz Wawrzenczyk.

Aleksandra E. Wysocka

%\%PROHKA



