MAJ 2004

POSREDNICTWO

ByC agentem czy brokerem?

Nie widze wigkszych roznic w dziafalnoSci brokera czy agenta obstugujgcego klientow indywidualnych, a nawet mate
i Srednie podmioty gospodarcze. Mafo tego, przy tych grupach klientéw korzystniejszy wydaje sie nawet status agenta
Z jego mozliwoscig szybkiego zaprezentowania oferty kilku zakfaddw ubezpieczen oraz bezposredniego polisowania.

— ARKADIUSZ éWIERCZ

Decyzja o wyborze formy dziatalnosci zale-
zy przede wszystkim od odpowiedzi na py-
tanie, do kogo zamierzaja dotrze¢ ze swoja
oferta obaj posrednicy. W przypadku du-
zych klientéw korporacyjnych, gdzie ocze-
kiwania polegaja na przygotowaniu kom-
pleksowego programu ubezpieczeniowego,
broker ubezpieczeniowy — najlepiej z mig-
dzynarodowymi kontaktami (cho¢ nie jest
to regulg) — wygrywa z agentem. Tu
oprécz zaplecza merytorycznego liczy sie
tez serwis, zarowno ten zwigzany z obstuga
biezacych spraw, jak i obstuga likwidacyijna.
Nie przypadkowo przy duzych firmach bro-
kerskich dziatajg podmioty zajmujace sie
whasnie likwidacja szkd. Nawet jednak

w takich przypadkach, gdzie méwimy o ob-
studze duzych klientow, okazuje sie, ze
agencja ma swoje niezaprzeczalne zalety, jak
chociazby przytoczona juz mozliwo$¢ poli-
sowania. Dlatego duze firmy brokerskie
tworza przy sobie réwniez takie podmioty.

BROKER OBROTOWY

Przy zawieraniu umowy, broker petni role
»obrotowego” wystepuje w imieniu klienta
o wystawienie polisy czy certyfikatu do za-
ktadu, odbiera dokument i przekazuje
klientowi. W przypadku agenta, sprawa wy-
glada prosciej. Majac stosowne upowaznie-
nia wystawia on polis¢, co znacznie uspraw-
nia obstuge. Z punktu widzenia klienta jest
to istotne. Dla przecigtnego Kowalskiego,
réznica migdzy brokerem a agentem majg-
cym w ofercie kilka towarzystw zaciera sie,
nie méwiac juz o znajomosci uregulowan
prawnych definiujacych status kazdego

z poSrednikow.

SZYBKI AGENT

Zaletg agendji jest szybko$¢ przedstawienia
oferty. Broker musi otrzyma¢ petnomocnic-
two, rozesla¢ slipy do zaktadow, poczekaé
na odpowiedz, zestawi¢ dla klienta otrzyma-
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ne oferty w poréwnaniu. Agent majacy sto-
sowne uprawnienia moze przygotowac po-
dobng oferte znacznie szybciej. Oczywiscie
w przypadku wigkszych klientéw lub bar-
dziej skomplikowanych ryzyk niezbedny be-
dzie takze i jego kontakt z oddzialem czy
centrala ubezpieczyciela. Ale polis¢ na kilka
samochodéw plus mienie firmy jest w stanie
wystawi¢ od reki. Znam multiagentow, kt6-
rzy przedstawiajg klientom oferty ubezpie-
czen mieszkaniowych i komunikacyjnych
nawet 10-12 towarzystw, a standardem jest
3-4. Taki sam wybor ma klient korzystajacy
z ustug brokera. Uwazam przy tym, ze zna-
jomos$¢ niuanséw oferty ubezpieczycieli jest
wérdd dobrych agentéw taka sama, jesli cza-
sami nie wigksza niz w przypadku broke-
row. Agent pracuje wigcej z klientem indy-
widualnym, zdarza si¢, ze co godzina przed-
stawia warunki innej firmy ubezpieczenio-
wej. Nic wiec dziwnego, ze zna je na wy-
rywki. Nie do kofica jest tez prawda ogdlne
mniemanie, ze broker jest w stanie wynego-
cjowa¢ lepsze zapisy dla klienta. Sktonnos¢
towarzystwa do zmian warunkéw zalezy od
wielkosci klienta, znaczenia danego posred-
nika dla placowki towarzystwa, a nie od je-
g0 statusu.

CO PO SZKODZIE?

Jak juz wspomnialem, ludzie nie wyczuwajq
r6znicy miedzy agentem a brokerem, tym
bardziej, ze w polskich warunkach nie przy-
klada si¢ jeszcze wagi do serwisu po sprzeda-
zy, a w szczegblnosci po szkodzie. Agent nie
moze tego robid, jest przeciez zwigzany z to-
warzystwem. Broker nie robi, bo obecny sys-
tem wynagradzania nie promuje tego typu
dziataf. Obaj dostajg prowizje za sprzedaz,
r6znica w jej wysokosci nie istnieje lub jest
niewielka, nic wiec dziwnego, ze broker nie
chce bra¢ na siebie takiego obciazenia, jak
nadzorowanie procedury likwidacji szkody,
szczegolnie dla pojedynczych przypadkow.
Trudno w koncu oczekiwaé od zaktadow
ubezpieczef, ze beda finansowaly podmiot,
kt6ry po szkodzie bedzie je ponaglal, wytykat
bledy. Oczywiscie dla liczacych si¢ klientéw
zrobi wyjatek, ale trudno si¢ spodziewad, ze
beda to czeste przypadki: na naszym rynku
broker wcigz gléwnie posredniczy tylko

w sprzedazy. Tymczasem podjecie si¢ pomocy
w likwidacji szkody mogloby by¢ istotnym
wyr6znikiem brokera na tle agenta i przeko-
na¢ do skorzystania z jego uslug.

MNIEJ PAPIERKOWEJ ROBOTY

Minusem dziatalnosci agencyjnej jest koniecz-
no$¢ wykonywania olbrzymiej ,,papierkowe;
roboty”, z ktorej w duzej cz¢Sci zwolniony
jest broker. Szczegdlnie po wejsciu w zycie
nowego prawa ta dolegliwos¢ jest wicksza

w zwiazku z koniecznoscia przekazania przez
firmy ubezpieczeniowe informacji o zawar-
tych umowach OC komunikacyjnego do
UFG. Zaklad ubezpieczefi ma na to 7 dni,
wiec daje agentom 2-4 dni na przekazanie je-
mu z kolei tej informacji. Dla multiagencji

z rozlegla siecia sprzedazy, nie korzystajacej
ze sprawnego systemu informatycznego, to
istotny problem. Ubezpieczyciele tez przeciez
wymagaja coraz szybszych terminéw rozli-
cze. Generalnie nieuchronne s3 inwestycje
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W zorganizowanie sprawnego obrotu infor-
macjg w ramach sieci multiagencyjnej. Nie
méwie tu o polisowaniu on-line, bo to dla
wielu jeszcze droga technologia, niedostgpna
przez to dla wszystkich na rynku, ale o pro-
stych systemach sprawozdawczych. W przy-
padku brokera kwestia organizacji przeplywu
informacji jest w wigkszym stopniu jego we-
wnetrzng sprawa. Cho¢ z pewnoscig taki sys-
tem ulatwia zarzadzanie firma.

0C WYMUSI KONSOLIDACJE

Analizujac spos6b dziatania agentow i broke-
réw nie sposob odnies¢ si¢ takze do zmian
wprowadzonych przez nowe prawo, jak cho-
ciazby drastyczne zwigkszenie limitu sumy
gwarancyjnej na polisach OC brokeréw

i multiagentéw od stycznia 2005 roku. Wy-
még ten — przy zalozeniu utrzymania aktual-
nego status quo — przyczyni si¢ moim zda-
niem do zmian na tym rynku, a przede
wszystkim konsolidacji w szeroko rozumianej
branzy poSrednictwa ubezpieczeniowego. To
oczywiscie trudny i ztozony proces. W wigk-
szych organizacjach robi si¢ due dilligence

i wtedy mniej wigcej wiadomo, jaka jest war-
to$¢ firm, jak podzieli¢ udzialy w nowym

podmiocie, czy tez ile zaplaci za ewentualne
jego przejecie. W mniejszych firmach procesy
te beda pewnie uproszczone, co nie znaczy,
ze latwe w przeprowadzeniu. W naszych wa-
runkach nie ma jeszcze $wiadomosci, ze waz-
ne jest nie tyle to, ile firma przynosi w danym
momencie sktadki, ile dostaje prowizji czy ilu
ma klientow, ale jaka jest stabilno$¢ portfela

1 jakie beda te parametry w przysztosci. To
tak zwana budowa wartosci firmy, kt6rg two-
rzy si¢ wiele lat. W przypadku malych pod-
miotéw, kluczowe bedzie wiec wzajemne za-
ufanie, dlatego sadze, ze konsolidacja bedzie
miala charakter regionalny. Innym modelem
moze by¢ przyjmowanie samodzielnych bro-
kerow pod skrzydta wigkszych organizacji na
zasadzie kontraktow menedzerskich. Row-
niez agenci beda rozwazali czy skoncentro-
wac sie na wspdlpracy z jednym towarzy-
stwem czy tez taczy¢ sie w jakie$ wigksze
struktury np. spotki prawa handlowego. Ge-
neralnie facznie si¢ podmiotéw moze przy-
nie$¢ dwojakie korzysci: rozbicie kosztow po-
lisy OC na kilka os6b i wigkszy wolumen ob-
rotOw, co zawsze poprawia pozycje negocja-
cyjng z towarzystwem, zaréwno w zakresie
prowizji, jak i warunkow ubezpieczenia. 0

Lepiej by¢ multiagentem

Rezygnujgc ze statusu agenta wylgcznego, rozwazalem podjecie dzialalnosti ja-
ko multiagent lub broker. Doszedlem do wniosku, Ze majgc w wigkszosci do
czynienia z klientami indywidualnymi oraz malymi firmami to pierwsze roz-

wigzanie bedzie wygodniejsze i bardziej elastyczne. Jako agent dysponuje polisa-

mi i pelnomocnictwem do zawarcia umowy z klientem. Jest to bardzo istotne dla zapewnienia
plynnosci i szybkosci obstugi klienta. Przy wigkszosci umow do ich zawarcia dochodzi podczas
jednego spotkania bedgcego jednoczesnie prezentacjg oferty. W przypadku brokera oplacalnosé
postedniczenia przy umowach zawieranych przez klientéw indywidualnych drastycznie spada.
Problem z polisowaniem w przypadku dzialalnosci brokerskiej najczesciej pojawia sie w przypad-
ku uméw ubezpieczen komunikacyjnych (zawieranych przez klienta w ostatniej chwili) tury-
stycznych itp. W przypadku ubezpieczeri komunikacyjnych zaletq agenta jest tez posiadanie pel-
nomocnictwa do przyjecia raty skladki po okreslonym terminie po dokonaniu ogledzin pojazdu.
Takze do ubezpieczenia matych firm nie sq konieczne dodatkowe konsultacje (gotowe rozwigza-
nia preewidziane w pakietach dla tych firm i tak czesto przerastajg ich potrzeby i mozliwosci),
gdyz zdecydowana wigksz05¢ przypadkow miesci sig w zakresie petnomocnictwa agenta. Stgd
czesta praktyka wsrd brokerow wspdtpracy przy obstudze mmniejszych klientéw z agentami lub
nawet tworzenie spolek-crek agencyjnych. Natomiast przy duzym Rliencie solidny agent (nawet
jesli przekracza to jego pelnomocnictwa) ma do wykonania bardzo podobng prace co broker.

W praktyce jednak otrzyma za to najczesciej duzo nizszg prowizje za tzw. doprowadzenie, chocby
napracowal sig przy zawieraniv umowy tak samo jak broker, ale to juz kwestia wewnetrzna
agenta i zakladu ubezpieczen. Stqd czesto mechanizm dziala w drugg strong i agent oddaje duze
ryzyka u pozyskanego klienta znajomemu brokerowi — a i tak obaj niezle zarabiajg. O
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Nowy system badania wyplacalnosci

ubezpieczycieli, nad ktérym pracuje
obecnie Komisja Europejska w ramach
projektu Solvency II, jako jeden z celow
stawia sobie unowocze$nienie mechani-
zmu oceny stabilnoéci finansowej towa-
rzystwa ubezpieczeniowego i dostosowa-
nie go do zmieniajacych si¢ wymogow
rynkowych. Obecnie ocena kondyciji to-
warzystwa opiera si¢ raczej na danych

z przeszlosci. Nowy system kaze zwracaé
wieksza uwage na to, co si¢ dzieje w fir-
mie obecnie i co moze dziac si¢ w przy-
szloSci przy okre§lonym sposobie dziata-
nia firmy. Dotychczasowy system funk-
cjonuje juz od 30 lat i jesli tylko ktos, czy
to whasciciele firmy, czy to nadzér, roz-
poznawal mechanizm i dynamike wskaz-
nikéw bezpieczefistwa, to stanowily one
dobry miernik. Pod warunkiem, ze po-
dejmowano dziatania, gdy wskazniki ule-
galy pogorszeniu i wykazywaly trend
spadkowy, a nie dopiero jak przekroczy-
ly wartosci krytyczne. Nowy system ma
by¢ oparty na trzech filarach, rozwigza-
niu zblizonym do systemu bankowego.
Pierwszy filar bedzie bardzo kwantyfiko-
walny. W jakiej$ czesci zostang przejete
te formuly, ktére dzisiaj mamy, np. doty-
czace sposobu liczenia marginesu wypla-
calnosci. Zostang jednak dodane rygory
dotyczace m.in. jakosci i wielkosci akty-
wow, jakosci rezerw techniczno-ubezpie-
czeniowych.

NADZOR NAD ZARZADZANIEM

Drugi filar, mozna go nazwac kontrolnym,
bedzie taczyt w sobie elementy nadzoru in-
stytucjonalnego zewnetrznego, jak rowniez
systemu kontroli wewnetrznej w spolce






