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ne oferty w porównaniu. Agent majàcy sto-

sowne uprawnienia mo˝e przygotowaç po-

dobnà ofert´ znacznie szybciej. OczywiÊcie

w przypadku wi´kszych klientów lub bar-

dziej skomplikowanych ryzyk niezb´dny b´-

dzie tak˝e i jego kontakt z oddzia∏em czy

centralà ubezpieczyciela. Ale polis´ na kilka

samochodów plus mienie firmy jest w stanie

wystawiç od r´ki. Znam multiagentów, któ-

rzy przedstawiajà klientom oferty ubezpie-

czeƒ mieszkaniowych i komunikacyjnych

nawet 10-12 towarzystw, a standardem jest

3-4. Taki sam wybór ma klient korzystajàcy

z us∏ug brokera. Uwa˝am przy tym, ˝e zna-

jomoÊç niuansów oferty ubezpieczycieli jest

wÊród dobrych agentów taka sama, jeÊli cza-

sami nie wi´ksza ni˝ w przypadku broke-

rów. Agent pracuje wi´cej z klientem indy-

widualnym, zdarza si´, ˝e co godzina przed-

stawia warunki innej firmy ubezpieczenio-

wej. Nic wi´c dziwnego, ˝e zna je na wy-

rywki. Nie do koƒca jest te˝ prawdà ogólne

mniemanie, ˝e broker jest w stanie wynego-

cjowaç lepsze zapisy dla klienta. Sk∏onnoÊç

towarzystwa do zmian warunków zale˝y od

wielkoÊci klienta, znaczenia danego poÊred-

nika dla placówki towarzystwa, a nie od je-

go statusu.

Decyzja o wyborze formy dzia∏alnoÊci zale-

˝y przede wszystkim od odpowiedzi na py-

tanie, do kogo zamierzajà dotrzeç ze swojà

ofertà obaj poÊrednicy. W przypadku du-

˝ych klientów korporacyjnych, gdzie ocze-

kiwania polegajà na przygotowaniu kom-

pleksowego programu ubezpieczeniowego,

broker ubezpieczeniowy — najlepiej z mi´-

dzynarodowymi kontaktami (choç nie jest

to regu∏à) — wygrywa z agentem. Tu

oprócz zaplecza merytorycznego liczy si´

te˝ serwis, zarówno ten zwiàzany z obs∏ugà

bie˝àcych spraw, jak i obs∏ugà likwidacyjnà.

Nie przypadkowo przy du˝ych firmach bro-

kerskich dzia∏ajà podmioty zajmujàce si´

w∏aÊnie likwidacjà szkód. Nawet jednak

w takich przypadkach, gdzie mówimy o ob-

s∏udze du˝ych klientów, okazuje si´, ˝e

agencja ma swoje niezaprzeczalne zalety, jak

chocia˝by przytoczona ju˝ mo˝liwoÊç poli-

sowania. Dlatego du˝e firmy brokerskie

tworzà przy sobie równie˝ takie podmioty.

BROKER OBROTOWY
Przy zawieraniu umowy, broker pe∏ni rol´

„obrotowego” wyst´puje w imieniu klienta

o wystawienie polisy czy certyfikatu do za-

k∏adu, odbiera dokument i przekazuje

klientowi. W przypadku agenta, sprawa wy-

glàda proÊciej. Majàc stosowne upowa˝nie-

nia wystawia on polis´, co znacznie uspraw-

nia obs∏ug´. Z punktu widzenia klienta jest

to istotne. Dla przeci´tnego Kowalskiego,

ró˝nica mi´dzy brokerem a agentem majà-

cym w ofercie kilka towarzystw zaciera si´,

nie mówiàc ju˝ o znajomoÊci uregulowaƒ

prawnych definiujàcych status ka˝dego

z poÊredników.

SZYBKI AGENT
Zaletà agencji jest szybkoÊç przedstawienia

oferty. Broker musi otrzymaç pe∏nomocnic-

two, rozes∏aç slipy do zak∏adów, poczekaç

na odpowiedê, zestawiç dla klienta otrzyma-

CO PO SZKODZIE?
Jak ju˝ wspomnia∏em, ludzie nie wyczuwajà

ró˝nicy mi´dzy agentem a brokerem, tym

bardziej, ˝e w polskich warunkach nie przy-

k∏ada si´ jeszcze wagi do serwisu po sprzeda-

˝y, a w szczególnoÊci po szkodzie. Agent nie

mo˝e tego robiç, jest przecie˝ zwiàzany z to-

warzystwem. Broker nie robi, bo obecny sys-

tem wynagradzania nie promuje tego typu

dzia∏aƒ. Obaj dostajà prowizj´ za sprzeda˝,

ró˝nica w jej wysokoÊci nie istnieje lub jest

niewielka, nic wi´c dziwnego, ˝e broker nie

chce braç na siebie takiego obcià˝enia, jak

nadzorowanie procedury likwidacji szkody,

szczególnie dla pojedynczych przypadków.

Trudno w koƒcu oczekiwaç od zak∏adów

ubezpieczeƒ, ˝e b´dà finansowa∏y podmiot,

który po szkodzie b´dzie je ponagla∏, wytyka∏

b∏´dy. OczywiÊcie dla liczàcych si´ klientów

zrobi wyjàtek, ale trudno si´ spodziewaç, ˝e

b´dà to cz´ste przypadki: na naszym rynku

broker wcià˝ g∏ównie poÊredniczy tylko

w sprzeda˝y. Tymczasem podj´cie si´ pomocy

w likwidacji szkody mog∏oby byç istotnym

wyró˝nikiem brokera na tle agenta i przeko-

naç do skorzystania z jego us∏ug. 

MNIEJ PAPIERKOWEJ ROBOTY
Minusem dzia∏alnoÊci agencyjnej jest koniecz-

noÊç wykonywania olbrzymiej „papierkowej

roboty”, z której w du˝ej cz´Êci zwolniony

jest broker. Szczególnie po wejÊciu w ˝ycie

nowego prawa ta dolegliwoÊç jest wi´ksza

w zwiàzku z koniecznoÊcià przekazania przez

firmy ubezpieczeniowe informacji o zawar-

tych umowach OC komunikacyjnego do

UFG. Zak∏ad ubezpieczeƒ ma na to 7 dni,

wi´c daje agentom 2-4 dni na przekazanie je-

mu z kolei tej informacji. Dla multiagencji

z rozleg∏à siecià sprzeda˝y, nie korzystajàcej

ze sprawnego systemu informatycznego, to

istotny problem. Ubezpieczyciele te˝ przecie˝

wymagajà coraz szybszych terminów rozli-

czeƒ. Generalnie nieuchronne sà inwestycje
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Najpierw w PZU, nast´p-
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Protektor. Wspó∏za∏o˝yciel firmy broker-
skiej Polski Portal Ubezpieczeniowy S.A.,
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Byç agentem czy brokerem?
Nie widz´ wi´kszych ró˝nic w dzia∏alnoÊci brokera czy agenta obs∏ugujàcego klientów indywidualnych, a nawet ma∏e 
i Êrednie podmioty gospodarcze. Ma∏o tego, przy tych grupach klientów korzystniejszy wydaje si´ nawet status agenta 
z jego mo˝liwoÊcià szybkiego zaprezentowania oferty kilku zak∏adów ubezpieczeƒ oraz bezpoÊredniego polisowania. 
— ARKADIUSZ ÂWIERCZ



podmiocie, czy te˝ ile zap∏aciç za ewentualne

jego przej´cie. W mniejszych firmach procesy

te b´dà pewnie uproszczone, co nie znaczy,

˝e ∏atwe w przeprowadzeniu. W naszych wa-

runkach nie ma jeszcze ÊwiadomoÊci, ˝e wa˝-

ne jest nie tyle to, ile firma przynosi w danym

momencie sk∏adki, ile dostaje prowizji czy ilu

ma klientów, ale jaka jest stabilnoÊç portfela

i jakie b´dà te parametry w przysz∏oÊci. To

tak zwana budowa wartoÊci firmy, którà two-

rzy si´ wiele lat. W przypadku ma∏ych pod-

miotów, kluczowe b´dzie wi´c wzajemne za-

ufanie, dlatego sàdz´, ˝e konsolidacja b´dzie

mia∏a charakter regionalny. Innym modelem

mo˝e byç przyjmowanie samodzielnych bro-

kerów pod skrzyd∏a wi´kszych organizacji na

zasadzie kontraktów mened˝erskich. Rów-

nie˝ agenci b´dà rozwa˝ali czy skoncentro-

waç si´ na wspó∏pracy z jednym towarzy-

stwem czy te˝ ∏àczyç si´ w jakieÊ wi´ksze

struktury np. spó∏ki prawa handlowego. Ge-

neralnie ∏àcznie si´ podmiotów mo˝e przy-

nieÊç dwojakie korzyÊci: rozbicie kosztów po-

lisy OC na kilka osób i wi´kszy wolumen ob-

rotów, co zawsze poprawia pozycj´ negocja-

cyjnà z towarzystwem, zarówno w zakresie

prowizji, jak i warunków ubezpieczenia. ❏
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w zorganizowanie sprawnego obrotu infor-

macjà w ramach sieci multiagencyjnej. Nie

mówi´ tu o polisowaniu on-line, bo to dla

wielu jeszcze droga technologia, niedost´pna

przez to dla wszystkich na rynku, ale o pro-

stych systemach sprawozdawczych. W przy-

padku brokera kwestia organizacji przep∏ywu

informacji jest w wi´kszym stopniu jego we-

wn´trznà sprawà. Choç z pewnoÊcià taki sys-

tem u∏atwia zarzàdzanie firmà.

OC WYMUSI KONSOLIDACJ¢
Analizujàc sposób dzia∏ania agentów i broke-

rów nie sposób odnieÊç si´ tak˝e do zmian

wprowadzonych przez nowe prawo, jak cho-

cia˝by drastyczne zwi´kszenie limitu sumy

gwarancyjnej na polisach OC brokerów

i multiagentów od stycznia 2005 roku. Wy-

móg ten – przy za∏o˝eniu utrzymania aktual-

nego status quo – przyczyni si´ moim zda-

niem do zmian na tym rynku, a przede

wszystkim konsolidacji w szeroko rozumianej

bran˝y poÊrednictwa ubezpieczeniowego. To

oczywiÊcie trudny i z∏o˝ony proces. W wi´k-

szych organizacjach robi si´ due dilligence

i wtedy mniej wi´cej wiadomo, jaka jest war-

toÊç firm, jak podzieliç udzia∏y w nowym
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NNowy system badania wyp∏acalnoÊci

ubezpieczycieli, nad którym pracuje

obecnie Komisja Europejska w ramach

projektu Solvency II, jako jeden z celów

stawia sobie unowoczeÊnienie mechani-

zmu oceny stabilnoÊci finansowej towa-

rzystwa ubezpieczeniowego i dostosowa-

nie go do zmieniajàcych si´ wymogów

rynkowych. Obecnie ocena kondycji to-

warzystwa opiera si´ raczej na danych

z przesz∏oÊci. Nowy system ka˝e zwracaç

wi´kszà uwag´ na to, co si´ dzieje w fir-

mie obecnie i co mo˝e dziaç si´ w przy-

sz∏oÊci przy okreÊlonym sposobie dzia∏a-

nia firmy. Dotychczasowy system funk-

cjonuje ju˝ od 30 lat i jeÊli tylko ktoÊ, czy

to w∏aÊciciele firmy, czy to nadzór, roz-

poznawa∏ mechanizm i dynamik´ wskaê-

ników bezpieczeƒstwa, to stanowi∏y one

dobry miernik. Pod warunkiem, ˝e po-

dejmowano dzia∏ania, gdy wskaêniki ule-

ga∏y pogorszeniu i wykazywa∏y trend

spadkowy, a nie dopiero jak przekroczy-

∏y wartoÊci krytyczne. Nowy system ma

byç oparty na trzech filarach, rozwiàza-

niu zbli˝onym do systemu bankowego.

Pierwszy filar b´dzie bardzo kwantyfiko-

walny. W jakiejÊ cz´Êci zostanà przej´te

te formu∏y, które dzisiaj mamy, np. doty-

czàce sposobu liczenia marginesu wyp∏a-

calnoÊci. Zostanà jednak dodane rygory

dotyczàce m.in. jakoÊci i wielkoÊci akty-

wów, jakoÊci rezerw techniczno-ubezpie-

czeniowych.

NADZÓR NAD ZARZÑDZANIEM
Drugi filar, mo˝na go nazwaç kontrolnym,

b´dzie ∏àczy∏ w sobie elementy nadzoru in-

stytucjonalnego zewn´trznego, jak równie˝

systemu kontroli wewn´trznej w spó∏ce

Lepiej byç multiagentem 
Rezygnujàc ze statusu agenta wy∏àcznego, rozwa˝a∏em podj́ cie dzia∏alnoÊci ja-
ko multiagent lub broker. Doszed∏em do wniosku, ˝e majàc w wí kszoÊci do
czynienia z klientami indywidualnymi oraz ma∏ymi firmami to pierwsze roz-
wiàzanie b´dzie wygodniejsze i bardziej elastyczne. Jako agent dysponuj́  polisa-

mi i pe∏nomocnictwem do zawarcia umowy z klientem. Jest to bardzo istotne dla zapewnienia
p∏ynnoÊci i szybkoÊci obs∏ugi klienta. Przy wí kszoÊci umów do ich zawarcia dochodzi podczas
jednego spotkania b´dàcego jednoczeÊnie prezentacjà oferty. W przypadku brokera op∏acalnoÊç
poÊredniczenia przy umowach zawieranych przez klientów indywidualnych drastycznie spada.
Problem z polisowaniem w przypadku dzia∏alnoÊci brokerskiej najcz´Êciej pojawia sí  w przypad-
ku umów ubezpieczeƒ komunikacyjnych (zawieranych przez klienta w ostatniej chwili) tury-
stycznych itp. W przypadku ubezpieczeƒ komunikacyjnych zaletà agenta jest te  ̋posiadanie pe∏-
nomocnictwa do przyj́ cia raty sk∏adki po okreÊlonym terminie po dokonaniu ogĺ dzin pojazdu.
Tak˝e do ubezpieczenia ma∏ych firm nie sà konieczne dodatkowe konsultacje (gotowe rozwiàza-
nia przewidziane w pakietach dla tych firm i tak cz´sto przerastajà ich potrzeby i mo l̋iwoÊci),
gdy  ̋zdecydowana wí kszoÊç przypadków mieÊci sí  w zakresie pe∏nomocnictwa agenta. Stàd
cz´sta praktyka wÊród brokerów wspó∏pracy przy obs∏udze mniejszych klientów z agentami lub
nawet tworzenie spó∏ek-córek agencyjnych. Natomiast przy du˝ym kliencie solidny agent (nawet
jeÊli przekracza to jego pe∏nomocnictwa) ma do wykonania bardzo podobnà prac  ́co broker.
W praktyce jednak otrzyma za to najcz´Êciej du˝o ni̋ szà prowizj́  za tzw. doprowadzenie, choçby
napracowa∏ sí  przy zawieraniu umowy tak samo jak broker, ale to ju  ̋kwestia wewn´trzna
agenta i zak∏adu ubezpieczeƒ. Stàd cz´sto mechanizm dzia∏a w drugà stron  ́i agent oddaje du˝e
ryzyka u pozyskanego klienta znajomemu brokerowi – a i tak obaj nieêle zarabiajà. ❏

FIL IP  WOLFART , multiagent ubezpieczeniowy 




