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s∏uga likwidacji szkód. Korzystna jest w tym zakre-
sie wspó∏praca z brokerem, który jednoczeÊnie
wspó∏pracuje z kilkoma ubezpieczycielami i posia-
da odpowiednià wiedz  ́i doÊwiadczenie w bran˝y
ubezpieczeniowej. Firmy leasingowe nie sà obecnie
w stanie same wykonywaç tych us∏ug – g∏ównie ze
wzgĺ du na brak doÊwiadczenia. 

Z mojego punktu widzenia, wspó∏praca
z brokerem w tym obszarze by∏a korzystna. Nie-
stety firmy ubezpieczeniowe z regu∏y nie chcia∏y
kooperowaç z brokerami, argumentujàc, ˝e jest
to dla nich dalece niewygodne z kilku powodów.
Przede wszystkim likwidacja szkód jest kluczo-
wym obszarem dzia∏alnoÊci towarzystw ubezpie-
czeniowych i dlatego niech´tnie rezygnujà one
z kontroli tej dzia∏ki na rzecz podmiotów ze-
wn´trznych. PoÊrednictwo brokera oznacza tak˝e
dla ubezpieczycieli mno˝enie si´ systemów do li-
kwidacji, jak i podwójnà stawk´, którà nale˝y
w takim przypadku zap∏aciç za likwidacj́  szkód.
Stàd negocjacje z towarzystwami ubezpieczenio-
wymi by∏y bardzo trudne. 

PRZYDATNY BROKER 
Tymczasem w Europie Zachodniej najcz´-

Êciej jest spotykany model zarzàdzania likwidacjà
szkód przy wspó∏pracy z brokerem. Wynika to
z przekonania, ˝e broker jest rzeczywiÊcie po-
trzebny, poniewa˝ dysponuje on wiedzà, która
uzupe∏nia wiedz´ firmy zarzàdzajàcej flotà. Trud-

ne jest z jednej strony zdobywanie oferty z rynku,
a z drugiej dostarczanie cz´Êci us∏ugowej.

Z punktu widzenia klienta wynajmujàcego
samochód, istotna jest mo˝liwoÊç zg∏oszenia szko-
dy w firmie, w której wynajmuje samochód. To
ona troszczy si´ o to, aby dostarczyç na czas
wszystkie niezb´dne formularze ubezpieczeniowe.
W naszych negocjacjach dà˝yliÊmy zatem do te-
go, aby wspó∏pracujàcy z nami broker móg∏ wy-
delegowaç do naszej firmy osoby, które zajmowa-
∏y si´ wype∏nianiem i sk∏adaniem na czas wszel-
kich niezb´dnych formularzy dotyczàcych zg∏o-
szonych szkód. 

MNIEJ WYPADKÓW
Bardzo wa˝nym obszarem, który wymaga po-

prawy, sà dzia∏ania wewnàtrz firm korzystajàcych
z flot, majàce na celu popraw  ́wskaênika szkodo-
woÊci, bo to on w g∏ównej mierze wp∏ywa na
op∏acalnoÊç tego biznesu zarówno dla firm ubez-
pieczeniowych, leasingowych, jak i u˝ytkownika
flot. Chodzi tutaj o wprowadzenie odpowiedniego
zarzàdzania szkodowoÊcià. Powinno ono obejmo-
waç np. systematyczne monitorowanie i raporto-
wanie wskaêników szkodowoÊci. Moim zdaniem
klient powinien dostarczaç do ubezpieczycieli ra-
porty szkodowoÊci np. z ostatnich trzech lat, co
pozwoli na lepszà ocen  ́ryzyka i przygotowanie
odpowiedniej kwotacji. Taki stan jest zresztà stan-
dardem np. w krajach Europy Zachodniej. My,
obecnie mog  ́to Êmia∏o stwierdziç, operujemy
jeszcze we mgle. W ka˝dej firmie powinny byç
prowadzone np. jazdy szkoleniowe, spotkania na
temat bezpieczeƒstwa czy analizy wypadków. Istot-
ne jest tak˝e wprowadzenie odpowiedniego obiegu
dokumentów czy systemu bonus-malus dla u˝yt-
kowników samochodów.   W celu poprawy szko-
dowoÊci niezb´dne jest tak˝e wprowadzenie udzia-
∏u w∏asnego pracownika, czyli za ka˝dà, albo za
kolejnà szkod  ́powinien p∏aciç on jakàÊ cz´Êç
z w∏asnej kieszeni. ❏

TEMAT MIESIÑCA
KOMUNIKACJA

B´dzie bezpieczniej,
b´dzie taniej

W interesie wszystkich stron: firm leasingowych, ich klientów oraz ubezpieczycieli, jest upowszechnienie w
przedsi´biorstwach opinii, ˝e warto wprowadzaç programy naprawcze, bo to prowadzi do ni˝szych sk∏adek, ochrony
zdrowia i ˝ycia ludzi. — MICHA¸ GOMOWSKI

ZZ punktu widzenia klienta ubezpieczajàcego flo-
t´ pojazdów najistotniejsze sà dwie rzeczy:

• aspekt finansowy, czyli wysokoÊç sk∏adki,

• kwestia jakoÊci obs∏ugi w przypadku li-
kwidacji szkód

Spó∏ka leasingowa, którà wczeÊniej reprezen-
towa∏em, dostarcza∏a samochody wraz z ca∏ym
serwisem, w tym pakietem ubezpieczeniowym
oraz z obs∏ugà w zakresie likwidacji szkód, dla
najwi´kszych instytucji. Tacy w∏aÊnie klienci majà
bardzo du˝à si∏´ negocjacyjnà, oczekujà najlepszej
ceny i najwy˝szej jakoÊci us∏ug. Szczególnie istot-
ny jest ten drugi element, gdy˝ klienci bardzo cz´-
sto oceniajà atrakcyjnoÊç oferty ubezpieczeniowej
w∏aÊnie pod kàtem sprawnego przeprowadzenia
likwidacji szkód oraz zakresu assistance.

WA˚NA CENA
JeÊli zaÊ chodzi o cen ,́ to mankamentem to-

warzystw jest traktowanie wszystkich klientów fir-
my zarzàdzajàcej flotà ca∏oÊciowo jako jeden wielki
portfel. A przecie  ̋wÊród klientów firmy leasingo-
wej sà zarówno firmy o wysokiej szkodowoÊci, jak
i te  ̋te, które majà dobre wskaêniki szkodowe. To-
warzystwa nie sà jednak˝e zainteresowane rozpa-
trywaniem szkodowoÊci ka˝dego klienta firmy le-
asingowej z osobna. Dlatego nie mogliÊmy liczyç
na rozmowy i negocjowanie sk∏adek dla tych firm.
Generalnie jednak, stawki ubezpieczeniowe stoso-
wane dla flot na naszym rynku sà za niskie. Powo-
duje to, ˝e towarzystwa dop∏acajà do interesu, co
przek∏ada sí  z kolei na ich „nielojalnoÊç” w sto-
sunku do firm zarzàdzajàcych flotami, objawiajàcà
sí  cz´stym wycofywaniem sí  z ubezpieczeƒ flot.

JAK TO ZROBIå?
Firmy zarzàdzajàce flotami samochodowymi

ubezpieczajà swój park samochodowy w kilku to-
warzystwach, dlatego bardzo wa˝na dla uspraw-
nienia procesu likwidacji jest scentralizowana ob-
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