RANKING BROKEROW

Broker kreatorem rynku
ubezpieczeniowego

Cyklicznie w Home&Market prezentujemy wyniki finansowe rynku brokeréw
ubezpieczeniowych. Tym razem przedstawienie najlepszych firm tego segmentu
stworzylo pretekst do tego, by sprawdzic, na ile brokerzy sa twércami produktow
ubezpieczeniowych, ktére klienci, czyli firmy kupuja od zakladé6w ubezpieczen.

Joanna Paciorek

Dziatalno§¢ brokeréw ubezpie-
czeniowych polega na posrednictwie
pomiedzy zakladem ubezpieczen
a klientem — firma, ktéra ubezpieczenia
potrzebuje. Wydawac by si¢ moglo, ze
firmy mogtyby same zadba¢ o swoj inte-
resy, ale praktyka oraz specjalizacja ryn-
ku wskazujg na niezbedng role specjali-
stycznej firmy, ktéra nie tylko rozpozna
prawdziwe potrzeby swojego klienta,
zaproponuje wlasciwy do nich zakres
ubepieczenia, a takze odnajdzie firme
ubezpieczneniows, ktéra bedzie miata
najlepsza oferte w tym zakresie. W ten

sposob powstajg polisy szyte na miare,
o czym méwig przedstawiciele broke-
réw, zapytani o ich wplyw na produkty
ubezpieczeniowe.

Co moze broker

Rola brokeréw ubezpieczeniowych
w kwestii obstugi firmy jest znacznie
szersza, niz wydawac by si¢ mogto z po-
bieznego ogladu rynku. Przede wszyst-
kim broker musi pozna¢ charakter dzia-
falnosci firmy swojego klienta, aby mégt
okregli¢ faktyczne potrzeby zwigzane
z tg dziatalnoscig. Im wieksza specjaliza-
cja firmy, tym wiecej probleméw mery-
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torycznych, z ktérymi musi zmierzy¢ sie
broker. Aby wilasciwie wypelnit swoje
zadanie i nie zawi6dt zaufania przed-
siebiorcy, powinien doskonale poznac¢
specyfike branzy, w ktérej dziata dana
spotka. Innej wiedzy i innego rodza-
ju ubezpieczenia wymaga na przyklad
zaklad przetwérstwa wedlin, innego
przedsieborstwo stawéw hodowlanych,
a innego firma komputerowa. Stad dla
najwiekszych przedsigbiorstw w kraju
oraz dla firm wysoko specjalistycznych
wazna jest wspotpraca z brokerwem,
ktéry zna ich specyfike. Mozna to za-

LP  Nazwa Osoba prowadzaca Przychody Przychody Wysokosé sktadki ~ Wysokos¢ skfadki  Liczba zatrudnionych  Liczba
firme z dziatalnosci z dziafalnosd przypisanej przypisanej brokeréw zatrudnionych

brokerskiej brokerskiej brutto brutto licencjonowanych brokerow

w pierwszym potroczu  w pierwszym W pierwszym W pierwszym w pierwszym péfroczu  licencjonowanych

2013r. potroczu2012r.  pétroczu 2013 r. pétroczu2012r.  2013r. w pierwszym

potroczu 2012 r.
1 Gras Savoye Polska Alexander Konopka 67733000 64 789 000 381 930 000 386 211 000 95 95
2 | AonPolska Stawomir Bany 25522600 25368669 310150135 261376046 84 78
3 | MAKUbezpieczenia Marcin Slotata, Blazej 18473000 17.909.000 109 672 026,85 108 429019, 17 17
Szczerba
4 | GrECoJLT Polska Arkadiusz Jaskowski 14366531,04 12875580,86 99 046 151,53 89 820 714,00 53 39
5 | PWSKONSTANTA Jacek Kliszaz 13560846,87 12 502 773,90 195 578 548 182 162 644 77 72
6 | STBU Brokerzy Ubezpieczeniowi Zbigniew Foltyriski 11900000 12800000 91500000 87100000 3] 44
7 Maximus Broker Remigiusz Brerski 5570772,87 3982658,85 41931626,94 36313160,81 56 43
8 | Grupa Brokerska Odys Krzysztof Bethke 5025311 4.341.780,00 21.637.057,98 19.658.665,29 10 10
9 | INTER-BROKER Robert Kozuchowski 4940428,8 3.615.903,39 34.788.439,21 24.788.528,59 56 56
10 | BDU,Merydian” Andrzej Wychowaniec 3997980,25 4.276.149,54 100.403.975,87 111.579.557,61 2 18
11 | Brokers Union Filip Rybacki 2195112 1622 189 27 438 901 21 282 3332 n 9
12 | International Risk & Corporate Advisory | Jerzy Lisiecki 869305 727478 9504386 6455421 5 4
(IRCA)
13 | KB,Rozek Brokers Group”Bernard Rozek | inz. Bernard Rozek 530000 520000 2 850000 2 700000 2 2
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gwarantowa¢ wspolpracujac przez lata
z jednym, zaufanym brokerem lub firmg
brokerska, ktéra zatrudnia wielu specja-
listow od réznych dziedzin.

Gdy broker rozpoczyna wspétprace
z firmg, powinien przeprowadzi¢ ana-
lize majatku pod wzgledem zakresu
ubezpieczen, aby wyeliminowac opla-
ty za ubezpieczenie tych elementéow
majatku, ktore nie sa najwazniejsze dla
funkcjonowania firmy, a w pierwszej
kolejnosci wzia¢ pod ochrone te skfad-
niki majatku, ktére stanowig o istocie
jej funkcjonowania. Czesto praktyka
wskazuje, ze warto$¢ ksiegowa sklad-
nikéw majgtku nie jest jednoznaczna
z ich wagg dla dzialania firmy, dlate-
go potrzebne jest to rozréznienie, by
ochrong ubezpieczeniowg objac istote
funkcjonowania firmy.

Gdy dzialanie firmy opiera si¢ na
wspotpracy z licznymi kontrahentami,
czesto jest niezbedne, by broker podjat
trud przeprowadzenia audytu uméw, ja-
kie wiazg jego klienta, analizujac zapisy
ubezpieczeniowe, aby niedociagniecia
kontrahentéw w jak najmniejszy sposob
negatywnie odbily sie na poziomie bez-
pieczeristwa fimy klienta. Dzialanie takie
powinno stawac sie powoli standardem,
cho¢ jeszcze nie weszlo na state do prak-
tyki dziatalnosci brokeréw, co wynika
po czesci z nieSwiadomosci przedsig-
biorcéw z konsekwencji braku dbatosci
o ten zakres ochrony ubezpieczeniowej.

Oprécz standardowej obstugi bro-
kerzy oferuja swoim klientom obstuge
prawng w zakresie ubezpieczen, do-
radztwo w zakresie zarzadzania ryzy-
kiem, doradztwo w zakresie uméw
z kontrahentami, doradztwo w zakre-
sie polityki ubezpieczeniowej. Ten po-
szerzony rodzaj wspoétpracy dotyczy
oczywiScie przede wszystkim obstu-
gi brokerskiej najwigkszych firm, ale
w podstawowym zakresie powinien by¢
uwzgledniony w kazdym kontakcie na
styku broker — przesiebiorca.

Brokerzy dysponuja tez i moga udo-
stepnia¢ narzedzia grupowych ubez-
pieczeri i ubezpieczen wymagajacych
duzego nakladu pracy administracyj-
nej. W przypadku zatrudniania duzych
ilosci pracownikéw i/lub wspétpracow-
nikéw ten rodzaj wspélpracy jest nie-

W jakim stopniu brokerzy maja wptyw
na ksztattowanie produktéw ubezpieczeniowych?

International Risk & Corporate
Advisory (IRCA) Sp. z o.0.
Kancelaria Brokerska Ubezpieczeniowa i Reasekuracyjna

Stopier ingerencji w ogéine warunki ubezpieczen przez brokeréw i ich wplyw na produkty
ubezpieczeniowe zmienialy sie w czasie. Jeszcze 15-20 lat temu przescigano sie w roz-
szerzaniu zakresu ochrony autorskimi klauzulami czy najnowszymi zapisami wynikajacymi
z do$wiadczenia obydwu stron rynku, czy to ubezpieczycieli, czy brokeréw. Rynek premiowat
pionieréw. Dzi$, gdy mamy fatwiejszy dostep do wiedzy, gtéwnie poprzez Internet i inne
$rodki masowego przekazu liczy sie wnikliwsza analiza materiatu, ryzyka i dopasowanie
warunkéw do poszczegélnego klienta. Wydaje sig, ze ubezpieczyciele z kazdym kdlejhym
rokiem coraz bardziej wsfuchujg si¢ w gtos klienta i jego brokera, a co za tym idzie chetniej
modyfikujg swoje produkty, widzac w elastyczno$ci swojg przewage na tym konkurencyjnym
i dynamicznym rynku. Wyspecjalizowani posrednicy, ktérzy sa ekspertami w swoim fachu
z pewnoscig wiele juz zrobili i jeszcze wiele majg do zrobienia w kwestii wptywania na
zakres ochrony i serwis oferowany przez towarzystwa ubezpieczeniowe w ich produktach.

Stawomir Bany
prezes AON

Whplyw posrednikéw ubezpieczeniowych na ksztaitowanie produktu ubezpieczeniowego
zaznacza sie w dwdch giéwnych obszarach:

A/

Posrednik ubezpieczeniowy, z natury wykonywanego zawodu, pracuje bezposrednio
z klientem, przygotowuijac i planujgc model zarzadzania ryzykiem, w tym transfer ryzyka
na rynek ubezpieczeniowy. Produkt jest wiec indywidualnie dopasowany przez posrednika
do okreslonego modelu zarzadzania ryzykiem.

B/

Posrednicy czesto rozwijajg sie na rynku lokalnym w oparciu o wyselekcjonowane segmenty
rynku, transferujgc wiedze i doswiadczenie swoich organizacji w rozwoéj specyficznych
dla danego segmentu produktéw. Sitg rzeczy stajq sie oni giéwnym Zrédiem inspiracji dla
ubezpieczycieli w udoskonalaniu ich oferty produktowe;.

Jest to jednak zaledwie poczatek drogi, jesli chodzi o rynek polski. Nadal mamy duzo
do zrobienia w obszarze innowacyjnoéci produktowej, wzorem rynkéw o zdecydowanie
wigkszych do$wiadczeniach niz nasz. Etap ten przyspieszy si¢ znacznie w miare stabilizacji
koniunkturalnych waharn rynkowych cen, niestety, nadal mocno obecnych na polskim rynku
ubezpieczeniowym. Konkurencja cenowa przeciwdziafa rozwojowi innowacyjnosci — inno-
wacyjnos¢ jest bowiem miernikiem jakosci, a walka cenowa jej nie sprzyja.

Lilianna lzdebska-Piskorska
PR ManagerGrECo JLT Polska Sp. z o.0.

Brokerzy wplywaja na ksztaftowanie produktéw ubezpieczeniowych przede wszystkim
przekazujac wszystkie informacje o potrzebach i oczekiwaniach klienta ubezpieczycielom.
Dzigki tym danym, przy wspétudziale brokera mozna przygotowa¢ indywidualne produkty
szyte na miare, ktére bede dopasowane do potrzeb nawet najbardziej wymagajacych
klientéw, a takze ich pracownikéw. i
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Robert Godziuk
dyrektor zarzadzajgcy MAK Ubezpieczenia Sp. z o.0.

Broker w przeciwiernstwie do agenta nie sprzedaje standardowych
polis towarzystwa, z ktérym jest zwigzany. Reprezentujac interesy
Klienta broker ma mozliwos¢é negocjaciji indywidualnych warunkéw
ubezpieczenia w zasadzie bez zadnych ograniczen. Wystepujac w tej
roli broker czynnie uczestniczy w dopasowaniu produktow i wa-
runkéw ubezpieczenia do potrzeb i oczekiwan klienta. Ten proces
trwa nieustannie, od dnia kiedy zawéd brokera jest obecny na rynku

posrednictwa ubezpieczeniowego. Nasza praca to profesjonalne

dziatanie na rzecz jak najlepszej jakosci ochrony dostarczanej klien-
tom. W tym celu brokerzy ingeruja w. zapisy ogélnych warunkéw
ubezpieczen opracowanych przez ubezpieczycieli tworzac klauzule
brokerskie lub umowy ubezpieczenia zastepujace ogélne warunki.
W perspektywie kilku lat taka aktywno$¢ brokeréw na rynku powo-
duje, ze ubezpieczyciele przyjmuja jako powszechnie obowigzujace
proponowane przez nich rozwigzania.

Proces ten nie pozostaje obojetny réwniez dla agenta — wyzszej
jakosci produkty ubezpieczeniowe stajg sie powszechnie dostepne
dla segmentu klientéw MSP ktéry jest zdominowany przez agentow.
Mozna to zjawisko poréwna¢ z procesami wystepujacymi na rynku

Alexander Konopka
prezes zarzadu Gras Savoye Polska

Broker to doradca. Musi doskonale zna¢ sie na ubezpieczeniach
oraz na dziafalnosci swojego klienta i na jego potrzebach w zakresie
zarzadzania ryzykiem. W odréznieniu od agenta reprezentujacego
zakiad ubezpieczen i sprzedajgcego gotowy produkt ubezpieczenio-
wy, broker reprezentuje Klienta i na jego rzecz negocjuje z ubezpie-
czycielem najlepiej dopasowany do potrzeb program. Im wiekszy
wplyw ma broker na produkt ubezpieczeniowy, tym lepiej wykonuje
on swojg prace.

Dlaczego? Jesli broker faktycznie potrafi dla klienta ,uszy¢ produkt na
miare” to oznacza, ze poznat jego potrzeby i zna rynek ubezpiecze-
niowy. Broker z jednej strony powinien wstuchiwac sie w potrzeby
klienta, analizowaé zwigzane z jego dziatalnoscig ryzyka, ryzyka
zwigzane z dang firma, jej oddziatami, pracownikami, dostawcami,
z otoczeniem w jakim ona dziafa. Powinno$cig brokera jest poznanie
i analiza potencjalnych ryzyk klienta.

Z drugiej strony broker musi doskonale porusza¢ sie na rynku
ubezpieczeniowym. Musi wiedzie¢, u jakich ubezpieczycieli szukaé
odpowiednich produktéw, a nade wszystko by¢ dla ubezpieczyciela
powaznym partnerem do rozmoéw - partnerem, z ktérym ubezpieczy-
ciel bedzie chciaf rozmawiaé zaréwno o warunkach ubezpieczenia,
jak i o jego cenie.

Ciesze, ze udaje nam sie negocjowac dla naszych klientéw bardzo
zindywidualizowane i korzystne produkty. Réwnie pozytywny jest fakt,
ze wysitki Gras Savoye w tym zakresie s dostrzegane i doceniane za-
rowno przez Klientdéw jak i przez ubezpieczycieli. Byto mi niezmiernie
mifo przeczyta¢ w naszym branzowym medium - "Dzienniku Ubezpie-
czeniowym", ze Gras Savoye jest jednym z najlepszych przykfadow,
jak dobrze moze sie rozwijac biznes oparty na zasadach partnerstwa
i dbania o obopéine korzysci stron. [...] Moze czasem twardo.
Ale zawsze etycznie. Takie stowa przekonuja nas o stusznosci obranej
strategii opartej na partnerstwie i motywujg do dalszych wysitkow.

motoryzacyjnym - sprawdzone na torach F1 czy trasach rajdéw WRC
rozwigzania ostatecznie trafiajg do samochodu dla Kowalskiego.
W zasadzie mozna stwierdzi¢, ze nie ma produktu ubezpieczeniowe-
go, ktéry uchronitby sie przed ingerencija ze strony brokera. Nawet
typowo agencyjny produkt jak ubezpieczenie mieszkania lub domu
jestw kregu zainteresowania brokera, ktéry zrobi wiele, aby klient byt
odpowiednio obstuzony. Odpowiednio to moze znaczy¢ dla klienta
,bez koniecznos$ci sporzadzania wykazu cennego mienia”, z kolei
dla innego klienta odpowiednio to ,z zapewnieniem zastepczego
mieszkania do czasu uprzatniecia skutkéw szkody” etc. Broker
doskonale sprawdza sie w roli stuchacza i reaguje na oczekiwania
i potrzeby klientéw. Nie oznacza to wylgcznie dbafosci o zapisy umo-
wy i warunkéw ubezpieczenia, ale to réwniez kreowanie nowych
produktéw, nowych sposobdw i kanatéw dystrybucii.

W pewnym uproszczeniu mozemy przyjaé, ze dziatania brokera
zmierzajg do tego, aby klient kupit polise i byt zadowolony z obstugi
réwniez w przypadku szkody. Tym samym dochodzimy do bardzo
istotnej kwestii, czyli sprawdzenia si¢ produktu dostarczonego przez
brokera. Bo przeciez od profesjonalisty, jakim bez watpienia w oczach
Klienta jest broker, nalezy wymagacé, aby produkt gwarantowat wy-
ptate odszkodowania. Zatem dazenie do osiggnigcia tego celu jest
motorem dzialania brokera w procesie ksztattowania produktow.
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oceniong pomoca i usprawnia prace dzialéw kadr przedsie-
biorcy.

Jak wybrac brokera i ubezpieczenie

Kryteria wyboru brokera ubezpieczeniowego przez przed-
siebiorcow sa dos¢ ograniczone. Najczes$ciej wspotpracujg
oni z tymi, ktérzy dotychczas ich obstuguja. Rozpoczynajac
wspélprace chetnie korzystaja z rekomendacji. Z praktyki na-
szej redakcji wynika, ze opierajg sie takze na publikownych
w Home&Market co pét roku rankingach, ktére sg podstawg
do poznania branzy brokerskiej dla tych, ktérzy wezesniej nie
mieli z nig do czynienia, a takze wskazujg najwiekszych graczy
tego rynku i ich rosnacg badZ stabngca na nim role. Firmy szu-
kaja takze informacji o do§wiadczeniu brakera w danej branzy,
aby znaleZ¢ najlepiej zorientowana w niej obstuge. Wazng role
petnia tez certyfikaty, takie jak ISO itp., kt6rymi moze pochwa-
li¢ si¢ dana firma brokerska. Wiekszos¢ firm jest szczegdlnie
zainteresowana jak najlepsza wspotpracg brokera w sytuaciji
likwidacji szk6d. Gdy dochodzi do zaistnienia szkody, dosko-
nala praca brokera jest dla przedsigbiorcy szczegélnie wazna.

Natomiast gdy dochodzi do wyboru oferty ubezpieczniowe;j,
broket szuka dla przedsigbiorstwa najlepszych rozwiazan i naj-
czesciej powinien przedstawic klientowi kilka produktéw oraz
rekomendowa¢ najlepsze jego zdaniem rozwigzanie. Zapytani
o to przedsigbiorcy, chetnie przyznaja, ze brokerska rekomen-
dagja jest jednym z najwazniejszych kryteriow wyboru produk-
téw ubezpieczeniowych. Na drugim miejscu dopiero stawiajg
ich cene. Jest to oczywiscie warto$ciowanie deklarowane, a do-
$wiadczenie broker6w uczy, Ze klienci sg sktonni szukac rozwia-
zan tariszych, czasem nawet ponoszac ryzyko nie najlepszego
ubezpieczenia. Trudno jednak potepia¢ catkiem to dziatanie wo-
bec kosztéw, ktére najwieksze firmy muszg ponosic¢ na whasciwe
ubezpieczenie. Tym istotniejsze staje si¢ idealne dopasowanie
produktéw ubezpieczeniowych do prawdziwych potrzeb klien-
tow-przedsiebiorcéw. Tu whasnie rola wspétpracujacych z obo-
ma stronami brokeréw. O tym, na ile s3 kreatorami produktéw
ubepieczeniowych, méwia w naszej ankiecie ich przedstwiciele.

Ranking po péiroczu

Prezentowany ranking brokeréw pokazuje najwieksze firmy
na rynku z tym zastrzezeniem, Ze nie wszystkie firmy z czotow-
ki decyduja si¢ na ujawnienie danych pétrocznych, stad brak
kilku marek. Ranking sporzadzono na podstawie wysokosci
przychodéw z dziatalnosci brokerskiej w pierwszym péiroczu
2013 roku. Mogg Paristwo poréwnac osiggane wyniki z analo-
gicznymi danymi za 2012 rok. Wynika z nich, ze ci, ktérzy zde-
cydowali sie upublicznic¢ swoje wyniki finansowe, notujg wzrost
przychodéw, co, inaczej niz ma to miejsce w przypadku ranki-
gnoéw firm np. wierzytelnosciowych, wskazuje na rozwéj pol-
skiej gospodarki. Rzecz jasna patrzymy wylacznie na najwieksze
firmy na tym rynku, ale i w tej branzy mamy do czynienia od
kilku lat z procesem wylaniania lideréw, kt6rzy w pewnym sen-
sie, jesli nie monopolizujg rynku, bo z tym na pewno nie mamy
do czynienia, to przejmujg coraz wigksza czes¢ tego segmentu.
Ich stata obecno$¢ w naszych rankingach i na czele lideréw ryn-
ku $wiadczy o tym, Ze ta branza mocno juz okrzepla, a wiodgce
firmy zdobyly na trwale zaufanie klientéw. =

Krzysztof Bethke
prezes zarzadu GB Odys

Uwazamy ze 90 proc. klauzul w dzisiejszych OWU to zastuga
brokeréw.

Klauzule generalne zaczety funkcjonowaé na rynku ubezpie-
czeniowym jako dodatek do uméw ubezpieczenia i OWU juz
w pierwszej pofowie lat 90. i w duzej mierze zostaly inkorporowane
do aktualnych tresci owu zakladéw ubezpieczer, dzisiaj trudno by-
toby sobie wyobrazi¢ OWU bez chociazby klauzul: wytgczenia pro-
porciji, szybkiej likwidaciji, reprezentantéw, przeoczenia, ptatnosci,
konsumpcji sumy itp. Ich ksztatt w OWU rézni sie czesto od tego
jaki proponujg brokerzy, ale to wiasnie oni sa prekursorami tych
bardzo istotnych zapiséw, majgcych wptyw zaréwno na obecne
produkty ubezpieczeniowe, jak i bezpieczenstwo obstugiwanych
przez nich klientéw.

MERYDIAN
Brokerski Dom Ubezpieczeniowy Spétka Akcyjna

W naszej ocenie wplyw brokeréw na ksztattowanie produktéw
ubezpieczeniowych jest niezmiernie wysoki.

Brokerzy, znajac charakterystyke przedsiebiorstwa, towarzyszace
jego dziatalno$ci zagrozenia, a takze spectrum szkéd, ktdre wysta-
pify w dotychczasowej historii, potrafig wyspecyfikowaé potrzeby
klienta. Przefozenie tych informacji na jezyk ubezpieczeniowy po-
przez dialog z zaktadami ubezpieczen ma swoje odzwierciedlenie
w postaci nowej, lepszej umowy.

Zapisy szczegdlne w umowach ubezpieczeniowych (np. poprzez
klauzule brokerskie) z czasem przenikajg do ogélnych warunkéw
ubezpieczen, czesto stajac sie ich podstawa.

* W warunkach silnej konkurencii, brokerzy moga ugruntowaé swojg

pozycje ekspertaw dziedzinie ubezpieczer tylko poprzez ciagly
rozwdj i doskonalenie. Zatem caly cyk! ksztaltowania doskonale-
nia produktow ubezpieczeniowych jest procesem nieustajgcym.

Patrycia Danilorik
wiceprezes BrokersUnion

Wiazrastajace oczekiwania i zmieniajgce sie potrzeby Klientéw prze-
ktadaja sie na tworzenie nowych produktéw ubezpieczeniowych.
To wiasnie broker - reprezentujac klienta - jako pierwszy sygna-
lizuje ubezpieczycielowi niedostrzegane dotychczas przez rynek
ryzyka. Jego rola nie koriczy sie tylko na inicjowaniu dziatah zmie-
rzajgcych do tworzenia nowych produktéw ubezpieczeniowych.
Broker, wspéftworzac z ubezpieczycielem program szyty na miare
potrzeb swojego klienta, ma realny wplyw na ksztatt produktow
ubezpieczeniowych, ktére bedg oferowane w przysziosci. Ponadto
broker, znajgc produkty funkcjonujace na rynkach zagranicznych,
ma mozliwos$¢ przenoszenia na polski grunt nowych rozwigzar,
opartych o $wiatowe standardy. Wreszcie nalezy wspomnieé o roli
brokera w ksztaftowaniu ram prawnych ubezpieczeri obowigzko-
wych, ktérych wprowadzenie poprzedzaja zawsze konsultacje ze
$rodowiskiem ubezpieczeniowym.
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