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Temat etyki w dziatalnosci brokera powraca co jakis czas. Najwiecej kontrowersji budza
nieformalne stosunki brokerow z przedstawicielami ubezpieczycieli. O to, co wolno
brokerowi, zapytalismy przedstawicieli tego srodowiska. Dzi$ publikujemy opinie Rafata
Kaszubowskiego, prezesa EIB, wiceprezesa SPBUiR. W kolejnych dniach przedstawimy
stanowisko Leszka Niedattowskiego, prezesa PIBUIR, i Krzysztofa Pacaka, wiceprezesa
Willisa.

Redakcja

Powroét do starych zasad

Zamiast tatwych i poprawnych politycznie sadéw o nagannosci "miekkiego
marketingu” - sprobujmy pogtebi¢ temat i siegnaé do sedna sprawy. - Rafat
Kaszubowski, prezes EIB

Wszyscy, bez wzgledu na to, jaka dziatalnos¢ prowadzimy, cenimy bardziej niektorych
klientéw, tych ptacacych pokazne kwoty za nasze ustugi lub szczegolnie waznych z
innych wzgledéw, np. prestizowych. O takich klientow zabiegamy i - jak juz ich
zdobedziemy - staramy sie "dopieszczad". Pamietamy na co dzien o ich potrzebach
biznesowych, ba - o wszelkich potrzebach - bo przeciez "klient - nasz Pan". Budujemy
programy lojalnosciowe, uczestniczymy w waznych dla klienta wydarzeniach (np.
targach czy kongresach). Staramy sie zbudowac¢ obok relacji biznesowej rowniez
osobistg, pokazujemy sie z innej strony - to pomaga w kazdej dziatalnosci. Staramy sie
wyrdznic w masie innych ustugodawcow, skupi¢ uwage odbiorcy postawa otwarta,
nacechowang na zblizenie. Szukamy najefektywniejszych sposobow utatwiajacych

kontakty. Kazda branza wyszukuje

Bez definicji nieostrych poje¢ swoistych "agentow wptywu".
Kazda branza wyszukuje swoistych "agentow

wptywu", np. branza motoryzacyjna zaprasza

dziennikarzy na uroczysta premiere nowego modelu auta w piekny plener potaczony z
wyszukanym cateringiem. | jedynie od rzetelnosci dziennikarskiej zalezy, czy w artykule
na temat tego auta znajda sie stowa rzeczywiscie naleznej krytyki czy zastuzonego
uznania. Reglamentacja tego typu dziatan w zakresie "miekkiego marketingu” nie jest
mozliwa. Tak jak nie jest mozliwe stworzenie uniwersalnej definicji pojec nieostrych,
takich jak: przyzwoitosc¢, moralnosc. Niestety, z natury ludzkiej wynika, ze mozliwe jest
jedynie egzekwowanie "twardych” zakazow. Takich, jak zakaz uprzywilejowania jednych
kosztem drugich, np.: poprzez kierowanie sie wysokoscia wtasnych prowizji przy
rekomendowaniu oferenta czy przyznawanie przez zaktad ubezpieczen wybranemu
brokerowi nadprowizji. Tego rodzaju uprzywilejowywanie jest sprzeczne z zasadami
wolnej konkurencji.

Zaakceptujmy fakt, ze dla ubezpieczycieli broker jest waznym i efektywnym medium w
kontaktach z klientem. To takze klient sam w sobie. Dotarcie ze swoja oferta do brokera
pozwala na ogromne oszczednosci kosztow dziatalnosci. Wszyscy wiemy, ze wyrazem
tych oszczednosci jest kwota prowizji wyptacana posrednikom.

Najwazniejsze rezultaty

Odpowiedzmy sobie teraz na przewrotne pytanie: a wtasciwie dlaczego broker nie
powinien miec blizszych relacji z ubezpieczycielami? Dlaczego ma by¢ pozbawiony
prawa do budowania nieformalnych relacji? W czym one przeszkadzaja? Czy klienci



uwazaja je za niedopuszczalne? Sens zadawanego pytania o
Klienci wiedza doskonale, ze w kazdym przypadku, dopuszczalnos¢ praktyk

gdy jedna strona ma dominujaca pozycje, to "miekkiego marketingu”
najwazniejsze okazuja sie zdolnosci brokera do dotyczy problemu

zalatw'lenla : o - uprzywilejowywania jednych
- dobrej oferty (najlepiej tylko taniej), kosztem drugich
- uzyskania odszkodowania (nawet watpliwego). gich.

Wiekszosci klientow nie interesuja przeciez "metody”

- klienta interesuja rezultaty.

Dopoki sami bedziemy pozycjonowali sie w roli "zatatwiaczy”, dopoty wartos¢ dodana
brokera dla klienta bedzie oceniana jako sprawnos¢ w ptywaniu w metnej wodzie
zawitosci swiata ubezpieczen. Ale ten obszar bedzie klarowat sie niczym dojrzewajace
wino, wraz z profesjonalizacjag zawodu i wzrostem starodawnej odpowiedzialnosci za
wtasng biznesowa wiarygodnosc.

Dla mnie sens zadawanego pytania o dopuszczalnos¢ praktyk "miekkiego marketingu"
dotyczy problemu uprzywilejowywania jednych kosztem drugich. Tak dtugo, jak z faktu
otrzymania upominku nie wynika rezygnacja z zawodowej bezstronnosci, problem nie
istnieje. Wierze gteboko, ze zaden broker, we wtasnym najlepiej pojmowanym interesie,
nie napisze rekomendacji ubezpieczen dla klienta, kierujac sie jedynie jakoscia
kalendarzy wreczanych przez ubezpieczyciela, czy tez atrakcyjna formuta szkolenia, w
ktorym uczestniczyt. Inaczej bedzie, jezeli na tym samym szkoleniu dowie sie, ze ma do
czynienia z profesjonalista, ktorego oferta zastuguje na szczegdlng uwage w interesie
klienta, a nawet samego brokera.

Potrzebne twarde regulacje

Skoro zatem regulacja rzeczy miekkich jest praktycznie niemozliwa, nalezy stwierdzié,
ze to, czego brakuje w dzisiejszym porzadku prawnym, to rzeczy twardych:

1. bezwzglednego zakazu dla brokera dzielenia sie w jakiejkolwiek postaci wtasnym
wynagrodzeniem z klientem - to dziatanie korupcjogenne i zaburzajace uczciwa
konkurencje poprzez mozliwos¢ dumpingu ze strony wiekszych brokeréw wobec
mniejszych. Co najgorsze - powoduje to nieuchronng degradacje instytucji ubezpieczen
w swiadomosci klienta; ‘ . ~ Powrét do dawnych zasad

2. jasnego roggramclze:ma poml.edzy dz1,at§lnosc1a\ paradoksalnie moze
brol.<erska1 'a dzl1atalnosc1a\ agen.chna - d'opok1 .broker przynies¢ wymierne korzysci
moze'p,osmdac wtasna aggnqe ubc,azpleczemowq i poprzez wzrost wzajemnego
zarabiac na preferowaniu okreslonego agenta . .

o . szacunku i zaufania do
(posiadajacego umowy z wybranymi konvwanego zawodu
ubezpieczycielami), dopoty wszelkie dyskusje sa wykonyw 8 :
tylko teoretyczne. Powinnismy jako brokerzy
ograniczy¢ w tym obszarze wtasng "wygode" oraz "chciwos¢”. To powinno zostac
zabronione i jednoznacznie potepione;

3. zakazu taczenia funkcji brokera ubezpieczeniowego i brokera reasekuracyjnego - bo
to zaburza zasade, iz jedynym mocodawca brokera jest ubezpieczajacy (nie pomoga tu
ktamliwe zapewnienia, ze w jego interesie lezy "bezposredni dostep do rynkdw
reasekuracyjnych”, poniewaz posrednik na rynku reasekuracyjnym dziata w interesie
klienta, jakim jest ubezpieczyciel),
4. samoregulacji zawodu - poprzez obowigzek zrzeszania brokerow i poddania
wszystkich jednakowym standardom etycznym eliminujacym nieuczciwych z rynku. To
postulat najbardziej doniosty, bo umozliwiajacy ksztattowanie wspdlnego zwyczaju,
ktory, tak jak w innych obszarach zycia, wiekszos¢ kwestii miekkich najlepiej reguluje.
Wszystkie te postulaty sa "nienowoczesne” i sprzeczne z rzeczywista praktyka. Wierze
jednak, ze powrot do pewnych dawnych zasad paradoksalnie moze przynies¢ wymierne
korzysci wszystkim profesjonalistom poprzez wzrost wzajemnego szacunku i zaufania do
wykonywanego zawodu.
Rafat Kaszubowski
Prezes zarzadu EIB, wiceprezes zarzadu Stowarzyszenia Polskich Brokeréow
Ubezpieczeniowych i Reasekuracyjnych, w latach 2003-2006 przewodniczacy
Komisji Etyki Zawodowej SPBUiR

W najblizszych numerach Dziennika Ubezpieczeniowego, opublikujemy kolejne




opinie na temat nieformalnych stosunkow brokerdw z ubezpieczycielami.
Redakcja
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