www.gu.com.pl

Gazeta Ubezpieczeniowa nr 21 (632) 24 maja 2011

8

KONGRES

OFOKA

W interesie samych brokerow jest doprowadzenie do powstania samorzadu zrzeszajacego przedstawicieli tego zawodu
na zasadach obligatoryjnosci, dbajagcego o nalezyty poziom merytoryczny oferowanych ustug, nieustanne podnoszenie
kwalifikacji oraz szeroko pojete zasady etyki zawodowej, a takze - co szczegdlnie wazne - posiadajacego skuteczne
harzedzie egzekwowania narzuconych norm i zasad.

Potrzeba
wielkiej
zmiany

Rozmowa

z Rafalem Kaszubowskim,
prezesem zarzadu EIB SA

,Gazeta Ubezpieczeniowa: - Jaki
jest obecnie stan rynku brokerskie-
go w Polsce?

Rafal Kaszubowski: - Odpowia-
dajac jednym stowem: jest dobrze,
a dwoma slowami: nie-dobrze. Ten
znany zart z brodg niestety dosko-
nale oddaje sytuacje.

Jest dobrze, bo brokerzy funk-
cjonujacy na polskim rynku juz
od okoto 20 lat stali si¢ dorosli.
W ramach dojrzewania wykrystali-
zowali sie¢ wyrazni liderzy rynku,
zarowno jesli chodzi o wielkosc
firmy, jak i specjalizacje w okreslo-
nych ryzykach. Liczbowo warto$¢
rynku ustug brokerskich mierzona
przychodami ro$nie z roku na rok.
Rosnie liczba klientow oraz szere-
gi profesjonalnych kadr pracuja-
cych w zawodzie.

A niedobrze, bo kryzys gospodar-
czy ostatnich lat znaczaco podwazyt
zaufanie do calego sektora finanso-
wego, a stowo ,,ryzyko”, zamiast ko-
jarzy¢ sie z szansa, jednoznacznie
zaczeto oznaczac stratg nim spowo-
dowanag. Do tego dochodzi systema-
tyczna w ostatnich latach degrada-
cja spotecznego znaczenia instytucji
ubezpieczen. Odbudowa zaufania
klientow i nas samych jako uczestni-
kéw rynku jest najwickszym wyzwa-
niem dla calej branzy.

Czy obserwowany wzrost warto-
Sci rynku brokerskiego oznacza je-
dynie jego rozwoj pod wzgledem
ekonomicznym, ilosciowym?

- W zdecydowanej wigkszosci
przypadkow ostra konkurencja wy-
musza staty rozwdj jakosci swiad-
czonych ustug. Nasi klienci wyma-
gaja od nas coraz wiecej. Sami
od siebie rowniez nawzajem coraz
wigcej wymagamy. ZebraliSmy jako
branza cenne doswiadczenia za-
rowno w zakresie relacji konkuren-
cyjnej, jak i potrzeb klientow.
Swiadczone na naszym rynku ustu-
gi sq na dobrym $wiatowym pozio-
mie. Tym roznimy si¢ od innych, ze
nam si¢ jeszcze wszystkim jako lu-
dziom ,bardzo chce” uczy¢ i pra-
cowac. To dobry prognostyk.

Rosnace obroty moga us$pic¢
tych, ktorzy nie dostrzegaja, w jakim

tempie zmienia si¢ $wiat. W mojej
opinii stoimy w przededniu wielkiej
zmiany. Aby utrzymac¢ pozycje za-
wodu, musimy si¢ doskonale przy-
gotowac¢ do zmian, ktorych charak-
ter moze by¢ rewolucyjny - pamie-
tajac zwlaszcza o kwestii funda-
mentalnej, Ze rozwoj rynku przesu-
wa cigzar naszej uzytecznosci wo-
bec klienta z posrednika w strone
doradcy, na ktorym spoczywaja
obowiazki okreslone zaréwno pra-
wem, jak i zwyczajem.

Dzialajac w rozproszeniu, ma-
my w polskich realiach niewielki
wplyw na stanowienie prawa, dla-
tego tez jako srodowisko zawodo-
we musimy znaczaco zwiekszy¢
samoregulacje zawodu, poprzez
szybkie upowszechnianie i egze-
kwowanie zachowan zgodnych
z wysokimi standardami zawodo-
wymi i etycznymi. Drogg do tego
jest silny samorzad, zgodny
Z wzorcami wypracowanymi np.
przez bieglych rewidentow.

W opinii wielu przedstawicieli
nauki oraz samych brokeréw re-
prezentujemy zawod zaufania pu-
blicznego - powierza nam sie
przeciez de facto bezpieczenstwo
najwazniejszych dla jednostek i or-
ganizacji doébr materialnych i oso-
bistych. Dynamiczny rozwdj bran-
7y brokerskiej to z jednej strony
wigksze profity, z drugiej zas ko-
niecznos¢ zwickszonej dbatosci
o jakos$¢ oferowanych ustug. Wraz
ze wzrostem liczby polis zawiera-
nych za posrednictwem brokera
ro$nie tez ryzyko roszczen z tytutu
odpowiedzialnosci zawodowej,
z ktorym to problemem musimy
si¢ wszyscy zmierzyc¢. Dlatego tez,
na tym etapie, za rozwojem ekono-
micznym powinien pojs¢ rozwdj
organizacyjny. Obecnie w Polsce
nie funkcjonuje obligatoryjny sa-
morzad zawodowy brokerow ubez-
pieczeniowych, jak to jest w przy-
padku na przyktad zawodow praw-
niczych. Moim zdaniem polski ry-
nek brokerski dojrzewa do takiego
sposobu organizacji, ale podkre-
$lam, ze ze wzgledu na dynamike
procesow zewnetrznych - w chwi-
li obecnej stalo sie to wrecz

koniecznoscia. W interesie sa-
mych brokerow jest doprowadze-
nie do powstania samorzadu zrze-
szajacego przedstawicieli tego za-
wodu na zasadach obligatoryjno-
$ci, dbajacego o nalezyty poziom
merytoryczny oferowanych ustug,
nieustanne podnoszenie kwalifika-
cji oraz szeroko pojete zasady ety-
ki zawodowej, a takze - co szcze-
golnie wazne - posiadajacego sku-
teczne narzedzie egzekwowania
narzuconych norm i zasad.
W chwili obecnej brokerzy zrze-
szajq sie na zasadach dobrowolno-
$ci. Najwicksza organizacja jest
Stowarzyszenie Polskich Broke-
row Ubezpieczeniowych i Rease-
kuracyjnych, skupiajace silng re-
prezentacje pracownikéw firm
brokerskich oraz duza cze$¢ bro-
kerow indywidualnych. Niestety,
zadne dobrowolne zrzeszenia nie
sg zdolne do skutecznego ksztalto-
wania dobrych zwyczajow dla ca-
tego rynku, bowiem czes$¢ ,,psuja-
cych rynek” pozostaje swiadomie
poza jakimikolwiek strukturami
zawodowymi.

Nie chciatbym jednak, aby z mo-
jej wypowiedzi kto$ wysnul wnio-
sek, ze zawod brokera ma problem
z profesjonalizmem. Znakomita
wigkszos¢ brokerow prowadzi swo-
ja dzialalnos¢ w sposob rzetelny,
uczciwy i z najwyzsza zawodowq
starannos$cia. Niemniej jednak, nie
mozemy zamyka¢ oczu na poten-
cjalne zagrozenia, ktore zawczasu
nalezy przewidywac i eliminowac.

Kiedy moze dokonac sie ta waz-
na zmiana brokera w zawod zaufa-
nia publicznego?

- Oby jak najszybciej. Jest
Swietny, przemyslany projekt, po-
parcie autorytetow nauki oraz de-
klaracje najwyzszych czynnikow
dla wsparcia idei samorzadnosci.
To doskonaty kapitat.

Brakuje nam glebokiego upo-
wszechnienia idei wewnatrz srodo-
wiska, pelnej mobilizacji jej czton-
kow oraz upowszechnienia przeko-
nania, ze obowigzkowy samorzad

brokerski nie popadnie w putapke
fatwego korporacjonizmu szkodli-
wego dla konsumentow.

Nie ma takich zagrozen? A ata-
ki na zawody prawnicze? Nawoly-
wanie do ich deregulacji?

- Céz, wynikaja one wprost
Z pewnego naturalnego monopolu,
jaki maja notariusze czy adwokaci.
Sytuacja brokera jest diametralnie
inna. My jako zawod monopolu
mie¢ nigdy nie bedziemy. Klient
zawsze moze kupi¢ ubezpieczenie
bezposrednio od agenta, towarzy-
stwa czy w banku.

Aby wzmocni¢ range zawodu
i by klient dostrzegatl korzys$¢ z na-
szych ustug, musimy zadbac o naj-
wyzsza jakos$¢ konkurencji zgod-
nej z zasadami. Tylko my sami mo-
zemy tego dokonac, korzystajac
Z merytorycznego wsparcia przed-
stawicieli nauki. Panstwo jako re-
gulator z réznych wzgledow tym
dynamicznym wyzwaniom nie od-
powiada, zaréwno przy stanowie-
niu jak i egzekwowaniu prawa.

Podkreslam z cala moca, ze nie
ma zagrozenia w postaci monopo-
Iu. Jest za to znacznie powazniej-
sze zagrozenie w postaci mozliwej
nieuczciwej konkurencji, a musimy
pamigtac, ze wszelkie naduzycia sg
dla branzy $miertelnie grozne.

Reprezentuje Pan firme broker-
ska, o ktorej mozna powiedziec, ze
odniosta sukces na polskim rynku
posrednictwa ubezpieczeniowego.
Jaka firma jest teraz EIB SA?

- To prawda - przez ponad 16 lat
dziatalnosci udato nam sie rozwi-
na¢ dziatalno$¢ i ugruntowac pozy-
cje firmy na rynku brokerskim. Jak
wiadomo, poczatek naszej dziatal-
nosci to przemyst elektroenerge-
tyczny, z czasem wyspecjalizowali-
$my sie w wielu innych branzach.
Dzi$ z naszych ustug korzystaja czo-
towi polscy przedsigbiorcy repre-
zentujacy wiele dziedzin przemystu,
handlu i ustug. EIB SA nalezy w tej
chwili do lideréow w branzy broker-
skiej. Cieszy fakt, ze przedsigbiorcy

doceniaja nas jako rzetelnych i sku-
tecznych partnerow. Nasz sukces
jest pochodna naszej pracy.

Jak zatem prezentuja sie liczhy,
ktore odzwierciedlaja pozycje EIB SA?

- EIB SA obstluguje obecnie
ponad 500 podmiotéw instytucjo-
nalnych. Nasze programy ubezpie-
czeniowe chroniag majatek wart
80 mld zt oraz zdrowie i zycie po-
nad 32 tys. osob. W 2010 r. za po-
srednictwem EIB SA trafito
do ubezpieczycieli ok. 200 min zt
sktadki. Przychod firmy wyniost
27,9 min z1, za$ zysk 5,6 min zi
Wzielismy udzial w ponad 400 po-
stepowaniach prowadzonych w try-
bie ustawy Prawo zamoéwien pu-
blicznych. Od 2000 r. przeprowadzi-
lismy 15 000 postepowan likwidacji
szkod. Te liczby to nie tylko powdd
do dumy i satysfakcji, ale takze wiel-
kie zobowiazanie wobec tych, ktorzy
obdarzyli nas swoim zaufaniem.

Rynek brokerski w Polsce jest
bardzo konkurencyjny. Jakie sa
najwieksze atuty EIB SA?

- Rzeczywiscie, dzi$ sukces od-
nies¢ mogg tylko najlepsi. Takze
w branzy ubezpieczeniowej nie ma
miejsca na przecietnos¢. Standardy
jakosci EIB SA gwarantuja wysoki
poziom ushugi brokerskiej. Nieustan-
nie podnosimy kwalifikacje pracow-
nikow, zapewniamy kontrahentom
dostep do najnowszych produktow
i rozwiazan. Od zawsze misja EIB SA
jest profesjonalne i kompleksowe
doradztwo na kazdym etapie wspot-
pracy oraz indywidualne podejscie
do potrzeb naszych klientow. Ze
wzgledu na rodzaj obstugiwanych
podmiotéw, kladziemy réowniez du-
7y nacisk na ochron¢ informacji po-
wierzonej przez klientow. Jako
pierwszy broker w Polsce wdrozyli-
$my Zintegrowany System Zarza-
dzania oparty na wymaganiach
norm ISO 9001 (jakos¢) i ISO
27001 (bezpieczenstwo informaciji).
Widzimy doskonale, ze tylko takie
podejscie do ustug brokerskich gwa-
rantuje sukces w biznesie. |



