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GLOBALIZACJA A RYNEK LOKALNY

RAFAL KASZUBOWSKI
prezes zarzgdu EIB

Globalizacja, rynki lokalne, przysztos

/7 7/

— okiem polskiego brokera

Na zaproszenie Redakcji rozwine kilka mysli, ktére wypowiedziatem na temat kondycji ubezpieczen, posrednictwa i globalizacji.
Gtos byt odosobniony, bo dotykat poje¢ trudnych, ktdre na co dziern omijamy: wlasnosci, bezpieczenstwa, niezaleznosci, rozwoju,
stagnaciji. Naszego stosunku do gospodarki. Czy jestesmy podmiotowi, czy przedmiotowi? Czy mamy jakis cel? Czy globalizacja

to zupa, w ktorej sie bezradnie rozpuscimy? - Rarar Kaszusowskr

Perspektywa dos§wiadczonego, niezaleznego polskiego brokera
daje mi mozliwo$¢ patrzenia na §wiat na wlasny rachunek — bez
filtra korporagji i ryzyka urazenia mi¢gdzynarodowych klientéw
firmy brokerskiej, ktéra ptaci moje rachunki.

Nie naduzywalbym poje¢cia ,globalizacja” w odniesieniu do tego,
co dzigje si¢ na polskim rynku posrednictwa ubezpieczeniowego.
To jedynie naptyw kapitaldw zagranicznych do branzy o niskiej
kapitatochtonnosci i niskim ryzyku inwestycyjnym, proces
wykupywania rozwijajacego si¢ rynku. Zadnego rocket science,
zadnego magicznego know-how. Tylko wymiana ludzi i wptywow
przez wodzéw plemion brokerskich na szklane paciorki. Pewnie
wkrétce w §lad za wykupem nastapi koncentracja — homogenizacja
podobna do obserwowanej na rynku doradztwa gospodarczego.

DUZE ZWIERZE - DUZ0 JE

Zmienia si¢ postrzeganie globalizacji jako szansy rozwojowej na
istotny czynnik ryzyka — zwlaszcza dla ,starych”, demokratycz-
nych gospodarek drenowanych z rozmystem przez panistwa niede-
mokratyczne, stosujace dumping cenowy i kompetencyjny. Nasz
maly glob staje si¢ nieprzewidywalny i coraz bardziej nieprzyjazny.
Polska dalej pozostaje atrakcyjnym miejscem do lokowania produkcji.
Mamy silng konsumpcje, duzy rynek wewnetrzny i wielu przedsiebiorcow,
ktorzy obstuguja go lepiej niz zagraniczne podmioty. Nasi przedsigbiorcy
wpisuja si¢ z powodzeniem w skracanie tancuchéw dostaw i dalej
mamy pot¢zna motywacjg, by ,,goni¢” zamoznych. Brakuje nam
tylko wiary we wlasne sity. W to, ze lepszy zaangazowany lokalny
doradca niz korporat zarzadzany z daleka. ,Duze zwierz¢ — duzo
je” — ta prosta obserwacja trafnie oddaje priorytety korporacji
kierowanych wylacznie zyskiem, gdzie wlascicielem jest fundusz
oczekujacy ,,20 procent zysku r/r”.

Dobre pespektywy przyciagaja inwestoréw. Wielcy dystrybutorzy
kupuja udzialy w rynku, bo trwa festiwal wyprzedazy. Hurtowo
przejmuja brokeréw nie dlatego, bo cenia ich know-how, ale
po to, by sformatowaé ich pod swoje potrzeby. Godza sig, ze ci
najbardziej niezalezni i tak odejda, a ci u kresu kariery oddadza
swoje portfele w zamian za zastrzyk gotowki.

Obserwuj¢ ten proces z narastajacym zaniepokojeniem. Wielkie
organizacje globalne patrza na rynki w sposéb bardzo imperialny.
Beda promowad wilasne mechanizmy transferu sktadek, najpierw
reasekuracyjnych, a wraz ze wzrostem poziomu skladek oparte
o MGA 1 inne kontrolowane wehikuly pozwalajace na przekazanie
$rodkéw finansowych dalej.

Konsolidacja rynku dzi$ czgsto sprowadza sie do powigkszania stupkow
w Excelu, bez patrzenia na synergie i potencjat przejmowanych podmiotow.
Taki sposob dziatania nie wnosi zadnej wartoSci z perspektywy koncowego
odbiorey ustugi. Z radoscia obserwujg za$ trend, w ktérym klienci
wspdtpracujacy z brokerami nie kieruja si¢ wielkoScia transfero-
wanej skladki. Rozsadna integracja na rynku ustug brokerskich
powinna w mojej ocenie odbywacé si¢ poprzez prymat przejgcia
wiedzy, by¢ poparta umiej¢tnoscia zbudowania synergii w krotkim
czasie. Trudno tego dokona¢ bez podmiotu, ktéry ma organiza-
cyjne i kompetencyjne mozliwosci do takiego dziatania, a tych na
polskim rynku tak naprawd¢ wielu nie ma.

KLIENCI

Popatrzmy na ubezpieczenia oczami polskiego klienta korporacyj-

nego (klientéw i1 programy §wiatowe pomijam):

- Wielki klient: rynkowy czempion, czasem monopolista, napom-
powany kapitalami radzi sobie doskonale, a ubezpieczenia
to dla niego formalno§é, procedura zakupu prostych ustug
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zewngtrznych. Ich rzeczywista ,warto$¢ fakturowa” jest tu
marginalna. Ot, proste przelozenie warto$ci majatku przez
promille sktadek, drobiazg niewart nadmiernej uwagi. Wielcy
przedsi¢biorcy che¢tnie korzystaja z darmowych ustug posred-
nika, ktdrego wybieraja metoda ,na oko”, przez pryzmat pozor-
nych wartoSci, takich jak liczba lat na rynku, liczba pracowni-
koéw czy wysokos§é sumy gwarancyjnej. Zawsze jeszcze mozna
wybraé kilku ,mi¢dzynarodowych” i na poszczegblne zadania
robi¢ dogrywke w mysl zasady, kto obstuzy taniej. Zwiazek
migdzy jakoScia ubezpieczenia a obstuga po szkodzie ujawnia
si¢ bardzo rzadko. A nawet jak okazuje si¢ katastrofa risk mana-
gemantu, to jest to zamiatane pod dywan, bo wszyscy maja
w tym interes. Wielkie podmioty z czasem uczg si¢ selektyw-
nego korzystania z ubezpieczen, bo latwiej pokazaé swoja oso-
bista przydatnosé, tnac budzet niz go podnoszac. To wyma-
rzona przystan przedemerytalna dla os6b z rynku brokerskiego
czy ubezpieczeniowego. Tu maja wreszcie w r¢kach sktadki,
o0 jakich nie mogli marzy¢ w poprzednim zyciu. ..

- Klient duzy i Srednioduzy — funkcjonuje w warunkach ostrej kon-
kurencji. Inwestuje z rozwaga, dba o majatek, pilnuje marzy,
a do ubezpieczenn ma stosunck podejrzliwy, jak do kosztu sta-
tego o niecudokumentowanej przydatnosci. Chyba ze przezyl juz
tragedig, wielka szkodg, pozar, pow6dz 1 wie, jak zbawienne oka-
zuje si¢ uzyskane w terminie odszkodowanie. Taki klient ceni
zaangazowanego doradcg, najlepicj o udokumentowanej $wiado-
mosci ryzyk i oferujacego pelne wsparcie w procesach zawierania
1 wykonywania ubezpieczen. Taki klient pyta o referencje, o to
dla kogo pracowal i pracuje broker. Czy jest blisko, czy daleko.
Dobiera sobie doradcg przez pryzmat zaufania i kompetengji,
a brak korporacyjnych ograniczen tylko podnosi wartos$¢ rela-
¢ji. Z wielkim anglosaskim doradztwem biznesowym spotkat si¢
moze przy okazji audytéw i pamigta chudych studentéw, jakich
wysyta do niego stynna firma z ttustymi fakturami.

- Klient Sredni i mniejszy ma duze potrzeby ubezpieczeniowe, ale
nie s3 one uSwiadomione. W procesie analizy potrzeb i wyma-
gani, broker okresla trafnie potrzeby, ale klient nie zamierza
ich ubezpieczaé. Lubi selekcj¢ ryzyk, niskie sumy, deklaracje
majatku do wartoSci ksiggowych, nie ubezpiecza maszyn czy
przerw w dziatalnoSci i nie wierzy zbyt ch¢tnie w konieczno$é
stosowania zabezpieczen, bo w jego pamigci organizacyjnej
wzawsze tak byto”. Dla doradcy to klient zdecydowanie kosz-
towny w obstudze. Duzo pracy, czg¢sto u podstaw, roztozonej
na lata, w ktdrej nieufnos$é do ubezpieczen dzigki zaufaniu do
brokera stopniowo zmienia si¢ na wyzsza Swiadomos¢ i lepsze
programy ochrony.

Przyszto$¢ polskiego rynku ubezpieczen korporacyjnych lezy
wlasnie tu — w tej mniej spektakularnej czg¢Sci. To tu mozna
rozwija¢ kompetengje, relacje, realne doradztwo.

WSPOLCZYNNIK BROKERSKI

Broker, a nie dystrybutor, to reprezentant klienta. A jednak dzi$
coraz wigcej firm brokerskich chwali si¢ — choéby w almana-
chach - ,30-procentowym wspotczynnikiem brokerskosci”.
Rozumiem wigc, ze 70% to wspolczynnik agencyjnosci? Stare
przystowie moéwi: ,tyzka dziegciu psuje beczk¢ miodu”. A co
dopiero 70%...?

Wszyscy czujemy, ze w dluzszej perspektywie ubezpieczenia
komunikacyjne nie beda ciaglym ,driverem”, bo zmieniajg si¢
nawyki, pojawiaja si¢ nowe modele wlasnosci, spada warto§é
pojazddéw wraz z zalewem tanich dotowanych aut z Chin.

Pozakomunikacyjne ubezpieczenia majatkowe i ochronne beda
zyskiwaé na znaczeniu wraz ze wzrostem zagrozen klimatycz-
nych, technologicznych i wzrostem warto$ci majatku. Boga-
cimy si¢ i starzejmy, co ma wplyw na ubezpieczenia osobowe.
Nie bedzie nas wigcej jako podatnikéw, bo na dodatek maleje
spoteczna akceptacja dla imigracji. Ro$nie §wiadomo§¢ obywa-
telska w obszarze koniecznosci budowania niezaleznosci
1 bezpieczenstwa.

Wydaje sig, ze w krotkoterminowej perspektywie zaktady ubez-
pieczen beda mialy pokus¢ ograniczenia wachlarza posrednikéw,
z jakimi pracuja. To naturalna koncentracja rynku. Po co docieraé
si¢ mniejszymi brokerami...? Inwestowaé w zasoby i w budo-
wanie relacji?

Odpowiem gérnolotnie: dla przysztosci. Dla rynku, w ktérym
zwinni brokerzy odpowiadaja na realne potrzeby realnych firm.
W ktérym mtiody profesjonalista moze zobaczyé, ze zmiana jednej
wielkiej firmy na druga nie rozwiazuje probleméw, bo kazda
wyciska ludzi jak cytryny. Ze prawdziwy profesjonalizm rosnie
tam, gdzie jest wolno$¢ i odpowiedzialno$é.

W brokerstwie — to wciaz mozliwe. W dystrybucji — juz nie.
Wspodlpracuj¢ ze wszystkimi czotlowymi zakladami ubezpieczenn
w Polsce — przy biezacym biznesie, jak i przy projektach rozwo-
jowych. I dla brokera, i dla underwritera satysfakcja ze sprawnie
dopigtego kontraktu jest podobna i warto po$wigcié czas i pieniadze,
zeby procedury i standardy to ulatwialy, a nie rzucaly ktody pod
nogi. Widzg wyraznie, ze rolg lidera na rynku zyskujg ci, ktorzy zainwesto-
wali w technologie, ale przede wszystkim w ludzi, ktorych zadaniem jest
sprawna realizacja kolejnych punktow strategii rozwoju — standaryzacji
procesow kontraktowania i automatyzacji. Steworzono dla nich odrebne
micjsca w strukturze organizacji, delegowano im zadania w tym
obszarze. I realizuja je zgodnie z najlepszymi praktykami prowa-
dzenia projektdw — wywiazywaniem si¢ ze swoich zobowiazan,
dostarczeniem zasobdw osobowych oraz finansowych, potrzeb-
nych do zapewnienia jakoSci. Biezacy biznes, problemy z dowo-
zeniem wynikéw, planéw sprzedazowych, ,gaszeniem pozaréw”,
ktére przeciez non stop w §wiecie ubezpieczef wystgpuja, nie ogra-
niczaja ich pracy, bo te dwa §wiaty nie mieszaja si¢ 1 nie ograniczaja,
ale uzupetniaja. Z korzyscia dla calej organizagji, ktdra oczywiscie
zyskuje przewage konkurencyjna. Finalnie przyczynia si¢ to do
poprawy jakosci calego rynku, poniewaz klienci zyskuja tatwicjszy
dost¢p do oferty o wysokiej jakosci, do adekwatnej ceny, zautoma-
tyzowanej obstugi, zwlaszcza w obszarze likwidacji szkdd.

Kilka rad dla klientéw poszukujacych brokera — sprawdzcie,
prosz¢, w Almanachu brokeréw i KRS:

— Ile jest brokera w brokerze — czy to naprawdg niezalezny pod-
miot, czy tylko agent w przebraniu, dzialajacy w interesie ubez-
pieczyciela?

— Z jakiego panstwa pochodzi kapital, dokad wtasciciel transfe-
ruje swoje zyski i informacje o klientach?

= Czy dane deklarowane w Almanachu pokrywaja si¢ z rzeczy-
wistymi danymi rejestrowanymi w KRS, czy tylko sa elemen-
tami PR-u?

Nie bojcie si¢ wybieraé polskich dostawcdw ustug ubezpieczenio-
wych oraz brokerskich. Podlegaja pod polskie regulacje prawne
i gwarantuja wysokie standardy. Pamigtajcie, ze amerykanskie
firmy ubezpieczajg si¢ za posrednictwem swoich brokeréw. Warto
analogicznie dziata¢ w Polsce. O




