
Patronem dzia∏u Bezpieczeƒstwo i Ubezpieczenia jest
Kancelaria Brokerska Concept

BE
ZP

IE
CZ

E¡
ST

W
O

 I 
U

BE
ZP

IE
CZ

EN
IA Marcin Sokó∏

Rynek us∏ug brokerskich

Jest w czym 
wybieraç

Przygotowanie raportu
dotyczàcego brokerów

obs∏ugujàcych floty pojazdów jest
zadaniem niezwykle trudnym.

Mimo to uda∏o nam si´ taki raport
sporzàdziç, aby przybli˝yç naszym

Czytelnikom stan rynku us∏ug
poÊrednictwa ubezpieczeniowego.



G ∏ównymi klientami bro-

kerów obs∏ugujàcych flo-

ty pojazdów sà przedsi´biorstwa

posiadajàce w∏asne floty u˝ywa-

ne przez w∏asnych pracowników,

firmy leasingowe, firmy Car Fle-

et Management (CFM), wypo-

˝yczalnie pojazdów. ZwróciliÊmy

si´ do wybranych du˝ych

i mniejszych firm brokerskich

z pytaniami dotyczàcymi rynku

ubezpieczeƒ flotowych. Nie

wszyscy udost´pnili nam infor-

macje, o które pytaliÊmy, g∏ów-

nie ze wzgl´du na mo˝liwoÊç

ujawnienia w∏asnego know-how

oraz tajemnic´ handlowà. Z te-

go powodu sporzàdzajàc raport,

cz´Êciowo oparliÊmy si´ na ogól-

nodost´pnej wiedzy dotyczàcej

rynku poÊredników ubezpiecze-

niowych.

Co decyduje 
o atrakcyjnoÊci

Oczywiste jest pytanie o kwe-

stie, które wed∏ug brokera decy-

dujà o tym, ˝e jego oferta jest

atrakcyjna, czyli „Jak broker po-

strzega swoje w∏asne us∏ugi i co

daje klientowi bez ˝adnych ne-

gocjacji?”. Poza dyskusjà jest to,

˝e broker sk∏adajàc ofert´ obs∏u-

gi bàdê obs∏ugujàc klienta b´-

dzie dà˝y∏ do tego, by klient by∏

maksymalnie zadowolony z jego

us∏ug, tak aby nigdy nawet nie

pomyÊla∏ o rezygnacji z us∏ug po-

Êrednika. Podobny tok myÊlenia

prezentujà czo∏owe firmy bro-

kerskie. Z wypowiedzi ich

przedstawicieli jasno wynika, ˝e

stawiajà one g∏ównie na jakoÊç

serwisu brokerskiego, budowa-

nà poprzez doskona∏e relacje

z klientem oraz doskonalenie

us∏ug zwiàzanych z odszkodowa-

niami. 

Ka˝dy z pytanych przez nas

brokerów ma w∏asny dzia∏ likwi-

dacji szkód komunikacyjnych.

Na tym tle wyró˝niajà si´ Gras

Savoye Polska, Marsh, Nord
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Partner, DB Progres i Grupa

Mak, które posiadajà w∏asne wy-

specjalizowane spó∏ki zale˝ne zaj-

mujàce si´ likwidacjà szkód.

W przypadku Grupy Mak jest to

wyspecjalizowana spó∏ka broker-

ska. U innych brokerów zadania

te wykonuje albo g∏ówna spó∏ka,

albo, w przypadkach szczegól-

nych, zewn´trzni kooperanci. Wi-

daç wi´c wyraênie, ˝e g∏ównym

elementem decydujàcym o jako-

Êci us∏ug brokera jest obs∏uga

ubezpieczeƒ i szkód oraz wypra-

cowanie kontaktu z klientem,

cz´sto poprzez wyspecjalizowanà

platform´ informatycznà.

Wspólnym dla wszystkich firm

brokerskich standardem jest oczy-

wiÊcie przedstawianie oferty

zgodnie z wymaganiami okreÊlo-

nymi przez klienta. PoÊrednicy sà

przyzwyczajeni czy to do przed-

stawiania „dogniecionej kola-

nem” oferty, która stanowi wy-

pe∏nienie luki pomi´dzy Ogólny-

mi Warunkami Ubezpieczenia

(OWU) a oczekiwaniami klienta,

lub niskiej ceny (jak chce Gras

Savoye Polska) albo produktu sta-

nowiàcego maria˝ nowoczesnoÊci

i kreatywnoÊci obs∏ugi oraz niskiej

ceny (o ile jest to oczekiwane

przez klienta) – jak twierdzi

Krzysztof Bromka z Nord Partner.

Z wypowiedzi tych i innych po-

Êredników widaç wyraênie, ˝e ele-

mentem, którym poÊrednik b´-

dzie stara∏ si´ nas przekonaç do

swojej oferty, jest cena i jakoÊç

serwisu. To standard rynkowy.

Warto tak˝e zauwa˝yç, ˝e prak-

tycznie ˝aden z czo∏owych broke-

rów nie specjalizuje si´ w ubez-

pieczeniach komunikacyjnych

(nie poÊredniczy wy∏àcznie w tym

zakresie). Jak twierdzi Robert Go-

dziuk z Grupy MAK, praktycznie

nigdy ubezpieczenia komunika-

cyjne nie sà jedynymi ubezpie-

czeniami zawieranymi przez

klienta. Na przyk∏ad MAK, sta-

wiajàc wi´c na jakoÊç serwisu, wy-

dzieli∏ w swojej strukturze odr´b-

nà firm´ brokerskà zajmujàcà si´

wy∏àcznie obs∏ugà flot pojazdów.

˚adna z firm brokerskich nie

zgodzi∏a si´ na ujawnienie wiel-

koÊci sk∏adki, którà zbiera z ryn-

ku ubezpieczeniowego. 

Dynamika rozwoju rynku
brokerów flotowych

Dynamika ta jest doÊç znaczna.

Wed∏ug wszystkich firm broker-

skich rynek us∏ug brokerskich dla

flot pojazdów jest niezwykle dyna-

miczny i rozwija si´ burzliwie, acz-

kolwiek nie ma na nim ˝adnych re-

wolucyjnych inicjatyw w kwestii

produktów ubezpieczeniowych.

Wi´kszoÊç firm brokerskich uwa-

˝a, ˝e na rynku ubezpieczeƒ floto-

wych jest jeszcze doÊç du˝o miej-

sca, jako ˝e nie wszystkie floty ma-

jà swojego brokera. 

Wed∏ug naszej ankiety (za-

mieszczonej na stronie www.eu-

roflota.pl) sens us∏ug brokerskich

widzà administratorzy flot liczà-

cych powy˝ej 20 pojazdów (opcja

10–20 pojazdów uzyska∏a znaczà-

co mniej g∏osów). 

Nasi rozmówcy w tym zakresie

byli wyjàtkowo zgodni – oczywiÊcie

flota sk∏adajàca si´ z 20 pojazdów

i mniej jest atrakcyjna dla brokera

i b´dzie jà obs∏ugiwa∏ bardzo rzetel-

nie, jednak˝e mile widziane by∏yby

ubezpieczenia majàtkowe w kom-

plecie razem z ubezpieczeniami flo-

towymi (jako ˝e obs∏uga ubezpie-

czeƒ komunikacyjnych cz´sto by-

wa kosztoch∏onna). Pawe∏ Duliniec

z DB Progres twierdzi, ˝e dzia∏al-

noÊç brokerska powinna mieç coraz

wi´ksze znaczenie przy uwzgl´d-

nieniu pe∏nego zakresu czynnoÊci

w∏àcznie z zarzàdzaniem warsztata-

mi naprawczymi z gwarancjà pojaz-

du zast´pczego.

W∏asne us∏ugi 
ubezpieczeniowe

Ostatnio zauwa˝alny jest trend

rezygnowania z us∏ug brokerów

i powierzania ich zadaƒ w∏asnej ko-

mórce (lub w skrajnoÊci tworzenia

w∏asnych us∏ug ubezpieczenio-

wych), co zdaniem wi´kszoÊci re-

spondentów przyczyni si´ do po-

lepszenia jakoÊci us∏ug czy to po-

przez zwi´kszenie konkurencyjno-

Êci, jak twierdzi Gras Savoye, czy

to poprzez brak szans na utrzyma-

nie d∏ugoterminowo trendu odsu-

Bezpieczeƒstwo i ubezpieczenia
us∏ugi brokerskie

84

EuroFlota/czerwiec 2007 www.euroflota.pl

Sebastian Kasparek 
(prezes Kancelarii Brokerskiej Concept)

Us∏ugi brokera ubezpieczeniowego w dzisiej-
szej rzeczywistoÊci rynkowej wykraczajà daleko po-
za przyj´tà definicj´, tzn. zawieranie ubezpieczeƒ
w imieniu i na rzecz klienta. Broker ubezpieczenio-
wy na trwa∏e wpisa∏ si´ w relacje klient – zak∏ad
ubezpieczeƒ, zw∏aszcza w ubezpieczeniach flot sa-
mochodowych. 

Jak wybraç brokera? Niekoniecznie du˝y zna-
czy lepszy. W kraju dzia∏a wiele mniejszych firm
brokerskich z powodzeniem obs∏ugujàcych klien-
tów flotowych. Przy wyborze brokera wa˝na jest
przede wszystkim rekomendacja jego dotychcza-
sowych klientów. Warto zasi´gnàç informacji, jak
wyglàda obs∏uga, czy to poprzez pisemne referen-
cje czy te˝ informacje telefoniczne od osób odpo-
wiedzialnych za wspó∏prac´. 

Przy wyborze brokera warto podpisaç, oprócz
pe∏nomocnictwa, umow´ o wspó∏pracy wyraênie
okreÊlajàcà zakres us∏ug oraz prawa i obowiàzki
stron. W zakresie ubezpieczeƒ flot samochodo-
wych mo˝na okreÊliç, wypracowany przez rynek,
minimalny zakres czynnoÊci wykonywanych przez
firm´ brokerskà. 

• Wynegocjowanie umowy – umów general-
nych na posiadane przez klienta pojazdy

• Zapewnienie sprawnego i szybkiego obiegu
dokumentów ubezpieczeniowych

• Dedykowanie do obs∏ugi klienta pracowni-
ka/pracowników, a w przypadku du˝ych firm ich
delegowanie

• Likwidacja szkód oraz prowadzenie procedu-
ry odwo∏awczej w przypadku zani˝enia bàdê od-
mowy odszkodowania

• Szkolenia pracowników klienta z tematyki
ubezpieczeniowej. 

Wa˝nà informacjà o brokerze jest to, czy i w ja-
kim stopniu w obs∏udze swoich klientów wykorzy-
stuje programy komputerowe. Nowoczesne na-
rz´dzia informatyczne pozwalajà u˝ytkownikowi
na podglàd zawartych ubezpieczeƒ, informacje
o stanie likwidacji szkód czy te˝ generowanie ra-
portów z zakresów interesujàcych klienta (np. szko-
dowoÊç poszczególnych kierowców).

Coraz mniejszà rol´ gra odleg∏oÊç broker –
klient. W praktyce wi´kszoÊç czynnoÊci zwiàzanych
z obs∏ugà ubezpieczeniowà mo˝e byç prowadzo-
na zdalnie.

Kancelaria Brokerska Concept Sp. z o.o.
ul. Krypska 37 lok. 2, 04-082 Warszawa

tel.: +48 22 810 55 74-75
fax: +48 22 810 53 11

www.kbconcept.pl
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www.euroflota.pl/prenumerata.php
tel.: 022 465 65 05, 07

e-mail: prenumerata@euroflota.pl

Prenumerat´ miesi´cznika „EuroFlota” mo˝na zamówiç: 
w wydawnictwie PTL MEDIA Sp. z o.o. lub w KOLPORTER S.A.



wania brokerów od obs∏ugi flot

(zdaniem Roberta Godziuka trend

ten jest krótkoterminowy).

Praktyka 
w ubezpieczeniach 

firm CFM
Ka˝dy z respondentów deklaro-

wa∏ praktyk´ i posiadanie know-

-how w ubezpieczeniach firm

CFM, jednak˝e niektórzy zazna-

czali, ˝e jest to wiedza „sieciowa”

(czyli inna spó∏ka na Êwiecie sto-

warzyszona z polskà np. filià ubez-

pieczajàcà firm´ CFM) lub naby-

ta poprzez zatrudnienie pracowni-

ków ze stosownym know-how. 

Z naszej obserwacji wynika, ˝e

ubezpieczenie firm CFM wyma-

ga znajomoÊci ca∏ej otoczki ryn-

kowej i prawnej, jaka towarzyszy

takiej dzia∏alnoÊci, zatem logicz-

nym wymogiem wydaje si´ posia-

danie doÊwiadczenia w zakresie

ubezpieczeƒ firm CFM w Polsce.

DoÊwiadczenie w obs∏u-
dze firm leasingowych 

i specjalizowane produkty
Specjalizowane produkty w za-

kresie ubezpieczeƒ firm leasingo-

wych to g∏ównie GAP (ubezpie-

czenie od straty finansowej). Au-

torowi nie jest znane wdro˝enie (z

sukcesem) innych produktów, jed-

nak warto zaznaczyç, ˝e na polskim

rynku majà miejsce takie próby, co

potwierdza Nord Partner. Do-

Êwiadczenie w tym zakresie dekla-

rujà m.in. Willis Polska, Gras Sa-

voye, Grupa Mak oraz Aon.

DoÊwiadczenie deklaruje tak˝e

DB Progres, który – jak wynika

z rozeznania rynku – ma powa˝ne

doÊwiadczenie w obs∏udze firm

leasingowych i CFM; firma ta

wskaza∏a na doÊwiadczenie w pro-

duktach takich jak GAP, RVI, roz-

szerzony assistance i dedykowane

pakiety komunikacyjne.

Pomoc przy 
likwidacji szkód

Wszyscy nasi respondenci po-

magajà swoim klientom przy li-

kwidacji szkód w klasyczny spo-

sób, czyli poprzez asyst´ szkodo-

wà, jednak˝e zakres jest tutaj ró˝-

ny i implikowany poprzez posia-

danà infrastruktur´. Majà jà Gras

Savoye Polska, DB Progres, Nord

Partner oraz Marsh Polska.

W przypadku Gras Savoye Polska

jest to pe∏na likwidacja szkody

w imieniu zak∏adu ubezpieczeƒ

przeprowadzona dla sporej grupy

ubezpieczycieli w spó∏ce-córce.

Z naszych informacji wynika, ˝e

podobny projekt prowadzi tak˝e

Marsh Polska.

JeÊli chodzi o zakres us∏ug,

zdecydowanie wy˝ej nale˝y oce-

niç firmy posiadajàce bezpoÊred-

nià likwidacj´, jednak˝e nie na-

le˝y te˝ odrzucaç oferty innych

brokerów. Bardzo cz´sto spó∏ka

serwisowa mo˝e w bardzo spraw-

ny sposób pilotowaç likwidacj´

szkody w zak∏adzie ubezpieczeƒ

i bardzo cz´sto to robi. 

Robert Godziuk z Grupy MAK

wyró˝nia dwa modele likwidacji

szkód, czyli pe∏nà likwidacj´

w imieniu klienta (nie w imieniu

ubezpieczyciela) i wy∏àcznie re-

jestracj´ danych o szkodzie z asy-

stà interwencyjnà. DoÊç ciekawy

model likwidacji szkód prezentu-

je nieposiadajàcy bezpoÊredniej

likwidacji szkód Nord Partner,

który utworzy∏ specjalny departa-

ment zajmujàcy si´ obs∏ugà szkód

dla firm leasingowych (jak mo˝-

na domniemywaç, tak˝e dla du-

˝ych flot pojazdów). Firma umo˝-

liwia „pilotowanie” leasingobior-

cy podczas ca∏ego procesu likwi-

dacji szkody – od zg∏oszenia szko-

dy poprzez napraw´ pojazdu, na

likwidacji szkody koƒczàc. Filo-

zofià obs∏ugi Nord Partner mo˝e

byç przej´cie na siebie maksi-

mum obowiàzków przy likwida-

cji szkody wraz z bie˝àcym rapor-

towaniem do klienta w rozszerzo-

nej, uzgodnionej z nim, formie. 

Niezwykle ciekawà form´ ob-

s∏ugi flot prezentuje Gras Savoye

Polska poprzez swój podmiot za-

le˝ny Pol Assistance. Jak wynika

z naszego rozeznania rynku, spó∏-

ka ta Êwiadczy us∏ugi call center,

assistance technicznego, prawne-

go i medycznego (zarówno w za-

kresie obs∏ugi ubezpieczyciela,

jak i w∏asnego produktu assistan-

ce). Jest ona tak˝e u˝ywana do za-

awansowanej obs∏ugi likwidacji

szkód komunikacyjnych. 

Ciekawie wyglàda tak˝e ofer-
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Jacek Kliszcz
(prezes Stowarzyszenia Polskich Brokerów Ubezpieczeniowych i Reasekuracyjnych)

Elementami mogàcymi decydowaç o atrakcyjnoÊci us∏ug brokerskich dla w∏aÊcicie-
li flot sà: 

• KreatywnoÊç dobrego brokera reagujàcego na potrzeby klienta i zmiany uwa-
runkowaƒ rynkowych. Ka˝dorazowo mo˝liwe jest idealne dopasowanie ochrony do
konkretnych potrzeb ubezpieczonego. Ponadto tworzone sà przez brokerów nowe
rozwiàzania niestosowane wczeÊniej na rynku.

• KompleksowoÊç us∏ugi ubezpieczeniowej. Osoba posiadajàca flot´ prowadzi z re-
gu∏y dzia∏alnoÊç o znacznie szerszym zakresie ni˝ tylko zarzàdzanie nià.

Potrzebna jest znajomoÊç ubezpieczeƒ majàtkowych, w tym odpowiedzialnoÊci cywil-
nej i finansowych. Wa˝ne jest równie˝ zarzàdzanie politykà ubezpieczeƒ osobowych.

• Transfer ryzyka. Cz´Êç odpowiedzialnoÊci za rekomendacje i w∏aÊciwe przygoto-
wanie oferty mo˝e byç podstawà ewentualnych roszczeƒ dodatkowo chronionych
obowiàzkowà polisà OC brokera.

• Bie˝àca obs∏uga umowy – w tym zawiera si´ równie˝ udzia∏ brokera w procesie
dochodzenia roszczeƒ w przypadku zaistnienia szkody.

• Brak dodatkowych kosztów zwiàzanych z obs∏ugà.
• Dost´p do ca∏ego rynku ubezpieczeƒ, w tym zagranicznych zak∏adów ubezpie-

czeƒ. Pozwala to na przygotowanie przez brokera porównaƒ i ocen ofert w celu spo-
rzàdzenia rekomendacji.

Dynamika rozwoju rynku brokerów ubezpieczeniowych dzia∏ajàcych na rynku flo-
towym uzale˝niona jest od wielu czynników. Jednym z powa˝nych ograniczeƒ jest pa-
tologiczna praktyka niektórych ubezpieczycieli premiowania szczególnie korzystnymi
stawkami nieosiàgalnymi dla innych uczestników rynku ubezpieczeƒ prowadzonych
przez fundusze leasingowe. Praktyka ta zwiàzana jest m.in. z ca∏kowitym ignorowa-
niem zasady oceny ryzyka jako podstawowego czynnika kszta∏tujàcego cen´. Klient
o nieznanej szkodowoÊci z samego faktu nabycia ubezpieczenia za poÊrednictwem
funduszu leasingowego uzyskuje korzystne dla siebie rozwiàzania ekonomiczne. Fak-
tem natomiast jest, ˝e nie zawsze dostaje optymalnà ochron´. Czynnikiem nie bez
znaczenia jest tu stosunkowo niska ÊwiadomoÊç ubezpieczonych i ma∏a sk∏onnoÊç do
kompleksowego zarzàdzania ryzykiem. Tam, gdzie ÊwiadomoÊç ta roÊnie, roÊnie rów-
nie˝ sk∏onnoÊç do korzystania z us∏ugi brokerskiej.

▼



ta DB Progres, który przejmuje

ca∏kowicie odpowiedzialnoÊç za

obs∏ug´ wszystkich procesów

szkodowych u klienta, wykorzy-

stujàc przy tym nowe technologie

do tego stopnia, ˝e faks traktuje

si´ jako awaryjny sposób przeka-

zania informacji.

Zajmowanie si´ 
zarzàdzaniem ryzykiem 

floty pojazdów
Prawie wszystkie firmy zadekla-

rowa∏y, ˝e zajmujà si´ tym zagad-

nieniem. Wed∏ug Romana Chwe-

siuka z Gras Savoye, wiele rozwià-

zaƒ w tym zakresie zosta∏o stwo-

rzonych w∏aÊnie w tej firmie. Inni

respondenci tak˝e sà niezwykle

aktywni na tym polu, zaznaczajàc

jednak, ˝e szczegó∏ów know-how

woleliby nie podawaç (Nord Part-

ner), odwo∏ujàc si´ do doÊwiad-

czeƒ Êwiatowych (AON Polska),

prezentujàc bardzo ciekawà meto-

dologi´ oraz wskazujàc konkretne

metody pomiaru i zarzàdzania ry-

zykiem (Grupa MAK).

Warto zauwa˝yç, ˝e wiedza

w tym zakresie nie jest trudna do

zdobycia, jednak do jej wykorzy-

stania niezb´dne jest posiadanie

specjalizowanej infrastruktury in-

formatycznej, a co za tym idzie –

g∏´bokie uczestniczenie w proce-

sie ubezpieczania pojazdów i li-

kwidacji szkód (jedynie w takim

przypadku mo˝na mieç dane,

z których póêniej wyciàga si´ od-

powiednie wnioski). Aktualnie do-

st´pne sà platformy informatycz-

ne, które pozwalajà poÊrednikom

na oferowanie takich us∏ug, sto-

pieƒ zaawansowania zale˝y wi´c

od zaawansowania w∏asnych roz-

wiàzaƒ informatycznych oraz wie-

dzy „co zrobiç z pozyskanymi da-

nymi”. Zdecydowanie w ka˝dym

przypadku nale˝y si´ od poÊred-

nika domagaç takich rozwiàzaƒ.

Kilku respondentów poruszy-

∏o kwestie odp∏atnoÊci zaznacza-

jàc, ˝e mo˝liwe sà przypadki,

w których klient p∏aci za samo za-

rzàdzanie ryzykiem, nie anga˝u-

jàc brokera w poÊrednictwo ubez-

pieczeniowe (Marsh Polska).

Ma∏e firmy brokerskie
ChcielibyÊmy pokazaç tak˝e

stanowisko tych brokerów, którzy

nie nale˝à do du˝ych spó∏ek, nie

ubezpieczajà ogromnej liczby flot

ani ogromnych majàtków. Nale˝à

do nich: Kancelaria Brokerska

Concept, BIK Broker oraz Kance-

laria Brokerska Progres z Buska-

-Zdroju. Nie wolno ma∏ych bro-

kerów nie doceniaç. Mo˝e nie po-

siadajà oni rozbudowanej infra-

struktury, mo˝e nie Êwiadczà za-

awansowanych us∏ug zarzàdzania

ryzykiem, ale majà jednak coÊ,

czego nie majà duzi – determina-

cj´. W∏aÊciwie wykorzystana po-

woduje, ˝e poziom us∏ug ma∏ego

brokera nie b´dzie ró˝ny od po-

ziomu du˝ej spó∏ki, zaÊ przy po-

jazdach o niezbyt wysokich war-

toÊciach posiadanie wysokiego

ubezpieczenia OC nie staje si´

kryterium decydujàcym (szkoda,

jeÊli b´dzie, nie b´dzie dotyczy∏a

drogiego pojazdu, tylko taƒszego). 

Charakterystyczne jest to, ˝e

mniejsi brokerzy widzà szans´

przede wszystkim w specjalizowa-

niu si´ w okreÊlonych segmentach

rynku oraz w utrzymaniu wysokiej

jakoÊci obs∏ugi i indywidualnego

podejÊcia do klienta. Jak twierdzi

Roman Czarnecki z BIK Brokers:

„Rozwój rynku ubezpieczeniowe-

go oraz rosnàca konkurencja spra-

wià, ˝e wa˝ne b´dzie nie tylko od-

powiednie doradztwo w wyborze

oferty, ale tak˝e rozbudowany za-

kres us∏ug dodatkowych, który

dzisiaj jeszcze w du˝ej mierze le-

˝y po stronie klienta”. 

Tak˝e Kancelaria Brokerska

Concept pojmuje obs∏ug´ klien-

ta w sposób wysoce zindywiduali-

zowany, wskazujàc na wady roz-

wiàzaƒ polegajàcych na okreÊle-

niu standardu obs∏ugi, który jest

dostosowywany do sytuacji klien-

ta. Standardem wed∏ug tego po-

Êrednika sà internetowe aplikacje

kontrolujàce ubezpieczenia klien-

ta oraz stan likwidacji szkód, jak

te˝ maksymalne dostosowanie si´
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Micha∏ Soçko
(mened˝er ds. floty samochodowej Carlsberg Polska, cz∏onek zarzàdu SKFS)

Aby oferta brokera mog∏a byç uznana za atrakcyjnà, musi zawieraç takie elemen-
ty jak mo˝liwoÊç prezentacji kilku propozycji firm ubezpieczeniowych, mo˝liwoÊç udzia-
∏u w administracji polis oraz udzia∏ w likwidacji szkód. Ponadto powinna ona obejmo-
waç monitoring szkód i wykorzystania polisy, doradztwo w sprawach spornych z ubez-
pieczycielem, a tak˝e udzia∏ w programach prewencyjnych dotyczàcych bezpieczeƒ-
stwa floty. Broker, chcàc przygotowaç zapytanie ofertowe, musi poznaç potrzeby klien-
ta. Charakterystyka szkód mo˝e bowiem wp∏ynàç na odpowiedni dobór warunków
polisy. 

▼



poÊrednika do specyfiki dzia∏al-

noÊci klienta. Ten poÊrednik upa-

truje swoje szanse nie w rozbudo-

wanej infrastrukturze, ale w szyb-

kim reagowaniu na potrzeby

klienta.

W kwestii w∏asnych us∏ug

ubezpieczeniowych BIK Broker

prezentuje poglàd, ˝e jest to kwe-

stia incydentalna i praktyka firm

CFM b´dzie sz∏a raczej w kierun-

ku specjalizowanych us∏ug bro-

kerskich, zaÊ KB Concept zwraca

przede wszystkim uwag´ na to, ˝e

takie przedsi´wzi´cia powinny

byç planowane z udzia∏em facho-

wego brokera, co pozwala na

wskazanie pozytywnych cech pro-

gramu oraz ewentualnych zagro-

˝eƒ, które mog∏yby si´ w przy-

sz∏oÊci pojawiç.

JeÊli chodzi o praktyk´ w za-

kresie obs∏ugi brokerskiej, obie

firmy deklarujà posiadanie tako-

wej. BIK Brokers deklaruje

znacznà praktyk´ w zakresie

ubezpieczeƒ leasingowych, na-

tomiast KB Concept wskazuje

na bardzo du˝e doÊwiadczenie

w dziedzinie obs∏ugi flot pojaz-

dów osobowych i ci´˝arowych,

przed∏u˝onych gwarancji, pro-

gramów assistance, dofinansowy-

wanych przez ubezpieczycieli

programów doskonalenia tech-

nik jazdy oraz finansowania sa-

mochodów sprzedawanych przez

klienta. 

Zw∏aszcza ta ostatnia kwestia

daje podstaw´ do przypuszczeƒ,

˝e brokerzy mogà ewoluowaç

w stron´ skutecznych us∏ug zwià-

zanych z finansowaniem pojaz-

dów, likwidacjà szkód (doradz-

twem w sytuacjach spornych).

Z naszego rozeznania wynika, ˝e

serwis ka˝dej z firm ma bardzo

kompleksowy i zindywidualizo-

wany charakter, przy czym KB

Concept zwraca szczególnà uwa-

g´ na skutecznoÊç udzielanej

klientowi przy post´powaniu li-

kwidacyjnym pomocy. Broker ten

mo˝e tak˝e pomóc zorganizowaç

Klientowi w∏asny dzia∏ likwidacji

szkód.

JeÊli chodzi o obs∏ug´ flot po-

jazdów, jest to niez∏a Êrednia ryn-

kowa, z tym ˝e BIK Brokers po-

da∏ liczb´ flot obs∏ugiwanych po-

przez CFM, co nie stanowi obra-

zu rzeczywistego zaanga˝owania

brokera w obs∏ug´ flot pojazdów

instytucji niefinansowych.

Ciekawe podejÊcie prezentu-

je Kancelaria Brokerska Progres

z Buska-Zdroju. Firma nie obs∏u-

guje CFM ani flot leasingowych,

jednak obs∏ug´ szkód doprowa-

dzi∏a do perfekcji, wdra˝ajàc sku-

teczny i szybki system pomocy

klientowi podczas szkody. Pro-

wadzàcy t´ firm´ Aleksander Ro-

manowski uwa˝a, ˝e najwa˝niej-

szym elementem obs∏ugi klienta

jest zrozumienie jego potrzeb,

perfekcyjnie dopracowana umo-

wa obejmujàca wszystkie aspek-

ty zagadnieƒ zwiàzanych z ochro-

nà (m.in. analiz´ szkodowoÊci

i ustalenie na jej podstawie opty-

malnych udzia∏ów w∏asnych oraz

w∏aÊciwej liczby pojazdów za-

st´pczych), likwidacjà szkód oraz

cz´ste i skuteczne szkolenia

w zagadnieniach likwidacji szkód

komunikacyjnych. Wed∏ug firmy

daje to znakomite efekty, do

osiàgni´cia których nie sà po-

trzebne skomplikowana i kosz-

towna infrastruktura, wysokie

koszty, du˝y personel.

Wszystkie firmy prezentujà do-

bry poziom merytoryczny, jeÊli

chodzi o ocen´ i zarzàdzanie ry-

zykiem floty pojazdów, absolut-

nie wystarczajàcy do podstawo-

wych zastosowaƒ.

Wnioski
Duzi przewa˝ajà, co jest oczy-

wiste. Jednak˝e ma∏e firmy bro-

kerskie te˝ majà swój rynek, któ-

ry intensywnie eksploatujà, cz´-

sto poprzez nieszablonowoÊç dzia-

∏ania i us∏ugi nietypowe, poÊred-

nictwo finansowe, nietypowe sie-

ci sprzeda˝y. Jednym s∏owem –

dla ka˝dego coÊ dobrego. Swoje-

go poÊrednika znajdzie zarówno

klient spragniony wysokich sum

ubezpieczenia OC, sprawnej lo-

gistyki i pot´˝nej infrastruktury

du˝ego brokera, jak i zacisza ma-

∏ej kancelarii, zorientowanej bar-

dzo silnie na klienta i Êwiadczà-

cej zindywidualizowane us∏ugi

brokerskie.
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Mariusz Rad∏owski
(dyrektor operacyjny w VESSEL)

Oferta brokera nie mo˝e skupiaç si´ wy∏àcznie na samej sprzeda˝y ubezpieczeƒ –
powinna zawieraç w sobie pe∏en zakres obs∏ugi szkodowoÊci w firmowej flocie. Za-
równo rynek jak i firmy brokerskie wykazujà tendencj´ do poszerzania ofert o dodat-
kowe elementy, a ka˝da wartoÊç dodana powoduje zwi´kszenie atrakcyjnoÊci oferty.
Firmy brokerskie, chcàc poznaç flot´ klienta i przede wszystkim dopasowaç optymal-
nie w∏asnà ofert´ do potrzeb odbiorcy, powinny zapoznaç si´ kompleksowo z dany-
mi dotyczàcymi konkretnej floty. Stàd nieodzowne staje si´ przeprowadzenie przez
firm´ brokerskà audytu. Moim zdaniem tempo rozwoju us∏ug brokerskich nie do koƒ-
ca idzie w parze z tempem wzrostu istniejàcych w tym zakresie potrzeb. Jednak g∏ów-
ni gracze na tym rynku majà pe∏nà ÊwiadomoÊç, ˝e wprowadzenie nowych produk-
tów i nowego podejÊcia do obs∏ugi klientów jest konieczne – mo˝na jedynie ˝yczyç
sobie, by dzia∏o si´ to nieco szybciej.

Bart∏omiej WiÊniewski
(Car Fleet Administrator w British American Tobacco Polska)

Broker ubezpieczeniowy ma racj´ bytu tylko tam, gdzie mamy do czynienia z sa-
mochodami finansowanymi ze Êrodków w∏asnych firmy lub przy innym rodzaju finan-
sowania, jeÊli tylko kwestie zwiàzane z ubezpieczeniami sà po stronie firmy u˝ytkujà-
cej, a nie finansujàcej auta. Ponadto, sens ma wspó∏praca z brokerem Êwiadczàcym
us∏ug´ kompleksowà, a nie tylko pomoc w negocjowaniu niskich stawek ubezpiecze-
niowych. Przez proponowanie klientom kompleksowej us∏ugi rozumiem przede wszyst-
kim: wynegocjowanie najkorzystniejszej dla klienta oferty ubezpieczeniowej; zarzà-
dzanie polisami klienta (dostarczanie nowych, wyrabianie duplikatów, monitoring cza-
su trwania), profesjonalnà obs∏ug´ powsta∏ych szkód poprzez pomoc w zg∏oszeniu
szkody, umówienie samochodu na napraw´, zapewnienie samochodu zast´pczego
dla kierowcy, pomoc przy odbiorze samochodu po naprawie. Wa˝ne jest równie˝ two-
rzenie statystyk oraz generowanie okresowych raportów szkodowych, a tak˝e opra-
cowywanie projektów, których zadaniem b´dzie zmniejszenie szkodowoÊci (progra-
my szkoleniowe, wyk∏ady, kursy).

■■
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