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- Niedoceniani
nie do przecenienia

Z punktu widzenia gospodarki Swiatowej rola ubezpieczen naleznosci jest bardzo istotna. | my jako ubezpieczyciele naleznosci
dobrze o tym wiemy, natomiast nie radzimy sobie z przekazaniem tej informacji dalej. - pawer szczepankowsia

Ubezpieczenie naleznosci jest jednym

z najbardziej niedocenianych rodzajéw
ubezpieczen. A to dlatego, ze patrzy si¢
na nie przez pryzmat skladki, ktéra jest

z perspektywy rynkowej niewielka. Mozna
by powiedzie¢, ze ubezpieczycieli naleznosci
nikt nie kocha, nie tgskni za nimi, nie pisze... ale
gdyby pewnego dnia wszyscy przestali wydawac
limity ubezpieczeniowe w Polsce, to wywotatoby
to istny kataklizm. Gdy bowiem popatrzymy
przez pryzmat ryzyka, ktére bierzemy na
sicbie, to przestajemy si¢ wydawaé nie-
istotni. Suma limitéw przyznanych przez
calego Atradiusa, jest poréwnywalna do
PKB Polski, powigkszonego o 23-pro-
centowy VAT. A méwimy o ryzyku za-
bezpieczanym przez tylko jedna firme.

Z punktu widzenia gospodarki §wiato-
wej nie jesteSmy pomijalni. I my jako
ubezpieczyciele naleznosci dobrze o tym
wiemy, natomiast nie radzimy sobie

z przekazaniem tej informacji dalej. Od
lat méwimy sobie o potrzebie edukacji,
uSwiadamiania, ale skutki s3 mocno nie-
satysfakcjonujace. Mam nadziejg, ze po
okresie przegrupowan i zmian, ktérych
jesteSmy Swiadkami, ubezpieczyciele na-
leznosci znéw usiada razem do stotu i po-
dejma pracg nad rozwiazaniami majacymi
na celu budowanie swiadomosci klientow.

RELACJE

A tymczasem kazda z firm na naszym
rynku szuka dla siebie pomystu na
wzrost. W Atradiusie postanowilismy
znalez¢ sposob dotarcia do matych i $red-
nich przedsigbiorstw. W tym celu pracu-
jemy nad projektem Business First, ktory
opiera si¢ na dostarczeniu calej gamy na-
rz¢dzi potrzebnych przedsigbiorcom

w zarzadzaniu finansami i na dotarciu

do tychze przedsi¢biorcéw przez sieé lo-
kalnych posrednikéw, ktorzy utrzymuja
z nimi bezposrednie relacje. Ja bowiem
wierz¢ w sprzedaz opierajaca si¢ na rela-
¢jach. W tej chwili, moim zdaniem, dystry-
bucja online moze przynies¢ wyniki biznesowe
w zakresie liczby umow, ale w duzej mierze

za tymi umowami bedzie stato nieporozumie-
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nie, bedg zastrzezenia klienta, ze dostat, nie to,
czego sie spodziewat. Dlatego nie dos¢, ze
wszystkie biznesy robimy face to face, to
jeszcze dajemy klientowi 30 dni na wy-
cofanie si¢, poniewaz wyszliSmy z zato-
zenia, ze wolimy mieé¢ mniejszy przy-
chéd na bramce, ale wigksza pewnosé,

ze za rok siadamy z kims, kto z nami jest
$wiadomie. Chciatbym z klientami tworzy¢ re-
lacje, ktorych czas trwania liczy sie nawet nie
w latach, ale w dekadach. Oczywiscie na po-
ziomie korporacji jest to prawie niemoz-
liwe, bo tam, nawet jesli firma jest wciaz
z nami, to rotacja wérdd osob, ktore sia-
daja z nami przy odnowieniu polisy, jest
do$¢ duza. W efekcie mozna méwié raczej
o wspdlnej historii biznesowej niz o re-
lacji. Ale za to w segmencie mniejszych

i $rednich firm — zwlaszcza rodzinnych —
jest to jak najbardziej mozliwe. Oczywi-
Scie o ile 1 po stronie ubezpieczyciela nie
ma szalonej rotagji.

UCIEC OD ,,SHORT TERMIZMU”

Rotacja jest zreszta bardzo duzym proble-
mem naszego rynku. Rotacja powoduje
nerwowo$¢, nerwowo$¢ zaburza racjo-
nalne zachowania rynkowe. Jesli ma si¢
dwanascie miesi¢cy na wykazanie sig,

to nie buduje sig strategii na lata, ale
zapada si¢ na chorobg ,short termizmu”
— patrzy si¢ na wszystko w krétkim okre-
sie, a wynik staje si¢ najwazniejszym
celem. Ja natomiast uwazam, ze Wynik biz-
nesowy powinien by¢ jedynie pochodng realizo-
wanych zadan. Trzeba tak pouktadac biznes, aby
wyniki wychodzity mimochodem, a traktowa-
nie wyniku jako celu to prosta droga, by
zrobic sobie krzywdg.

BROKERZY

W nasza strategi¢ opierania si¢ na rela-
cjach wpisuje si¢ tez bliska wspdlpraca

z brokerami. W 2011 r. mocno przeoriento-
waliSmy biznes, wierzac, ze brokerow bedzie
wiecej i Ze beda zapewniali klientom znacznie
bardziej kompleksowa obstuge. Okazuije sie, ze
tamta decyzja byfa sfuszna, bo w ostatnich
latach obecnos¢ brokeréw na rynku ubez-
pieczen naleznoSci bardzo wzrosta, a do-
stgpnos¢ ryzyka direct — zwlaszcza w seg-
mencie $rednich i duzych firm — jest
istotnie mniejsza. Dzi§ mamy brokerdw,
ktdrzy sa monolinerami — tak jak ubez-
pieczyciele — z doskonalym backgroun-
dem zawodowym. To tez mocno przemo-
delowalo rynek, gdyz pojawita si¢ pewna
presja na brokeréw ogdlnych, ktdrzy mu-
sieli wzmocnié¢ swoje departamenty odpo-
wiedzialne za ubezpieczenia naleznosci.

TECHNOLOGIA TO PODSTAWA

To, ze nie skupiamy si¢ na rozwoju sprze-
dazy online, nie oznacza, ze odpuszczamy
rozwoj w aspekcie technologicznym.
Technologia to jest absolutna podstawa.
Moze przy mniejszych przedsigbiorcach
nie jest to az tak widoczne, ale juz przy
tych, ktérzy aktywnie podchodza do eks-
pansji zagranicznej czy tez aktywnie rotuja
swdj portfel odbiorcdw, na pewno zaple-
cze technologiczne ubezpieczyciela bedzie
nabieralo znaczenia. Nie wspominajac juz
o duzych klientach, kt6rzy maja rozbudo-
wane portfele odbiorcéw. Dobry system,
nie tyle transakeyjny do obstugi ubezpie-
czen naleznodci, ale system informacji me-
nedzerskiej, jest narz¢dziem nicocenio-
nym. Dzi¢ki niemu mozemy dostarczaé
klientom danych dotyczacych polisy, od-
biorcéw, pokrycia, limitéw, odszkodo-
wan — pelny zestaw informagji biezacych

i historycznych. To nie jest gadzet, to jest
must have juz dzis. A jutro? Pewnie trzeba
bedzie rozwazy¢ chociazby, jak spia¢ takie
ustugi jak nasza z postgpujaca platformiza-
¢ja handlu B2B. Nasze otoczenie si¢ zmie-
nia i sa to tak wazne zmiany, ze absolutnie
nie mozemy spuszczaé ich z oka. 4




