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Rynek ubezpieczeniowy nie ma watpliwosci co do koniecznosci skutecznego dotarcia do sektora MSP Zauwazyly to rowniez
krajowe instytucje odpowiadajace za rozwoj przedsiebiorczosci. Na korzysci ptyngce z dodatkowego wsparcia powinni zwrocic
uwage rowniez przedsiebiorcy. - pawer szczemnkowsi

W ostatnim czasie daje si¢ zauwazy¢
wigksze zainteresowanie, jesli chodzi

o wsparcie najmniejszych przedsigbiorstw
w podboju zagranicznych rynkéw —
zar6wno ze strony instytucji panstwo-
wych, jak i sektora prywatnego. W efekcie
coraz glo$niej jest chociazby o ubez-
pieczeniach naleznosci jako jednym ze
sposobéw na zminimalizowanie ryzyka
zwigzanego z eksportem. Czy to oznacza
nowe otwarcie na rynku? Jakie potrzeby
W rzeczywisto$ci maja mniejsze firmy
marzace o mi¢gdzynarodowej ekspans;ji?

Z MYSLA 0 MSP

Media z zainteresowaniem przyjely
informacj¢ ogloszona w czerwcu przez
Polski Fundusz Rozwoju o uruchomie-
niu kolejnego narz¢dzia wsparcia eks-
portu. Zaprezentowano, przygotowang

z mysla o najmniejszych przedsigbior-
stwach, nowga polis¢ dla firm z obrotem
w kredycie kupieckim do 5 mln zI. Przy
okazji oficjalnie potwierdzono nawiazanie
wspdlpracy najwigkszego banku w Polsce
1 wyspecjalizowanej krajowej instytu-

¢ji oferujacej ubezpieczenia naleznosci.
Postawiono przy tym na sie¢ dystrybucji
poprzez najwigksza sie¢ placowek banko-
wych w Polsce.

Jest to jedna z oznak coraz wyrazniejszego
znaczenia ubezpieczenia naleznosci przy
okazji dyskusji na temat rzeczywistego
wsparcia przedsi¢biorczo$ci w Polsce,
szczegblnie w kontekscie tego najbardziej
pozadanego na rynku — szeroko pojetego
sektora MSP. Wiele oséb zgodzi si¢ z teza,
ze dotychczasowe dzialania, szczegdl-

nie instytucji publicznych, nie nadazaty
za oczekiwaniami coraz ambitniejszego
sektora MSP. Chcac zmienié postaé
rzeczy, zdecydowano si¢ m.in. na scalenie
kilku niezaleznie dzialajacych dotychczas
instytucji panstwowych, tak by przed-
sigbiorca mial tatwiejszy dost¢p do kon-
kretnych narze¢dzi i rozwigzan. Bo cho¢
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Polska w duzym stopniu si¢ rozwingta od
momentu wejscia do Unii Europejskiej

1 obecnie przedsigbiorcy maja nieporéw-
nywalnie wigksze mozliwosci, to znaczna
cz¢$¢ ekspertdw przyznaje, ze na wielu
polach w dalszym ciagu pozostaje wiele
do zrobienia, szczeg6lnie jesli spojrzymy
na blizniacze uwarunkowania w krajach
Europy Zachodnicj.

Jednym z takich aspektéw jest oferta
zabezpieczenia eksportu dla mniejszych
firm. W Atradius pierwsze kroki w celu
przygotowania i wdrozenia przystgpnej
oferty dla MSP podjelismy juz ponad
dwa lata temu. Mowa tu o konkretnych
probach dotarcia do przedsi¢biorcow

i realnych dzialaniach wewnatrz firmy,

a nie tylko gloSnym méwieniu o checi ich
zainteresowania. Na tej podstawie udato
si¢ nam najpierw przygotowa¢ produkt
»Modula First”, ktory nast¢pnie prze-
obrazil si¢ w zaprezentowana w tym roku
kompleksows ofert¢ pod nazwa ,,Business
First”. JesteSmy zdania, ze tak zroznicowane
g potrzeby poszczegolnych przedsigbiorcow,
chociazby ze wzgledu na region czy branze, ze
zadna ,,sztywna” oferta lub bazowanie na szyb-
kim i wydawatoby si¢ bezproblemowym kanale
sprzedazy, jakim jest dzi$ internet, nie zastgpi
zaangazowania czynnika ludzkiego. Niemniej
musz¢ przyznac, ze sam proces wdroze-
nia nowej oferty w dalszym ciagu trwa

— oczywiscie ramy, fundamenty s3 juz

od dawna wyraznie nakre$lone, mimo to
nicustannie si¢ uczymy, cierpliwie zauwa-
zamy kolejne detale. Bazujac na tegorocz-
nych spotkaniach regionalnych z partne-

rami oraz naszymi agentami wylacznymi,
przez ktérych chcemy zwigkszy¢ dotarcie
do mniejszych firm w poszczegdlnych
wojewddztwach, juz teraz zauwazamy
przestrzen do poprawy 1 wraz z nowym
rokiem wprowadzimy szereg udoskona-
lent w celu zwigkszenia naszej skutecz-
nosci.

DLACZEGO MSP

Moze warto tu przypomnieé, dlaczego ten
sektor jest tak wazny, nie tylko z punktu
widzenia ubezpieczycieli, ale ogdlnie dla
gospodarki. Po pierwsze, firmy MSP odpo-
wiadaja za generowanie ponad potowy pol-
skiego PKB i z roku na rok udziat ten rosnie. Po
drugie, odwazne decyzje i strategie oparte
o wspoélpracg z zagranicznymi partne-
rami nie sa juz tylko domena duzych firm
— wigcej, tempo wzrostu eksportu w matych
firmach jest obecnie najwyzsze. Systematycz-
nie ro$nie warto$¢ ecksportu wzgledem
importu wyrobow, a takze udzial eksportu
w przychodach matych przedsigbiorstw.
Po trzecie, przy trendzie coraz intensyw-
niejszego eksportu wiréd matych firm,
ro$nie jednoczesnie ich ekspozycja na
ryzyko zwiazane z trudnymi do przewi-
dzenia zmianami prawnymi czy politycz-
nymi. Polska Agencja Rozwoju Przedsig-
biorczo$ci w swoim najnowszym raporcie
o stanie sektora matych i $rednich przed-
si¢biorstw podkresla coraz wigksza otwar-
to§¢ przedsi¢biorcéw i ich nastawienie na
rozwdj. Jednocze$nie mimo to od kilku
lat mozna odnie$¢ wrazenie, ze rzeczywi-
Scie coraz wigcej malych przedsigbiorstw
mysli o eksporcie, ale nickoniecznie czuja
si¢ one do tego przygotowane — pomimo
wzrostu procentowego udziatu ekspor-
teréw czy przecigtnej wartosci eksportu,
wydaje si¢, ze w dalszym ciagu drzemie
w nich niewykorzystany potencjat.

DLACZEGO UBEZPIECZENIE
Okolicznosci nie zawsze beda sprzyjaé
podejmowaniu tak odwaznych decyzji
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jak rozpoczgcie sprzedazy za granica. Co
zatem wskazuje na to, ze ubezpieczenie
nalezno$ci powinno by¢ coraz czgsciej
rozpatrywane w kontekscie dodatko-
wego zabezpieczenia transakeji? Nawet
jesli dzi$ nie wszyscy sa przekonani do
dodatkowego kosztu, z jakim si¢ to wiaze,
to ostatnie dane na temat praktyk plat-
niczych ewidentnie na taka koniecznosé
wskazuja. Co roku obserwujemy zwick-
szajacy si¢ udzial przeterminowanych
faktur B2B, wydluzanie terminéw wyma-
galnosci, jak i opdznien w platnosciach.
Zgodnie z danymi z naszego Barometru
Praktyk Platniczych dla Polski z maja tego
roku, okolo 37% zagranicznych zobo-
wigzan jest przeterminowanych. Jesli
dodamy do tego fakt, ze jeszcze cztery lata
temu bylo to ok. 17% faktur, to od razu
otrzymujemy niepokojacy obraz. Uprzed-
nio polskie §rednie wyniki byly solidnym
odniesieniem do odczytdw tych para-
metréw w Europie Zachodniej, jednak

w tym roku Polska juz si¢ nie wyrdznia

pozytywnie na tym tle.

Nic nie wskazuje, by sytuacja miala ulec
naglej poprawie. JesteSmy §wiadkami
kolejnych wydarzen na $wiecie, ktore
coraz czgsciej odbijaja lub moga poten-
cjalnie odbié si¢ rowniez na Polsce. Spo-
teczefistwo powoli przyzwyczaja si¢ do
globalnej niestabilnosci, co nie oznacza,
ze w takim samym stopniu przyzwyczaja
si¢ do niego handel. Rowniez w kraju
obserwujemy szereg zmian, ktére kom-
plikuja dotychczasowe warunki funkcjo-
nowania przedsi¢biorstw. Nastawienie
na uszczelnianie podatku VAT czy nowe
prawo, chociazby w zakresie restruktu-
ryzacji, stawiaja nowe wyzwania przed
przedsi¢biorcami i firmami, szczegdlnie
przed firmami z najbardziej drazliwych
branz — zaréwno tymi duzymi, jak i naj-
mniejszymi. We wspomnianym badaniu
Atradius blisko V4 polskich responden-
tow wskazala, ze oczekuje pogorszenia
praktyk platniczych w ciagu nast¢pnych
12 miesigcy. Niemalze identyczna czgsé
z nich stwierdzila, ze ze wzgledu na op6z-
nienia zmuszeni byli op6znié platnosci
dla wlasnych dostawcow! Skutki tego
odczuwaja i beda odczuwaé podmioty,
nickoniecznie bezposrednio zwigzane ze
zrédlem problemow.

OFERTA W PUNKT

Czym wobec tego jest obstuga w zakresie
ubezpieczen i windykagji firm z sektora
MSP? Co jest najwaznicjsze z punktu
widzenia firm oferujacych np. ubez-
pieczenia kredytu kupieckiego? Ot6z

W gruncie rzeczy nie zmieniaja si¢ kwe-
stie, ktére dato si¢ zauwazy¢ jeszcze
kilka lat temu, czyli koniecznos¢ przed-
stawienia przejrzystej i kompleksowe;j
oferty w niskiej cenie. Jednakze najwigksze
wyzwanie stanowi umiejetne odpowiedzenie

na szerokie potrzeby klientow, bez zbednego
dodawania produktow generujgcych dodatkowe
koszty. Dlatego postawilismy na wspot-
pracg z innymi instytucjami w zakresie
raportéw gospodarczych czy faktoringu.
Razem przygotowaliSmy ofert¢ w postaci
produktdéw zawierajacych w sobie roz-
wiazania modelowe, jak i te bardziej
elastyczne. Mozna nawet powiedzied, ze
jest ona bardziej szczegblowa, anizeli ta
stworzona z my$la o wigkszych firmach,
z ktdrymi wspolpracujemy od lat. Zdecy-
dowali$my si¢ réwniez wejs¢ we wspol-
prace z niezaleznymi partnerami regio-
nalnymi, ktérych intensywnie szkolimy

©OFotolia

od poczatku roku, organizujac specjalne
spotkania w calej Polsce, 1 chcemy tym
samym zapelni¢ luke pomiedzy stan-
dardowymi dzialaniami sprzedazowymi
naszej firmy 1 brokerami. W tym modelu
kluczows role odgrywaja nasi agenci
wylaczni — doradcy organizujacy dzia-
tania sprzedazowe oraz posprzedazowe
w swoich regionach.

NAJMNIEJSI POD OCHRONA

Prawa natury sa nieublagane, dlatego to
o najmniejszych trzeba dbaé szczegdl-
nie. Kompleksowos¢ oferty, oprocz tradycyjnej
polisy i wsparcia windykacyjnego, rozumiemy
poprzez wsparcie w zakresie finansowa-

nia i dostepu do informacji gospodarczych,

a obstuge w postaci zindywidualizowanego kon-

taktu ze wspomnianymi agentami wytgcznymi.

Wspodtpraca w tym zakresie z renomowa-
nymi partnerami to juz ponad 300 pod-
pisanych w ciagu roku uméw, co wyraz-
nie potwierdza zainteresowanie naszym
podejsciem.

Nie dysponujemy rozbudowang siecia
sprzedazy w postaci kilkuset placod-
wek w calym kraju. Nasz potencjalny
klient, przedsigbiorca, nie bedzie miat
okazji wykupienia polisy czy skorzysta-
nia z innych narz¢dzi podczas wizyty
w swoim banku. Ale bez wzgledu na
instytucj¢ finansowa, w ktdrej posiada
rachunek bankowy, oraz region Polski
moze spodziewa¢ si¢ kontaktu od
naszego przedstawiciela. Ten z kolei
zagwarantuje dostosowanie wsparcia do
jego mozliwosci 1 potrzeb, a takze, co
bardzo wazne, opiek¢ po samym podpi-
saniu umowy. Rynek ubezpieczeniowy

nie ma watpliwosci co do koniecznosci
skutecznego dotarcia do sektora MSP.
Zauwazyly to réwniez krajowe instytucje
odpowiadajace za rozwdj przedsigbior-
czo$ci. Na korzysci plynace z dodatko-
wego wsparcia powinni zwréci¢ uwage
réwniez przedsigbiorcy. Jak pokazuja
dane dotyczace rozkladu naleznosci

w wigkszosci przypadkéw upadliosci,

to wlasnie ich dotyczy ogromna wigk-
sz0$¢ zobowiazan. Liczymy, ze coraz
wigcej polskich firm bedzie stawialo na
odwazne strategie i podbijanie nowych
rynkéw. My ze swojej strony gwaran-
tujemy niezbgdne przygotowanie, mig-
dzynarodowe do§wiadczenie i przede
wszystkim che¢é towarzyszenia w reali-
zacji tych planéw — nie tylko na etapie
podpisywania umowy. U




