UBEZPIECZENIA

Aktywny gracz

Z Leszkiem Alexandrem Konopka, prezesem zarzadu GRAS SAVOYE POLSKA rozmawia

Rita Schultz

Kiedy$ klienci mylili brokera
i agenta. Czy cos$ si¢ zmienilo po 20
latach funkcjonowania rynku?

Réznica ta jest na pewno dostrze-
gana w relacjach B2B. Tutaj juz nie ma
probleméw z rozpoznawaniem, kto jest
brokerem, a kto agentem. Klienci bizne-
sowi wiedza juz czy maja do czynienia
z agentem czy z brokerem i czego moga

oczekiwac od agenta, a czego wymagac
od brokera.

A czy obca nazwa firmy GRAS
SAVOYE nie wzbudza nieufnos$ci,
zwlaszcza w mniejszych firmach,
w mniejszych miejscowosciach?

Nazwa jest moze obcobrzmiaca, ale
juz nie obca dla polskiego sektora du-
zych i Srednich przedsigbiorstw. GRAS

SAVOYE szuka klientéw przede wszyst-
kim wsrod takich wiasnie firm.

Klienci sami zglaszaja si¢ do GRAS
SAVOYE?

Czasami klienci zglaszaja sie sami.
Jesli chodzi o dzialania dla duzych przed-
siebiorstw czy podmiotéw z sektora
publicznego, to jesteSmy najczesciej na
liscie konkursowe;j. Jesli klient organizuje
przetarg, to zazwyczaj zapytanie oferto-
we trafia do nas.

A ile takich przetargéw w roku si¢
odbywa? W ilu uczestniczycie?

Otrzymujemy okoto kilkunastu na
prawde duzych i waznych zapytad
w roku. Sa to przetargi i konkursy, kto-
re bardzo silnie angazuja nasz zespot.
Kazda nasza odpowiedZ na zapytanie
ofertowe moze liczy¢ od kilkudziesieciu
do paruset stron.

Kto ze strony klientow zajmuje si¢
kontaktem z brokerem?

Bardzo réznie. Czesto to sg dzialy
zakupowe, dyrekcja finansowa i ad-
ministracyjna, nierzadko angazowany
jest w sfere ubezpieczen dzial prawny.
Zazwyczaj jednak za ubezpieczenia od-
powiedzialny jest pion finansowo-eko-
nomiczny. To wlasnie dzial, ktéry placi,
a z drugiej strony, rozumie co znaczy
ubezpieczenie i wie, ze ubezpieczenie
sie kupuje, nie po to, zeby je mie¢, tylko
zeby rzeczywiscie by¢ ubezpieczonym
i mie¢ realng ochrone.

Stawiacie przede wszystkim na
stalych klientow, ktérym rokrocznie
oferujecie swoje ushugi?

Esencja biznesu brokerskiego polega
na pozyskaniu klienta i obstugiwaniu
go w perspektywie wieloletniej. Jest to
korzystne zaréwno dla klienta jak i dla
nas. Dla klienta - poniewaz znajac jego
sytuacje ubezpieczeniowa, branze, ryzy-
ka, szkodowos¢ etc. jestesmy w stanie
na biezgco usprawnia¢ rozwigzania
ubezpieczeniowe i obstugowe. Dla nas,
poniewaz koszt pozyskania klienta jest
z reguly duzo wyzszy niz koszt utrzy-
mania obstugi. Ta zasada obowiazuje
praktycznie we wszystkich wolnych



zawodach - u audytoréw czy u prawni-
kéw, wszedzie tam gdzie istnieje element
repetycyjny.

Jaki wplyw mial kryzys na biznes
brokerski?

Niewiele si¢ zmienito, a czes¢ zmian
byta na nasza korzys¢. Mianowicie wielu
naszych klientéw zaczelo postrzegad
ubezpieczenia nie jako koszt, ale jako
dodatkowe Zrédlo przychodow. Zaczeli
sie zastanawiad, jak na ubezpieczeniach
mozna zarabia¢, a nie tylko za nie placic.
Klasycznym przykladem takich firm sg
banki, ktére juz od wielu lat rozszerzaja
swoja dziatalnos¢ na produkty ubezpie-
czeniowe. Z jednej strony same s3 ubez-
pieczonym i szukaja pokrycia wlasnego
ryzyka ubezpieczajac mienie, gotowke
oraz inne specyficzne dla swojej dzia-
talnosci ryzyka, najczesciej korzystajac
z pelnej ochrony oferowanej przez ubez-
pieczenie BBB, czyli Bankers Blanket
Bond. Z drugiej strony mamy calg sfere
ubezpiecze, ktore banki oferuja swoim
klientom, a wiec wykorzystuja je badz
jako dodatkowe Zrédlo przychodow
badz jako narzedzie marketingowe maja-
ce za zadanie zwickszenie atrakcyjnosci
oferty banku.

Esencja biznesu
brokerskiego polega
na pozyskaniu klienta
i obslugiwaniu go w
perspektywie wieloletnie;j.
Jest to korzystne zaréwno
dla klienta jak i dla nas.

Odczuliscie jako firma brokerska
dodatkowe korzysci z wejscia do
Unii?

Owszem. Wsréd korzysci mozna
wymieni¢ bardzo fatwy dostep do pro-
duktéw oferowanych przez zagraniczne
towarzystwa oraz ulatwienia w zakresie
swobody przeplywu ustug. Na przyktad
warunki zakupu réznego rodzaju ushug,
zwiazane z regulacjami fiskalnymi sa bar-
dziej usystematyzowane i kontrolowane.
Wejscie do Unii ulatwia sigganie po
wzorce zachodnie, sciaganie ich do nas,
adaptowanie, badZz nawet bezposrednig
sprzedaz produktéw ubezpieczeniowych
z innych rynkéw europejskich. Niekt6re
z tych produktéw tylko sprzedajemy,
do innych zapewniamy peina obstuge.

Nasza struktura obejmuje dwie spéiki
— GRAS SAVOYE i POL-ASSISTANCE.
Obshlugujemy miedzy innymi firmy, ktére
maja swoje siedziby poza granicami Pol-
ski, a operuja tutaj na zasadzie swobody
$wiadczenia ustug. Unia daje nam wiec
dodatkowe mozliwosci, zwlaszcza, ze
jestesmy aktywnym graczem na rynku
miedzynarodowym.

Jak uklada si¢ wspoélpraca z towa-
rzystwami ubezpieczeniowymi? Czy
zauwazyl Pan zmiane jakosci obshu-
gi?

Prawde moéwiac, kryzys na rynku
polskim sprawil, ze ceny ubezpieczed
osiagnely minimalny pulap. Mimo, ze
byly juz bardzo niskie, ze wzgledu na
ostra konkurencje wynikajaca z kryzysu
ciagle spadaly. Kryzys zintensyfikowat
spadek stawek ubezpieczeniowych
zwlaszcza w zakresie ubezpieczen kor-
poracyjnych i przemystowych, a w Pol-
sce réwniez komunikacyjnych. Wojna
cenowa, spadek sprzedazy samochodéw
nowych oraz wzrost importu pojazdéw
uzywanych spowodowaly poglebienie
sie tych tendencji. Na to jeszcze nalozyt
sie wzrost stawek roboczogodzin w war-
sztatach naprawczych, a na poczatku
2009 r. dos¢ istotny wzrost cen czesci
zamiennych spowodowany wzrostem
kursu euro oraz ostra i dluga zima.
Czynniki te doprowadzily do sytuacji,
w ktérej ubezpieczyciele, nie wyhamo-
wujac trendu wojny cenowej zawczasu
wpadli w znaczne straty. Teraz probuja
poprawiac¢ sytuacje podnoszac ceny.
Kolejne dwa kwartaly beda zapewne
charakteryzowac straty w zakresie ubez-
pieczen komunikacyjnych. Jesli chodzi
o ubezpieczenia przemystowe, nastapita
stabilizacja cen. Cze$¢ przedsigbiorstw
zaczela jednak patrze¢ uwazniej na
ceny ubezpieczed. Uwazam natomiast,
ze bacznie nalezy obserwowac rynek
bancassurance, szczegdlnie w segmencie
consumer finance.

Jakie towarzystwo jest obecnie
najlepszym partnerem do wspolpra-
cy w ubezpieczeniu majatku przemy-
slowego?

Bardzo trudne pytanie do brokera.
Nie ma na nie jednoznacznej odpowie-
dzi. Poza tym ubezpieczenie przemysto-
we to bardzo szerokie pojecie. W samym
tylko sektorze energetycznym produkcja
i dystrybucja energii charakteryzuja sie

innymi ryzykami i innymi potrzebami
w zakresie ubezpieczen.

W stosunku do duzych ryzyk prze-
mystowych czesto wystepuja poole koa-
sekuracyjne. Trudno wiec oceniaé, ktéry
z partneréw w takim poolu jest leaderem,
a tym samym wnioskowac jak wspétpra-
cuje si¢ z danym towarzystwem, kiedy
wspdtpraca dotyczy rownoczesnie kilku
partneréw. Moge jednak powiedziec,
ze w pierwszej dziesiatce réznice nie
sa duze. Poza tym, tak jak w innych

Leszek Alexander Konopka - prezes
zarzadu GRAS SAVOYE POLSKA i POL-
ASSISTANCE. Ukonczyt Wydziat Inzynierii
Lgdowej Wyzszej Szkoty Biznesu Politechni-
ki Warszawskiej oraz Stosunki Miedzynaro-
dowe na UMCS, IESE w Business School,
University of Nawarra. Od 1997 r. posiada
uprawnienia brokera ubezpieczeniowego
i reasekuracyjnego. W latach 1992-94
zatozyt firme brokerskg ASEKURACJA I,
aod 1994. r.rozpoczat prace na stanowisku
wiceprezesa w spotkach GRAS SAVOYE.
Od 2004 r. zostat prezesem zarzadu GRAS
SAVOYE POLSKA i POL-ASSISTANCE.
Poza biezagcymi funkcjami zarzgdczymi,
odpowiedzialny jest za: departament
ubezpieczen komunikacyjnych, usfug
assistance oraz bancassurance, piloto-
wanie projektéw w zakresie dystrybucji
masowej produktow ubezpieczeniowych,
szczegolnie w sektorze finansowym,
motoryzacyjnym oraz informatycznym
i telekomunikacyjnym. Odpowiada takze za
pilotowanie i nadzorowanie projektéw mie-
dzynarodowych. Goscinnie wyktadowca
we francuskiej wyzszej szkole ubezpieczen
ENASS (poziom MBA). Cztonek organi-
zacji zwigzanych z polska gospodarka
oraz z sektorem ubezpieczen, takich jak:
Stowarzyszenie Polskich Brokeréw Ubez-
pieczeniowych i Reasekuracyjnych i Klub
Polskiej Rady Biznesu. Zwiazany z takimi
instytucjami jak: International Assistance
Group, Stowarzyszenie Zarzadzania Ry-
zykiem POLRISK, Francuska Izba Przemy-
stowo-Handlowa, Polska Izba Brokeréw
Ubezpieczeniowych i Reasekuracyjnych,
Polska Izba Posrednikéw Ubezpieczenio-
wych i Finansowych. Czesto wystepuje
w roli eksperta w zakresie ubezpieczen
zaréwno podczas szkolen i konferencii, jak
iw mediach, gféwnie w prasie ekonomicz-
nej i ubezpieczeniowej (Home&Market,
Dziennik Gazeta Prawna, Parkiet, Gazeta
Finansowa, Dziennik Ubezpieczeniowy,
Gazeta Ubezpieczeniowa).
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branzach, wazna jest nie tylko oferta, ale
réwniez standardy wspétpracy i ludzie.

Wiec wlasciwym pytaniem bylo-
by, ktorzy ludzie sa najlepsi na tym
rynku?

Mozna by ulozy¢ ranking najbardziej
popularnych underwriter6w. Natomiast
oczywistym jest, ze wybierajac partne-
ra do wspdlpracy nalezy uwzglednic
wiele czynnikéw takich jak na przyklad
ogdblne zasoby, polityka firmy, kontrakty
reasekuracyjne etc. Wiadomo, ze wsréd
firm mocno zaangazowanych w ubez-
pieczenia przemystowe sa praktycznie
wszystkie duze towarzystwa ubezpie-
czeniowe.

Na czym polega przewaga konku-
rencyjna GRAS SAVOYE nad innymi
brokerami?

Skala dzialalnosci, ré6znorodnos¢
oferty, a jednoczesnie silne specjalizacje
i profesjonalny, zespét obstugujacy klien-
tow w kilku jezykach. No i przystojniejsi
faceci i fadniejsze dziewczyny.

A ile zatrudniacie os6b?

Lacznie w strukturach GRAS SAVOYE
i POL-ASSISTANCE zatrudniamy okoto
280 0s6b na umowy o prace.

Czy macie duia fluktuacje perso-
nelu?

Nie. Waha si¢ miedzy 2-3 procent. To
jest zdrowa, naturalna fluktuacja kadr.

Przechodza do konkurencji, czy
wracaja do towarzystw ubezpiecze-
niowych?

Bardzo réznie. Nie ma reguly. Na
przykiad przy stanowiskach nie mery-
torycznych, odejscia poza branze sie
zdarzaja. Jedna osoba odeszta do branzy
zarzadzania ryzykiem. Najczesciej jednak
nasi byli pracownicy przejmowani sa
przez firmy z branzy, czyli towarzystwa
ubezpieczeniowe i firmy brokerskie.

A ilu zatrudniacie brokeréw
Z uprawnieniami?

W ramach naszej struktury w Polsce
funkcjonuje w charakterze pracownikéw
i/lub wspétpracownikéw ponad 90 oséb
posiadajacych uprawnieniado wykony-
wania czynnosci brokerskich.Staramy
sie, zeby nasi pracownicy mieli egzamin
brokerski. Rekordzistka jest dziewczyna,
ktéra po szesciu miesigcach pracy u nas
zdala taki egzamin. Ludzie przychodza
zupetnie spoza branzy, a u nas maja
mozliwos¢ korzystania z zasobéw duzej,
miedzynarodowej firmy. Zatrudniamy
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pracownikéw z dobra znajomoscia
jezykéw obcych. Mozna u nas naby¢
umiejetnosci zawodowe, mozna zostaé
brokerem w ciagu dwéch lat, natomiast
posias¢ dobra znajomos¢ jezyka w ciagu
dwoch lat jest bardzo cigzko. W zwigz-
ku z powyzszym chetniej zatrudniamy
osobe ze znajomoscia jezykéw obcych
niz z doSwiadczeniem. Ta metoda si¢
sprawdza.

Jakie sa cechy dobrego brokera?
Czy ma znaczenie wyksztalcenie,
ple¢, wiek?

Broker musi by¢ przede wszystkim
stabilny, systematyczny, precyzyjny, rze-
telny, komunikatywny, poniewaz nieta-
two jest przedstawic¢ wszystkie zawitosci
umowy ubezpieczeniowej — pokrycia,
rozszerzenia, wylaczenia etc. osobie,
nie bedacej z danej branzy. Trzeba wigc
umie¢ przestawiac si¢ z poziomu ana-
litycznego, na poziom bardziej ogélny
i posiada¢ umiejetnos¢ przektadania
technicznego ubezpieczeniowego slangu
na jezyk zrozumialy, a réwnoczesnie
dbac o precyzyjnosc i jasnos¢ zapiséw.

Jesli chodzi o wyksztalcenie, de facto
bardzo niewiele oséb zatrudnionych
w naszej firmie ma wyksztalcenie ubez-
pieczeniowe. Czasami wyksztalcenie
ubezpieczeniowe moze nawet przeszka-
dzac i ograniczaé. Spotkatem osoby, kt6-
re mialy kierunkowe wyksztalcenie i byly
nastawione na waska dziedzine, ktorej
mozna si¢ szybko nauczy¢ pracujac. Nie-
wiele z takiej teoretycznej wiedzy wyko-
rzystuje si¢ w pracy brokera. Natomiast
cenne jest posiadanie poza praktyczna
wiedza ubezpieczeniows, wiedzy eko-
nomicznej, inzynierskiej, lingwistycznej
czy prawniczej. OczywiScie praca oraz
szkolenia, do ktérych zobligowani sa
brokerzy pozwolg nam jeszcze dopraco-
wac i poglebi¢ umiejetnosci.

Ponadto pracujemy w branzy finan-
sowej wiec na przyktad dress code jest
u nas istotny.

Co doradzalby Pan menedzerom,
ktorzy chca wybrac firme brokerska?
Na co powinni zwracac¢ uwage? O co
powinien sie¢ pyta¢ przedsi¢ebiorca?

Jak wybra¢ dobrego brokera? Tak jak
wybra¢ dobrego prawnika. Ten sam dy-
lemat. Wszystko jest zalezne od potrzeb.
Potrzeby takie determinuje z pewnoscia
wielkoS¢ firmy — duze korporacje maja
zupelnie inne potrzeby w zakresie nie

Jak wybrac dobrego brokera?
Tak jak wybra¢ dobrego
prawnika. Ten sam dylemat.
Wszystko jest zalezne od
potrzeb. Potrzeby takie
determinuje z pewnoscia
wielkos¢ firmy — duze

korporacje maja zupelnie

inne potrzeby w zakresie nie
tylko samych ubezpieczen, ale

rowniez risk managementu,

od firm z sektora MSP.

tylko samych ubezpieczen, ale réwniez
risk managementu, od firm z sektora
MSP. S firmy, ktére ze wzgledu na swoje
struktury wymagaja mniejszego zaan-
gazowania brokera, dla innych z kolei
wazna jest bliskos¢ geograficzna i mozli-
wosc ciaglego bezposredniego kontaktu
z obstugujacym ich brokerem.

Poza wielkoscia i rodzajem struktury,
wazna jest takze branza, nie tylko ze
wzgledu na koniecznos¢ posiadania
przez brokera know-how w danym
sektorze, ale réwniez ze wzgledu na
ewentualng szkodowos¢ i mozliwosc¢
zapewnienia obstugi w przypadku jej
znacznego poziomu. Chodzi przede
wszystkim o sytuacje, kiedy branza ma
ryzyka rozproszone i mamy do czynienia
z duza iloScia szkod. Wazne jest takze
posiadanie odpowiednich kompetenciji
w przypadku bardzo wartoSciowych
obiektéw przemystowych i tym samym
ubezpieczeni zawartych na bardzo duze
sumy. Zupehie innego zaplecza bedzie
wymagalo likwidowanie kosztownych
szkéd dla sektora energetycznego, niz li-
kwidowanie szkéd na przyktad dla firmy
leasingowej majacej w portfelu 10 000
pojazdow i 3 000 szkod. Do zarzgdzania
taka iloscia szkéd jest potrzebnych kilku
pracownikow i efektywne narzedzia IT

Oczywiscie, sq uniwersalne kryteria
wyboru firmy takie renoma firmy, jej
wielkos¢, stabilnos¢, ilos¢ osob zatrud-
nionych w danej specjalizacji, mozliwos¢
obstugi potencjalnych szkéd. Innym
uniwersalnym kryterium jest posiadana
polisa ubezpieczenia odpowiedzialnosci
cywilnej zawodowej brokera z wysoka,
co najmniej kilkunastomilionowa suma
gwarancyjna chroniaca klienta. [ ]




