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Polisowa prehistoria

Dzi$ juz niewiele osdb pamieta, jak wygla-
dat zakup polisy u agenta pietnascie, dwa-
dziescia lat temu. Obowigzkowe ubezpiecze-
nia konczace si¢ z koncem roku i pot¢zne ko-
lejki do stolikow w agencjach, inspektoratach
lub gdziekolwiek, gdzie od rana do nocy dy-
zurowali anonimowi agenci wystawiajacy jed-
na za drugg polise z obowigzkowym ubezpie-
czeniem (OC), czesto dodawali, jako row-
niez ,obowiazkowe”, NNW, od czasu do cza-
su autocasco.

Niewielu klientow wiedziato, co kupuje,
jeszcze mniej pytato o cokolwiek. Byle szyb-
ciej, bo kolejka, bo Nowy Rok, bo szkoda
czasu. Sktadka za ubezpieczenie byta odbie-
rana jako powszechny podatek. Kolejny
kontakt klienta z ubezpieczeniem to pocza-
tek roku szkolnego i ,obowiazkowe” ubez-
pieczenie NNW dzieci. Nieliczni tuz
przed wyjazdem za granice poszukiwali
punktu sprzedazy Zielonej Karty, a ci, kto-
rzy o tym nie wiedzieli lub zapomnieli, byli
kierowani przez celnikbw na granicy
do okienka lub budki z napisem ubezpiecze-
nia. I w zasadzie to wszystko o ubezpiecze-
niach - jakie to bylo proste.

Era agenta wylacznego

Potem przyszta pierwsza rewolucja - We-
sta, Gryf, Polisa... i okazalo si¢, ze mozna
inaczej - nagle kupujacy ubezpieczenie mogt
poczu¢ sie klientem. Przeszkoleni zarowno
z produktéw, jak i technik sprzedazy, agenci
zaczeli wyjasnia¢, o co w ubezpieczeniach
chodzi, po co one s i co zrobi¢ w przypad-
ku szkody. Rozpoczat si¢ okres walki o klien-
ta, przywiazywania go do agenta, poszukiwa-
nia dobrej oferty cenowej, dobrego zakresu
ubezpieczenia oraz zwracania uwagi na pro-
ces likwidacji szkod - kto wyptaca szybko,
bez problemdw, wedtug jakich stawek. To by-
la jeszcze epoka agentéw zwigzanych z jed-
nym ubezpieczycielem - znajacych doskona-
le oferte, wszystkie procesy, liczacych lub
znajacych taryfy na pamieé. Agenci byli
przywiazani do firm - nie tylko ze wzgledow
finansowych - ale rowniez dlatego, ze je bu-
dowali, wspottworzyli - czgsto od momentu
powstania.

Era korporacji

Rynek zmienial sie btyskawicznie. Pierw-
sze bankructwa, pozostawieni sami sobie
klienci, agenci, pracownicy. Wejscie do Polski
duzych swiatowych ubezpieczycieli, procesy,
sztywne reguly, gdzie$ tam daleko anonimowe
osoby decyzyjne. Podzial §wiata ubezpieczen
na dwa obozy - ubezpieczyciele oraz agenci
ze swoimi klientami. Agent powoli odrywa si¢
emocjonalnie od zaktadu ubezpieczen. Zaczy-
na by¢ jego klientem, motywowany prowizja,
znizka ,regionalng” lub ,,dyrektorska”. Potem
przyszly konkursy lokalne i ogolnopolskie, co-
roczne rankingi (ciagle ci sami na pierwszych
miejscach), wyjazdy w coraz bardziej atrakcyj-
ne strony. Jeszcze jest podzial na agentow wy-
facznych i multiagentow.

Era specjalizacji

Zaledwie w ciagu kilku ostatnich lat rynek
agentow zmienil si¢ ogromnie. Agenci to
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Iyiemy w erze multiagenta

Agentowi coraz bardziej potrzebny jest wiarygodny partner, ktéory go wesprze w codziennej pracy.
Przejmie na siebie filtrowanie informaciji, wybierze i dostarczy najlepsze produkty, wreszcie skonsoliduje
rozproszone systemy informatyczne. Dostarczy narzedzia wspierajace prowadzenie agenciji i pozwoli
skoncentrowac sie wytacznie na pozyskiwaniu oraz utrzymaniu relacji z klientami.

wysokiej klasy specjalisci. Posiadaja bardzo
szeroka wiedze z zakresu produktow, ktore
sprzedaja. Jednak pracujac jako multiagenci,
czesto z kilkunastoma zakladami ubezpie-
czen, sita rzeczy i w sposob naturalny ograni-
czaja swojg wiedzg¢ do perfekcyjnej znajomo-
$ci ubezpieczen komunikacyjnych. Znaja wy-
sokosci udziatow wiasnych, sposoby likwidacji
szkody (gdzie czesci oryginalne, gdzie tylko al-
ternatywne), jakie limity odlegtosci obowiazuja

Gzego potrzebuja agenci?

Dzis dla agenta biezaca obstuga klienta to
nie wszystko. Agencja to bardzo odpowie-
dzialne i zlozone przedsiebiorstwo. Sa prze-
ciez raty, odnowienia - nalezy o tym przypo-
mnie¢ klientowi i zaaranzowac spotkanie
u klienta lub w biurze agencji. Sa pracownicy,
szkolenia, nowi ubezpieczyciele z nowa oferta,
codziennie dziesiatki e-maili od zaktadow

Rozwoj rynku ubezpieczeniowego w sposob naturalny powotat do zycia

multiagencje sieciowe, konsolidujace rozproszony dzi$ rynek multiagencyjny.
. _________________________________________________________________________________________________________|

przy wypadku, a jakie w razie awarii. Znaczna
grupa sprzedaje ubezpieczenia mieszkan,
klienci ciagle jeszcze u swoich agentéw kupu-
ja ubezpieczenia turystyczne.

Rewolucja directowa

Druga rewolucja to wejscie na rynek
ubezpieczycieli chcacych sprzedawaé ubez-
pieczenia w systemie direct, ktore spowodo-
walo znaczace i bardzo widoczne zréznico-
wanie ofert. W ubezpieczeniu autocasco
przestala obowiazywaé jednolita franszyza
integralna ,,w wysokosci 1% SU, nie mniej
niz 300 zI”. Ubezpieczenia assistance sa nie
do poréwnania, w mieszkaniach rowniez
niektorzy zaczynaja wyptacaé szkody za pek-
nigty wezyk od kanalizacji, prawie kazdy za-
ktad ubezpieczen ma inna metode na po-
wodz i kleski zywiotowe. Produkty masowe
staly si¢ skomplikowane w sprzedazy, obli-
czenie prawidlowo sktadki bez systemu in-
formatycznego stato si¢ w zasadzie niemoz-
liwe. Powoli zasada ,widz¢ klienta i wiem,
gdzie bedzie dla niego najlepsza oferta” od-
chodzi do lamusa. Oferty trzeba porownac,
pod wzgledem zakresu oraz ceny.

ubezpieczen, no i finaly konkursow, wyjazdy.
Taka wielozadaniowos$¢ oraz wiele obszarow
do zaadresowania zaczynajg wymusza¢ kolej-
ne zmiany w pracy agenta.

Agentowi coraz bardziej potrzebny jest
wiarygodny partner, ktory go wesprze w co-
dziennej pracy. Przejmie na siebie filtrowanie
informacji, wybierze i dostarczy najlepsze pro-
dukty, wreszcie skonsoliduje rozproszone sys-
temy informatyczne. Dostarczy narzedzia
wspierajace prowadzenie agencji i pozwoli
skoncentrowac si¢ wylacznie na pozyskiwaniu
oraz utrzymaniu relacji z klientami.

Agent partnerem directow

Ubezpieczenia beda sprzedawane w taki
sposob, w jaki klienci beda chcieli je kupowac.
Ostatnie lata udowodnily, ze agenci sg potrzeb-
ni swoim klientom. Ubezpieczyciele oferujacy
ubezpieczenia wylacznie w systemie direct
zmienili swoja strategi¢. AVIVA Direct dokona-
fa przewrotu kopernikanskiego, sprzedajac
22 lutego 2010 r. pierwsza polis¢ directowa w sie-
dzibie multiagenta. W krotkim czasie sprzedaz
poprzez agentdw zaczeta odgrywac znaczaca ro-
le w portfelach ubezpieczycieli direct.

Agenci z przeciwnikow ubezpieczycieli
direct stali si¢ ich gléwnymi partnerami.
Kolejne towarzystwa direct podpisywaty umo-
wy z multiagentami i liczyly na ich zaangazo-
wanie, szczegdlnie na dostep do tych klientow
agenta, ktorzy z internetu czy telefonu nie
skorzystaliby nigdy.

Sprzedaz ubezpieczen jutro

Konkurencja oraz rosnaca swiadomos¢ za-
kupowa klientow z pewnoscia wymusi rowniez
w agencyjnym kanale dystrybucji zmiany, ktore
beda korzystne dla klienta. Moze w koncu uda
si¢ w Polsce osiagna¢ europejskie (chocby na-
wet wschodnioeuropejskie) wskazniki w zakre-
sie wysokosci sredniej sktadki, wysycenia port-
feli produktami innymi niz OC komunikacyjne.

Aby tak sig stato, kupowanie polis musi za-
stapi¢ ich sprzedaz. Jestesmy $wiadkami szyb-
kich i duzych zmian zachowan konsumentow.
Produkty, ktére kilka lat temu postrzegane by-
ly jako gadzety, staly si¢ nieodlaczng czgscig
zycia (aplikacje w telefonach komorkowych,
urzadzenia nawigacji samochodowej). Dostep
do informacji, wszechobecna reklama powo-
duja, ze konsumenci sg zainteresowani i sigga-
ja po nowe produkty. Kilkanascie lat temu
ubezpieczenia komunikacyjne assistance byly
rzadko sprzedawanym dodatkiem - dzis s sta-
Ia czegscia kazdego pakietu komunikacyjnego.
Dlaczego integralng czgscig pakietu komunika-
cyjnego nie moze stac si¢ ubezpieczenie ochro-
ny prawnej, GAP, concierge? Dlaczego kazdy
agent nie miatby mie¢ mozliwosci szybkiego
obstuzenia klienta prowadzacego malg firme
Iub posiadajacego flote 20-50 pojazdéw?

Wsparcie
dia drobnych multiagentow

Rozwdj rynku ubezpieczeniowego w spo-
sob naturalny powotal do zycia multiagencje
sieciowe, konsolidujace rozproszony dzi$ ry-
nek multiagencyjny i wspolpracujace czesto
z kilkuset czy nawet kilkoma tysigcami agen-
tow. Staly si¢ one wsparciem pojedynczego
multiagenta na rynku, pozwalajac na optyma-
lizacje jego biznesu. Poprzez doskonata znajo-
mos¢ zaréwno klientow, agentow, jak i specy-
fiki dziatania ubezpieczycieli, przyczyniaja si¢
do optymalizacji istniejacej oferty produkto-
wej, jak rowniez wprowadzenia na rynek no-
wych produktow. Efekt skali dziatania multia-
gencji sieciowej powoduje rowniez optymali-
zacje wynagrodzenia prowizyjnego dla wspot-
pracujacych agentow.

Multiagencje sieciowe juz dzi§ zapewniaja
znaczace wsparcie dla agentow w obszarze in-
formatycznym. Dostarczane przez niektore
z nich rozwigzania umozliwiaja za pomocg jed-
nej aplikacji szybkie wyliczenie sktadki, wysta-
wienie, a nastgpnie automatyczne rozliczenie
polisy. Aplikacja jest rowniez baza danych i na-
rzedziem do zarzadzania odnowieniami. Takie
rozwiazanie pozwala agentowi umocni¢ swojq
pozycje na lokalnym rynku i zarzadza¢ swoim
przedsigbiorstwem w sposob nowoczesny.
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