BROKER CZY DORADCA FINANSOWY.

Rozmowa z Romanem Czarnowskim, prezesem gdanskiej firmy BIK Brokers,
zajmujacej sie ubezpieczeniami komunikacyjnymi

Czym sie réznia ustugi brokeréw ubezpieczeniowych i ustugi doradcéw finansowych?
W obu przypadkach chodzi o to samo, czyli wybdr odpowiedniego ubezpieczenia, ktore spetnia
wymogi postawione przez klienta. Réznice zasadzajq sie w mozliwosciach zapewnienia tego
wyboru. Narzedzia i regulacje prawne dotyczace obu zawoddw, powodujg, ze kazdy broker to
doradca, ale nie kazdy doradca to broker. Znajdziemy takze rdznice w koncentracji w
konkretnych sektorach rynku ubezpieczeniowego, zaréwno w podziale na klientow, jak i
produkty.

Jezeli chodzi o narzedzia prawne, to podstawowg roznica jest fakt, ze broker reprezentuje
wytacznie klienta, jest jego petnomocnikiem na rynku ubezpieczeniowym, doradcy sq z reguty
multiagentami, czyli w relacji klient — ubezpieczyciel reprezentujg konkretnego ubezpieczyciela.
W zwigzku z tym doradca zapyta o oferte dla klienta tylko tych ubezpieczycieli, z ktérymi
zawart stosowne umowy agencyjne. Broker moze zwrdécic¢ sie do wszystkich firm
ubezpieczeniowych na rynku posiadajacych dany produkt ubezpieczeniowy, na ktérego
zapotrzebowanie zgtasza klient. Wykonywanie zawodu brokera ubezpieczeniowego w Polsce
jest uwarunkowane szeregiem wymogow prawnych, w tym m.in. zdaniem egzaminu
panstwowego. Waznym elementem jest takze ponoszenie odpowiedzialnosci przez brokeréw za
rekomendowane oferty wobec klienta. Kazda spétka brokerska czy osoba fizyczna wykonujaca
zawod brokera ubezpieczeniowego ma obowigzek zawarcia stosownej polisy OC chronigcej
klientdow przed popetnionymi btedami. Mamy takze ustawowy obowigzek podnoszenia
kwalifikacji. W zdecydowanej wiekszosci zawoddw doradztwa finansowego nie ma takich
obowigzkdw. Doradcy przewaznie skupiajg sie na obstudze klientdw indywidualnych i ich
domeng s produkty z grupy ubezpieczen zyciowych inwestycyjnych. Brokerzy koncentrujg sie
raczej na podmiotach gospodarczych i produktach z zakresu ubezpieczen majatkowych. Cho¢
mozna znalez¢ brokerdw, ktérzy doskonale czujg sie w ubezpieczeniach zyciowych i
multiagentdw oferujacych tylko ubezpieczenia majatkowe.

Komu potrzebne sa ustugi brokerskie - czyli kto jest typowym klientem?

Tak naprawde klientem firmy brokerskiej moze zosta¢ kazda firma, ktéra potrzebuje skorzystac
z oferty ubezpieczeniowej, a takze profesjonalnego doradztwa ekspertow. Dzi$ modny jest
outsourcing ustug. Firmy, ktore nie posiadajg wtasnych struktur odpowiedzialnych za
prowadzenie relacji z ubezpieczycielami, nie majg czasu lub zasobéw do samodzielnego
analizowania ofert, negocjowania warunkdw i nadzorowania biezacej wspotpracy z
towarzystwem ubezpieczeniowym coraz chetniej wspoétpracujg z wyspecjalizowanymi
brokerami. Takie rozwigzanie jest wygodne i opfacalne. Firma moze skupic¢ sie na wiasnej
dziatalnosci rynkowej,

a dzieki wspdtpracy z brokerem uzyskac realne oszczednos$ci bez zmniejszenia zakresu ochrony
ubezpieczeniowej. W zdecydowanej wiekszosci klientami firm brokerskich sa podmioty
gospodarcze. Klienci widza role brokera przede wszystkim jako organizatora transakcji (51
proc. ), czyli swojego petnomocnika, ktory zapyta rynek o oferte, wynegocjuje warunki oraz
zarekomenduje optymalne rozwigzania. 30 proc. klientéw widzi takze funkcje brokera jako
doradcy/konsultanta ds. ryzyka.
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