Nowoczesnos¢ to ciagly rozwéj
Rozmowa z Romanem Czarnowskim, prezesem BIK Brokers.
Czym, wedlug Pana, sa howoczesne ustugi brokerskie?

Nowoczesne ustugi to takie, ktéore aktualnie zdobywajg rynek i uznanie ze strony
klientéw. Muszg zawiera¢ w sobie element Swiezosci, czego$ nieznanego, a jednoczesnie
dawac¢ poczucie najlepszej jakosci i wymiernych korzysci. Ustuga, ktéra staje sie
standardem, ktdrgq oferujg wszyscy brokerzy, przestaje by¢ nowatorska. Warunkiem
nowoczesnosci jest zatem ciggly rozwéj.

A czy polski rynek brokerski mozna uznaé¢ za nowoczesny?

Na pewno mozna powiedzie¢, Zze bardzo dynamicznie sie rozwija. O nowoczesnosci
narodowych rynkéow brokeréw ubezpieczeniowych nie decydujg tylko ich gtowni
przedstawiciele, czyli brokerzy, ale takze cate otoczenie biznesowe w postaci towarzystw
ubezpieczeniowych, regulacji prawnych oraz $wiadomosci spotecznej w korzystaniu z
ustug ubezpieczeniowych. Dopiero te trzy elementy decyduja o zaawansowaniu czy
nowoczesnosci danego rynku brokerskiego.

Polscy brokerzy sga natomiast bez watpienia bardzo kreatywni. Czesto to my wychodzimy
do TU z niestandardowymi propozycjami produktow i to my wprowadzamy je do
programoéw ubezpieczen flotowych.

Czego brakuje dzi$ polskim brokerom?

Wydaje mi sie, ze analitycznego, badawczego podejscia w poznawaniu obstugiwanej
floty. W mojej opinii nie mozna dzi$ stworzy¢ naprawde efektywnego programu
ubezpieczeniowego jesli nie rozpoznamy realnych potrzeb klientéw czy nawet samych
uzytkownikow pojazdow firmowych. Niestety, brak takiej wiedzy jest czesto przyczyna
~Szablonowania ofert” przez rodzimych brokeréw.

Nowe podejscie we wspotpracy z klientem wymaga prowadzenia badan?

Wymaga biezgcego audytowania potrzeb klientéw i uzytkownikéw floty. Do tej pory
brokerzy przy konstruowaniu programoéw ubezpieczeniowych korzystali z raportéw na
temat szkodowosci floty. Nikt nie badat natomiast potrzeb klientéw. Czym innym jest
bowiem potrzeba pojazdu, a czym innym potrzeba jego uzytkownika. Bilansowanie tych
potrzeb to klucz do efektywnosci.

Pierwsze badania, ktore przeprowadziliSsmy w obstugiwanych flotach wyraznie pokazuja,
Ze potrzeby ubezpieczeniowe klientdéw réznig sie od potrzeb ,floty”. Wyniki te zaskoczyty
klientéw, ale pozwolity wreszcie bardzo precyzyjnie sprofilowaé naszg prace. Dzis, dzieki
takim narzedziom jak specjalne audyty potrzeb, jesteSmy w stanie gwarantowac klientom
budowe efektywnych programow.

BIK Brokers jest juz duzym graczem na naszym rynku. Czy zgodzi sie Pan zatem
z naszq teza, ,wiekszy moze wiecej"?

I tak i nie. Oczywiscie, to prawda, ze duzy broker ma wieksze mozliwosci negocjacyjne,
wieksze doswiadczenie, posiada niezbedng infrastrukture do przeprowadzania
skomplikowanych procesow likwidacji, narzedzia do wystawiania polis itd., ale
jednoczesnie czesto brakuje mu motywacji i zaangazowania w swojg prace.
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Odnoszac to do BIK Brokers, musze powiedzie¢, ze na przestrzeni 6 lat dziatalnosci udato
sie nam uniknga¢ problemoéw z rutyng. Zawdzieczamy to konsekwencji. Od poczatku
zaktadalismy, ze chcemy by¢ firmg, ktérej poziom ksztattujg pracownicy. Dlatego tez
zatrudnialiSmy specjalistow z wieloletnim doswiadczeniem w pracy w sektorze
ubezpieczen komunikacyjnych. Tak tworzony zespdt gwarantowat swobodng wymiane

doswiadczen i co najwazniejsze - realizacje naprawde nowatorskich programow
ubezpieczen dla flot. BIK byt przez wiele lat firmg matg, ale posiadat za to ludzi, ktérzy z
pasja oddawali sie pracy, a dodatkowo byli znani i cenieni w polskiej branzy

ubezpieczeniowej. Sukcesy, jakie osiggneliSmy i ciggta chec¢ tworzenia motywowaty nas
do dalszej dziatalnosci.

Moim zdaniem przede wszystkim liczy sie pasja i doSwiadczenie, wielkos¢ firmy odgrywa
drugorzedna role.
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