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UBEZPIECZENIA DLA MSP

Niewykorzystany potencjaf
Czy ryzykowna gra

MSP stajg sie motorami zarowno polskiej, jak i globalnej gospodarki. Interesujg sie nimi tradycyjni gracze oraz insurtechy
z Europy Zachodniej, USA czy Australii. Jednakze dla wielu zaktadow ubezpieczen w Polsce MSP to wcigz rozproszony rynek
matych klientow z niewielkim potencjatem, pozostawiony obstudze przez agentow i brokerow. - rarar Domaxisks, Eukasz Pajak, Dariusz
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Sektor matych i §rednich przedsigbiorstw
w Polsce wraz z konicem 2017 r. skladat
si¢ z ponad 2 mln podmiotéw i odpowia-
dat za ponad 680 mld zt warto$ci dodanej
w polskiej gospodarce, stanowiac blisko
50% polskiego PKB (Zrédto: Raport o sta-
nie sektora matych i srednich przedsigbiorstw
w Polsce, PARP, czerwiec 2019 r.). Jedno-
cze$nie, w poréwnaniu z Europa Zachod-
nia, zauwazalne jest wigksze rozdrobnie-
nie tego sektora, wynikajace z przesunig-
cia polskich MSP w strong mniejszych,
rodzinnych firm. Mikroprzedsigbiorstwa
w Polsce to az 96% wszystkich przedsig-
biorstw prywatnych.

Mimo ze MSP odpowiadajg za znaczacg czes¢
polskiej gospodarki, nadal wiele z tych pod-
miotow pozostaje niedoubezpieczonych. Choé
w ostatnich latach mozna zaobserwowaé
wzrost penetracji produktéw ubezpie-
czeniowych wéréd malych i Srednich
przedsi¢biorcéw, nadal nie dochodzi ona
do poziomu krajéw Europy Zachodnie;j.
Patrzac na analiz¢ szacowanej warto$ci
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ubezpieczen majatkowych wéréd malych
i $rednich przedsigbiorstw w stosunku
do ich warto$ci dodanej w gospodarce,
widzimy stosunkowo niska sprzedaz

ubezpieczen wzglgdem potencjalu rynku.

Penetracja rynku MSP dla wybranych krajow UE

Szacowana sktadka brutto ubezpieczen majatkowych MSP do wartosci dodanej sektora MSP
w gospodarce, 2017, %
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Zrédfo: Swiss Re Institute, KNF, Eurostat, Analiza Mckinsey & Company.

Wskaznik ten jest w Polsce o potowe
mniejszy niz w przypadku Niemiec i pra-
wie dwa razy mniejszy niz w Wielkiej
Brytanii. Zwigkszenie penetracji ubezpieczen
MSP w Polsce do poziomu Wielkiej Brytanii
mogtoby przynieS¢ polskim zaktadom ubezpie-
czen ok. 3—4 mld zt dodatkowych sktadek.

Jak wigc traktowaé mate i $rednie przed-
sigbiorstwa, by skutecznie zwigkszy¢
sprzedaz w ich sektorze? Patrzac na
dos$wiadczenia firm ubezpieczeniowych
z rynkéw Stanéw Zjednoczonych,
Australii czy Wielkiej Brytanii, gdzie
ubezpieczenia MSP s3 na wysokim
poziomie rozwoju, kluczowa jest cyfry-
zacja i zaawansowana analityka, wyko-
rzystywane zaréowno w nowych mode-
lach dystrybucji, jak i ulepszaniu oceny

ryzyka.

DOSWIADCZENIE FIRM INSURTECH

W SEKTORZE

Pod katem ewolucji cyfrowej ubezpiecze-
nia komercyjne pozostaja w wigkszosci
przypadkéw w tyle za oferta detaliczna.
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Przykfady graczy, ktorzy odniesli sukces na

rynku MSP pokazujg jednak, ze cyfryzacja jest
konieczna. Obejmuje ona stosowanie
zaawansowanej analityki (advanced analy-
tics) w wycenie ryzyka, marketingu online
oraz we wspieraniu klienta w dzialaniach
prewencyjnych, personalizacji oferty czy
wreszcie optymalizacji kosztowej procesdéw
wewngtrznych. Osiagnigcie sukcesu moze
wymaga¢ od ubezpieczycieli znalezienia
sposobu na skuteczne obstugiwanie roz-
drobnionego rynku wielu nisz i positkowa-
nia si¢ automatyzacja dla osiagnigcia skali.

Analiza ,Panorama Insurtech” przepro-
wadzona przez McKinsey & Company
pokazuje, ze sposréd ponad 1500 firm
insurtech ok. 39% koncentruje si¢ na seg-
mencie komercyjnym, gtéwnie matych

i $rednich przedsigbiorstwach, w roli
wsparcia tradycyjnych ubezpieczycieli.
Insurtechy maja tu na celu wzmocnienie
istniejacych ofert, poprzez wprowadze-
nie innowacyjnych rozwiazafi w ramach
taficucha wartosci, a nie bezposrednie
konkurowanie z tradycyjnymi ubezpie-
czycielami.

W przypadku firm insurtech model
obstugi w sektorze MSP coraz bardziej
przypomina rynek detaliczny — insurtechy
stawiaja na doskonalenie do$wiadczenia
klienta w kanatach cyfrowych oraz auto-
matyzacj¢ underwritingu. Jednocze$nie
pojawiaja si¢ rozwijzania wspierajace
doktadna oceng ryzyka. Kilka firm
insurtech zbudowalo zaawansowane
rozwigzania wykorzystujace zewngtrzne
dane pogodowe czy tez dane pochodzace
z internetu rzeczy, w szczegdlnosci dla
ubezpieczen transportowych czy NNW.

CYFRYZACJA W ZAKRESIE DYSTRYBUCJI
Jak pokazuja do§wiadczenia z rynkéw
zachodnich, by skutecznie dziataé na
rynku matych i $rednich przedsigbiorstw,
tradycyjne firmy ubezpieczeniowe
powinny kierowac si¢ trzema czynnikami,
w ramach ktdrych cyfryzacja odgrywa
znaczaca role.

Pierwszy z nich zaklada pelna digitalizacj¢
obstugi klienta. Jest ona kluczows war-
toécig dodana firm z sektora insurtech.
Ich wkiad pozwala sprawnie obstugiwaé
klientoéw przez internet, w duzej czgsci
w procesach STP, czyli takich, w ktd-
rych klient moze zalatwic dang sprawe
w ramach jednej wizyty na stronie

czy jednego kontaktu z call center. To
w poréwnaniu do tradycyjnej obstugi
firm MSP jest skokowa zmiana.

Mali i $redni przedsi¢biorcy zazwyczaj
oczekuja od ubezpieczycieli glebokiego
zrozumienia ich dziatalnosci i zaspoko-
jenia wszystkich potrzeb ubezpiecze-
niowych, cho¢ zwykle nie sa w stanie
samodzielnie przeprowadzié ich pelnej
analizy. Zeby sprosta¢ tym potrzebom,
zaklady ubezpieczen powinny stworzyé
atrakcyjne oferty dla klientéw w podziale
na segmenty — zar6wno na poziomie
produktu dopasowanego do danej
smikroniszy”, jak i na poziomie obstugi.
Dlatego drugim kluczowym czynnikiem
jest umiej¢tno$é wykorzystania rozwia-
zan advanced analytics, ktdre w szybki
sposdb pozwola dopasowaé produkt

do potrzeb klienta, przy jednoczesnym
zachowaniu ceny atrakcyjnej dla klienta
i dajacej bezpieczenstwo portfela dla
ubezpieczyciela. Do obstugi ubezpiecze-
nia MSP w Europie Zachodniej coraz
czgSciej rowniez wyznaczany jest nie
tylko agent, ale takze specjalista w danej
dziedzinie, ktéry czgsto uczestniczy

w spotkaniach poprzez telekonferencjg.

Po trzecie, warto polozy¢ nacisk na dzia-
fania multikanatowe. Badania McKinsey
pokazuja, ze przed zawarciem umowy
prawie 70% klientéw informacje o ubez-
pieczeniach zdobywa za posrednictwem
kanatu online wspieranego poprzez call
center. Jednak gdy przychodzi czas na
zakup, sytuacja si¢ zmienia. Pomimo pre-
ferowania $ciezki online na etapie gromadzenia
informacji i porownywania ofert, klienci nadal
(373 do spotkania z zaufanym doradca, aby
ufatwic sobie transakcje. Badania wskazuja,
ze finalnie 82% klientéw decyduje si¢

na dokonanie zakupu u agenta, nawet

pomimo wst¢pnego nawiazania kontaktu
droga online.

To stawia szczegblne wymogi, jesli cho-
dzi o budowanie jednakowego dostgpu
do oferty i informacji poprzez wszystkie
kanaty, jak réwniez rozwdj ,hybrydo-
wego” modelu obstugi klienta. Z drugiej
za$ strony badania te podkre$laja, jak
bardzo istotny pozostaje bezpoSredni
kontakt z doradca. Obecnie doradca
pierwszego kontaktu dla MSP jest zwy-
kle agent obstugujacy przedsigbiorcg

w zakresie prywatnych ubezpieczen

- samochodu, mieszkania, ubezpie-
czef na zycie — lub konsultant z banku
zapewniajacego niezb¢dne finansowanie
dzialalnosci. W tym $wietle potencjal-
nym kanatem do wzrostu sprzedazy
ubezpieczenn MSP moze byé kanat
bancassurance. Wickszosé firm MSP
obstugiwana jest przy udziale doradcéw
banku. Jednocze$nie wciaz wydaje sig, ze
Swiadomos¢ dostepnych produktow ubezpie-
czeniowych w sektorze MSP jest niska i ograni-
czona do podstawowych produktow, takich jak
ochrona majatku przed pozarem. W tej sytuacji
dobrze wykwalikowani doradcy bankowi mogg
stac sig kluczowi w dotarciu z szerszg ofertg
produktowg do klientow MSP

NOWE ROZWIAZANIA W OBSZARZE OCENY
RYZYKA

Wraz z rozwojem rozwiazan z zakresu
zaawansowanej analityki zaktady ubezpie-
czen beda takze coraz czgsciej positkowaé
si¢ zewngtrznymi danymi w modelowaniu
oferty i oceny ryzyka. Jednocze$nie stoso-
wanie analityki w oparciu o zewngtrzne

1 wewngtrzne bazy danych pozwala roz-

Wedréwka klientow MSP pomiedzy kanatami sprzedazy
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Zrédfo: McKinsey, ankieta Klientow MSP Australia, 2016.
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szerzy¢ ofertg ubezpieczycieli o doradztwo
w obszarze prewengji i zarzadzania ryz-
kiem. Ustugi okotoubezpieczeniowe mogg byc
szczegolnie istotne dla mniejszych firm, dla kto-
rych duza szkoda, pomimo posiadanego ubezpie-
czenia, moze wigzac sie z zupetnym zamknieciem
przedsigbiorstwa.

Insurtechy w tym obszarze otwieraja
ubezpieczycielom mozliwo$¢ otworzenia
nowych ofert ustug i produktéw okoto-
ubezpieczeniowych. Przykladem moze
by¢ jeden z amerykanskich insurtechéw,
ktdry poprzez instalacj¢ czujnikdéw

w kontenerach transportowych umoz-
liwial monitorowanie warunkéw trans-
portu. Dokfadana wiedza o temperaturze
czy warunkach transportu, a takze moz-
liwo$¢ przewidywania zmian pogody

czy informacje o nat¢zeniu ruchu moga
mieé istotne znaczenie w przypadku
przewozenia materiatéw wrazliwych

— pomaga to firmom przewidywaé

i przeciwdziataé stratom. Firmy MSP

w wigkszo$ci przypadkdw nie moga sfi-
nansowaé korzystania z takiego systemu,
mimo ze potencjalne szkody moga byé
dla nich znacznie bardziej odczuwalne
niz w przypadku duzych klientdéw kor-
poracyjnych. Mozliwos¢ tanszego zakupu
takiej ustugi w ramach ubezpieczenia databy
im mozliwos$¢ korzystania z najnowszych tech-
nologii. Z drugiej za$ strony ubezpieczyciel
miatby mozliwo$¢ kontrolowania i zapobiegania
kosztownym szkodom.

SEKTOR Z POTENCJALEM
Dos$wiadczenie z rynkéw zachodnich,
gdzie w ciagu ostatnich kilku lat ubez-
pieczenia matych i Srednich przedsig-
biorstw znaczaco zyskaty na znaczeniu,
wskazuje, ze w Polsce rynek ten ma
duzy potencjat i moze by¢ istotnym
zrodlem wzrostu. W odrdznieniu jednak
od rynku detalicznego, dostosowanie
si¢ do potrzeb i specyfiki wymaga prze-
mySlanej strategii dziatania. Jednocze-
$nie podejscie do matych i $rednich
przedsigbiorcéw znaczaco rozni si¢ od
oferty komercyjnej, gdzie koszty obstugi
czy ztozono$¢ oferty moga przerosnaé
oczekiwania rynku. W skutecznym podej-
$ciu do sektora MSP kluczowe bedzie stwo-
rzenie modelu hybrydowego sprzedazy inter-
netowej wspieranej przez wykwalifikowanych
agentow i zasilanej wynikami modeli zaawan-
sowanej analityki. Ubezpieczyciele beda
musieli znalezé nowe sposoby dotarcia
do klientdw i spelnienia ich potrzeb za
pomoca prostych i elastycznych pro-
duktéw. Wszystko to nie ob¢dzie si¢ bez
zastosowania nowych technologii. 4
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