Jolanta Tkaczyk
Jak si¢ wyrozni¢ na rynku ubezpieczeniowym?

Na rynku zaostrza si¢ konkurencja. Przybywaja nowe podmioty. Silni trwaja, stabsi
ging w mroku komercyjnej niepamigci. Ten krotki scenariusz dotyczy w tej chwili prawie
kazdej branzy, takze ubezpieczeniowej. Na nasyconym rynku bardzo trudno walczy si¢
klienta. Trzeba go czym$ do siebie przekonaé. Sprawi¢ by poczul, ze nasza oferta jest
przygotowana specjalnie dla niego, a jednocze$nie inna od oferty konkurenc;ji.

Jak mozna wyrdzni¢ si¢ na rynku ubezpieczeniowym?

Jest kilka sposobow. Najbardziej popularne sa trzy:

1) pojawiamy si¢ na rynku jako pierwsi i z tego tytutu czerpiemy korzysci,

2) oferujemy lepszy produkt ubezpieczeniowy od konkurencji

3) poprzez zintensyfikowane dziatlania promocyjne utrwalamy swoj wizerunek w

swiadomosci klientow.

Pierwszy sposob wyrdznienia si¢ jest na pierwszy rzut oka najlatwiejszy. Problem w tym,
Ze na nasyconym rynku miejsca pionieroOw sa juz zajgte. I to od dawna. Czy zatem w takiej
sytuacji ta strategia zadziata? Na szczg$cie wiadomo, ze jezeli w danej kategorii wszystkie
miejsca zostaly juz zajete, nalezy stworzy¢ sobie kategorig, w ktorej mozemy by¢ pierwsi.
Nie byliSmy pierwszym towarzystwem ubezpieczen na rynku? Mozemy by¢ pierwszym,
sprzedajacym polisy przez internet. Nie mamy imponujacego przypisu sktadki? Mozemy by¢
najbardziej bezpiecznym towarzystwem w Polsce. Nie mamy rozleglej sieci dystrybucji?
Mozemy jako pierwsi zaoferowac catkowicie wirtualng obstuge (mTowarzystwo?).

Mniej spektakularnym sposobem na wyrdznienie si¢ i do tego wymagajacym duzo wigcej
wysitku jest bycie lepszym od konkurencji. Bycie lepszym poprzez oferowanie takich samych
produktow ubezpieczeniowych jak konkurencja, tylko taniej lub poprzez wzbogacanie oferty.
Wzbogacanie moze polega¢ na oferowaniu szerszego zakresu pokrycia, mniejszej ilosci
wylaczen, ufatwien proceduralnych. Strategia ta jest do$¢ skuteczna, gdyz zamiast
napuszonych hasel oferujemy klientowi wymierna korzys¢. Problem w tym, ze po pierwsze
musimy stale obserwowac ofert¢ konkurencji, a po drugie musimy umie¢ przekona¢ klienta,
ze nasza oferta jest lepsza.

Prowadzenie intensywnych dziatan promocyjnych nie jest ani skomplikowane ani nie
wymaga zbyt wiele wysitku w zakresie badan. Jest za to najbardziej kosztownym sposobem
na wyroznienie si¢ (80 000 PLN za 30 sekund reklamy w TVP nie wymaga komentarza).

Jezeli jesteSmy nieduzym przedsigbiorstwem, nie mamy zbyt wielu srodkow finansowych
1 mozliwosci badania konkurencji na szersza skalg, zostaje nam jeszcze pomystowos¢. To tak,
jak w starym zydowskim dowcipie o czterech szewcach, majacych warsztaty przy jednej
ulicy. Chcac wyrdzni¢ si¢ od konkurentow jeden z nich napisat nad swoim zaktadem: jestem
najlepszym szewcem w kraju. Drugi, nie chcac by¢ gorszy, napisat: jestem najlepszym
szewcem na $§wiecie. Trzeci: jestem najlepszym szewcem na tej ulicy. Czwartemu nie
pozostato nic innego jak tylko umiesci¢ napis: Tu gtowne wejscie.



