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Wszystkie podmioty, §wiadczace ustugi ubezpieczeniowe chciatyby zalicza¢ si¢ do
tzw. sektora ustug profesjonalnych. Niestety nie wszystkie moga. Jakie zatem warunki
powinny zosta¢ spetnione, aby mozna bylo moéwié o profesjonalnej ustudze
ubezpieczeniowej? Warunki te to sze$¢ kryteriow profesjonalizmu sformulowanych przez F.
Benniona':

o intelektualny charakter

o prywatna praktyka

o funkcja doradcza
o dziatanie dla dobra klienta
o instytucja autoryzujaca

o kodeks etyczny

Warunki te, przyznajmy do$¢ wygorowane, speiniaja od bardzo dawna takie
dziedziny jak prawo 1 medycyna oraz wiaczone niedawno konsulting i reklama. W przypadku
ubezpieczen najpelniej 6 postulatow profesjonalizmu znajduje swoje spetnienie w ustugach
brokerskich.

Jakos¢ swiadczonej ustugi brokerskiej jest przede wszystkim uzalezniona od
wiedzy i1 doswiadczenia brokera, wida¢ tu wyrazna przewage wiedzy nad innymi $rodkami
swiadczenia ustug. Od 1995 roku ubiegajacy si¢ o licencje brokera musza przystapi¢ do
egzaminu sprawdzajacego przygotowanie do zawodu (osoby fizyczne) lub posiadac takie
osoby w zarzadzie (osoby prawne) (intelektualny charakter). Zrodta wptywow sa catkowicie
uzaleznione od honorariéw otrzymywanych za §wiadczone ustugi — w wigkszosci w postaci
prowizji od zakladu ubezpieczen (prywatna praktyka). Rozwiazywanie problemow
zwiazanych z ubezpieczeniami to istota dzialalnosci brokera (funkcja doradcza).
Podstawowym celem dziatalno$ci brokera jest interes klienta (dziatanie dla dobra klienta). W
1992 roku do zycia powotano Stowarzyszenie Polskich Brokerow Ubezpieczeniowych i
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zewnatrz, ustalanie standardéow profesji, szkolenia, podnoszenie umiejgtnosci zawodowych
(instytucja autoryzujaca). W 1998 Stowarzyszenie Polskich Brokeréw opracowato i przyjeto
Kodeks Etyki Zawodowej Brokera® (kodeks etyczny).

Wielu osobom ubezpieczenia kojarza si¢ przede wszystkim ze standardowymi
warunkami i standardowa obstuga. Rynek uslug ubezpieczeniowych jest jednak tworem
skomplikowanym 1 niewiele 0s6b zdaje sobie sprawe z faktycznej roznorodnosci podmiotéw
wystepujacych na tym rynku. Dlaczego najpeiniej kryteria profesjonalizmu na rynku
ubezpieczen spetnia broker ubezpieczeniowy? Czy ta sytuacja zmieni si¢ w niedalekiej
przysztosci? Odpowiedz na te pytania nalezy zacza¢ od rozwazan nad miejscem brokera na
rynku. Miejscem, ktore czasem trudno jednoznacznie okresli¢, szczegdlnie dla osoby
niewtajemniczonej w arkana trudnej sztuki ubezpieczen.

Miejsce brokera na rynku uslug ubezpieczeniowych

Rynek uslug ubezpieczeniowych jest jednym z wyodrgbnionych rynkéw ustug
finansowych i obejmuje catoksztatt powiazan oraz relacji pomigdzy podmiotami dziatajacymi
po stronie podazy i po stronie popytu.”*

Na struktur¢ podmiotowa rynku ushug ubezpieczeniowych po stronie podazy sktadaja

si¢:
J Przedsigbiorstwa, firmy, towarzystwa ubezpieczeniowe
o Niezalezni agenci (agencje), multiagenci (-agencje)
o Sprzedawcy ubezpieczen wyspecjalizowani w innych funkcjach

spotecznych 1 gospodarczych (firmy transportowe, turystyczne, handlowe, banki,
producenci samochoddw)
Strukture podmiotowa po stronie popytu tworza:

o Klienci indywidualni,

. Klienci instytucjonalni

o Brokerzy

Powiazanie podmiotéw rynku ustug ubezpieczeniowych z zakresem $wiadczonych

przez nich uslug nie budzi watpliwosci tylko w przypadku dziatalnosci zakladow

3.
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ubezpieczeniowych oraz agentow. Problemy zaczynaja si¢ z okresleniem zakresu dziatalnos$ci
multiagencji oraz brokera, a szczegolnie odroznienie tych dwoch typdéw podmiotow od siebie.

Zaklad ubezpieczen jest podmiotem dostarczajacym podstawowa ustuge na tym rynku
jaka jest ubezpieczenie. Agenci, multiagenci oraz brokerzy to posrednicy pomigdzy
towarzystwem ubezpieczeniowym a klientem. Agenci i multiagenci wystgpuja po stronie
podazy jako sprzedawcy, za$ brokerzy reprezentuja popyt jako specyficzni nabywcy.

Aby zrozumie¢ podobiefistwa 1 rdznice pomigdzy podmiotami rynku ushug
ubezpieczeniowych, nalezy bardzo doktadnie zdefiniowa¢ kazdy z tych podmiotow. Agent
ubezpieczeniowy w rozumieniu ustawy o dziatalno$ci ubezpieczeniowej jest osoba fizyczna,
prawna, lub nie posiadajaca osobowos$ci prawnej, ktora jest upowazniona przez zaklad
ubezpieczen do statego zawierania umow ubezpieczenia w imieniu i na rzecz zakladu lub
posredniczenia przy zawieraniu umow ubezpieczenia®.

Multiagent (agencja), w odréznieniu od zwyklego agenta (agencji) jest podmiotem
zwiazanym umowami nie z jednym, jak to jest w przypadku agenta, ale z kilkoma
towarzystwami ubezpieczeniowymi. Moze zatem oferowa¢ uslugi nie tylko jednego
podmiotu, ale kilku, daje to wigc pewna namiastkg niezalezno$ci. Ciagle jednak multiagencja
dziala w imieniu i na rzecz reprezentowanych towarzystw ubezpieczeniowych.

Broker ubezpieczeniowy (w innych krajach zwany maklerem ubezpieczeniowym) jest
posrednikiem, ktéry trudni si¢ zawodowo, za wynagrodzeniem, zawieraniem umoOw
ubezpieczenia na zlecenie klienta. Dziata na rachunek, w imieniu oraz interesie klienta.
Broker wystgpuje w podwojnym charakterze - dla klienta jest pelnomocnikiem, ustugodawca,
za§ w stosunku do zaktadu ubezpieczen ma jedynie roszczenie o wyptate prowizji za
posrednictwo w zawarciu ubezpieczenia. Nie moze by¢ on bowiem w zadnym stopniu zalezny
od zakladu ubezpieczen’. Dzialalno$é brokera polega na zabezpieczeniu wymagan i potrzeb
ubezpieczeniowych klienta, zaréwno w dziedzinie ubezpieczen majatkowych jaki i
ubezpieczen na zycie.
Brokerzy opracowuja kompleksowe programy ubezpieczen i1 wyszukuja we wszystkich
zaktadach ubezpieczen najlepsze warunki pokrycia ubezpieczeniowego dla swego
mocodawcy, a w wypadku zaistnialej szkody - aktywnie uczestniczaca w procesie jej

likwidacji®.

6 C. Gawlas, R. Mikulski, Ustawa o dziatalnosci ubezpieczeniowej 2. wydanie, C.H. Beck, Warszawa 2001,
s.168

Tiw.,s.173

8 http://www.polbrokers.org.pl




Profesjonalny charakter uslugi brokerskiej
Ustugi, oferowane przez brokera, maja zdecydowanie bardziej ztozony charakter od
ustug, oferowanych przez agentow, multiagentow a nawet same towarzystwa.
Mozna tu wyrdzni¢ rdzen ustugi brokerskej czyli tzw. wtasciwa ustuge oraz obudowe
tego rdzenia tzw. dodatkowe ustugi brokerskie
Wiasciwa ustuga brokerska to:
—plasowanie programu ubezpieczeniowego (badanie mozliwosci zawarcia umowy,
pomoc w wyborze zaktadu ubezpieczen)
—biezace czynnos$ci zwiazane z ubezpieczeniami (najczesciej likwidacja szkod)
Dodatkowe ustugi brokerskie stanowia:
—budowa programu ubezpieczeniowego, (organizacja ochrony ubezpieczeniowej)
—analiza dotychczasowego stanu ubezpieczen,
—szkolenia, informacje o rynku ubezpieczeniowym.
Wiele firm brokerskich, obok ustlug podstawowych i dodatkowych oferuje tzw. nowe
ushugi brokerskie, tworzace razem z rdzeniem i ustugami dodatkowymi, ustuge wzbogacona.
Ustugi te to m.in.:
o analiza ryzyk wystepujacych u klienta,
—identyfikacja ryzyka
—ocena ryzyka
—mozliwosci zatrzymania ryzyka
o nadzér nad programem ubezpieczeniowym
—stopien realizacji ochrony
—finansowe aspekty dzialania programu

o opracowanie programu zarzadzania sytuacja kryzysowa



Rysunek nr 1

Trzy poziomy ustugi brokerskiej
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Zrédlo: opracowanie wiasne na podstawie koncepcji zawartej w: H. Mruk, I.P. Rutkowski, Strategia

produktu, PWE Warszawa 1994, s.20

Broker ubezpieczeniowy czgsto bywa okreslany jako doradca ubezpieczeniowy. Nie
ma tu jednak prostego przetozenia: ustugi brokerskie=ustugi doradcze, jego dziatalnos¢
znacznie wykracza poza zakres zwyklych czynno$ci doradczych, zwyczajowo prowadzi
bowiem do zawarcia transakcji — ubezpieczenia. W wyniku porozumienia z klientem zakres
dziatah moze ulec do§¢ znacznemu rozszerzeniu.

Jesli chcieliby$my opisa¢ ustugi ubezpieczeniowe jako nalezace do sektora ustug
profesjonalnych, bez cienia watpliwosci moglibySmy wilaczy¢ tu ustugi §wiadczone przez
brokera, bowiem kazda usluga ma tu indywidualny charakter, a rdzen ustugi stanowi pomoc
klientowi w wyborze najlepszej dla niego ochrony ubezpieczeniowej. Zaktady ubezpieczen i
agenci moga oferowac tego typu ustugi, ale nie stanowi to w ich wypadku rdzenia ustugi, a
raczej jego otoczke.

O tym, ze w$rod ushug ubezpieczeniowych ustuga brokerska ma najwigcej cech ustugi
profesjonalnej moze $§wiadczy¢ chocby fakt, iz brokerzy sa najbardziej aktywnymi

podmiotami w $rodowisku ubezpieczeniowym, w przypadku korzystaniu z wielu réznych



zrédetl informacji, shuzacych podnoszeniu ich umiejgtnosci i1 kwalifikacji. Z badan
prowadzonych przez autorke’ wynika m.in., ze najbardziej oczytana grupa wéréd podmiotdw
zajmujacych si¢ ubezpieczeniami sg brokerzy. Czytaja najwigcej ze wszystkich grup gazet,
tzw. materialow zroédlowych czyli kodekséw, ustaw, rozporzadzen oraz ksiazek
specjalistycznych. Ponad to czg$ciej niz inne grupy korzystaja w poszukiwaniu informacji z
internetu. Rozktad procentowy odpowiedzi na pytanie z jakich zrédet informacji
podnoszacych kwalifikacje korzystaja osoby zwiazane z praca w ubezpieczeniach w podziale

na 3 podstawowe grupy towarzystw, agentow i1 brokeréw prezentuje tabela nrl.

Tabela nr 1
Zrédta informacji profesjonalnej wiedzy ubezpieczeniowej

- . . Brokerzy Agenci Towarzystwa
Zrodla informacji W % W % W %
materialy zrédtowe: OWU 91 84 91

materialy Zrédlowe: teksty

kodekséw, ustaw, rozporzadzen 85 66 79
materiaty reklamowe towarzystw 2% 31 38
materialy informacyjne,

szkoleniowe towarzystw 52 78 71
szkolenia towarzystw 65 76 0
kursy, szkolenia wewngtrzne (w

macierzystej firmie agencyjnej) 41 57 76

uczelnie ksztalcace w

ubezpieczeniach (studia o profilu

ubezpieczeniowym obecnie lub

w ostatnich 5 latach) 30 16 47

kursy, szkolenia komercyjne
organizowane przez uczelnie,

firmy (inne niz towarzystwa) 33 26 26
telewizja, radio 15 19 12
internet (niezalezne strony - inne

od sitdw towarzystw) 76 62 62
ksiazki specjalistyczne 78 62 71

gazety, periodyki
ubezpieczeniowe 93 86 91
Zrédlo: opracowanie wlasne

? Badania byly realizowane w lipcu i sierpniu 2000, za pomoca ankiet rozsytanych i umieszczanych w internecie.
Zbadano 138 podmiotow zajmujacych si¢ ubezpieczeniami, dzielac je na 3 grupy: agentéw, brokerow oraz
towarzystwa ubezpieczeniowe



Nowe wyzwania dla brokerow

Dzisiaj ustuga brokerska stoi przed nowymi wyzwaniami. Wzrastajaca konkurencja na
tym rynku — podwojenie si¢ w ciagu 3 ostatnich lat liczby podmiotéw zajmujacych sig
dzialalnoscia brokerska, powoduje, iz brokerzy musza zacza¢ mysle¢ o sposobie trwatego
wyroznienia na tle konkurencji. Jeszcze parg lat temu dziatania marketingowe brokeréw byty
skierowane przede wszystkim do kazdego klienta indywidualnie (raczej rzadko spotkac
mozna bylo reklamy tej profesji — czynili tak tylko najwigksi) i skupione na podkreslaniu
zalet brokera i odréznianie go od agenta i multiagenta. Teraz naszedl czas na rozwoj ustugi,
rozumiany najczesciej jako poszerzanie zakresu $wiadczonych wustlug dotychczas
obstugiwanym klientom 1 strategi¢ dywersyfikacji, polegajacej na poszukiwaniu nowych grup
nabywcéw 1 oferowaniu im zmodyfikowanej ustugi. Innym wyzwaniem, zreszta nie tylko dla
brokeréw, ale i1 dla catego rynku ustug ubezpieczeniowych jest wejscie w nowe technologie
czyli aktywne wykorzystanie do sprzedazy ustug telefonu i aplikacji internetowych.

Sukcesy sojuszy bankowo- ubezpieczeniowych pokazuja, iz przysztos¢ profesjonalne;j
ustugi ubezpieczeniowej to integracja réznych ushug finansowych. Wzrastajace wymagania
klientow co do zakresu obstugi z jednej strony, za$ z drugiej coraz bardziej skomplikowany
rynek ustug finansowych, wymagajacy wiedzy profesjonalnej, powoduja naturalna cheé
skupienia w jednym miejscu takich ustug jak podatki, leasing, kredyty i ubezpieczenia. Wiele
Towarzystw Funduszy Inwestycyjnych poszukuje kontaktow z brokerami w celu nawiazania
wspotpracy w przysziosci. Chea, aby jednostki uczestnictwa w funduszach inwestycyjnych
mozna byto kupi¢ razem z ubezpieczeniem, czasem jako jego uzupetlnienie. Wszystkie
podmioty dziatajace na rynku ustug finansowych stoja witasnie przed waznymi decyzjami
dotyczacymi nowych sposobow ich dystrybucji. Duze nadzieje wiaze si¢ tu z rozwojem e-
commerce.

Wielu praktykow i teoretykow rynku ustug ubezpieczeniowych uwaza, iz przysztosé
profesji brokera zwiazana jest z trzema kluczowymi czynnikami.'

Po pierwsze z przywiazaniem do siebie klienta. Po drugie z efektywniejszym
wykorzystaniem istniejacych i dopiero pojawiajacych sig technologii. Po trzecie z aliansami

strategicznymi.

10'S. Roberts, Brokers eye future, “Business Insurance” 06/02/97, vol. 31, 5.20; L.A. Gjertsen, Marsh Execs
Examine Internet Future, National Underwriter 05/15/2000 vol. 104, s.13



Przywiazanie klienta jest tu rozumiane jako wypracowanie dhugotrwalej z nim relacji,
bedacej rezultatem kompleksowej, profesjonalnej obstugi o jak najwyzszej jakosci, jak
rowniez efektem czgstych formalnych i nieformalnych kontaktow z klientem.

Uzyskanie przewagi konkurencyjnej na rynku ustug brokerskich jest bardzo trudne.
Konkurentami w walce o klienta sa nie tylko inni brokerzy, ale takze agenci, a w przypadku
duzych, wartosciowych klientow rowniez same zaklady ubezpieczen, oferujace im
bezposrednio swoje ushugi. W dobie internetu, gdzie tylko patrze¢ a pojawi si¢ mozliwos¢
uzyskania informacji od wszystkich ubezpieczycieli 1 reasekuratorow na indywidualne
zapytanie klienta, nie moze wystarczy¢ proste zbieranie danych i poréwnywanie warunkow.
Brokerzy musza zwigkszy¢ wartos¢ dodana oferowanej uslugi poprzez nawiazanie i
utrzymanie dlugoterminowych wszechstronnych relacji z klientami poprzez oferowanie im
doktadnie tego czego chea, gdzie, kiedy i jak chca."

Ciekawym przykladem budowania lojalnosci klientéw jest dziatalno$c jednego ze
sredniej wielkos$ci brokeréw amerykanskich — firmy Woodland Hills. Firma ta jako swoj
rynek docelowy wybrata mate i1 $rednie przedsigbiorstwa, poszukujace outsourcingu w
zakresie  niektorych funkcji zarzadzania. Misja Woodland Hills jest ,,rozwiazywanie
problemow”, poniewaz oprocz ustugi ubezpieczeniowej oferuje ona swoim klientom
doradztwo w zakresie zarzadzania zasobami ludzkimi, wsparcie administracyjne, zarzadzanie
ryzykiem, szkolenia. Zestaw korzysSci jest tym bogatszy, iz robi to wszystko za darmo, tzn.
bezptatnie dla klienta. Jedynym wynagrodzeniem jakie otrzymuje jest prowizja od zaktadu
ubezpieczen, z ubezpieczenia zawartego przez klienta. Wyzsze koszty dzialalno$ci
kompensuje sobie nizszymi prowizyjnymi wynagrodzeniami dla pracownikéw. Mimo
wszystko pracownicy sa zadowoleni, gdyz krag nowych klientéw wzrasta mimo ogdlnej
stagnacji w branzy, a odsetek lojalnych klientow wynosi 90% przy $redniej osiaganej w
branzy 70%.'

Efektywne wykorzystanie istniejacych technologii oznacza najcze$ciej stosowanie na
szersza skal¢ w dziatalnos$ci brokerskiej telemarketingu czyli aktywnego wykorzystania
telefonu, nie tylko do wstgpnych kontaktéow z klientami, ale do badan marketingowych,
przyjmowania przez 24 godziny zgloszen od klientéw o szkodach a takze informowanie o
dalszych procedurach postgpowania. Niezbyt skomplikowane narzgdzie, jakim jest telefon,

potrafi znacznie uprosci¢ procesy w firmie brokerskiej, zwigkszajac przy tym zadowolenie

''S. Roberts, op.cit

12 R. Harris, Insurance Broker Provides Free Seminars, Expert Help, “Ventura County Star” 12/27/2000



klientow mogacych mie¢ staly kontakt ze swoim przedstawicielem i doradca, jak rowniez
znacznie zmniejszajac koszty obstugi klienta w przypadku opdznien, zwiazanych ze zwtoka w
zgloszeniu szkody lub niedopetnieniem pewnych procedur.

Zastosowanie nowych technologii wiaze si¢ przede wszystkim z wykorzystaniem w
swojej dzialalno$ci przez brokeréw Internetu. Mozliwosci wykorzystania Internetu jest wiele,
poczawszy od prostych zastosowan, takich jak przygotowanie wlasnej strony, poszukiwanie
klientow w sieci, prowadzenie badan, po bardziej zaawansowane rozwigzania takie jak np.
przygotowanie specjalnej aplikacji dostgpnej zarowno on line jak i off line, pomagajacej
klientom w zarzadzaniu ryzykiem, jakie stosuje np. firma Marsch Inc."

Najczestszym  btedem, zwiazanym z wykorzystywaniem nowych technologii,
popethianym przez wigkszos$¢ przedsigbiorstw jest traktowanie ich jako $rodka zastgpujacego
bezposrednia obstuge klienta i personel. Technologia ma umozliwia¢ staly dialog z klientem.
Nie chodzi tu jednak o zamiang ludzi na komputery a bardziej o zmiang natury konwersacji.
Technologia moze by¢ tylko dodatkiem, nie =zastapi bezposredniego kontaktu z
profesjonalista. Kontakt ,twarza w twarz” jest bowiem najbardziej preferowana forma
korzystania z ustugi brokerskie;j.

Brokerzy poszukujacy przewagi konkurencyjnej maja do wyboru jeszcze jedno
narzgdzie, a mianowicie alianse strategiczne. Bynajmniej nie chodzi tu o taczenie si¢ firm
brokerskich z innymi firmami brokerskimi, cho¢ te procesy zapoczatkowane w latach 90
tych'* zapewne beda trwaé dalej, ale o joint venture lub sojusze z klientami, doradcami i
innymi podmiotami rynkowymi, czasem nawet nie zwiazanymi z ustugami finansowymi np.
sojusz z dostawca ustug internetowych.

Rozszerzenie zakresu ustugi brokerskiej wiaze si¢ dla wielu brokerow z do$¢
znacznymi kosztami. Jest to duze wyzwanie szczegdlnie dla mniejszych firm i pojedynczych
brokerdw, poniewaz na wzrost prowizji w warunkach wszechobecnych oszczednosci nie
moga liczy¢. Tym bardziej, iz zaréwno klienci indywidualni, jak i instytucjonalni sa bardzo
wrazliwi na ceng¢ ustugi ubezpieczeniowej15 1 nie beda sktonni zaptaci¢ za nia wigcej, nawet
jesli otrzymaja dodatkowo inne S$wiadczenia. Utrzymanie prowizji na nie zmienionym
poziomie i jednoczesne rozszerzenie zakresu $wiadczonych ustug, moze by¢ jednak mozliwe

gdy broker bedzie dazyt do upraszczania procesow obstugi, redukcji liczby zaktadow

B L.A. Gjertsen, op.cit

' W 1997 roku miaty miejsce najwigksze potaczenia firm brokerskich Marsh & McLennan/Johnson & Higgins
oraz Aon/Alexander & Alexander.

'3 W badaniach prowadzonych przez autorke VII-VIII 2000, w ktorych wzigto udziat 60 nabywcow ustug
ubezpieczeniowych, zarowno indywidualnych jak i instytucjonalnych, respondenci najczesciej wskazywali jako
metod¢ wyboru ubezpieczenia ceng i warunki tegoz ubezpieczenia.



ubezpieczeniowych z ktorymi wspoélpracuje, dzielenia z innymi podmiotami systemow
zarzadzania i baz danych, utrzymywania aktualnych baz danych.

Z poszukiwaniem przewagi konkurencyjnej wiaze si¢ takze znalezienie swojego
miejsca na rynku — uplasowanie swojej pozycji. Brokerzy maja tu do wyboru przede
wszystkim dwie strategie plasowania — jako kanat dystrybucji dla wszelkiego rodzaju
produktéw inwestycyjnych lub jako wszechstronny doradca klienta, oferujacy mu
kompleksowe ustugi nie tylko stricte finansowe (np. z zakresu marketingu, zarzadzania,
informatyki).'® Jak na razie, wiekszo$¢ firm brokerskich w Polsce wybiera strategic pierwsza,
tym samym skazujac si¢ na ktopoty w przysziosci.

Co z tego wynika?

Ustuga brokerska, jak zadna inna ustuga ubezpieczeniowa, w pelni zastuguje na miano
ustugi profesjonalnej. Jednak jej obecny ksztatt musi ulec zmianie. Nowe ustugi beda
ksztaltowac si¢ w oparciu o zmieniajace si¢ preferencje klientow (wigksza wrazliwo$¢ na
ceng i wygodg) oraz postgpowanie konkurentdw. Rosnaca konkurencja na rynku bedzie
stanowi¢ duze zagrozenie dla pracy agentéw ubezpieczeniowych 1 brokerow $wiadczacych
tylko ustugi wilasciwe. Jedna z mozliwych strategii przetrwania jest ewolucja brokeréw w
strong profesjonalnych doradcéw finansowych, integrujacych w swym regku podstawowe
ustugi finansowe takie jak podatki, leasing, kredyty i ubezpieczenia. Inna mozliwos$¢ stanowi
rozbudowanie oferty nie tylko o uslugi finansowe, ale np. o ustugi z zakresu zarzadzania.
Pozostanie przy ustudze wtasciwej w dalszej perspektywie moze sprowadzi¢ brokera tylko do
roli jednego z kanatow dystrybucji towarzystw ubezpieczeniowych, moze skonczy¢ si¢ takze
utrata niezaleznosci, ale przede wszystkim grozi szybkim wypadnigciem z rynku.

Jakby na to nie patrze¢ przysztos¢ nalezy do profesjonalistow...
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