Wywiad branzowy
Zapotrzebowanie na gwarancje

stale rosnie

7, Matgorzatg Mleczak, prezes zarzgdu firmy EXITO BROKER sp. z 0.0.,
rozmawia Anna Siedlecka, Nowoczesne Budownictwo Inzynieryjne

Pani Prezes, EXITO BROKER

jest znana firma brokerska,

obstugujaca sektor budow-
nictwa infrastrukturalnego.

Skad taka specjalizacja?

Kiedy tworzyliémy nasza firme,
staneli$my przed zadaniem uplaso-
wania si¢ na rynku, de facto ,,rozda-
nym”. Kazdy kto prowadzi dziatal-
noé¢ gospodarczy, korzysta przeciez
z ustug agenta lub brokera badz tez
ubezpiecza sie bezposrednio w firmie
ubezpieczeniowe;.

Poniewaz ustugi doradztwa i po-
$rednictwa ubezpieczeniowego po-
przez nachalnos¢ oferty zostaly przez
samo $rodowisko ubezpieczeniowe
mocno zdeprecjonowane, musieli-
$my odpowiedzie¢ sobie na pytanie,
jaka powinni$my mie¢ oferte i co
powinno nas wyréznia¢, by klient
potrzebowal wtasnie naszego serwisu.

Srodki pochodzace z Unii Europej-
skiej nadaly zmianom w naszym kraju
imponujacego dynamizmu. Wszystkie
inwestycje realizowane z pomocg Unii
wymagaja przestrzegania specjalnych
procedur i indywidualnie dopasowywa-
nych zabezpieczen. Wlasnie w tym ob-
szarze postanowiliémy wyspecjalizowa¢
naszg firme i stworzy¢ stale doskonalong
oferte, dedykowang branzy budownictwa
infrastrukturalnego. Od innych odréznia
nas dzi$ specjalizacja, jako$¢, wiedza i do-
$wiadczenie.

Jakiego rodzaju serwis EXITO

BROKER dostarcza swoim klien-

tom?

Jako broker ubezpieczeniowy $wiad-
czymy oczywiscie ustugi kompleksowe.
Jednak w odniesieniu do naszej specyfiki,
najwiekszy obszar dziatan obejmuja gwa-
rancje ubezpieczeniowe jako alternatywa
dla gwarancji bankowych i innych form
zabezpieczen kontraktéw. Dotyczy to za-
réwno wadiow, jak i gwarancji nalezytego
wykonania kontraktéw, ale takze gwaran-
¢ji usuniecia wad i usterek, do gwarancji
zwrotu zaliczki wlacznie.

Poniewaz $§wiadczymy ustugi kom-
pleksowego ubezpieczenia kontraktow,
nasz serwis obejmuje rowniez negocjacje
w zakresie ubezpieczenia ryzyk budowy
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i montazu oraz ubezpieczenia odpowie-
dzialnoéci cywilnej kontraktow.

Jak w takim razie wyglada taka

wspollpraca? Przeciez kazda

firma budowlana ma mozliwo§é
przygotowania sobie obslugi we
wlasnym zakresie.

To prawda, jednak nasza praca jest za-
wsze skorelowana z pracg pracownikéw
klienta, odpowiedzialnych za segment
spraw zwiazanych z kontraktami. Nie
dziatamy w stosunku do nich w opozy-
cji, lecz w pelnej synergii. Prosze wziagé
pod uwage, ze majac za soba negocjacje
dostownie tysiecy gwarancji, dopraco-
wali$my si¢ okreslonej metodologii po-
stepowania w negocjacjach tresci, ceny
izabezpieczen gwarancji kontraktowych,
a takze realizujemy staly monitoring
zmieniajacych sie strategii i procedur za-
ktadéw ubezpieczen w tym zakresie. To
pozwala nam dostarczaé na czas gwaran-
cje satysfakcjonujace naszych klientéw
iich beneficjentéw.

Czy uczestnicza Panstwo w ne-

gocjacjach z beneficjentami gwa-

rancji?

Oczywiscie, zawsze wtedy gdy klient
zyczy sobie wsparcia lub przejecia przez
EXITO BROKER uzgodnien tresci gwa-
rancji. A nie jest to fatwe, bo musimy zna-
lez¢ konsensus pomiedzy tym, co moze
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da¢ zaktad ubezpieczen, a tym czego
oczekuja prawnicy beneficjenta. Ma
to miejsce szczegolnie w przypad-
kach, kiedy zamawiajacym jest organ
administracji panistwowej. Ale nie
tylko. Réwniez w ramach konsorcjéw
dochodzi czesto do réznicy stano-
wisk pomiedzy liderem, partnerami
czy podwykonawcami i woéwczas
nasza rola mediacyjna jest niezwy-
kle przydatna, szczegélnie ze, jak to
zwykle bywa, wszystkie dziatania
odbywaja si¢ pod presja braku czasu.
Jaka jest wobec tego Panstwa
rola w obsludze gwarancji?

Rola EXITO BROKER jest tak re-
prezentowac¢ klienta w negocjacjach
z zaktadami ubezpieczen, by odniost
on korzy$¢ w bezproblemowej ak-
ceptacji tre$ci gwarancji przez be-
neficjenta, godziwej cenie za jej uzy-
skanie, akceptowalnych zabezpieczeniach
i co réwnie wazne, czasie przygotowania
i dostarczenia gwarancji.

By sprosta¢ temu zadaniu, wspdlnie
z klientem budujemy perspektywiczna
strategie zarzadzania gwarancjami
w przedsigbiorstwie i w ramach takiej
strategii dostarczamy wynegocjowane
indywidualnie, dedykowane umowy li-
mitéw gwarancyjnych.

Jest to doskonata forma wspotpracy
z ubezpieczycielami udzielajacymi gwa-
rancji, poniewaz pozwala w sposdb swo-
bodny zarzadza¢ gwarancjami zaréwno
z rynku ubezpieczeniowego, jak i ban-
kowego.

Niestety, gwarancje ubezpieczeniowe
wymagaja znacznie wigkszego nakladu
pracy niz np. bankowe, a to z racji znacz-
nie dogodniejszych dla klienta zabez-
pieczen. Dlatego uzyskanie korzystnych
limitéw poprzedzone jest szczegélowymi
analizami finansowymi, niezbednymi
w przygotowaniu oceny ryzyka, konstruk-
cji zapytania i dalszych negocjacji z poten-
cjalnymi dostawcami limitéw i gwarancji.
Analizy te sg aktualizowane okresowo.

Czgsto spotykamy si¢ z uwagami, ze
zaklady ubezpieczen zadaja wiekszych
zabezpieczen niz banki, a przeciez to
banki poprzez zabezpieczenia na rucho-
moéciach, nieruchomo$ciach, gruntach,



kontach, kontraktach i gotéwce klienta
maja gwarancje stuprocentowej skutecz-
nosci regresu w razie wykorzystania gwa-
rancji przez beneficjenta.

Zaktad ubezpieczen sprzedaje oczywi-
$cie ryzyko, ale i ono musi by¢ wlasciwie
skalkulowane i zabezpieczone, np. we-
kslem wtasnym z jednej strony i umowami
reasekuracyjnymi z drugiej. Wszystkie te
elementy bierzemy pod uwage w negocja-
cjach kazdej gwarancji.

Poniewaz wspomniala Pani

o kompleksowej obstudze kon-

traktow budowlanych, czy mo-

glaby Pani przyblizyé kwestie
zabezpieczenia ryzyk budowy?

Nasi klienci, do ktérych nalezg réow-
niez najwigksze firmy segmentu budow-
nictwa ladowego i infrastrukturalnego,
buduja drogi, mosty, autostrady, lotniska,
stadiony i inng infrastrukture zwigzang
m.in. z Euro 2012, ale réwniez oczyszczal-
nie $ciekow, spalarnie odpadéw itp. War-
toé¢ tych kontraktéw oscyluje od kilku
do kilkuset milionéw zt, cho¢ zdarzajg
sie réwniez takie, ktorych warto$¢ prze-
kracza miliard zt. Wszystko to sprawia,
ze oprocz gwarancji, kontrakty wymagaja
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odpowiedniego zabezpieczenia od ryzyk
budowy. Poniewaz prace realizowane sg
w okreslonych warunkach, wymagaja
szczegblnej oceny ryzyka. Kazdy z kon-
traktow, cho¢ oparty najczesciej na sys-
temie FIDIC, jest indywidualny i niepo-
wtarzalny. Wymaga odrebnego podejscia
do zakresu ochrony, wiasciwego doboru
i zdefiniowania klauzul zabezpieczaja-
cych i wlasciwych negocjacji z oferentami
ochrony. Kierujemy si¢ tu maksyma, ze
ochrona ubezpieczenia ryzyk budowy
musi pasowaé do kontraktu jak klucz do
zamka.

Wazne jest, by w sytuacji zaistnienia
szkody, a takie zdarzaja si¢ niestety cze-
sto, mie¢ pewnos$¢ odszkodowawczg.
To réwniez nasze zadanie. Niestety,
doswiadczenie pokazuje, ze ciagle aktu-
alne jest powiedzenie ,madry Polak po
szkodzie”. A diabet tkwi w szczegétach
zapisow umow ubezpieczenia, ktore moze
dostrzec i zinterpretowac tylko osoba wy-
specjalizowana w tej dziedzinie i codzien-
nie weryfikujaca swa wiedze. Jestesmy
$wiadomi odpowiedzialnosci, jaka na
nas ciazy, dlatego dziatamy z najwyzsza
starannoscia.
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A jak sobie Panstwo radza z ob-
stuga klientow w sensie teryto-
rialnym? Przeciez Polska obec-
nie to jeden wielki plac budowy.
To prawda, jednak nie stanowi to dla
nas problemu. Od poczatku zalozylismy,
ze je$li mamy sie czym$ wyrdzniaé, to
niech to bedzie jako$¢ naszych ustug.
W te jakoé¢ wliczamy réwniez oddzialy
EXITO BROKER w Poznaniu, Szczecinie,
Gdyni, Katowicach, Wroctawiu i oczywi-
$cie w Warszawie, w ktorych zatrudniamy
wysokiej klasy specjalistow, wspierajacych
nasze dzialania podejmowane wspoélnie
z klientami. Ta blisko$¢ z klientem po-
zwala nam dziala¢ niezwykle skutecznie
i szybko. Wynika to z zasady ,,negocjuj
centralnie, dzialaj lokalnie”. Taka formuta
pracy usprawnia i znakomicie przyspie-
sza uzyskanie korzystnych rozstrzygnie¢
i decyzji central zakladéw ubezpieczen
w konkretnych sprawach naszych klien-
tow. Komunikujemy sie z nimi réwniez za
posrednictwem naszej strony internetowej
(www.exitobroker.pl), gdzie poprzez for-
mularze realizujemy dodatkowe zlecenia
i przyjmujemy zgtoszenia szkod.
Dzigkuje za rozmowe.
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www.rynekbudowlany.com

Budownictwo
energetyazne
w Polsce 2010

Prognozy rozwoju
| planowane inwestycje

Najnowszy raport PMR stanowi szczegdtowe opracowanie na temat budownictwa energetycznego w Polsce wraz z prognozami
rozwoju i przedstawieniem planowanych inwestycji. Analiza koncentruje sie na:

W rynku energii elektrycznej w Polsce

B planowanych inwestycjach w energetyke konwencjonalng i odnawialna

B charakterystyce gtéwnych grup energetycznych w Polsce

H opisie gtownych wykonawcow inwestycji energetycznych.

Skontaktuj sie z nami aby uzyska¢ wiecej informacji:

Tel: /48/ 1261890 30 ® fax: /48/12618 90 08 m e-mail: moreinfo@pmrcorporate.com
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