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LIDERZY UBEZPIECZEN KORPORACYJNYCH

OFOKA

ferujac ubezpieczenia do-
browolne dla firm, ubezpie-
czyciele deklaruja, ze kon-

kuruja przede wszystkim zakresem
ushug i jakoscia, a nie tylko cena.

Obawy sektora MSP

W praktyce, zeby poprawic¢
wskazniki sprzedazy, latwiej ob-
nizy¢ cene produktu, niz poszu-
kiwac¢ ciekawych rozwigzan, ,,do-
datkow”, ktore podniosg atrak-
cyjnos¢ ubezpieczenia oraz zbu-
duja wicksza lojalnos¢ klienta
z ubezpieczycielem. W segmen-
cie MSP ,dodatki” trudniej zde-
finiowaé, cho¢ moze wystarczy
odpowiedzie¢ sobie na pytanie,
czego boi si¢ sektor, niezaleznie
o jakiej branzy méwimy.

Niemal z kazdego raportu wy-
nika, ze segment MSP obawia
si¢ otoczenia regulacyjnego oraz
- szczegolnie teraz - nierzetel-
nych kontrahentow i zatorow
ptatniczych. O ile duze firmy sa
w stanie przetrwa¢ finansowe
przesunigcia, o tyle w przypadku
drobnych przedsiebiorcow kazdy
miesiac to by¢ albo nie byc.
W zakresie regulacyjnych roz-
wigzan ubezpieczyciele niewiele
moga pomoc, ale na zarzadzanie
wierzytelnosciami juz tak.

JAK POMOC FIRMOM SEGMENTU MSP?

Windykacyjny assistance
na trudne czasy

W trudnych czasach zwigzanych z pandemia ubezpieczyciele szukajg skutecznych narzedzi, ktére moga
pomoc firmom przetrwaé ten okres. A on dopiero przed nami. Przed pandemia rynek zatoréw
ptatniczych w segmencie MSP byt szacowany na 13 mld zt rocznie. Teraz ta sytuacja sie dynamicznie
zmienia i problem z ptynnosciag finansowa, pomimo wdrozonych tarcz finansowych, moze mie¢ co trzeci
przedsiebiorca. W niektorych branzach ten problem jest jeszcze wiekszy.

Pierwszym krokiem jest wyku-
pienie ubezpieczenia naleznosci.
Niestety - wielu przedsigbiorcow
nie chce ponosi¢ dodatkowych
kosztow i nie planuje takich pozy-
cji w swoich budzetach przed ter-
minem platnosci za fakture.

Mysla, ze jakos to bedzie, ze
kontrahent na pewno zaplaci, ze
problem dotyczy innych, Ze nie
warto organizowa¢ procesu mo-
nitorowania ptatnosci i odzyski-
wania naleznosci, bo si¢ na tym
nie znaja. W praktyce poswiecajq
mnostwo czasu na wykonywanie
telefonéw, upominajac si¢ o swo-
je pieniadze kilka miesigcy
po terminie platnosci, kiedy
prawdopodobienstwo odzyska-
nia $Srodkow dramatycznie spada.

Vindicat - windykacyiny
assistance

Na rynku pojawil si¢ innowa-
cyjny projekt Vindicat, ktory
udostepnia przedsigbiorcom na-
rzgdzie do samodzielnej automa-
tycznej windykacji. Dzieki auto-
matyzacji wielu proceséw i goto-
wych dokumentow cena za uzy-
wanie narzedzia jest kilkadzie-

Vindicat dostarcza klientom
narzedzie i cate know-how,

jak skutecznie, zgodnie z prawem,
ubiegac sie od kontrahentéw o swoje
naleznosci. Stawia na monitoring
ptatnosci i windykacje miekka.

sigt procent tansza od standar-
dowego modelu obstugi na ryn-
ku, co czyni oferte najbardziej
atrakcyjna w segmencie MSP
i daje mozliwos¢ jej udostepnie-
nia przez ubezpieczycieli po bar-
dzo atrakcyjnej cenie w formie
assistance.

Vindicat dostarcza klientom
narzedzie i cate know-how, jak
skutecznie, zgodnie z prawem,
ubiega¢ sie o swoje naleznosci
od kontrahentéw. Stawia na mo-
nitoring platnosci i windykacje
mickka, bazujac na tym, ze wigk-
szos¢ firm z sektora MSP
(a wigc bez wielkich departa-
mentow prawnych czy zespoléw
windykacji) nie ma pojecia, co
nalezy robi¢ z kontrahentami,
ktérzy zalegaja z platnosciami.

Upomina¢? Straszy¢ sadem? Ko-
mornikiem? Czy po prostu
dzwoni¢ z ponagleniami?

System automatyzuje caly
proces i wykorzystuje innowacyj-
ne procesy do osiagania ponad-
przecigtnej skutecznosci, np.
gietde dlugdéw - najwyzej pozy-
cjonowang gietde w Polsce (we-
diug Senuto), dzieki ktorej moz-
na sprzedac¢ swoj diug.

Pomyst jest jednoczesnie pro-
sty - bo wiele firm nie wie, jak od-
zyskiwa¢ naleznosci, jak i ciekawy
produktowo. Dodatkowo jest
szansa na pokazanie, ze ubezpie-
czyciel dba o klienta i jego biznes,
a co najwazniejsze, moze pozytyw-
nie wplywac na utrzymanie klienta
i wzrost poziomu sprzedazy.

Wprowadzenie
lub zaczytanie danych
zpliku

Monitoring Generowanie

Pieczec
pfatnosci raportu  pre i

Telefon
ot

Jak monitorowac i odzyskac samodzielnie pieniadze z niezaptaconych
faktur, za pomoca systemu Vindicat.pl?

@

Logowanie do Vindicat.pl
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Monitoring ptatnosci

SYSTEM DO SAMODZIELNEJ
WINDYKACJI

40 Euro Wezwanie

do zaptaty

Negocjacje

Algorytm
online i

BIG
InfoMonitor

Monitorowanie
Ciagty dostep sprawy
do sprawy 24/7

:

naliczajacy
nalezne odsetki

(pismo, SMS,
e-mail)

Woystanie pisma
poczta, e-mailem
oraz powiadomienie SMS

ZAKONCZENIE SPRAWY
1 ODZYSKANIE PIENIEDZY

Dodanie
dtuznika
doBIG
InfoMonitor

Windykowanie
za pomoca pism

QNONONONCNCNONONONCONONONG)

Gietda
dtugéw

Pozew
dosadu

Pozew
do E-sadu

Postepowanie
egzekucyjne

Drukowanie
pisma

g

Mozliwos¢ przekazania
sprawy do obstugi
kancelarii na kazdym
etapie

Kompleksowe narzedzia
do windykacji naleznosci

Doradztwo
prawnika

Cechy
systemu :

Kalendarz

Gotowe scenariusze
windykacji

Gotowe pisma na kazdym
etapie postepowania

Atrakeyjny assistance

Vindicat wchodzi na rynek
nie tylko samodzielnie, ale tez
przez wspolprace z bankami
i ubezpieczycielami. Kilku ubez-
pieczycieli zrobilo juz badania
fokusowe, proszac swoich agen-
tow o oceng projektu oraz pomy-
slu dolaczenia tego narzedzia
do pakietu dla MSP. Zdecydowa-
na wiekszo$¢ byla na tak.

Agenci wskazywali, ze Vindi-
cat bylby dla nich dobrym argu-
mentem w rozmowie sprzedazo-
wej - czyms, co uatrakcyjnia ofer-
te. W koncu skoro od posredni-
kow oczekuje sie, ze nie beda
sprzedawali tylko cena, to potrze-
buja produktow, ktore wyrdzniaja
si¢ na tle konkurencji. Potrzebuja
czego$, co pozwoli im zawalczy¢
o klienta jakoscig i serwisem.

Jest jeszcze jeden biznesowy
argument. Klient, ktory bedzie
mial problem z odzyskaniem na-
leznosci, bedzie miat tez pro-
blem ze swoimi platnosciami -
W tym z terminowym oplaca-
niem ubezpieczenia. A dla ubez-
pieczyciela zdecydowanie tansza
opcja od windykowania zalegaja-
cego ze skltadkami klienta jest ta
windykacja, ktéra klient wykona
sam na swoich dtuznikach. Jesli
przez nierzetelnych kontrahen-
tow upadnie, przestanie optacac
skladki. Wtasciwie troska, ktora
mamy szans¢ pokazac klientowi,
jest wzajemnie korzystna.

Male i $rednie przedsigbior-
stwa naprawde maja duze pro-
blemy z odzyskiwaniem nalezno-
$ci. To wciaz podstawowy powod
upadtosci w sektorze i najwick-
sza bolaczka matych i $rednich
przedsiebiorcow szczegoOlnie te-
raz, w dobie pandemii. A kto po-
winien chroni¢ przed ryzykiem,
jesli nie ubezpieczyciel?

Banki, z ktérymi wspolpracu-
jemy, docenily potencjat Vindi-
cata i chegtnie zaopiekujg si¢
klientem oraz jego problemem
z wierzytelnosciami. Wiadomo
nie od dzis, ze bankom relacje
z klientami uktadaja sie duzo le-
piej i na dluzej. Teraz przed bran-
73 ubezpieczeniowa wyzwanie
i dostarczenie przedsigbiorcom
skutecznego assistance.

Bogustaw Bieda
Vindicat

VINDICAT

Odzyskujemy z mocy prawa
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