
O
fe ru jąc ubez pie cze nia do -
bro wol ne dla firm, ubez pie -
czy cie le de kla ru ją, że kon -

ku ru ją przede wszyst kim za kre sem
usług i ja ko ścią, a nie tyl ko ce ną. 

Oba wy sek to ra MSP

W prak ty ce, że by po pra wić
wska źni ki sprze da ży, ła twiej ob -
ni żyć ce nę pro duk tu, niż po szu -
ki wać cie ka wych roz wią zań, „do -
dat ków”, któ re pod nio są atrak -
cyj ność ubez pie cze nia oraz zbu -
du ją więk szą lo jal ność klien ta
z ubez pie czy cie lem. W seg men -
cie MSP „do dat ki” trud niej zde -
fi nio wać, choć mo że wy star czy
od po wie dzieć so bie na py ta nie,
cze go boi się sek tor, nie za leż nie
o ja kiej bran ży mó wi my. 

Nie mal z każ de go ra por tu wy -
ni ka, że seg ment MSP oba wia
się oto cze nia re gu la cyj ne go oraz
– szcze gól nie te raz – nie rze tel -
nych kon tra hen tów i za to rów
płat ni czych. O ile du że fir my są
w sta nie prze trwać fi nan so we
prze su nię cia, o ty le w przy pad ku
drob nych przed się bior ców każ dy
mie siąc to być al bo nie być.
W za kre sie re gu la cyj nych roz -
wią zań ubez pie czy cie le nie wie le
mo gą po móc, ale na za rzą dza nie
wie rzy tel no ścia mi już tak. 

Pierw szym kro kiem jest wy ku -
pie nie ubez pie cze nia na leż no ści.
Nie ste ty – wie lu przed się bior ców
nie chce po no sić do dat ko wych
kosz tów i nie pla nu je ta kich po zy -
cji w swo ich bu dże tach przed ter -
mi nem płat no ści za fak tu rę. 

My ślą, że ja koś to bę dzie, że
kon tra hent na pew no za pła ci, że
pro blem do ty czy in nych, że nie
war to or ga ni zo wać pro ce su mo -
ni to ro wa nia płat no ści i od zy ski -
wa nia na leż no ści, bo się na tym
nie zna ją. W prak ty ce po świę ca ją
mnó stwo cza su na wy ko ny wa nie
te le fo nów, upo mi na jąc się o swo -
je pie nią dze kil ka mie się cy
po ter mi nie płat no ści, kie dy
praw do po do bień stwo od zy ska -
nia środ ków dra ma tycz nie spa da.

Vin di cat – win dy ka cyj ny 
as si stan ce

Na ryn ku po ja wił się in no wa -
cyj ny pro jekt Vin di cat, któ ry
udo stęp nia przed się bior com na -
rzę dzie do sa mo dziel nej au to ma -
tycz nej win dy ka cji. Dzię ki au to -
ma ty za cji wie lu pro ce sów i go to -
wych do ku men tów ce na za uży -
wa nie na rzę dzia jest kil ka dzie -

siąt pro cent tań sza od stan dar -
do we go mo de lu ob słu gi na ryn -
ku, co czy ni ofer tę naj bar dziej
atrak cyj ną w seg men cie MSP
i da je moż li wość jej udo stęp nie -
nia przez ubez pie czy cie li po bar -
dzo atrak cyj nej ce nie w for mie
as si stan ce.

Vin di cat do star cza klien tom
na rzę dzie i ca łe know -how, jak
sku tecz nie, zgod nie z pra wem,
ubie gać się o swo je na leż no ści
od kon tra hen tów. Sta wia na mo -
ni to ring płat no ści i win dy ka cję
mięk ką, ba zu jąc na tym, że więk -
szość firm z sek to ra MSP
(a więc bez wiel kich de par ta -
men tów praw nych czy ze spo łów
win dy ka cji) nie ma po ję cia, co
na le ży ro bić z kon tra hen ta mi,
któ rzy za le ga ją z płat no ścia mi.

Upo mi nać? Stra szyć są dem? Ko -
mor ni kiem? Czy po pro stu
dzwo nić z po na gle nia mi? 

Sys tem au to ma ty zu je ca ły
pro ces i wy ko rzy stu je in no wa cyj -
ne pro ce sy do osią ga nia po nad -
prze cięt nej sku tecz no ści, np.
gieł dę dłu gów – naj wy żej po zy -
cjo no wa ną gieł dę w Pol sce (we -
dług Se nu to), dzię ki któ rej moż -
na sprze dać swój dług.

Po mysł jest jed no cze śnie pro -
sty – bo wie le firm nie wie, jak od -
zy ski wać na leż no ści, jak i cie ka wy
pro duk to wo. Do dat ko wo jest
szan są na po ka za nie, że ubez pie -
czy ciel dba o klien ta i je go biz nes,
a co naj waż niej sze, mo że po zy tyw -
nie wpły wać na utrzy ma nie klien ta
i wzrost po zio mu sprze da ży.

Atrak cyj ny as si stan ce

Vin di cat wcho dzi na ry nek
nie tyl ko sa mo dziel nie, ale też
przez współ pra cę z ban ka mi
i ubez pie czy cie la mi. Kil ku ubez -
pie czy cie li zro bi ło już ba da nia
fo ku so we, pro sząc swo ich agen -
tów o oce nę pro jek tu oraz po my -
słu do łą cze nia te go na rzę dzia
do pa kie tu dla MSP. Zde cy do wa -
na więk szość by ła na tak. 

Agen ci wska zy wa li, że Vin di -
cat był by dla nich do brym ar gu -
men tem w roz mo wie sprze da żo -
wej – czymś, co uatrak cyj nia ofer -
tę. W koń cu sko ro od po śred ni -
ków ocze ku je się, że nie bę dą
sprze da wa li tyl ko ce ną, to po trze -
bu ją pro duk tów, któ re wy róż nia ją
się na tle kon ku ren cji. Po trze bu ją
cze goś, co po zwo li im za wal czyć
o klien ta ja ko ścią i ser wi sem.

Jest jesz cze je den biz ne so wy
ar gu ment. Klient, któ ry bę dzie
miał pro blem z od zy ska niem na -
leż no ści, bę dzie miał też pro -
blem ze swo imi płat no ścia mi –
w tym z ter mi no wym opła ca -
niem ubez pie cze nia. A dla ubez -
pie czy cie la zde cy do wa nie tań szą
opcją od win dy ko wa nia za le ga ją -
ce go ze skład ka mi klien ta jest ta
win dy ka cja, któ rą klient wy ko na
sam na swo ich dłuż ni kach. Je śli
przez nie rze tel nych kon tra hen -
tów upad nie, prze sta nie opła cać
skład ki. Wła ści wie tro ska, któ rą
ma my szan sę po ka zać klien to wi,
jest wza jem nie ko rzyst na.

Ma łe i śred nie przed się bior -
stwa na praw dę ma ją du że pro -
ble my z od zy ski wa niem na leż no -
ści. To wciąż pod sta wo wy po wód
upa dło ści w sek to rze i naj więk -
sza bo lącz ka ma łych i śred nich
przed się bior ców szcze gól nie te -
raz, w do bie pan de mii. A kto po -
wi nien chro nić przed ry zy kiem,
je śli nie ubez pie czy ciel? 

Ban ki, z któ ry mi współ pra cu -
je my, do ce ni ły po ten cjał Vin di -
ca ta i chęt nie za opie ku ją się
klien tem oraz je go pro ble mem
z wie rzy tel no ścia mi. Wia do mo
nie od dziś, że ban kom re la cje
z klien ta mi ukła da ją się du żo le -
piej i na dłu żej. Te raz przed bran -
żą ubez pie cze nio wą wy zwa nie
i do star cze nie przed się bior com
sku tecz ne go as si stan ce.

Bo gu sław Bie da

Vin di cat 

www.gu.com.pl Gazeta Ubezpieczeniowa nr 26–27 (1102) 29 czerwca – 12 lipca 2020

LIDERZY UBEZPIECZEŃ KORPORACYJNYCH8

JAK POMÓC FIRMOM SEGMENTU MSP? 

Windykacyjny assistance 
na trudne czasy
W trudnych czasach związanych z pandemią ubezpieczyciele szukają skutecznych narzędzi, które mogą

pomóc firmom przetrwać ten okres. A on dopiero przed nami. Przed pandemią rynek zatorów

płatniczych w segmencie MSP był szacowany na 13 mld zł rocznie. Teraz ta sytuacja się dynamicznie

zmienia i problem z płynnością finansową, pomimo wdrożonych tarcz finansowych, może mieć co trzeci

przedsiębiorca. W niektórych branżach ten problem jest jeszcze większy.

Vindicat dostarcza klientom 
narzędzie i całe know-how, 
jak skutecznie, zgodnie z prawem,
ubiegać się od kontrahentów o swoje
należności. Stawia na monitoring
płatności i windykację miękką.


