Dlaczego warto dba¢ o szkodowos¢é

O szkodowos¢ we flocie trzeba dba¢. Moze to rozwigzaé wiecej probleméw niz tylko relacje z
rynkiem ubezpieczeniowym. - Piotr Gortatowicz

Jezeli ubezpieczyciele wchodzg w okres kolejnej wojny cenowej, to czy fleet manager moze nie

dbac¢ o szkodowos¢ swojej floty? Przeciez lepiej wykorzystaé sprzyjajacg koniunkture i liczy¢ na

atrakcyjne skfadki, a o szkodowosci odbedziemy kurtuazyjng rozmowe, ze "to bardzo istotny
temat w przyszto$ci i musimy juz zainicjowac szereg dziatan, zeby jg obnizyc".

Oczywiscie, dorazne miekniecie rynku moze sktania¢ do takiego trybu myslenia. Jednak w dtuzszej
perspektywie traci ono racje bytu.

Lepszajest pOIItyka przewidywalna Dlaczego Zaplanowany

pi - - budzet nijak nie spina si¢ z
ierwsza przyczyna, dla ktorej fleet manager powinien . .

mysle¢ o dbaniu o szkodowo$é, to sytuacja wewnetrzna w realizacja?

jego firmie. Nie ma nic gorszego, niz ttumaczenie sie przed

zarzgdem, dlaczego budzet, ktéry zaplanowat, nijak nie spina sie z realizacjg. Bo albo zabudzetowat
za nisko; wynegocjowat $wietne stawki, az tu nagle ubezpieczyciele zgdajg w kolejnym roku sktadek
wyzszych o 50%, 100% - i musi sie ttumaczyé¢, dlaczego chce wiecej pieniedzy? Albo zabudzetowat
ostroznie, az tu nagle rynek zwariowat i oferuje 50% sktadek z poprzedniego roku - i musi sie
ttumaczy¢, skad ma takie wysokie cyfry w budzecie?

Lepiej jest wiec prowadzi¢ polityke przewidywalng. Nawet jesli nie jest najtansza w krotkiej
perspektywie. W dtuzszej - zawsze da sie wybroni¢. Dlatego lepiej uzgodni¢ z ubezpieczycielem
program prewencyjny, ktérego skutki bedg widoczne w perspektywie 2-3 lat - i na taki okres zawrze¢ z
nim umowe generalng, zaktadajgcg na przyktad z gory okreslony poziom jego marzy. Wilk (top
management kontrolujacy koszty) bedzie syty i owca (ubezpieczyciel, odbijajgcy sie od "presji na
sprzedaz" do "presji na wynik") cata.

Sprzedawca-underwriter Ubezpieczyciele coraz
Jest tez druga przyczyna, wynikajgca ze specyfiki zaktadu Ieplej kon_troqu_ swoje
ubezpieczeh. Niezaleznie od aktualnej koniunktury - czy portfele I panujq nad
bardziej jest "presja na sprzedaz", czy "presja na wynik", danymi_

ubezpieczyciele coraz lepiej kontrolujg swoje portfele i

panujg nad danymi. Nie jest to jeszcze wszedzie reguta, ale obstuga ryzyka odbywa sie w parze:
sprzedawca-underwriter, gdzie kazdy ma inne cele i komu innemu podlega. Zadaniem sprzedawcy
jest realizacja budzetu sprzedazy. Zadaniem underwritera - dbatos¢ o rentownos¢ portfela. | to on
faktycznie okresla takg cene polisy, ktéra powinna zapewni¢ rentownosé. Postuguje sie do tego
pewnym modelem, w ktérym zawarte sg dane, parametry, wskazniki... i jasne wytyczne: je$li dane
budzg watpliwos¢ albo sg niedostepne, stosujemy wskaznik "z gérnej potki®. Czyli flota, o ktdrej nic nie
wiadomo, moze spodziewac sie wyzszej ceny niz flota, o ktérej wiemy, ze w pewnych obszarach nie
jest ideatem. Bo majgc dane, mozna nimi zarzgdzié, nie majgc ich, trzeba przewidzie¢ totalny
kataklizm.

| teraz, nawet jesli aktualnie jest "presja na sprzedaz", underwriter zrobi swoje. Zbierze dane,
skwantyfikuje je i policzy sktadke, "jaka by¢ powinna". Nawet jesli, aby pozyska¢ lub utrzymac klienta,
w swoim modelu przymknie oko na niektore wskazniki (na przyktad pozytywnie oceni, ze klient "w
odlegtej perspektywie mysli o wprowadzeniu nowej polityki prewencyjnej" albo jesli ktos poza nim
zdecyduje o znizce marketingowej "na pozyskanie klienta", to wiedza, skad wzieta sie cena
nieadekwatna do ryzyka, u ubezpieczyciela pozostanie. | zostanie wykorzystana w momencie zmiany
koniunktury. A biorgc pod uwage coraz lepszg jakosé danych dostepnych w UFG oraz ptynno$é
informacji pomiedzy ubezpieczycielami i brokerami (ktérych w okresie "presji na wynik" klient na ogét
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szczodrze obdarza petnomocnictwami), skrywana prawda, dlaczego sktadka byta ponizej ryzyka, staje
sie wiedzg powszechna. | klient trafia na jaka$ mniej lub bardziej nieoficjalng czarng liste. Co oznacza
dobre 2-3 lata problemoéw, dopdki trend znéw sie nie

odwroci.

Nalezy robi¢ swoje.
Wazne argumenty y J

Dlatego tez nie warto uzaleznia¢ sie od tych biezacych trendéw. Lepiej dba¢ o szkodowosé we flocie,
tym bardziej ze to rozwigzuje wiecej problemow niz tylko relacje z rynkiem ubezpieczeniowym.
Oczywiscie warto by¢ "trendy" jesli chodzi o aktualne zachowania ubezpieczycieli i wykorzystywac je
do wiasnych celdéw, ale przede wszystkim nalezy robi¢ swoje. Szczegdlnie w momencie, kiedy
ubezpieczyciele majg "presje na wynik", wazne jest to, z jakimi argumentami przystgpimy do rozmow
o stawkach i warunkach umowy generalnej na kolejny okres:

+ Czy bedziemy mowic: "tak, zdajemy sobie sprawe, ze cos$ trzeba zrobi¢ z naszg szkodowoscia,
zmieni¢ zachowania kierowcéw, wprowadzi¢ bardziej restrykcyjng polityke flotowg, dokonac przeglgdu
sieci naprawczej i moze zrezygnowac z kilku warsztatow itp."

+ Czy tez powiemy: "dwa lata temu wprowadziliSmy konkretny pakiet zmian w polityce flotowej, to jest:
(...). Przez ten czas osiggneliSmy: obnizenie $redniej szkody 0 x% oraz zmniejszenie czestosci szkod
0 y%.

A o tym, co miesci sie w (...) - w kolejnych odcinkach.

Piotr Gortatowicz



