Wyzszy poziom wspotpracy

Ubezpieczajac flote, trzeba zapewni¢ sobie przewidywalnosé kosztéw. Typowym rozwigzaniem
jest umowa flotowa AC, ktéra - poza standardowymi wytgczeniami odpowiedzialnosci i
ewentualnym udzialem wlasnym - gwarantuje wyptate dowolnej ilosci odszkodowan w kazde;j
wysokosci. Nie zawsze jest to rozwigzanie najtansze. Na szczescie nie jest jedyne. - Piotr
Gortatowicz

Poprzednio omawiatem mozliwos$¢ rezygnaciji z ubezpieczenia AC, starajgc sie jednoczesnie
wskazac negatywne skutki takiej decyzji. Sg jednak inne mozliwosci ograniczania kosztu
ubezpieczenia AC i jednoczesnej minimalizacji ryzyka.

Captive, franszyza intergralna, basket deductible... W segmencie B2B

_ o . : ditugofalowe relacje to
Pierwszy - to zatozenie tzw. captive, czyli wiasnego,
zaleznego towarzystwaubezpieczeniowego, lub pOdStawa-
przystgpienie do istniejgcego. Zalet jest duzo: kontrola
kosztéw administracyjnych i likwidacji szkdd, brak kosztow akwizycji w sktadkach, produkty szyte na
miare, brak probleméw z odmowami odszkodowan. Swietna ochrona i niskie koszty ustugi. Zdawaé by
sie mogto - raj (zwtaszcza jesli captive zatozymy w raju podatkowym). Jednak nie jest to rozwigzanie
tatwe i dla kazdego. Po pierwsze - jest to inwestycja. Po drugie, trzeba mie¢ wiedze na temat
niuansow rynku ubezpieczeniowego. Po trzecie, kazdy zaktad ubezpieczen do dziatania potrzebuje
skali; im jest ona wieksza, tym pewne rzeczy stajg sie tatwiej policzalne (statystyka). Nie jest
wiec captive dobrym rozwigzaniem dla posiadacza stu czy dwustu pojazdéw. Szacuje sie, ze ma on
sens, gdy gromadzi sie rocznie sktadki rzedu 1 min USD.

Co6z wiec pozostaje posiadaczom mniejszym flot? Ano, szukanie rozwigzan na lokalnym rynku.
Przypomnijmy: dla fleet managera wazna jest ochrona ryzyk nieprzewidywalnych i o duzej wartosci:
szkod catkowitych, kradziezy, nastepstw zywiotéw. Mniej istotne jest uzyskiwanie odszkodowan z AC
za typowe, w miare przewidywalne i policzalne sttuczki (szczegdlnie gdy fleet manager ma wptyw na
obnizanie sredniej wielkosci szkdd i ich czestosci). | odpowiednie rozwigzania mozna znalez¢. Jak
chocby poprzez franszyze integralng 70%, czyli ochrone szkod catkowitych i kradziezowych.

Albo basket deductible, ktéry uruchamia wyptaty odszkodowan dopiero po przekroczeniu przez klienta
okreslonej sumy kosztéw na naprawy powypadkowe i straty. Albo klauzule udziatu w zyskach i
stratach na AC, w ktorych strony z gory okreslaja, ile zaktad ubezpieczen ma zarobi¢ na koniec
umowy i po zaliczkowej wptacie sktadki dokonujg jej wyréwnania.

Nie zawsze tatwo takie rozwigzanie wprowadzi¢ (czesto u ubezpieczycieli wymagajg one recznej
kontroli danych), ale sg i - mam nadzieje - bedg sie rozwijaty. Oczywiscie przy swiadomosci, ze im
wieksza flota, tym wiekszy sens je wdrazac.

Mozna tez - wykorzystujgc miedzynarodowe doswiadczenie brokeréw - naméwi¢ zagraniczne zaktady
ubezpieczenh, wyspecjalizowane w ubezpieczaniu flot, do otwarcia oddziatéw w Polsce i wniesienia
rozsgdnego know-how.

Zamiast patrzeé na
historyczne dane szkodowe
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Diugofalowa wspoétpraca powinno Sie przewidywa(: i

Stosowanie takich rozwigzan powinno by¢ wspierane przez budowac przyszlosc.
diugofalowg wspotprace. Typowg cechg i wadg polskiego rynku sg roczne umowy flotowe i
powtarzane co roku negocjacje warunkéw na kolejny okres, zmiany partnerow, kiétnie o
odszkodowania, ktore nie zostaty wyptacone przed zakonczeniem umow - sytuacje, ktére nie budujg
zaufania ani dobrego wizerunku (kazdej zmianie towarzyszy jakis PR-owy "smrodek"), ani nie
poprawiajg jakosci danych szkodowych. Tymczasem w segmencie B2B diugofalowe relacje to
podstawa. Zwtaszcza ze rynek flotowy sie zmienia. Wzrasta ilo$¢ narzedzi stuzgcych do zapewnienia
bezpieczenstwa floty i Swiadomosé jej menedzerdw (fakt, czesciowo wymuszona usztywnieniem rynku
ubezpieczeh w 2010 roku), wiec zamiast patrze¢ na historyczne dane szkodowe powinno sie
przewidywac i budowac przysztosé. | zamiast kierowac sie doraznymi parametrami, jak presja na
biezaca sprzedaz, ubezpieczyciele powinni zrozumie¢ rzecz nastepujaca:

+ albo juz teraz zaczng budowa¢ dtugofalowe relacje z klientami flotowymi, na przyktad (ale to nie
jest jedyne rozwigzanie) oferujgc im 3-letnie kontrakty ubezpieczenia AC, w ktorych strony jasno
zobowigzg sie wobec siebie do: rozsgdnych stawek inicjalnych, uruchomienia jasnych programow
zarzgdzania szkodowoscia, biezgcego monitoringu wptywu tych dziatah na szkodowos¢, po finalne
rozliczenie umowy wieloletniej wedtug uzgodnionych na starcie zatozen,

+ albo poddadzg sie biezgcym trendom i spieprzg niewatpliwy sukces ostatnich 3 lat, jakim byto
uzdrowienie wyniku na AC dla klientéw korporacyjnych. Taka okazja moze sie juz szybko nie
powtorzyc.

A brokerzy powinni w 100% wesprze¢ ten pierwszy trend. Bo spadek wiarygodnosci rynku bije w
pierwszej kolejnosci w nich. To oni muszg sie i ubezpieczycieli z gtupoty thumaczyc...

...czego obysmy wszyscy nie musieli doswiadczacé.
Piotr Gortatowicz

Wieloletni praktyk rynku ubezpieczen komunikacyjnych, z doswiadczeniem zdobytym zaréwno po
stronie brokerskiej, jak i zaktadu ubezpieczen. Aktualnie prowadzi wtasng dziatalnosc.



