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Dobre tradycje
fgczymy z nowatorstwem

Elastycznosce, transparentnosc | maksymalizowanie korzysci dla ubezpieczonych to atuty TUW Polskiego Zakladu Ubezpieczen Wza-

jemnych, kidre przyniosty nam rynkowy sukces i pozycje lidera na rynku ubezpieczen wzajemnych w Polsce. Nadalismy im nowocze-

sng i nowatorskg forme. - Rarat Kiuiski

Od poczatku 1 z zalozenia skupiamy si¢ na rynku ubezpieczen kor-
poracyjnych. Dlatego brokerzy sa dla nas naturalnym partnerem do

wspolpracy.

ZALETY WZAJEMNOSCI

Rynkowy sukces TUW PZUW ma swoje zrodlo w jego elastycz-
nosci. Ta za$ bierze si¢ z negocjowania umow ubezpieczenia, a nie
zamykania ich w sztywnych regutach przetargowych. Ubezpieczen
wzajemnych, zgodnie z ustawy o dziatalnoéci ubezpieczeniowej

1 reasckuracyjnej, nie obowiazuje procedura zaméwien publicz-
nych, co stwarza znacznie wigksze mozliwosci, by lepiej dopasowac
ofertg do potrzeb ubezpieczonych i ustalié jej optymalna ceng.
Przetargi bardziej pasuja do prostych ustug, ktére duzo tatwiej
skwantyfikowac niz do ubezpieczenn. Ochrona ubezpieczeniowa to
nie prosta ustuga jak przeciagnigcie kabla z punktu A do punktu B.
Ma tak wicle aspektdw i parametréw, ze trudno je ujaé w ciasnych
ramach obowiazujacej przy przetargach specyfikagji istotnych
warunkéw zamdwienia. W takie] dziedzinie jak ubezpieczenia automatyzm
jest wigc obcigzeniem.

Majac uprawnienia brokera i kilkuletnie doswiadczenie w tym
zawodzie, patrz¢ na to réwniez z ,brokerskiej” perspektywy.

I jestem przekonany, ze réwniez broker woli otwarte negocjacje
niz zamykanie oferty w przetargowym schemacie na kilka miesigcy
przed terminem odnowienia. Potwierdzaja to nasze do§wiadczenia
ze wspOlpracy z brokerami.

Im wezesniej pracujemy nad odnowieniem, tym wigcej bedzie
kosztowaé reasckuracja, bo rynki reasekuracyjne sa bardziej zacho-
wawcze. Im dalej od terminu odnowienia, tym drozej kwotuja.

Im za$ blizej tego terminu przesuniemy si¢ z procesem szukania
reasckuragji, tym lepsza ofertg jesteSmy w stanie zaproponowac
klientowi 1 jego brokerowi.

Tymczasem w przypadkach przetargéw, przy duzych i skompliko-
wanych ryzykach, konstruowanie specyfikagji istotnych warunkow
zamoéwienia trzeba zaczaé nawet pot roku wezeniej. A wtedy nie
wiemy jeszcze, jaka bgdzie szkodowo$é na koniec dobiegajacego
okresu umowy. To szczegblnie wazne w przypadku duzych pod-
miotéw, w ktdrych nawet pojedyncze szkody moga si¢gaé kilku-
dziesi¢ciu miliondw zlotych. Jesli nastapia pod koniec trwania
umowy, moga wicle zmieni¢ przy jej odnawianiu. Moga nawet
zniweczy¢ caly koncept budowanej wezesniej oferty przetargowey.
Dlatego przetargi si¢ pod tym wzglgdem nie sprawdzaja.

Druga nasza przewaga to transparentnos$¢. W przypadku ubezpie-
czycieli komercyjnych klient otrzymuje tylko ofertg, w naszym
modelu — takze wiedz¢ o wszystkim, co si¢ za nig kryje. Udostgp-
niamy kazdemu ubezpieczonemu informacje dotyczace kosztow
czy reasckuracji za kazdym razem, gdy jest tym zainteresowany.

A przynajmniej raz do roku, przed walnym zgromadzeniem
TUW PZUW, obowiazkowo pokazujemy rachunek wynikow.
Trzeci element naszej przewagi wynika z faktu, ze jako towarzystwo
ubezpieczenn wzajemnych jesteSmy z definicji organizacja non-
-profit. Nie zalezy nam na wypracowaniu zysku, jesli miatoby si¢
to sprowadza¢ do przekladania go z kieszeni do kieszeni. W korico-
wym efekcie finansowa nadwyzka i tak trafia z powrotem, tyle ze
po roku, do samych ubezpieczonych, ktorzy sa naszymi czlonkami.
Alternatywa jest wypracowanie szerszej i petniejszej ochrony ubez-
pieczeniowej. Nadwyzka od czlonkéw, ktorzy nie zdecydowali

si¢ na pelna wzajemnos¢, jest przeznaczana na kapital rezerwowy,
dzigki czemu zyskuja wszyscy cztonkowie PZUW, poniewaz towa-
rzystwo staje si¢ w ten sposob silniejsze kapitalowo.

Mozemy si¢ przy tym poszczycié najnizszymi na rynku ubezpie-
czen majatkowych kosztami obstugi. Nasze koszty akwizycyjne

to w zesztym roku 7,8%, podczas gdy Srednia dla calego rynku —
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23,7%. Koszty administracyjne TUW PZUW wyniosly za$ 3,8%,
adla rynku — 5,7% (patrz dane na wykresie). To wazne, poniewaz

nizsze koszty w znaczacym stopniu wplywaja na atrakcyjng wyceng
ryzyka ubezpieczeniowego.

EFEKTYWNA WSPOLPRACA Z BROKERAMI

Punktem zapalnym w naszych relacjach z brokerami poczat-

kowo zdawaly si¢ by¢ prowizje. Dzi§ znakomita wigkszo$¢ z nich
akeeptuje fakt, ze budowanie elastycznego ubezpieczeniowego
programu zamiast specyfikacji istotnych warunkdéw zamoéwienia
wymaga innej alokacji nakladu pracy po stronie brokera. Dlatego
$redni poziom prowizji na duzych rachunkach istotnie spadt

w poréwnaniu do czaséw sprzed powstania TUW-u.

JesteSmy przy tym w stanie zapewni¢ brokerowi kazdg prowizje pod warunkiem,
ze taki jej poziom zaakceptuje klient, poniewaz to on ptaci jg ostatecznie w cenie
ubezpieczenia. Wysoka jakos¢ i wszechstronnos¢ ustug kosztuje, dla-
tego to po stronie brokera lezy przekonanie klienta, ze ja zapewnia.
Dobrym punktem odniesienia jest model brytyjski, w ktérym to
broker prowadzi petna obstugg rachunku, korekte sktadki, wystawia
dokumenty ubezpieczenia itd., a ponadto zatrudnia specjalistow

i oferuje dodatkowe ustugi, jak ocena ryzyka, audyt bezpieczenstwa,
np. pod wzgledem zabezpieczen przeciwpozarowych itp. Zaktad
ubezpieczen jest w tym modelu tylko gwarantem kapitatu i tego,

ze z zebranej skladki zostanie zrekompensowana szkoda. Kolejnym
elementem, ktérym moglby zajmowac si¢ broker, a ktory uzasad-
niatby wyzsze prowizje, jest serwis posprzedazowy. To on jest naj-
bardziej obciazajacy i kosztowny dla ubezpieczyciela. Niestety dla
srodowiska brokeréw — nasze regulacje krajowe na to nie pozwalaja.
Problemem dla ubezpieczycieli i dla brokerow jest tez to, ze ubez-
pieczenia s3 weiaz niedoceniane przez samych ubezpieczonych.

Z punktu widzenia kosztow w ogdlnym bilansie ubezpieczenia
stanowig dla duzych firm promile warto$ci ich majatku i obrotu.
Klient najchgtniej by si¢ nimi nie zajmowat, poniewaz koncentruje
si¢ na sprzedazy swoich produktéw czy innej dzialalno$ci. Dlatego
rolg brokera jest przekonanie klienta, ze dobre ubezpieczenie jest rowniez
warunkiem biznesowego powodzenia, poniewaz jedno niepozadane zdarzenie
moze zniweczyC nawet najlepsze plany. Trzeba pod tym wzgledem wio-
zy¢ jeszcze wiele wysitkéw w finansowa edukacje, rozpoczynajac ja
jak najwczesniej, najlepiej juz w szkotach.

ROZWOJ WEDLUG SPRAWDZONYCH WZORCOW

Edukacja ubezpieczeniowa jest takze nasza ambicja, a wzajemno$¢

w ubezpieczeniach jest pod tym wzgledem dobra praktyczna lekcja.
Polega na wspdlnej, takze finansowej, odpowiedzialnosci za ryzyko.
Jesli wspdlnym wysitkiem potrafimy je ograniczaé, to korzysci odno-

sza wszyscy. Wypracowujemy nadwyzke, ktéra procentuje w kolej-
nym okresie ubezpieczeniowym. Jesli jednak dochodzi do szkody

o duzej wartodci, to trzeba sig takze liczy¢ z mozliwoscia doplaty

do polisy — w naszym przypadku ograniczonej do polowy wymiaru
skladki zaplaconej za rozpatrywany rok. I choé nigdy od poczatku
swojej dzialalnosci nie wystapiliSmy do zadnego ubezpieczonego

o doptatg, jej ,widmo” to dla ubezpieczonych pozytywny bodziec,
by dba¢ o mienie i ograniczaé ryzyko. W komercyjnych ubezpiecze-
niach podobna rol¢ petnia franszyzy i udzialy wlasne w szkodzie.
Jako TUW PZUW wracamy do korzeni ubezpieczen, ktére
zaczely si¢ wlasnie od wzajemnosci. Jeszcze w migdzywojennej
Polsce ubezpieczenia wzajemne obejmowaly dwie trzecie rynku,

a Powszechny Zaklad Ubezpieczen Wzajemnych — nasz protoplasta
1 poprzednik PZU — byl ich liderem. Nadali$my im nowoczesna
forme¢. Dzigki temu TUW PZUW jest dzi§ liderem ubezpieczen
wzajemnych w Polsce. Biorac pod uwagg przypis sktadki brutto, ma
27% udziatu w rynku ubezpieczen wzajemnych, a w calym rynku
ubezpieczenn majatkowych — 1,6%.

Naszym atutem jest jednocze$nie przynalezno$¢ do grupy PZU.
Nie tylko buduje nasza wiarygodno$¢ i przysparza renomy. Ma
takze praktyczny aspekt. Daje dostep do sieci likwidacyjnej PZU,
ktora jest najwigksza w Polsce. Zapewnia dzigki temu szybka

1 sprawng obstuge szkdd. O wiarygodnosci TUW PZUW decyduje
takze wysoki, na poziomie A- z perspektywa stabilna, rating sily
finansowej przyznany przez agencj¢ Standard & Poor’s. Jeste$my
jedynym towarzystwem ubezpieczenn wzajemnych w Polsce 1 jed-
nym z czterech polskich ubezpieczycieli, ktdre w ogble mogga si¢
poszczycié¢ migdzynarodowym ratingiem.

Ponad jedna trzecia ubezpieczonych przez TUW PZUW to
podmioty medyczne, niewiele mniej — to duze podmioty gospo-
darcze. Ubezpieczamy ponadto ponad 100 instytucji koscielnych
w calej Polsce i rozwijamy wspdlpracg z samorzadami, z ktorych
najwickszym jest £E6dz. Kladziemy duzy nacisk na rozwéj w obsza-
rze zdrowia, oferujac pracodawcom ubezpieczenia zdrowotne

w postaci pakietéw medycznych dla ich pracownikéw — ostatnio
zawarliSmy taka umowg z najwigkszym w Polsce przewoznikiem
kolejowym POLREGIO. Nowym etapem w dzialalnosci TUW
PZUW jest otwarcie na drobnych przedsigbiorcow. Od wspotpracy

7 siecia sklepow spozywczych Zabka rozpoczynamy wprowadzanie pierwszego
na rynku ubezpieczenia od ryzyka biznesowego dla franczyzobiorcow.

Skala i rozwdj naszej dzialalnosci daja obiecujace perspektywy.
Nasze ambicje — wyznaczone w strategii TUW PZUW na lata
2021-2024 — siggaja tego, by osiagnaé poziom 1 mld zt rocznie

z przypisu skladki i znalez¢ si¢ w pierwszej dziesiatce najwigkszych
ubezpieczycieli w Polsce. 4

TUW PZUW Z NAJNIZSZYMI KOSZTAMI OBStUGI NA RYNKU UBEZPIECZEN NON-LIFE
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Dane rynkowe — koszly akwizycji jako suma kosztu prowizji i kosztow akwizycji posredniej. Brak moZliwosci wydzielenia.

Zrédfo: PIU (dziatalnosc bezposrednia i posrednia), KNF Wyliczenia wg skfadki brutto.




