LARZADZANIE

MIESIECZNIK UBEZPIECZENIOWY

Co zrobi€ z zyskami

W rozwoju kazdego towarzystwa ubezpieczeniowego nadchodzi taki czas, w ktorym na pierwszym miejscu stawia sig rentow-
noS¢ dziatalnosci, a nie tylko wynik sprzedazowy. — pawer. DanGeL

Zarzady towarzystw Allianz dziatajacych
w Europie Srodkowo-Wschodniej sto-

ja przed ambitnym zadaniem — musza
bardzo konsekwentnie rozwijaé swoje
firmy. Wlasciciele zdecydowali si¢ wejsé
na te rynki, kierujac si¢ ich dynamicznym
wzrostem i liczac na réwnie dynamicz-
ny rozwdj swoich spotek. Oczywiscie
udziatowcy nie zapominaja przy tym

0 0slagni¢ciu pewnego poziomu rentow-
nosci i dochodowosci. Daja na to zwykle
pigé, sze$¢ czy siedem lat — w zaleznosci
od sektora, poziomu konkurencji, etapu
rozwoju rynku itp. Na szczg¢$cie w Polsce
mozna i rozwijac sig, i generowac zyski.
Z punktu widzenia lokalnego zarzadu kluczowe
jest to, co udziatowey cheg zrobic z osiggnieg-
tymi zyskami. W wypadku Allianz Polska
cz¢8¢ zyskdw ma by¢ reinwestowana i
przeznaczona na dalszy rozwdj.

PRZEJECIE — TYLKO DUZEGO

Z tego powodu priorytetowo traktujemy
wszystkie inicjatywy wspomagajace roz-
woj. JesteSmy w tej korzystnej sytuacji,
ze nasze sp6tki nadal maja mozliwosci
rozwoju organicznego. Z drugiej jednak
strony mozemy rowniez szukac mozliwosci
przejgc innych firm, by zwigkszy¢ dynamike
rozwoju i skal¢ dziatania. Na polskim
rynku nie jest to jednak proste, ponie-
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waz tak naprawd¢ w tej chwili brakuje
takich mozliwosci. Nie ma $rednich

1 duzych firm, ktdre bylyby wystawio-
ne na sprzedaz, a w dodatku stwarzaty
mozliwo$¢ rozszerzenia dziatalnosci.

Z kolei kupno bardzo matych firm nie ma dla
nas sensu, bo fuzja wymaga bardzo duzo
czasu 1 wysitku ze strony kierownictwa,
zarzadu, a efekt moze by¢ nie do konca
zadowalajacy.

LEPIEJ ORGANICZNIE

Obecnie interesuja nas nowe kanaty dys-
trybucji oraz pozyskanie nowych klien-
téw. Sama infrastruktura posiadana przez
inne towarzystwa nie jest nam potrzebna,
poniewaz mamy wlasng. System infor-
matyczny, rozpoznawalna marka, zespot
profesjonalnych pracownikéw, w tym
sie¢ likwidacji szkdd, moglyby stanowié
warto$¢ dodang dla nowej firmy wcho-
dzacej na polski rynek, ale nie dla Allianz.

Jak oceniajq swoje firmy?

W Grupie Allianz spdtki wehodzgce w jej sktad sg dzielone na cziery grupy:
@ Spotki, ktore osiagaja powyzej 5 proc. dynamiki i 0siagaja zwrot z kapitafu wartosci 15%.
Majg one mozliwosc reinwestowania zyskow w swoj dalszy rozwdj. W tej grupie znajduje

sie Allianz Polska.

@ Spotki, ktore z réznych powodow nie sg w Stanie 0siggnac ww. progow, poniewaz dziafa-
Jja na dojrzatych rynkach, nie dajgcych mozliwosci rozwoju. W ich wypadku wzrost nawet
2 ¢zy 3 proc. to juz jest sporo. Sq jednak bardzo dochodowe. Wypfacana przez nie dywi-
denda wraca do grupy | wfasciciel decyduje, w co warto zainwestowac te pienigaze.

® Spotki aziatajgce na rynkach rozwijajacych sie, ktore na razie nie przynoszg dochodow.
Sq lylko trzy takie rynki strategiczne: Indie, Rosja i Chiny, ktore majg 0siggac wysokg
dynamike, ale na tym etapie Swojego rozwoju nie generujg jeszcze zySkow.

@ Spatki, ktore nie 0siggaja odpowiednief dynamiki wzrostu i nie sq w Stanie generowac

zyskow.

Migdzy innymi dlatego Allianz stara si¢
raczej poszukiwaé mozliwosci rozwoju
organicznego. Inwestujemy w rozwoj kana-
fow dystrybucji. Uwazam, ze sie¢ naszych
oddzialéw jest ciagle zbyt skromna. Co
prawda, wylacznie dla naszej grupy pracu-
je w tej chwili ponad 3 tysiace aktywnych
sprzedawcdw, jednak firma jest obecna
gtéwnie w duzych miastach powyzej

100 tys. mieszkancdw. Zatem wciaz wicle
obszar6éw nie zostato zagospodarowanych.

RENTOWNOSC PRZEDE WSZYSTKIM
Nalezy jednak zaznaczyé, ze dynamika
wzrostu firmy, cho¢ nadal bardzo wysoka,
be¢dzie inna niz na poczatku dzialalnosci.
Zalezy bowiem m.in. od nasycenia pol-
skiego rynku firmami ubezpieczeniowy-
mi, od ich aktywnosci, od poziomu roz-
woju gospodarczego. Generalnic wydaje
si¢, ze mamy realng szans¢ przekroczy¢
prog 10-procentowego udziatu w rynku
w ciagu najblizszych 3-5 lat.

Obecnie zalezy nam na zwigkszaniu ren-
townosci, a nie tylko na pogoni za wyni-
kiem sprzedazowym. Nierentowne udziaty
w rynku nic nie dajg. Poza tym ubezpieczy-
ciel musi by¢ utozsamiany z poczuciem
bezpieczenistwa, stabilno$cia i solidnymi
podstawami finansowymi.

StABSI ODPADAJA

Szefowie niemieckiego Allianz nie kieruja
si¢ sentymentem, ale mysla w kategoriach
optacalnosci biznesu. Grupa Allianz dzieli
wszystkie swoje zalezne sp6tki na cztery
grupy (patrz ramka: Jak oceniaja swoje
firmy?). Ich wyniki sa podsumowywane

1 prezentowane podczas corocznej konfe-
rengji dla szefoéw spotek z catego Swiata.
Podczas ubiegtorocznego spotkania, gdy
oceniano dziatalnos¢ spétek w 2003 r.,
okazalo sig, ze w strukturze jest kilka
firm z czwartej grupy, ktora nie generuje
zyskéw. Zarzad koncernu obiecal, ze rok
pdzniej juz ich nie bgdzie. Mozliwe byly
dwa wyjscia: albo zostana doinwestowa-
ne i osiagna cel biznesowy, albo zostang
sprzedane. Rzeczywiscie w tym roku
podczas podsumowania 0kazafo sig, ze

w strukturze grupy nie ma juz spotek, ktore ani
nie zarabiajg, ani sig nie rozwijajg. A






