BEZPIECZNA FRANCZYZA

Pierwsze na rynku ubezpieczenie od ryzyka biznesowego

dla drobnych przedsigbiorcéw i franczyzohiorcow

wprowadza TUW Polski Zaktad Ubezpieczen Wzajemnych.

- Okres pandemii pokazat, jak bardzo potrzebna jest ich ochrona
- mowi prezes TUW PZUW Rafat Kilinski.

TUW PZUW zajmowat sig dotad

raczej duzymi firmami...

Prezes TUW PZUW Rafat Kiliriski: ... i odpo-
wiadat na rynkowe wyzwania. Zaleta
ubezpieczen wzajemnych, ktére propo-
nujemy, jest elastyczno$é. Sa co do za-
sady przeznaczone dla nietypowych
rozwiagzan i trudnych ryzyk. Do tej pory
rzeczywiscie koncentrowali$my sie na
duzych firmach, a takze szpitalach i sa-
morzadach. Jednak okres pandemii, gdy
wiele firm z sektora MSP staneto nagle
w obliczu probleméw, nawet grozby
bankructwa, pokazat, jak bardzo po-
trzebna jest ich ochrona. Maty przed-
siebiorca nie ma duzych zapasow fi-
nansowych i w dodatku ryzykuje swéj
majatek. UznaliSmy, ze potrzebne jest
rozwiazanie, ktére pozwoli zniwelowac
ryzyko biznesowe.

Swiadomos$é, czym sa ubezpieczenia
wzajemne, jest jednak mata.

Trudno szybko odrobic to, co byto nisz-
czone przez ponad pét wieku, przede
wszystkim w okresie PRL. Przed wojna,
w II RP, ubezpieczenia wzajemne obej-
mowaty prawie dwie trzecie rynku.

A gdy powotywaliSmy TUW PZUW
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$wiadomos¢, czym sg i na czym pole-
gaja ubezpieczenia wzajemne...

... czyli?

Na wzajemnej ochronie i wspétpracy

w interesie ubezpieczonych, ktdrzy sa
jednoczesnie naszymi cztonkami. Wszy-
scy przyzwyczaili sie, ze ubezpieczenie
musi by¢ komercyjne. A my dziatamy
non profit. W naszej nomenklaturze nie
ma pojecia zysk, tylko nadwyzka finan-
sowa. A ta nadwyzka wraca do czton-
kéw, czyli ubezpieczonych.

Na czym polega,,Polisa na hiznes”
dla drobnych przedsighiorcow?

To rozwiazanie przeznaczone dla
przedsiebiorcéw zwigzanych z sieciami
franczyzowymi. Pierwszym benefi-
cjentem tego projektu sg franczyzo-
biorcy sieci sklepéw Zabka, z ktdra
rozpoczelismy wspolprace. Juz po ty-
godniu od jej ogloszenia zglosily sie
trzy kolejne sieci. W Polsce jest 1300
franczyzodawcow i ok. 80 tys. franczy-
zobiorcéw. Potencjat do rozwoju jest
wielki. Co wazne, wida¢, ze franczyzo-
biorcy potrzebuja takiego rozwigzania.
Dla Zabki uszyliémy je pod potrzeby
tej sieci. Ale kazda franczyza jest inna
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i dla kazdej mozemy stworzy¢ in-
ny produkt. Na tym wtasnie pole-
ga elastycznos¢ ubezpieczen wza-
jemnych i naszej oferty.

Jak dziata taka polisa?

Intencja jest ochrona drobnych
przedsiebiorcow, ktérzy czesto
inwestuja cale swoje oszczedno-
$ci, by uruchomic wtasny biznes.
Kazdy franczyzobiorca ptaci okre-
Slona sktadke, w ktorej partycy-
puje franczyzodawca. Jej wyso-
ko$¢ zalezy np. od liczby sklepéw,
ktdre posiada franczyzobiorca i od
ryzyka, ktdre jest okreslane na
podstawie liczby likwidacji bizne-
sow franczyzobiorcow w danej
sieci. Istotg ubezpieczen wzajem-
nych jest wiasnie wzajemnos¢,
dzieki czemu rozktadaja sie ryzy-
ka i sktadka jest nizsza.

lle kosztuje skiadka?

W przypadku Zabki — od kilku-
dziesieciu ztotych miesiecznie. To
nie sg koszty, ktére moga powali¢
franczyzobiorce, a polisa daje mu
olbrzymia ochrone. Zaleta jest to,
ze wszyscy korzystaja. Franczyzo-
dawca chce miec bezpieczna sied,
ale bezposrednio chroniony jest
interes franczyzobiorcy. Franczy-
zodawca ma zabezpieczone nalez-
nosci, a franczyzobiorca jest za-
bezpieczony przed windykacjami.
Tak jest w przypadku Zabki. W in-
nych sieciach bywa inaczej, w nie-
ktdrych relacja miedzy franczyzo-
dawca a franczyzobiorca jest duzo
luzniejsza. Tam potrzeby ubezpie-
czeniowe moga by¢ inne, ale je-
ste$my w stanie bez trudu dosto-
sowaé nasze rozwiazanie do kon-
kretnych oczekiwan.

Czyli to koniec historii o drama-
tach ludzi, ktdrzy stracili wszyst-
ko przez franczyze?

Wiasnie dlatego powstata nasza
oferta. Ludzkie dramaty rzutuja
takze na wizerunek franczyzo-
dawcdéw. Dlatego uwazamy, ze
nasze rozwiazanie bedzie zache-
cato franczyzobiorcéw do przyste-
powania do sieci, szczegdlnie

w trudnych, postpandemicznych
czasach. Bedzie skutecznie chro-
nito ich przed ryzykiem. ®
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