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Ontwikkelingen
verzekeringsmarkt

De eerste uitdaging bijhet doorlopenvaneen
verzekeringsaanbestedingis hetin beeld bren-
genvande markt. Welke verzekeraars zijn actief
binnen deze markt? Watis een direct writer?
Hoe opereert een gevolmachtigd agent? Watis
co-assurantie? Welke risico’s worden geplaatst
op de assurantiebeurs? Hetis haast onbegonnen
werk om de markt zonder verzekeringsopleiding
te doorgronden. Gelukkig zijn binnen deze markt
onathankelijke adviseurs actief die u hierin kun-
nen bijstaan. Daarover verderop meer.

De verzekeringsmarktis de afgelopenjaren
sterkinbeweging. Door een structureel lage ren-
testand, hoge solvabiliteitseisen, toenemende
schadelasten eenteruglopend premievolume
staan de resultaten van veel verzekeraars onder
druk.Daarnaastvondin de afgelopenjareneen
aantal grote consolidaties onder verzekeraars
plaats, waardoor het aantal aanbieders afnam.
En er zijn meer ontwikkelingen: de opkomst van
Insuretechs, toenemenderegelgeving vanuit de
Nederlandse Bank en de Autoriteit Financiéle

Markten en natuurlijk de coronacrisis.

Effecten voor aanbestedingen
De gevolgen van deze (markt)ontwikkelingen
zijnvoelbaar. In de afgelopenjaren was sprake
van een recordaantal opzeggingen door ver-
zekeraars, tarieven lopen jaarlijks verder op,
sommige risico’s worden moeilijker verzeker-
baar of zijn soms zelfs onverzekerbaar en het
aantalinschrijvers bij aanbestedingen daalt.
Hetteruglopende aantal inschrijversis onder
andere merkbaar bijaanbestedingenvande
brand-, wagenpark- en C.A.R.-verzekering. Dit
wordtveroorzaaktdoordat het aantal verzeke-
raars afneemt. Ditis eengevolg van de eerder
genoemde consolidaties, maar kan ook komen
doordat verzekeraars hun beleid wijzigen en
zich niet meer op het overheidssegmentrichten.
De verwachtingis dat deze tendens zichinde

komendejaren verder voortzet.

Risicoprofiel
Eenverzekeringis eenspecialistische dienst

die hoort aan te sluiten bij het risicoprofiel van
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senbinnen je organisatie hierbij. Denk bijvoor-
beeld aan de afdeling vastgoed, juridische zaken,
ICT ende controller. Ook hierbij kan een onat-
hankelijk assurantiemakelaar je bijstaan. Door

tijdens de looptijd van de verzekering grip te hou-

ACTUELE FEITEN EN ACHTERGRONDEN OVER EUROPESE AANBESTEDINGEN

de organisatie. Dat vergt maatwerk. Toch wordt
bijaanbestedingen te vaak een automatische
greep gedaanuitaanbestedingsdocumenten die
op TenderNed zijnterug te vinden. De bij elkaar
geknipte en geplakte documenten die hierbij
ontstaan, worden een paar jaar later vaak zelfs
gewoonopnieuw ingezet. Afgezien van hetfeit
datditeenonverstandige tactiek is, levert dit
meestal ook extra obstakels op. Zeker wanneer
de samengestelde aanbestedingsdocumen-
tenvoor verzekeraars niet herkenbaar zijn, of
tegenstrijdighedenbevatten. In de praktijk kan
dateengrotere hoeveelheid vragen van poten-
tiéle inschrijvers opleveren. Ofleidentot minder

inschrijvingen en/ofhogere tarieven.

Risicobewustzijn en marktkennis
Het op dejuiste wijze aanbesteden van eenver-
zekering start met risicobewustzijn. Vooraf vra-
genstellenals: Aanwelke risico’s wordt de orga-
nisatie blootgesteld?, Hoe grootis de kans dat die
risico’s zich manifesteren?, Kunnen we die risi-
co’sbeperken of zelfs vermijden?, Welke invloed
hebbendezerisico’s op de bedrijfsvoering? en
Welke risicobereidheid heeft de organisatie?
beantwoord worden.ldealiter onderkentiedere
overheidsorganisatie hetbelang van een goed
verzekerings- enrisicobeleid en wordt eenrisk-
manager aangesteld of de capaciteit uitgebreid.
Helaasis ditlang niet altijd het geval.

Kennis van de markt waarop je je begeett, is
eveneensvangrootbelang. Zeker wanneer die
markt zo turbulentis als de verzekeringsmarkt.
Invoorbereiding op recente verzekeringsaanbe-
stedingen ging Bizob daarom bij wijze van markt-
consultatie in gesprek met verschillende verze-
keraars. Hierbij bespraken wijonderwerpenals
looptijden, aanbestedingsplatform, gunningscri-
teriaendo’sendon'ts. De verzekeraars die wij
spraken gaven aan dat het niet vaak voorkomt dat
eenaanbestedende dienst gebruikmaaktvan de
mogelijkheid de marktte consulteren. Zijwaren
positief verrast door het initiatief om op deze
wijze de dialoog aante gaan. Onze gesprek-
kenleverden enkele interessante inzichten-en
bevestigingen - op. Bijvoorbeeld tenaanzien

van het meest geschikte aanbestedingsplatform,

looptijd, verlengingsopties en de noodzaak van

den op de materie, komje bijeen volgende aan-

besteding niet voor verrassingente staan.

Tot slot
Verzekeraars, de assurantiemakelaar ende aan-

bestedende dienst hebben een gemeenschappelijk

hetinschakelenvan een onathankelijke adviseur.
Omdat het vrijwel onmogelijk is om op de hoogte
te blijven van alle ontwikkelingenin de verze-
keringsmarkt, is een onafhankelijke assuran-
tiemakelaar daarnaast onmisbaar. Als eerste is
de makelaarinstaat om hetrisicoprofiel van de
organisatie te vertalen naar uitgangspunten die
de basis vormen voor de af te sluiten verzekering.
Alstweede zal de makelaar gevraagd enonge-
vraagd adviezen uitbrengen over het risicobeleid
ende mogelijkte nemen beheersmaatregelen.
Twee belangrijke punten die helpen bijhet ‘aan

G
verzekeraars verkopenvan het risico’.

Aanbestedingsdocumenten

Zoals bijiedere aanbesteding, is aandacht voor
de wijze waarop je de aanbestedingsdocumen-
teninrichtergbelangrijk. Inspiratie opdoen op
basis van documenten van andere organisaties, is
prima. Specifieke eisenten aanzien van zaken als
verzekerde sommen, dekkingen en uitsluitingen
éénop éénovernemen van een andere aanbeste-
dende dienstisrisicovol. Deze zijnimmers geba-
seerd op hetrisicoprofiel van die organisatie. Dat
kan betekenen dat errisico’s verzekerd worden
die de eigen organisatie nietloopt. Of, erger nog,
datrisico’s niet worden afgedekt.

Vaakis er binnen de eigen organisatie onvol-
doende specialistische kennis aanwezig voor het
uitwerken vande specifieke verzekeringsaspec-
ten. Hetis raadzaam om die passagesin samen-
werking met de assurantiemakelaarinte vullen.
Samen metde assurantiemakelaar kan naar
maatwerk worden gezocht waarbijhet risicopro-
fiel van de organisatie en de (on)mogelijkhedenin

de verzekeringsmarkt centraal staan.

Contractmanagement

Wanneer dan uiteindelijk een polis is afgesloten,
is het nietklaar. Integendeel. Goed contractma-
nagementtijdens de looptijd van de overeen-
komstis minstens zo belangrijk als het aanbe-
steden van de overeenkomst. Houd tijdens de
looptijd voeling met de markt, maak gebruik van
de kennisvanverzekeraars, gain gesprek met
jeinterne organisatie over zaken als preventie,
inspectie, taxatie en betrek sleutelfunctionaris-
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belang. Tochlijkenzij elkaar niet altijd even goed
te verstaan. Daar valt winst te behalen, door met

elkaarin gesprek te gaanenvanelkaarteleren.
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