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Stappenplan voor succesvolle tenderaanpak

Het contract met uw verzekeraar loopt af en u hoopt dat de verzekeringskosten van uw fleet omlaag kunnen. Tijd om te gaan shoppen. U vraagt misschien een broker om hulp of belt zelf een aantal verzekeraars. U stuurt ze wat informatie en dan is het hopen op een goed aanbod. Met de nadruk op hopen, want meer kunt u niet doen.

Of toch wel? Zou u liever het proces en de uitkomst beter in de hand hebben? Zodat u de kans op succes vergroot en u niet langer geld laat liggen? 

Met een systematische aanpak van uw inkoop wordt de kans op succes aanzienlijk groter. Wist u dat het verschil in aanbiedingen gemakkelijk 50% is? Uw verzekeringscontract op zorgvuldige wijze als tender in de markt zetten loont. 

Wanneer is een tender zinvol en wat kunt u ermee bereiken?
Een tender geeft inzicht in marktaanbiedingen en kan leiden tot een besparing op de inkoopkosten. Belangrijk is wel dat u uw eigen zaken op orde hebt. Is er tussen de aankoop en prolongatie echter nauwelijks aandacht besteed aan de schadelast of de relatie met de verzekeraar? Dan kan het gebeuren dat u voor verrassingen komt te staan. De schadestatistieken zijn dan bijvoorbeeld maar op één peildatum beschikbaar en vallen tegen. Een tender is dan niet het middel om kosten te besparen. U kunt dan beter een stap terugzetten, orde op zaken stellen en een jaar later het tenderproces opstarten. 

Elk jaar of elke twee jaar switchen van verzekeraar is niet goed voor uw imago. Verzekeraars zien dan dat u niet voor een langetermijnrelatie gaat. Maximaal eens per drie jaar met een tender de markt opgaan is in onze ervaring optimaal. Het laat verzekeraars zien dat u serieus bent en niet slechts voor de vorm een jaarlijkse vergelijking maakt. 

Uw leasemaatschappij aantrekkelijk maken voor verzekeraars
U zou kunnen denken: ik zet een tender in de markt en verzekeraars moeten hun best doen om aan mij te verkopen. Maar veel verzekeraars zijn grote partijen en hebben veel macht. De werkelijkheid ligt dus iets anders. Het werkt beter om in eerste instantie uzelf te verkopen. Ga systematisch te werk, zorg voor goede informatie en analyses en investeer in de relaties met verzekeraars. Probeer in elke stap van het inkoopproces beter te zijn dan andere inkopers, zodat u de scherpste aanbiedingen krijgt. 

Een succesvolle tenderaanpak in 12 stappen
In dit stappenplan leggen we de verschillende onderdelen uit en geven we u tips voor een succesvolle tender. 









1.	PLANNING VAN HET TENDERTRAJECT

De doorlooptijd van een insurance tender bedraagt ongeveer 4-6 maanden, inclusief de transfer naar de nieuwe verzekeraar. Ons advies is om negen maanden voor de expiratiedatum van de huidige overeenkomst te beginnen met het tendertraject. Start met het maken van een planning waarin onderstaande activiteiten zijn opgenomen. Deze stap is essentieel om het proces effectief te laten verlopen en om de verwachtingen van interne en externe stakeholders goed te kunnen managen. 


2.	INITIËREN PROJECT
Het project start met een kick-off meeting met de betrokken collega’s. Het doel hiervan is om informatie te verzamelen en vast te stellen welke gebieden de speciale aandacht hebben. 

Het is in deze fase van belang om af te stemmen:
· Met de commerciële afdeling: wat zijn de beoogde groeidoelstellingen per segment?
· Met de financiële afdeling: wat zijn de financiële doelstellingen (budget) voor de komende jaren?

In deze fase dient u ook te beslissen of u verzekeraars direct wilt benaderen, via een broker of via een adviseur.


3.	 DATAVERZAMELING VAN WA-SCHADE, INZITTENDEN-SCHADE EN CASCO SCHADE

De derde stap is om aan de slag te gaan met dataverzameling. Oftewel: het verzamelen van voertuig, WA-, Inzittenden- en Casco schadelastoverzichten. Het is aan te raden om een overzicht te maken met:
· naam van de bronbestanden
· periode die wordt gedekt
· peildatum van rapportages. 

Met deze informatie kunt u een analyse maken van:
· de ontwikkeling van de last per voertuig
· de ontwikkeling van de last per schade
· de ontwikkeling van de schadefrequentie
· een overzicht van calamiteiten (schaden boven 25.000 euro)

Nadat dit overzicht beschikbaar is, dienen er verklaringen gevonden te worden voor de waargenomen trends en afwijkingen. De waarde van de analyses neemt exponentieel toe door de schaderapportages op meerdere peildata met elkaar te vergelijken. 

Naast het maken van een goede analyse is het belangrijk om de schaden te vergelijken via een benchmark. Als de schadelast hoger is dan de benchmark en de premie lager dan de benchmark, dan is de kans groot dat u een premiestijging tegemoet ziet. 

Mocht u denken: hoe moet ik deze analyses uitvoeren? Fleet Insurance kan u daarbij helpen. Met de Risk Monitor maken wij op basis van uw gegevens een diepgaande analyse inclusief benchmarks.

De uitkomst van deze stap is een complete dataset waarop verzekeraars een offerte kunnen baseren. Voor verzekeraars geldt dat zij een scherper aanbod kunnen doen, als u zoveel mogelijk onzekerheden wegneemt. Door te zorgen voor een informatiedocument waar geen vraagtekens bij ontstaan, vergroot u de kansen op een scherp premievoorstel. 


4.	SAMENSTELLING TENDER DOCUMENT

Het tenderdocument is de manier om de aanbesteding zo goed mogelijk te verkopen. Verzekeraars waarderen een compleet en professioneel document, omdat veel vragen hierin al beantwoord worden. De beschikbaarheid van deze informatie reduceert tijd en onzekerheid bij verzekeraars. Dat heeft een gunstig effect op de aanbieding die ze doen. 

Waaruit dient het tenderdocument te bestaan? 
In ieder geval de volgende zaken:
· Bedrijfsgegevens: informatie over uw leasebedrijf, doelgroepen, risicomanagement, contactpersonen. 
· Details van het wagenpark: een samenvatting van de belangrijkste kenmerken van het wagenpark, zoals voertuigjaren per leasevorm en objectsoort naar dekking voor ieder van de vijf voorgaande kalenderjaren. Geef een toelichting op hoog risico categorieën door bijvoorbeeld een tabel op te nemen met voertuigen per branchecode (koerier, taxi, etc.)
· Beschrijving van gewenste assurantiedekkingen en dienstverlening: welke dekkingen, omvang van de dekking, assurantiestructuur (denk aan: eigen risico, eigen behoud, etc.) en kenmerken van de dienstverlening (denk aan: verzenden groene kaart, betaaltermijn, etc.)
· Schadeinformatie: een samenvatting van de belangrijkste kenmerken van de schadelast over de afgelopen vijf jaar. Belangrijk is om dit te specificeren naar dekking, leasevorm en objectsoort en de belangrijkste KPI's inzichtelijk te maken (schadefrequentie, last per schade, last per voertuigjaar).
· Planning: overzicht van de stappen in de tender, inclusief data.
· Leverancier selectiecriteria: naast financiële criteria valt te denken aan compleetheid van de offerte, support bij schadelastreductie, kwaliteit van rapportages, etc.
· Procesbeschrijving en randvoorwaarden: ten aanzien van planning, geheimhouding, data protectie, offerte format, etc.
· Maak een voorbehoud met betrekking tot acceptatie: het staat u vrij om geen enkele offerte te accepteren.



5.	LONGLIST VAN AANBIEDERS WA-VERZEKERING 

Hoe selecteert u verzekeraars om te benaderen? DNB publiceert een lijst met alle verzekeraars met een klasse 10 inschrijving. Klasse 10 omvat de licentie voor de WA-verzekering. Uit dit overzicht kunt u een longlist van mogelijk te benaderen verzekeraars maken. De eerste stap hierbij is deze verzekeraars benaderen met de vraag of zij interesse hebben leasevloten te verzekeren en op welk segment ze focussen. Over de verzekeraars die interesse hebben, kunt u vervolgens aanvullende informatie inwinnen bij andere marktpartijen, via hun website, het jaarverslag etc. 

Op basis van alle informatie kiest u hierna welke partijen u wilt gaan benaderen. Zorg voorafgaand aan het versturen van de tenderdocumentatie dat een wederzijdse geheimhoudingsverklaring getekend is. Heeft u zelf geen standaard geheimhoudingsverklaring, dan kunt u verzekeraars daarom vragen.

6.	BRIEFING MEETING

Maak per verzekeraar een afspraak voor een briefing. Tijdens deze meeting bespreekt u het tenderdocument en behandelt u eventuele verzoeken voor aanvullende informatie of verduidelijking. Het is aan te raden om de directie aan te laten schuiven voor deze kennismakingen. U laat dan zien dat de tender een bedrijfsprioriteit is. Deze meetings vinden plaats bij u op kantoor en zijn voor de verzekeraar een mogelijkheid om een algemene indruk te vormen van uw bedrijf. 

Voor verzekeraars is het belangrijk om vertrouwen te hebben in uw organisatie. Bij het opbouwen van een vertrouwensband werkt het goed om elkaar in de ogen te kunnen kijken. Wees transparant en steek energie in de relatie. Dit is een van de nadelen als u werkt met een broker, u heeft dan niet de kans om zelf de relatie op te bouwen. 


7.	AANVULLENDE VRAGEN

Tussen de briefings en ontvangst van de offertes zullen over en weer vragen worden gesteld. Een Vraag- en Antwoorddocument is een goede tool om overzicht te houden. Vragen en antwoorden deelt u bij voorkeur met alle geïnteresseerde verzekeraars. Op die manier hebben alle deelnemende partijen gelijke informatie. Als gevraagde informatie niet beschikbaar is, dan kan dat het beste gewoon worden aangegeven. Wie de andere partijen zijn houdt u overigens anoniem, het volstaat om de vragen te vermelden met daarbij de datum.


8.	ONTVANGST OFFERTES VERZEKERAARS

Na ontvangst van de voorstellen wordt doorgaans een eerste check uitgevoerd op de compleetheid van de aanbiedingen en een eerste inschatting van de totale kosten gemaakt. Zijn aanbiedingen niet compleet of is er sprake van veel hogere kosten dan andere offertes? Dan kunt u besluiten om de betreffende verzekeraar niet verder te betrekken bij het vervolgtraject. Als een aanbieding 50% hoger ligt dan overige aanbiedingen, is het niet te verwachten dat deze verzekeraar uiteindelijk gekozen wordt. 

In Nederland kunt u voor een leasevloot drie tot zeven aanbiedingen verwachten. Elke verzekeraar heeft zijn eigen voorkeuren en focussegmenten. Daarnaast weegt uw reputatie mee. Komt uw leasemaatschappij ieder jaar op de markt, dan slaan verzekeraars wellicht een keer over. Is het echter al 10 jaar geleden, dan zullen ze voor u in de rij staan. 


9.	OFFERTE ANALYSE EN ONDERHANDELINGEN 

Bij de analyses van de aanbiedingen dienen de aanbiedingen like-for-like gemaakt te worden. Oftewel, gecorrigeerd voor een gelijke basis. Een Total Cost of Insurance vergelijking is hier het meest transparant. De vergelijking dient u te baseren op alle vaste en variabel kosten per aanbieding. 

Total Cost of Insurance vergelijking = premie + assurantiebelasting + eigen risico + eigen behoud + broker fee + schadeafhandeling fee voor alle leasevormen en objecten totaal.

Hoe berekent u de variabele kosten, zoals eigen risico of een mogelijke teruggave van het eigen behoud? Dat kunt u doen door de gemiddelde kosten van de afgelopen drie jaar als voorspeller voor de toekomstige kosten te nemen. Aan te raden is om bij deze Total Cost of Insurance vergelijking ook een aantal scenario’s uit te werken, zoals een best case en worst case. 

Het is gebruikelijk om de analyse van de dienstverleningscomponenten uit te voeren op basis van compleetheid. Tijdens gesprekken met de verzekeraar kunt u nadere toelichting vragen over hoe de dienst in detail wordt uitgevoerd.

De onderhandelingen met de verzekeraars en eventuele brokers is gericht op het optimaliseren van de inkoopvoordelen. Het is verstandig om ter voorbereiding een lijst met items te maken die u wilt bespreken. Per item bepaalt u de verwachte kostenaanpassing en voert u hiervoor argumenten aan. Met cijfers en argumentatie staat u sterker in de onderhandelingen. Daarnaast maakt u het uw contactpersoon gemakkelijker om zijn organisatie te overtuigen van de korting die hij u geeft.  

Werkt u met een broker of een adviseur? Bespreek dan vooraf de rolverdeling. Geef ook duidelijk aan welke mandaat de broker of adviseur heeft om namens u voorstellen te doen en te onderhandelen. 


10.	BESLUITVORMING

Het tenderproject eindigt met de besluitvorming. Nadat u het besluit genomen heeft, brengt u uiteraard de geselecteerde verzekeraar op de hoogte. Daarnaast is het van belang om de andere verzekeraars persoonlijk op de hoogte te brengen. Deze partijen zijn immers weer mogelijke verzekeraars in de toekomst. Als u op een prettige manier het tenderproject afsluit, heeft u daar later weer plezier van. 


11.	IMPLEMENTATIE

De implementatie begint met een kick-off meeting. Hierbij bespreken medewerkers van de verzekeraar en uw leasemaatschappij wie welke taak zal uitvoeren bij de implementatie. Ter voorbereiding is het aan te bevelen om per proces de huidige situatie samen te vatten. Vervolgens kunt u tijdens de kick-off meeting gezamenlijk de processen doorlopen en vaststellen waar er mogelijke wijzigingen zijn. Hiermee voorkomt u dat er later problemen ontstaan bij de dienstverlening aan leaseklanten of bestuurders. 

Welke processen zijn belangrijk om te bespreken? Het spreekt voor zich dat u afstemt hoe de groene kaart verstrekt wordt en wie gebeld moet worden bij schade. Maar er zijn meer processen die de moeite waard zijn om te bespreken:
· Schadelastreductie: wie begeleidt leaseklanten bij het beperken van de schadelast? 
· Analyse van trends: wie monitort dit en signaleert het als de schadelast oploopt of daalt? 
· Reserveringen: wie houdt bij hoe de reserveringen zich ontwikkelen? 
· Operationele zaken: wie checkt bijvoorbeeld of alle schades binnen 24 uur geopend worden? 


12.	NAZORG

Na de implementatie is het belangrijk om te borgen dat het beoogde voordeel ook daadwerkelijk gerealiseerd wordt. Om dit te monitoren zijn financiële en operationele rapportages van belang, samen met geplande periodieke review meetings. Door gedurende de looptijd actief te zijn, data te verzamelen en waar mogelijk bij te sturen, komt u niet voor verrassingen te staan. Het op orde hebben van uw data zal ook helpen bij de volgende tender. Door systematisch te werk te gaan, kunt u doorlopend verbeteren en steeds meer kosten besparen. 


Aan de slag met inkoop

Wilt u meer weten over de systematische aanpak die Fleet Insurance hanteert en de resultaten die wij voor onze klanten realiseren? Neem contact op om de kansen die er voor u liggen te bespreken. 

Direct contact:
Eelco van de Wiel
06-43718650 
eelco@fleetinsurance.nl


Plan een afspraak: Klik hier om direct een afspraak in te plannen


Kenniscentrum: Klik hier voor meer informatie over wagenparkverzekering. Op het Kenniscentrum  kunt u al onze tips en artikelen lezen.
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