Pellervon Varsinais-Suomen seminaari
28.09.2010 Turussa

Lähivakuutus Osk/Hallintoneuvoston puheenjohtaja

Pauliina Haijanen

Keskinäisyys liiketoiminnan valttina

Osuustoiminnallisuus vakuutusalalla on keskinäisyyttä ja keskinäistä yhtiömuotoa esiintyy vain vakuutusyhtiöissä ja vakuutusyhdistyksissä. Keskinäisessä vakuutusyrityksessä tämä perusajatus on säilynyt puhtaimmillaan. Keskinäisen vakuutusyrityksen palvelun, vakuutuksen ostaminen tuottaa jäsenyyden. Näin asiakkaasta tulee vakuutuspalvelun käyttäjänä myös omistaja. Pääomapanoksen sijoittamista ei tarvita.

Vakuutusyhtiöt ovat alkujaan olleet muodoltaan keskinäisiä, joissa asiakkaat jakavat riskit ja kulut, mutta myös omistavat yhtiönsä yhdessä. Vakuutuspalvelujen tuotanto onkin lähtenyt liikkeelle samankaltaisia riskejä pelkäävien yhteenliittymistä. Alkuperäiseksi ideaksi rakentui riskien hallinta, eikä suinkaan toimintaan sitoutuvan pääoman tuotto. Euroopan vakuutusyhtiöistä noin 60 prosenttia on keskinäisiä ja ne saavat kaikista vakuutusmaksuista kolmanneksen. Keskinäiset ja osuustoiminnalliset yhtiöt toimijat lisäävät liike-elämän monimuotoisuutta. 

Keskinäinen vakuutustoiminta nojaa yhä voimakkaasti paikallisuuteen. Väestörakenne on muuttunut ja väki siirtynyt entistä enemmän kaupunkeihin ja taajamiin. Toiminta-ajatus on kuitenkin entinen. Vahva asiakasosaaminen, henkilökohtainen palvelu ja ripeä korvaustoiminta ovat asioita, joita vakuutuksenottajat arvostavat. Jo useana vuonna peräkkäin Lähivakuutus on saanut ykkössijan asiakastyytyväisyyttä mitattaessa. Se kertoo siitä, että toimintamme perusteet ovat kestäviä ja kunnossa.
Rakennekehitys Lähivakuutuksessa on edennyt ripeästi. Viimeisen kymmenen vuoden kuluessa yhdistysten lukumäärä on lähes puolittunut. On merkittävää, että tämä on tapahtunut, paitsi yhteisesti sovitun strategian linjausten mukaisesti, vapaaehtoisesti ja yhdistyksistä lähtevänä. Rakennekehitys etenee edelleen, tavoitteena on kilpailukyvyltään riittävän suuret ja osaavat yksiköt, tämä turvaa parhaiten vakuutuksenottajien tarpeet.
Globaalit finanssitavaratalot ovat näkyvästi esillä myös Suomen markkinoilla, mutta kansallisillakin toimijoilla on ehdottomasti oma sijansa. Asiakkaille on kuitenkin tärkeintä se, miten heidän toiveisiinsa vastataan ja asiakkaiden omistama keskinäinen yhtiö on siinä etulyöntiasemassa.  Perusperiaate on kuitenkin sama. Asiakkaat ovat myös omistajia ja voivat vaikuttaa yritystensä toimintaan.

Vakuutusyrityksenkin tavoitteet ovat sidoksissa yhtiömuotoon. Osakeyhtiössä pääpaino on tuotolla. Tällöin voi syntyä ristiriitaa asiakkaan ja omistajan kesken, sillä vakuutusosakeyhtiöön sijoittaja haluaa saada mahdollisimman korkean koron sijoittamalleen pääomalle. Asiakkaalle puolestaan tärkeintä on saada suojaa omille riskeilleen. Keskinäisessä vakuutusyrityksessä tällaista ristiriitaa ei synny, vaan tavoitteena on aina asiakkaiden, siis omistajien tyytyväisyys. 

Keskinäisen vakuutusyrityksen osakkaina asiakasomistajilla on mahdollisuus vaikuttaa muun muassa päätöksentekoon. Asiakasomistajien äänivalta ja vastuu jakautuu heidän maksamiensa vakuutusmaksujen suhteessa. Vaikuttamismahdollisuuksia asiakasomistaja voi käyttää vakuutusyhdistyksensä yhdistyskokouksessa tai keskinäisen yhtiön yhtiökokouksessa, joissa valitaan vakuutuksenottajien edustajat vakuutusyhtiön ja vakuutusyhdistyksen hallintoon. Vakuutusyhdistyksessä hallituksen ja hallintoneuvoston jäsenen tulee olla myös yhdistyksen vakuutuksenottaja.
Keskinäiset vahinkovakuuttajat varautuvat vastuunkantoon riittävällä vakavaraisuudella, jota ne voivat kasvattaa lähinnä oman tuloksensa kautta. Keskinäisyys korostaakin tarvetta keskittyä varsinaiseen vakuutustoimintaan ja sen kannattavuuteen. Myös oman sijoitustoiminnan tavoitteena on vakaa tuotto, asiakasomistajien varoilla ei oteta tarpeettomia riskejä. 

Keskinäisyys ei sinänsä tee yhdestäkään vakuutusyhtiöstä muita parempaa, mutta ainakin teoriassa keskinäisyyden tärkeimmän tavoitteen pitäisi olla mahdollisimman hyvien ja edullisten palveluiden tuottaminen asiakkaille. Keskinäisyyteen ja osuustoiminnallisuuteen kuuluu paremmin edulliset hinnat ostotilanteessa kuin reippaalla hinnoittelulla kerättyjen hyvitysten jälkijättöinen jakaminen. Keskinäisellä yhtiöllä ei ole osakasta, joka vaatisi itselleen omaa osaansa yhtiön voitosta. Asiakashyvitys on keskinäisen yhtiön osinkoa.
Lähivakuutusryhmän toiminta on käytännössä mielenkiintoinen yhdistelmä asiakkaiden omistamia ja hallitsemia yksiköitä, joille kuitenkin on leimaa-antavaa yrittäjämäinen toiminta ja kilpailu. Tämä on osoittautunut malliksi, joka toimii. Tasapainon säilyttäminen näiden kahden elementin välillä on tärkeää, jotta toiminnan keskeinen sisältö, asiakkaan edut tulevat turvatuiksi.
Kuinka satoja vuosia sitten kehitetty osuustoiminta sitten tuodaan tähän päivään? On tärkeää vahvistaa asiakkaiden omistajuuden tunnetta ja ylpeyttä siitä, että me kaikki yhdessä omistamme osuuskunnan, jonka tuotteet ja palvelut tuotetaan jäsenasiakkaita kuunnellen ja paikallisesti. 

Osuustoiminnan tukipilareiksi on nostettava entistä kirkkaammin liiketoiminnallinen tehokkuus, asiakasomistaminen, henkilökohtaisuus, alueellisuus ja suomalaisuus. On syytä tunnustaa, että osuustoiminnalliset yritykset ovat samanaikaisesti liikeyrityksiä ja jäsentensä yhteisöjä. Toiminnan päätavoite on palvella asiakasomistajia ja huolehtia heidän vakuutusturvastaan asiantuntevasti ja turvallisesti. Palvelun kehittäminen on tärkeämpää kuin voiton tavoittelu. 
Vakuutusalalla markkinaosuuskilpailun rinnalle on noussut pyrkimys kasvattaa asiakasosuuksia. Kilpailu on muuttunut aggressiiviseksi, jolloin on vaarana, että asiakasnäkökulma unohtuu. Tehokkuutta, kannattavuutta ja vakavaraisuutta korostavana aikana tarvitaan erilaisia vakuutusalan toimijoita varmistamaan tervettä kilpailua sekä tuomaan alalle uusia innovaatioita. Kun suuret vakuutusyhtiöt siirtävät asiakaspalveluaan verkkoon, on pienillä mahdollisuus erilaistua palvelemaan asiakkaita kasvokkain.
Nähtäväksi jää millainen merkitys kuluttajalle tulee olemaan vakuutusyhtiön kotimaisuudella tai omistussuhteilla. Minulla on vahva käsitys siitä, henkilökohtainen lähipalvelu, vahva asiakasosaaminen ja asiakasomistajuus ovat menestyksellinen kilpailutekijä myös tulevaisuudessa..

