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TRENDY W UBEZPIECZENIACH KORPORACYJNYCH

A
lek san dra E. Wy soc ka: 
– Jak mi nął 2022 rok
w ubez pie cze niach kor po -

ra cyj nych w PZU? Co Wam się
uda ło, a co po zo sta wi ło pe wien
nie do syt?

Ja kub Saj kow ski: – Za na mi
na praw dę bar dzo do bry rok.
Oczy wi ście nie by ło ła two ze
wzglę du na sy tu ację geo po li tycz -
ną i ma kro eko no micz ną, a tak że
ga lo pu ją cą in fla cję, któ ra wpły wa
rów nież na nasz biz nes, ale – po -
mi mo tych tur bu len cji – zre ali zo -
wa li śmy ce le, któ re so bie za ło ży -
li śmy, za rów no pod ką tem sprze -
da żo wym, jak i ren tow no ści. 

Szcze gól nie cie szy mnie fakt,
że w 2022 r. po raz pierw szy
w hi sto rii ja ko Pion Klien ta Kor -
po ra cyj ne go prze kro czy li śmy
3 mld zł skład ki przy pi sa nej
z dzia łal no ści bez po śred niej,
a więc bez uwzględ nie nia ry zyk
w re ase ku ra cji. Je śli do te go do li -
czy my rów nie hi sto rycz ny wy nik
TUW PZUW (1 mld zł), to ja ko
ob szar kor po ra cyj ny Gru py PZU
wy pra co wa li śmy łącz nie 4 mld zł
skład ki przy pi sa nej. Jest to dla nas
po wód do du że go za do wo le nia. 

A mó wiąc o te ma tach, któ re
po zo sta wi ły nie do syt, nie bę dę
ory gi nal ny, gdy wska żę ubez pie -
cze nia ko mu ni ka cyj ne – bez nich
nie ma żad nej dys ku sji o ubez pie -
cze niach. Z mo jej per spek ty wy,
czy li pra cow ni ka za kła du ubez -
pie czeń, wy glą da to tak, że wszy -
scy wy cze ku ją pod wy żek w OC,
tak jak się wy cze ku je desz czu
na pu sty ni. W tej chwi li ca łe nie -
bo jest po kry te chmu ra mi, słoń ca
już wca le nie wi dać, a więc
„deszcz” w po sta ci wyż szych sta -
wek wkrót ce na dej dzie. 

Pod wy żek nie unik nie my,
m.in. ze wzglę du na kwe stię in -
fla cji, któ ra oczy wi ście prze ło ży -
ła się na wzrost śred nich szkód
w na szym port fe lu. Te wzro sty
w nie któ rych ka te go riach po jaz -
dów prze kro czy ły 10%. I na pew -
no nie je ste śmy tu taj je dy ni.
W mo jej oce nie od pod wy żek
cen w ubez pie cze niach OC ab so -
lut nie nie ma od wro tu. 

Czy to nie jest jed nak tak, że
to wła śnie Wy – ubez pie czy cie le
de cy du je cie, czy i kie dy pod no si -
cie ce ny?

– Sta ra my się być na tym ryn -
ku kon ku ren cyj ni, w związ ku
z tym bę dzie my po dej mo wać de -
cy zje o pod wyż kach, kie dy bę dzie -
my wi dzie li po dob ne dzia ła nia
u na szych kon ku ren tów. To,
na czym się kon cen tru je my, to
udo sko na la nie pro ce su ta ry fi ka -
cji, że by moż li wie pre cy zyj nie do -
pa so wać ce nę do kon kret ne go ry -
zy ka. Mó wiąc o ko mu ni ka cji, war -
to do dać, że za rów no nam, jak

i in nym za kła dom po ma ga ren -
tow ność ubez pie czeń au to ca sco. 

Ro zu miem, że ko mu ni ka cja to
nie jest je dy ne wy zwa nie? 

– In ną bo lącz ką ryn ku, któ rej
ak tyw nie sta ra my się prze ciw -
dzia łać, są zbyt ni skie su my
ubez pie cze nia. W ubez pie cze -
niach mie nia – dzię ki wspól nej
pra cy edu ka cyj nej ubez pie czy -
cie li, bro ke rów i agen tów – su my
ubez pie cze nia ro sną. W 2022 r.
od no to wa li śmy w na szym port fe -
lu wzrost w oko li cach 12%,
a więc spo ro. 

Na to miast śred nio tyl ko sześ -
ciu na dzie się ciu klien tów kor po -
ra cyj nych PZU ure al ni ło swo ją
su mę ubez pie cze nia, więc na dal
jest wie le do zro bie nia w tym za -
kre sie. Wśród du żych klien tów
kor po ra cyj nych od se tek tych,
któ rzy uak tu al ni li swo ją su mę
ubez pie cze nia, jest wyż szy. Im
klient jest mniej szy, tym skłon -
ność do ak tu ali za cji sum jest
mniej sza. 

Swe go ro dza ju wy zwa niem
jest ure al nie nie sum w ubez pie -
cze niach od po wie dzial no ści cy -
wil nej ogól nej. Tu taj to klient de -
kla ru je, na ja ką su mę chce się
ubez pie czyć. I wzro stu sum
ubez pie cze nia nie ste ty wła ści wie
nie ma, a je śli już są – to jed no -
cy fro we. Jed no cze śnie wy so kość
rosz czeń ro śnie tak sa mo jak
w ubez pie cze niach mie nia,
a więc dwu cy fro wo. 

Wi dzi my za tem ry zy ko, że su -
my w ubez pie cze niach OC bę dą
nie wy star cza ją ce, aby w peł ni
po kryć rosz cze nia. I to mo że być
nie ma ły pro blem w mo men cie,
kie dy wy czer pu je się su ma OC,
bo wte dy stro na po szko do wa na
bę dzie ro ścić bez po śred nio
do klien ta. A to jest oczy wi ście
sy tu acja, z któ rą nie chcie li by -
śmy mieć do czy nie nia.

Po mów my o naj waż niej szych
ce lach PZU w ob sza rze ubez pie -
czeń kor po ra cyj nych.

– Za cznę od ta kich ce lów, któ -
re już od ja kie goś cza su zaj mu ją
istot ne miej sce na agen dach za -
rzą dów i ka dry za rzą dza ją cej,
czy li ESG. PZU zgod nie ze stra -
te gią roz wi ja się i dzia ła w spo sób
od po wie dzial ny i zrów no wa żo ny.
Ja ko PKK po sta wi li śmy so bie też
ta ki cel, że by wspie rać na szych
klien tów w osią ga niu neu tral no -
ści kli ma tycz nej. 

Jed nym z kon kret nych przy -
kła dów wspar cia klien tów jest
na rzę dzie uru cho mio ne w cią gu
ostat nich dwóch mie się cy, czy li
PZU iFlo ta EV. Za da niem te go
mo du łu jest uła twie nie elek try fi -
ka cji pol skich flot. Udo stęp nia -
my me ne dże rom pro sty kal ku la -

tor, któ ry – na pod sta wie m.in.
da nych do ty czą cych licz by po -
jaz dów we flo cie, ich ty pu czy
rocz ne go prze bie gu – po zwa la
szyb ko oce nić, ja ki jest po ten cjał
wdro że nia po jaz dów elek trycz -
nych w da nej fir mie. Kal ku la tor
sza cu je, ile po jaz dów moż na za -
stą pić po jaz da mi ze ro emi syj ny -
mi, ile moż na za osz czę dzić pa li -
wa i zre du ko wać CO2, a tak że
o ile moż li we jest ob ni że nie
kosz tów ser wi so wa nia po jaz dów.
Wspól nie z na szym part ne rem,
fir mą Vi va Dri ve, wspie ra my
klien tów w pro ce sie roz sąd nej
elek try fi ka cji flot. Na szym ce -
lem na ten rok jest dal sza po pu -
la ry za cja te go roz wią za nia. 

Wspo mnia na PZU iFlo ta EV,
po za jej istot ną ro lą w ob sza rze
ESG, jest też ele men tem, na któ -
ry ja ko PKK sta wia my już
od pew ne go cza su. Mó wię o two -
rze niu i do star cza niu klien tom
PZU, po za sze ro ką ochro ną
ubez pie cze nio wą, do dat ko wej
war to ści do da nej. Tą war to ścią
jest wspar cie w za rzą dza niu ry -
zy kiem i usłu gi, któ rych ce lem
jest ogra ni cza nie ry zy ka. 

Zgod nie z tym w bie żą cym ro -
ku bę dzie my kon se kwent nie re -
ali zo wać i roz wi jać dwa fla go we
pro gra my dla klien tów kor po ra -
cyj nych, czy li wspo mnia ną już
PZU iFlo tę i Ry zy ko PRO. W za -
kre sie Ry zy ko PRO, któ re po -
zwa la na bie żą ce mo ni to ro wa nie
i za rzą dza nie ry zy ka mi w za kła -
dach prze my sło wych, w tym ro -
ku wpro wa dzi my na ry nek no wą,
uprosz czo ną wer sję sys te mu.
Dzię ki te mu bę dzie my w sta nie
za ofe ro wać to roz wią za nie rów -
nież klien tom dzia ła ją cym
w mniej szej ska li ani że li za kła dy,
w któ rych Ry zy ko PRO ak tu al -
nie wspie ra zwięk sza nie bez pie -
czeń stwa.

Mniej szym, czy li ja kim?
– Chce my ob ni żyć próg wej -

ścia do pro gra mu do po zio mu
ok. 60 tys. zł skład ki rocz nej. Pro -
gram na dal bę dzie fi nan so wa ny
z fun du szu pre wen cyj ne go PZU
i do stęp ny dla klien tów bez do dat -
ko wych kosz tów. Tak jak w przy -
pad ku peł nej wer sji, bę dzie my się
kon cen tro wać na klien tach dzia ła -
ją cych w tych bran żach, któ re są

szcze gól nie na ra żo ne na szko dy,
czy li np. drew no, che mia, bran ża
spo żyw cza. 

Dzię ki te mu ma my na dzie ję
na jesz cze więk szą po pu la ry za -
cję roz wią za nia. Uprosz czo na
wer sja bę dzie opie ra ła się wy -
łącz nie na za sto so wa niu czuj ni -
ków IoT, któ re mo ni to ru ją okre -
ślo ne pa ra me try na te re nie za -
kła du, np. tem pe ra tu rę, ci śnie -
nie, wil got ność.

Czy li do sko na le nie i po pu la ry -
za cja spraw dzo nych roz wią zań? 

– Jak naj bar dziej. W peł nej
wer sji sys te mu Ry zy ko PRO
funk cjo nu ją dwie ścież ki: kon tro -
la mo że być wy ko ny wa na przez
czło wie ka wy po sa żo ne go w ta -
blet, ka me rę ter mo wi zyj ną i od -
po wied nio przy go to wa ną chec -
kli stę, a tak że przez czuj ni ki.
W uprosz czo nej wer sji bę dzie
do stęp na tyl ko ścież ka zwią za na
z mo ni to ro wa niem przez czuj ni -
ki. W 2023 r. pla nu je my do łą -
czyć do pro gra mu co naj mniej
kil ku dzie się ciu klien tów.

Je śli zaś cho dzi o PZU iFlo tę,
to sta wia my so bie dwa głów ne
ce le na ten rok. Z jed nej stro ny
oczy wi ście dą ży my do dal szej
po pu la ry za cji te go roz wią za nia
i po zy ska nia no wych klien tów,
a z dru giej stro ny bę dzie my da lej
pra co wa li z klien ta mi, któ rzy już
są w pro gra mie. Chce my, że by to
by ło na rzę dzie co dzien nej pra cy
fle et ma na ge rów, w któ rym
na bie żą co spraw dza ją, ja kie są
szko dy spo wo do wa ne przez kie -
row ców oraz jak moż na im za ra -
dzić w przy szło ści. In we sty cja
w kształ ce nie ta kich na wy ków
przy no si naj lep sze efek ty. 

Sto su je cie aler ty o no wych
szko dach?

– Oczy wi ście, to zde cy do wa -
nie ak ty wi zu je użyt kow ni ków.
Po nad to jest to sy gnał dla fle et
ma na ge ra, by spraw dzić w PZU
iFlo ta ro dzaj szko dy i jej wy so -
kość. Od mo men tu, kie dy wdro -
ży li śmy ta ką funk cjo nal ność, ak -
tyw ność użyt kow ni ków wy ra źnie
wzro sła. 

Sa ma ludz ka cie ka wość po wo -
du je, że me ne dże ro wie lo gu ją się
i spraw dza ją, kto spo wo do wał

szko dę i ja kiej wy so ko ści, a tak że
jak w przy szło ści moż na zmi ni -
ma li zo wać okre ślo ne ry zy ko. Bo
o to nam w tym wszyst kim cho -
dzi na ko niec dnia – że by za po -
bie gać szko dom.

Ja kie no wo ści pro duk to we i pro -
ce so we szy ku je cie w 2023 ro ku?

– Na sa mym po cząt ku 2023 r.
wpro wa dzi li śmy na ry nek no wy
pro dukt – OC za szko dy w śro -
do wi sku, czy li ubez pie cze nie,
któ re chro ni przed rosz cze nia mi
stron trze cich zwią za ny mi z za -
nie czysz cze niem śro do wi ska
przez klien ta. 

Do tej po ry świad czy li śmy tę
ochro nę w ra mach klau zul
w ubez pie cze niu OC ogól nej. Te -
mat jest jed nak na ty le istot ny, że
po sta no wi li śmy stwo rzyć osob ny
pro dukt. Przed na mi po pu la ry za -
cja te go roz wią za nia oraz pierw -
sze szko le nia z pro duk tu w try -
bie IDD prze zna czo ne dla bro -
ke rów ubez pie cze nio wych. 

Dru ga rzecz, nad któ rą nie -
daw no za koń czy li śmy pra ce, to
zmia ny ubez pie cze nia OC prze -
wo źni ka. Wpro wa dzi li śmy wie le
uprosz czeń. Skró ci li śmy też
ścież kę sprze da ży po to, że by ten
pro dukt był jesz cze bar dziej
atrak cyj ny ryn ko wo. 

Kon se kwent nie wdra ża my
rów nież ko lej ne roz wią za nia
w ce lu dal szej opty ma li za cji pro -
ce so wo -na rzę dzio wej. Już ja kiś
czas te mu uru cho mi li śmy pro -
jekt di gi ta li za cji pro ce sów ob słu -
go wych z na szy mi klu czo wy mi
part ne ra mi w ob sza rze le asin -
gów. W tym ro ku udo stęp ni my
funk cjo nal ność umoż li wia ją cą
już peł ną in te gra cję i elek tro nicz -
ną wy mia nę do ku men tów.
W dal szym eta pie bę dzie my te
roz wią za nia roz wi jać i po pu la ry -
zo wać. 

Dzię ku ję za roz mo wę.

Alek san dra E. Wy soc ka

Bierzemy kurs na bezpieczny biznes
Rozmowa 
z Jakubem Sajkowskim,
dyrektorem zarządzającym 
ds. klienta korporacyjnego 
w PZU SA


