Gazeta Ubezpieczeniowa nr 50 (1225) 12-18 grudnia 2022

www.gu.com.pl

ROZMOWA TYGODNIA

3

PZU rozwija oferte dla biznesu
korporacyjnego i wsparcie

w zarzadzaniu ryzykiem

z wyKkorzystaniem
najnowszych technologii

Rozmowa z Januszem Zielinskim, dyrektorem Biura Sprzedazy
Korporacyjnej w Pionie Klienta Korporacyjnego PZU SA

leksandra E. Wysocka: - Rok 2022

Agowoli dobiega konca, pora

a pierwsze podsumowania. Jak
oceniacie ten rok?

Janusz Zielinski: - Czwarty kwartat to
zwykle okres wytezonej pracy, szczegdl-
nie pod wzgledem sprzedazy. I jak to si¢
mowi, pitka wciaz jest w grze. Z mojej
perspektywy to dobry rok. W Pionie
Klienta Korporacyjnego odpowiadam
za sprzedaz ubezpieczen korporacyjnych
w sieci 26 oddzialow w calej Polsce. To
przede wszystkim segment sredniej wiel-
kosci klienta korporacyjnego - w naszym
zargonie tzw. segment mid-korpo; sa to
wszyscy klienci poza najwiekszymi, stra-
tegicznymi sektorami gospodarki.

Podsumowalismy wlasnie listopad
i mozna juz powiedzie¢, ze w biznesie mid-
-korpo jest to bardzo udany rok, jeden z lep-
szych. Ciagle utrzymujemy dynamike po-
nadrynkowa, mamy ok. 15% wiecej przypi-
su sktadki niz rok temu. Poza dobrymi wy-
nikami caly czas pracujemy nad zwicksze-
niem naszej efektywnosci i jakosci dostar-
czanych ustug.

W tym roku zmienilismy strukture¢ or-
ganizacyjna sieci sprzedazy. Pracujemy
w trzech Regionach Sprzedazy Korpora-
cyjnej - Region Péinoc, ktérym zarzadza
Monika Dabrowska z Warszawy, Region
Potudnie, na czele ktérego stanat Pawel
Biedrzycki z Krakowa, Regionem Zachod
dowodzi Jacek Ry¢ z Poznania.

Te nadwyzki nadwereza panujaca infla-
cja...
- Niestety to bolagczka calego rynku
ubezpieczeniowego, ze nie nadazamy
za inflacja. Ale pod tym wzgledem wazne
jest oddzielenie ubezpieczen komunika-
cyjnych od majatkowych. W ,komunika-
cji” faktycznie ten rok jest bardziej wyma-
gajacy, gléwnie przez to, ze brakuje samo-
chodow, w zwiazku z tym akcja leasingo-
wa jest duzo mniejsza, niz to bylo w la-
tach poprzednich, tak samo zreszta jak
sprzedaz dilerska. To wplywa na ubezpie-
czenia OC - jest ich po prostu mniej.
Przez to konkurencja staje si¢ ostra i spra-
wia, ze ceny albo stoja, albo nawet troch¢
si¢ obnizaja.

Za to w AC mamy do czynienia z tren-
dem wzrostowym wynikajacym z wigkszej
warto$ci ubezpieczanych pojazdow i to
mocno przeklada sie na zbierana skladke.
Rynek urost ok. 13% w samym ubezpie-
czeniu autocasco, a nasze wzrosty na flo-
tach daly 22% wiecej sktadki niz rok te-
mu, czyli jest to wynik powyzej inflacji.

A jak to wyglada w ubezpieczeniach po-
zakomunikacyjnych?

- Duzo lepiej, na co oczywiscie wplyw
maja zwigkszajace si¢ sumy ubezpiecze-
nia ze wzgledu na rosnace koszty odbudo-
wy czy drozejace maszyny oraz koszty
pracy i energii. W segmencie mid-korpo,
za ktory odpowiadam, mamy ok. 20-pro-
centowa dynamike, czyli trochg powyzej
inflacji. To nas cieszy. Po stronie majatko-
wej wyglada na to, ze jestesmy powyzej
rynku i do konca roku chcemy utrzymac
ten trend.

PZU mocno zaangaiowalo sie we
wsparcie swoich klientow w zarzadzaniu
ryzykiem...

- Rzeczywiscie, przywiazujemy w biz-
nesie korporacyjnym ogromnag wage
do kwestii zarzadzania ryzykiem i dzia-
an, ktore realnie je ograniczaja. I do tego,
by w ten proces wiaczyc¢ tak samych klien-
tow, jak i posrednikow. W ubezpiecze-
niach majatkowych z sukcesem funkcjo-
nuje program ,Ryzyko PRO”. Obstuguje
go nasza spotka PZU Lab.

,Ryzyko PRO” pozwala monitorowac
kluczowe ryzyka w zaktadzie. Na poczat-
ku roku mieliSmy w programie okoto 60
klientow, udato nam sie istotnie zwiek-
szy¢ te liczbe do blisko 80, i mamy kolej-
nych klientow chetnych do przystapienia
do programu. Mozna powiedzie¢ z przy-
mruzeniem oka, ze padliSmy ofiarg wta-
snego sukcesu, poniewaz zainteresowa-
nie programem jest bardzo duze.

W zakresie zarzadzania ryzykiem ma-
my takze rozwiazania stworzone specjal-
nie dla klientéw flotowych. W 2021 r. uru-
chomilismy program PZU iFlota, ktory
na szersza skale zaczal funkcjonowac I
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P od kwietnia 2022 r. To narzedzie, ktore

wspiera fleet managerow i wlascicieli flot
w zarzadzaniu pojazdami, kierowcami,
ubezpieczeniami. Wszystko to, by zwiek-
szy¢ bezpieczenstwo flot i uzytkownikow
ruchu drogowego - wielokrotnie zreszta
opowiadalismy na tamach ,Gazety Ubez-
pieczeniowej” o dziataniach, jakie PZU,
w tym PKK podejmuje na rzecz klientow
korporacyjnych. Po jedenastu miesiacach
br. mamy blisko 600 klientow, ktorzy
zdecydowali si¢ na wprowadzenie PZU
iFlota do swoich firm. Na biezaco rozwi-
jamy system; zbieramy informacje zwrot-
ne o tym, co mozna ulepszy¢, a nastepnie
elastycznie i szybko te zmiany wprowa-
dzamy. To system ksztaltowany przez
uzytkownikow z uwzglednieniem ich
potrzeb.

Natomiast dla brokerow i agentow
uruchomilismy w systemie iFlota panel
,Moje floty”. Posrednicy majq dzieki te-
mu dostep do wszystkich flot swoich
klientow ubezpieczonych w PZU. Moga
je analizowac¢ i doradzac tak w aspekcie
ubezpieczeniowym, jak i wystepujacych
szkod. To bardzo chetnie uzywane roz-
wiazanie, ktore wplywa na zmniejszenie
szkodowosci.

Mocnym wsparciem dla klienta jest
rowniez panel prewencyjny, w ktorym
dostepne sa rekomendacje dziatlan do-
pasowane do danego klienta na podsta-
wie jego przebiegow szkodowych. Sys-
tem analizuje wszystkie dane, ktére ma-
ja wplyw na bezpieczenstwo floty, wy-
ciaga z tego wnioski i formuluje zalece-
nia dla uzytkownika na bazie naszego
bogatego i gromadzonego przez lata do-
$wiadczenia.

A jak oceniaja Panstwo ten rok w kon-
tekscie wspolpracy z brokerami?

- Brokerzy to dla nas bardzo wazni part-
nerzy w biznesie. Blisko 70% naszego port-
fela ubezpieczamy wspolnie z nimi. Stara-
my si¢ wychodzi¢ naprzeciw ich oczekiwa-
niom: robimy co roku badanie satysfakc;ji,
zeby zbiera¢ informacje i wyciaga¢ wnioski
na temat naszej wspotpracy.

Poza tym przeprowadzamy liczne
szkolenia. W tym roku odbyly si¢ one
w trybie IDD. Byly to cztery cykle szko-
len, w ramach ktérych wystawiliSmy po-
nad 3000 certyfikatow. Dwa szkolenia
byly zwiazane z trudnymi branzami: me-
blarska i spozywcza, ktore charaktery-
zujq si¢ bardziej skomplikowanymi ryzy-
kami. Do tego dotozyliSmy blok szkolen
flotowych komunikacyjnych oraz szko-
lenie dotyczace ryzyk budowlano-mon-
tazowych.

Jak wnioski plynace z poprzednich edy-
cji badania satysfakcji brokerow przelozyly
si¢ na wspolprace w roku 2022?

- Badanie realizujemy od kilku Ilat.
Bardzo dokladnie analizujemy ich wyni-
ki. Daja nam one po pierwsze informa-
cje, jak jestesmy postrzegani na tle ryn-
ku, a po drugie jak jesteSmy oceniani
wlasnie z perspektywy kilku lat wspol-
pracy. Daje to nam pelny obraz percepcji
naszej dzialalnosci przez brokerow.
Dzieki temu wiemy, co idzie dobrze, a co
mozna ulepszy¢.

Brokerzy przede wszystkim zwracali
nam uwage na koniecznos¢ wiekszej
sprawnosci w kwestii podejmowania decy-
zji. Wskazywali, ze pewne decyzje wyma-
gaja zbyt wielu uzgodnien, ze nie zapada-

ja szybko. W pojedynczych sytuacjach
jest to rzeczywiscie nieco uciazliwe, ale
patrzac na wyniki, ta drobiazgowos$¢ daje
nam wiasciwy efekt, a chyba o to chodzi.
Wydaje sie, ze udalo sie¢ nam znalez¢ zio-

Przywigzujemy

w biznesie
korporacyjnym
ogromna wage

do kwestii zarzgdzania
ryzykiem i dziatan,
ktore realnie

je ograniczaja.

| do tego, by w ten
proces wtaczyc tak
samych klientow,
jak i posrednikow.

ty $srodek miedzy poziomem szczegdlowo-
$ci a szybkoscig podejmowanej decyzji.

Warto dodaé, ze technologia pomaga
nam przyspieszy¢ te procesy. Mamy
ogromng baze danych, z ktorej czerpiemy
mnostwo wnioskow i ktéra wspomaga
sprawng i adekwatng ocene ryzyka. Tech-
nologia jest juz zaawansowana, a mysle, ze
w 2023 r. wykorzystamy ja jeszcze lepie;j.

Jakie plany ma PZU na przyszly rok?
- W tym roku skoncentrowali$my si¢
na branzach ,trudnych”, ale generalnie je-

steSmy otwarci na wszystkie, na wszyst-
kich klientow, na kazdy rodzaj dziatalno-
$ci. Na pewno stawiamy na podnoszenie
swiadomosci ubezpieczeniowej i na tych
klientow, ktorzy chca dziata¢ prewencyj-
nie i wspoélnie z nami zarzadza¢ ryzykiem.
PZU Lab caly czas wprowadza nowe ustu-
gi - ostatnio pojawila si¢ m.in. certyfika-
cja zabezpieczen przeciwpozarowych
oraz wycena nieruchomosci i zaktadu.

Jezeli chodzi natomiast o wyniki, to za-
ktadamy wzrost cen w komunikacji
i w ubezpieczeniach majatkowych. Bedzie-
my tez mocno pracowac¢ nad uswiadomie-
niem klientow w temacie niedoubezpie-
czenia. Chcemy to osiagna¢ wspdlnie
z brokerami, bo to oni z klientami pracuja
na co dzien. Mamy klauzule inflacyjna,
ktora moze do pewnego stopnia zniwelo-
wac ewentualne niedoubezpieczenie, ale
przede wszystkim zachecamy do tego, ze-
by na biezaco szacowa¢ wartos¢ majatku
i faktycznie rzetelnie ubezpiecza¢ na wia-
sciwe sumy ubezpieczenia. Nieustannie
pracujemy tez nad rozwiazaniami, ktore
beda odpowiedzia na obecny wzrostowy
trend ubezpieczanego majatku.

Poza tym obserwujemy, co si¢ dzieje
na rynku, a ostatni czas przyniost kilka
bardzo istotnych zmian w obszarze ubez-
pieczen korporacyjnych. Przygladamy si¢
konsolidacjom, zarowno po stronie towa-
rzystw ubezpieczeniowych, jak i posredni-
kéw, nie tylko brokerow, ale tez multi-
agencji. Z pewnoscia przyczynig si¢ one
do kondycji i funkcjonowania rynku ubez-
pieczen w nadchodzacym roku.

Dziekuje za rozmowe.
Aleksandra E. Wysocka

Wielu radosnych i cieptych chwil,

a takze pomyslnosci

w zyciu prywatnym i zawodowym

z okazji Swiat Bozego Narodzenia

oraz Nowego Roku

Zyczg zarzad i pracownicy

Aegon Polska




