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Obierz kurs
na sprawdzone rozwigzania

W kazdym biznesie wazna jest konsekwencja i stabilna wizja.

Raz nakreslona strategia powinna by¢ konsekwentnie realizowana.

W Pionie Klienta Korporacyjnego PZU stawiamy na to, aby dostarcza¢ naszym
klientom sprawdzone rozwiazania i oferowac wiecej niz ubezpieczenia.

Dowiedz sie wiecej na pzu.pl/korpo.

PZU DLA BIZNESU KORPORACYJNEGO

Zaktadem ubezpieczen jest PZU SA. Oferta ubezpieczen jest dostepna na pzu.pl/korpo.
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PKK PZU:

Za nami bardzo dobry rok

W kazdym biznesie wazna jest konsekwencja i stabilna wizja. Raz nakreslona stra-
tegia musi by¢ konsekwentnie realizowana. W Pionie Klienta Korporacyjnego PZU
od niemal 10 lat stawiamy na to, by oferowac naszym klientom wiecej niz ubezpie-
czenie. Ochrona ubezpieczeniowa jest oczywiscie kluczowym elementem naszej

oferty, ale nie jedynym.

Dyrektor Zarzadzajacy ds. Klienta Korporacyjnego PZU

W ostatnich latach w Pionie Klienta Korporacyjnego PZU posta-
wili§my na to, by szczegblnie mocno rozwijaé si¢ w ubezpiecze-
niach pozakomunikacyjnych. Kieruje nami silne poczucie, ze
segment matego i $redniego klienta korporacyjnego ma ogromny
potencjal rozwojowy. Sprzyja nam takze sytuacja rynkowa: nasi
konkurenci juz rok temu deklarowali, ze musza podnosi¢ stawki;
nasze modele za$ pokazywaly, ze mamy stawki, ktdre jesteSmy
w stanie stabilnie utrzymywac.

Celem nadrz¢dnym, ktéry postawiliSmy sobie na 2023 rok
byl rozwoj portfela, czyli zwigkszanie liczby klientdéw. Jestem
ogromnie zadowolony, bo rzeczywiscie po 10 miesiacach 2023 r.
mamy 9% wzrostu klientdw w pozakomunikacyjnym segmencie
malego i Sredniej wielkosci klienta korporacyjnego w stosunku
do poprzedniego roku. A jest to wzrost na niematym przeciez
portfelu.

RYZYKO PROFESJONALNIE

Nasz rozw6j wspieramy podej$ciem, o ktdrym wspomnialem
na poczatku artykutu: oferujemy klientom wigcej niz ubezpie-
czenia. Zaczng od programu, ktory jest juz dobrze znany i doce-
niany przez rynek, czyli Ryzyko PRO. Wdrozylismy u klientow ponad
120 instalacji, dzieki ktorym na biezgco monitorujemy ryzyko i poma-
gamy unikac szkod. W tym roku wdrozyliSmy nowa wersj¢ Ryzyko
PRO dedykowana mniejszym klientom korporacyjnym, czyli
w najwickszym skrocie tzw. ,wersj¢ czujnikowa”. Niezmiennie
wskazujemy punkty krytyczne na terenie zakladu klienta, ktore
nalezy weryfikowaé. W nowej wersji programu — zamiast pracow-
nika wyposazonego w checklistg, poszczegdlne elementy doty-
czace bezpieczenstwa weryfikuja czujniki. Ten wariant jest
tafiszy w realizacji, co tez pozwolito nam obnizy¢ prog wejscia
do programu. Z wersja czujnikowa wystartowaliSmy w potowie
roku; zrealizowaliSmy od tej pory juz ponad dwadziecia instalacji.
Ryzyko PRO pozwala nam by¢ w statym kontakcie z klientami i brokerami.
Program skierowany jest przede wszystkim do branz trudnych: przemyst,
chemia, drewno, branza spozywcza. Razem z brokerami cyklicznie
odwiedzamy naszych wspdlnych klientdw uczestniczacych
w programie i cyklicznie podsumowujemy dzialanie programu.
Pokazujemy, jakie incydenty udato nam si¢ w tym czasie wykry¢,
do jakich szkdd dzigki temu nie doszlo — a mogto, gdyby nie
Ryzyko PRO. To trafia do wyobrazni i najcz¢sciej skutkuje checia
dalszej rozbudowy programu przez klienta.

MIESIECZNIK UBEZPIECIENIOWY

JAKUB SAJKOWSKI

Poza dodatkowa wartoScia dodang w ramach naszej oferty ubez-
pieczeniowej, potozylismy duzy nacisk na weryfikacj¢ i podno-
szenie sum ubezpieczenia. Na biezaco monitorujemy jak wygla-
daja te wzrosty u naszych klientéw. W 2023 roku w segmencie
malego i $redniej wielkoSci klienta korporacyjnego oscyluja one
w okolicach 10%, a na klientach strategicznych nieco ponizej
20%. To znaczace wzrosty, tym bardziej, ze pierwszg ich falg
przeszliSmy juz w zeszlym roku. Wowczas wskazniki si¢gaty
blisko 115% u malych i Sredniej wielkosci klientéw korporacyj-
nych i ponad 120% w duzych ryzykach. Spowolnienie jest wigc
naturalne i spodziewane. Statystyki pokazuja, ze rok do roku okofo
2/3 naszych klientow podnosi sumy ubezpieczenia. Doceniamy w tym
procesie role brokerow i to, jakg prace wykonali wtgczajgc sie w proces
u$wiadamiania klientom skali i skutkéw stagnacji sum. Swiadomos¢
wyzwania, z ktérym si¢ tutaj mierzymy jest szeroka.

Polski rynek w stosunku do rynkéw zachodnich jest nadal bardzo
mocno nastawiony na komunikacj¢. Tylko nieco ponad 40% skladki
stanowia ubezpieczenia pozakomunikacyjne, podczas gdy na rynkach
zagranicznych te warto$ci przekraczaja 60%. Trzeba wigc Swiado-
mos¢ o ryzykach pozakomunikacyjnych w klientach nadal budowaé
1 taki tez jest nasz cel na biezacy rok: dalszy, konsekwentny rozwdj
segmentu ubezpieczent pozakomunikacyjnych. By ten rozwdj
wspieraé, bedziemy dalej rozwijaé nasze programy prewencyjne.

KOMUNIKACYJNIE

Jak juz wspomnialem, blisko 60% sktadki ubezpieczeniowej dziatu II
na rynku polskim pochodzi z ubezpieczenn komunikacyjnych. Jest to
niezwykle istotny obszar, w ktérym réwniez stawiamy na wigcej niz
samg ochrong ubezpieczeniowa. Wiemy, jak wazna rol¢ w procesie
ubezpieczeniowym maja poérednicy i rozumiemy, ze w przypadku
mniejszych flot sprawna odpowiedZ na zapytanie brokerskie to klucz
do sukcesu. Dlatego zainwestowalismy w budow¢ nowego narze-
dzia kwotacyjnego dla mniejszych flot. To nowos¢, uruchomiona
w grudniu 2023. Wymaga de facto wylacznie tego, by posrednik albo
klient przestal nam wykaz pojazdéw z numerami rejestracyjnymi
1 VIN. Nie potrzebujemy nawet informagji, co to za marki i modele,
bo nasze narz¢dzie jest zintegrowane z Centralnag Ewidencja
Pojazdéw. Dzialamy w takim modelu od niedawna, ale pierwsze
obserwacje sa obiecujace, bo w segmentach, w ktérych dotychczas
byto nas mniej, dzis jestesmy w stanie konkurowaé zaréwno szybko-
Scia 1 jakoScia obstugi, jak réwniez dobra cena.
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Chcemy zachgcid do jeszcze szerszej wspdtpracy przede wszystkim
tych posrednikdw, ktérzy potrzebuja szybkiej oferty. W praktyce
pewnie czg¢Sciej bedzie to agent, u brokeréw widzimy mniejsze
zapotrzebowanie na ofert¢ przygotowana w ciagu jednego lub
dwdch dni. Jesli jednak jest potrzebna: to mamy t¢ umiej¢tnosé
1 mozliwos$¢. Jest prosto i szybko, co — mamy poczucie — jest gigan-
tycznym przeskokiem w zakresie kwotowania flot. Model, ktéry
zbudowali$my, jest mocno zaawansowany i powinien przynosié
korzys$ci réwniez z perspektywy rentownosci, gdyz cena bedzie
jeszeze bardziej niz dotychczas dopasowana do faktycznego ryzyka
klienta. Zalety sprzedazowe s3 za$ oczywiste.

Takze w ubezpieczeniach komunikacyjnych mamy do zaoferowania
co$ wigcej niz ubezpieczenie. WSrod klientow flotowych oraz brokerow
i agentow od jakiego$ czasu popularyzujemy nasz program PZU iFlota. Nasze
narzedzie to trzy moduly. Po pierwsze: biezace monitorowanie sytu-
agji szkodowej. Klient, a takze broker i agent widzi szkody wyplacone
oraz zalozone rezerwy, widzi ktorzy kierowcy generuja szkody i jak
rozklada si¢ szkodowo$¢. Pomaga to wdrozy¢ rozwiazania naprawcze,
np. rozwiazania technologiczne poprawiajace bezpieczenstwo,
systemy motywacyjne czy tez udzialy w szkodzie. Generalnie naszym
celem jest przekonanie klientow i posrednikéw, by na biezaco moni-
torowali szkodowos¢ i mieli $wiadomos¢, jak przeklada si¢ na sktadkg.
Jesli klienci beda dobrze zarzadzaé szkodowoscia, to sktadka ubezpie-
czeniowa bedzie nizsza. Dajemy wigc klientowi, a takze wspieraja-
cemu go posrednikowi narzedzie do lepszego zarzadzania.

Drugi modut PZU iFloty stuzy typowemu zarzadzaniu flotg: ewidencji pojazdow,
kierowcow i rdznego rodzaju kosztow, a takze obstudze m.in. kart paliwowych
i ustug serwisowych. Nie jest stricte ubezpieczeniowy, ale mamy $wia-
domosé, ze o ile pierwszy modul, szkodowy, moze nie stanowi¢ dla
naszych klientéw duzej zachgty (np. gdy ma si¢ niewielka, lekka
flotg 1 niewiele szkdd), to drugi jest juz realng wartoscia. I rzeczy-
wiscie widzimy, ze cieszy si¢ najwigksza popularnoscia, zwlaszcza
wérdéd mniejszych flot. To fajny bonus, bo dzigki temu klient juz
nie musi kupowa¢ dodatkowego systemu ani prowadzi¢ zarzadzania
flota w excelu. Systematycznie zwickszamy liczbg aktywnych uzyt-
kownikdw, réwniez przez dalsza rozbudowg trzeciego modutu. Ten
dotyczy prewengji i szkolefi. Zawiera konkretne, spersonalizowane
wskazdwki oraz zalecenia dla menedzeréw flot. W planach mamy
rozwinigcie tej cz¢Sci oraz dalsze budowania spolecznosci mene-
dzeréw flot, ktdrzy znaja dobre praktyki i my$la o bezpiecznym
zarzadzaniu flotami. Za nami pierwsze spotkanie, zorganizowane
dla najlepszych fleet manageréw, ktérych wyloniliSmy w ramach
konkursu. Smiato moge podsumowac, ze zainteresowanie przerosto
nasze oczekiwania, a samo spotkanie byto bardzo udane.

Poza programem PZU iFlota w ubezpieczeniach komunikacyjnych oferu-
jemy takze ustugi naszego zespotu inzynierow ryzyka flot, ktory na co
dzien doradza klientom, co nalezy zrobic, by ograniczy¢ szkodowos$¢. To
swego rodzaju gradacja programéw prewencyjnych: dla wszyst-
kich klientéw flotowych jest PZU iFlota a najwi¢kszym klientom
proponujemy dodatkowo wspolprace z inzynierami. Wspomng
jeszcze o dwdch naszych programach prewencyjnych. W ramach
PZU Bezpieczna Flota prowadzimy szkolenia teoretyczne i prak-
tyczne m.in. z doskonalenia techniki jazdy. Za§ w Audax, poma-
gamy wdraza¢ klientom rozwiazania technologiczne wplywa-
jace na szkodowosé m.in. telematyke dla lekkich flot. Programy
s3 polaczone: inzynierowiec w zaleznos$ci od wynikéw raportu
z badania floty doradzaja skierowanie kierowc6éw na szkolenia lub
proponuja rozwiazanie technologiczne, ktdre pdzniej mozna reali-
zowaé z programu Audax. Nastawiamy si¢ na dlugotrwata wspot-
prac¢ z klientami. W przypadku instalacji telematyki w ramach
programu Audax podpisujemy umow¢ na minimum 2 lata
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— dzi¢ki temu mamy mozliwo$¢ obserwowania jak zainstalowanie
urzadzen wplywa na rachunck szkodowy floty.

RAMIE W RAMIE

Nasi inzynierowie ryzyka pracuja z klientami na co dzief — zaréwno
w obszarze ubezpieczenn komunikacyjnych, jak i pozakomunika-
cyjnych. Ta biezaca wspdlpraca jest dla nas bardzo wazna, bo
stanowi warto$¢ dodana w naszej ofercie. Jesli klient rozpoczyna
nowa inwestycje, to zawsze zapraszamy go, by skorzystat z naszej
wiedzy zdobytej na najwigkszej w Polsce liczbie ryzyk i skonsul-
towal np. zalozenia projektu budowy nowej fabryki. Rozmawiamy
o bezpieczenistwie, o wysokojakosciowych 1 efektywnych kosztowo
instalacjach, zeby juz na etapie rozpoczgcia inwestycji przygotowaé
pewne rzeczy pod katem zabezpieczenia ryzyka i ubezpieczenia.
W ubezpieczeniach majatkowych duza rolg odgrywa takze PZU
Lab, ktéry niezmiennie pre¢znie dziata i rozwija kolejne doradcze
projekty. Od konsultacji, przez wyceng, audyt projektu czy koor-
dynacj¢ wykonania. To szeroki wachlarz ustug, ktéry daje klientowi
konkretne wartosci.

Z mysla o posrednikach

Wszystkie rozwigzania, kiore wdrazamy sq projektowane takze z myslg o posred-
nikach. PZU iFlota posiada moaut dedykowany poSrednikom, a wszystkie wpro-
wadzane zmiany Sq z naszymi partnerami konsultowane. Przykfadem tego jak
Zmieniamy nasze procesy aby byly bardziej przyjazne dla posrednika i klienta jest
uruchamiana wiasnie Platforma Cargo, ktdra umozliwia ubezpieczenie online
fadunku cargo. Dzigki nigj klient lub broker moze sam przygotowac kalkulacje,
wystawic polise i certyfikat dla konkretnego przewozu. Na poczatku podpisujemy
umowe generaing, definiujacg warunki transportow, w ramach kidrych pozniej
ubezpieczane beda konkretne przewozy. Trwa pilotaz z czescig Klientow i posrea-
nikow, a niedtugo wystartuje peina wersja.

Poza tym chcemy oczywiscie azielic sie z posrednikami wiedzg, m.in. wyko-
rzystujgc do tego celu certyfikowane szkolenia IDD. W 2023 roku, podczas
trzech szkolen przeszkolilismy blisko 2,5 tys. brokeréw. Staramy sie, by Szko-
lenia dawaly Specjalistyczng wieaze odnosnie najwazniejszych branz. W tym roku
na warsztat” wziglismy branze magazynowa i Spozywcza.

NOWY ROK... NIEZMIENNE STANDARDY

W podobny sposdb, w jaki przeszlismy 2023 rok, wchodzimy w ten
nowy juz 2024 rok. Bedziemy pracowaé nad kolejnymi usprawnie-
niami. Swiat, tak bardzo oparty dzi§ o dane, stale si¢ zmienia. Danych
jest coraz wigcej, sa coraz lepszej jakoSci i coraz mocniej przydatne
w kwotowaniu. Wykorzystujemy to.

Nadal chcemy rozwija potencijat ubezpieczen pozakomunikacyjnych, w szcze-
golnosci ubezpieczen mienia i budowlanych. Spodziewamy sie wysokiego
poziomu planow inwestycyjnych w szeroko pojetym budownictwie i infrastruk-
turze w 2024 roku. Juz w poprzednim roku zanotowali$my dynamiczny
rozwéj w ubezpieczeniach ryzyk CAR/EAR: o 40% klientdw wigcej
niz w poprzednim roku. Nastawiamy si¢, ze rowniez w przysztym
roku nasz portfel rozwinie si¢ w tym obszarze. Stopniowo bedziemy
tez od$wiezaé nasze produkty. Zaczynamy od OC. Tu zmiany beda
spore: produkt bedzie szerszy zakresowo i jeszcze bardziej korzystny
dla klienta. Bedziemy tez przy klientach w trakcie ich transformacji
energetycznej. Specyfika ubezpieczenr korporacyjnych wymaga
perspektywicznego, dtugofalowego spojrzenia i nasza strategia taka
wlasnie jest. Rok 2024 jest kolejnym, w ktérym konsekwentnie
bedziemy ja realizowaé. O




