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Male Gwarancje od PZU

to duze uproszczenie dla klientow

Rozmowa

z Anna Groszyk,
dyrektorkq Biura
Ubezpieczen Ryzyk
Finansowych PZU

leksandra E. Wysocka: - Male
Af}warancje PZU - brzmi niepo-
ornie, ale wyglada na to, Ze to
produkt z duzym potencjalem. Skad
pomyst na to rozwiazanie?

Anna Groszyk: - Zacz¢lo sie
od analizy. Zobaczylismy, ze mamy
wielu klientow, ktorzy potrzebuja za-
bezpieczenia kontraktu, ale nie na mi-
lionowe kwoty. Dziataja uczciwie,
solidnie, tylko nie chca traci¢ czasu
na skomplikowane procedury. Dotad
kazdy taki przypadek byt traktowany
jak duzy klient - pelna dokumenta-
cja, zataczniki, analizy. UznaliSmy, ze
to trzeba zmienié.

Zebralismy dane o portfelu, prze-
analizowaliSmy szkodowos¢, przycho-
dy klientow, pobierane zabezpieczenia.
Wyniki byly jednoznaczne - to seg-
ment bezpieczny, z bardzo wysoka
splacalnoscia regresow. Wtedy zapadia
decyzja: upraszczamy.

Czyli biurokracja wreszcie idzie
w odstawke?

- Tak, ale nie kosztem bezpieczen-
stwa. W klasycznym procesie udziela-
nia gwarancji do podjecia decyzji
wymagamy pelnych sprawozdan
finansowych, zaswiadczen, opinii.
W procesie Matych Gwarancji wy-
starczy wniosek z odpowiedziami
na osiem pytan i informacja o przy-
chodach za ostatni rok. Reszte
danych pobieramy automatycznie
z zewnetrznych zrodet.

Nasz system pokazuje kolorowa
kontrolke: gdy podswietla si¢ na zielo-
no - dziatamy, na pomaranczowo -
analityk sprawdza dodatkowe elemen-
ty, a gdy jest czerwona - odrzucamy
wniosek. Prosto, szybko i bezpiecznie.

Kto najczesciej korzysta z Malych
Gwarancji?

- Przede wszystkim mate firmy bu-
dowlane, ustugowe, transportowe -
czesto rodzinne, prowadzone od co
najmniej trzech lat, ktére realizuja
mniejsze kontrakty, a ich roczne przy-
chody nie przekraczajgq 5 min zt.

Co wazne - nie ma znaczenia, czy
to jednoosobowa dziatalnos¢ gospo-
darcza, czy spotka. Liczy si¢ rzetel-
no$¢ i profil dziatalnosci zgodny

z zabezpieczanym kontraktem. Obstu-
gujemy tez klientow rozliczajacych sie
w formie ryczattu od przychodéw
ewidencjonowanych.

Jak duze kwoty wchodza w gre?

- Limit ustalamy na poziomie
do 10% rocznych przychodéw firmy,
maksymalnie do pot miliona ztotych.
Chodzi o to, by przedsigbiorca maogt
zabezpieczy¢ kilka kontraktow jedno-
czesnie, a nie blokowac caly limit
na jeden projekt. To daje elastyczno$¢
i oddech finansowy.

Niektorzy mogliby powiedziec, ze
przy tak uproszczonych zasadach
otwieracie furtke dla nieuczciwych
whnioskow.

- Przygotowujac uproszczong $ciez-
ke sprzedazowa Malych Gwarancji,
postawiliSmy sobie za cel utatwienie
iuproszczenie ich dostepnosci dla klien-
tow spetniajacych okreslone parametry.

Stosowane przez nas systemy kontroli
gwarantuja petne bezpieczenstwo - tu
nie ma miejsca na nieuczciwe wnioski.

Jak wyglada proces od strony po-
srednika?

- Dla agenta czy brokera to bardzo
intuicyjny produkt. Wypelnia si¢ pro-
sty wniosek, w ktorym klient podaje
podstawowe dane, a decyzja po stro-
nie PZU zapada blyskawicznie. To nie
jest papierowy bieg z przeszkodami,
tylko prosta sciezka, w ktorej wszyst-
kie elementy ukfadaja si¢ logicznie.
Zamiast wielu dokumentow - osiem
pytan i mate narzedzie, ktore $ciaga
niezbedne nam informacje z baz.
Klient wpisuje NIP, REGON, o$wiad-
cza przychod, a my dajemy limit
do 10% tej wartosci. Jesli wszystko
$wieci si¢ na zielono - dziatamy. Bez
zbednych zalacznikow, bez stresu
umowa o udzielanie gwarancji z nada-
nym limitem zostaje podpisana.

TAKIE PYTANIA ZADAJE PZU WE WNIOSKU O UMOWE-ZLECENIA
O OKRESOWE UDZIELANIE GWARANCJI UBEZPIECZENIOWYCH
1. Czy wobec Wnioskodawcy prowadzone jest postepowanie
likwidacyjne, restrukturyzacyjne badz upadtosciowe?
2. Czy wobec Whnioskodawcy prowadzone jest postepowanie egzekucyjne?
3. Czy Wnioskodawca aktualnie zalega z ptatnosciami wobec ZUS i US
lub zawart umowe ugody w zakresie sptaty zalegtych zobowiazan?
4. Czy miaty miejsce wyptaty z gwarancji udzielonych przez innego
gwaranta za Wnioskodawce, dla ktoérych regres nie zostat sptacony
w terminie 30 dni od wyptaty z gwarancji?
5. Czy Wnioskodawca prowadzi dziatalnos¢ gospodarcza zwiazang
z wnioskowanymi gwarancjami krocej niz trzy lata?
6. Czy w ostatnim roku obrachunkowym Whnioskodawca odnotowat

ujemny wynik netto?

7. Czy Wnioskodawca ma przeterminowane zobowiazania powyzej 14 dni?
8. Czy Wnioskodawca ma ujemny kapitat wtasny? (Dla Wnioskodawcow
prowadzacych petng sprawozdawczosc)

Jakie sa efekty po pierwszych mie-
siacach?

- Program dziala od kwietnia, wiec
na ewentualne pierwsze szkody trze-
ba jeszcze chwilg poczekac, taka jest
specyfika tej linii biznesowej - gwa-
rancje maja diuzszy cykl zycia.

Dotychczasowe doswiadczenia
i analiza portfela pozwalaja z duza
doza pewnosci ocenic, ze ten segment
charakteryzuje si¢ bardzo niska szko-
dowoscia, co jest korzystne zaréwno
dla ubezpieczyciela/gwaranta, jak
i klientow.

W tej grupie obserwujemy takze
bardzo wysoki poziom sptacalnosci
regresow, czyli zwrotow wyplaconych
kwot w razie realizacji gwarancji.
Ta pozytywna analiza zachowan ptat-
niczych oraz niska liczba incydentow
szkodowych byly podstawa do zmia-
ny podejscia do oceny ryzyka.

lle Kkosztuja Male
w PZU?

- Kwoty sa dostosowane do mozli-
wosci mniejszych i srednich przedsig-
biorstw - to nie jest produkt dla
wielkich korporacji, lecz dla firm, kto-
re potrzebuja gwarancji w rozsadnej
cenie. Staralismy sig, by koszt nie byt
bariera, tylko impulsem do dziatania.

Warto tez pamietac, ze caly rynek
gwarancyjny jest dzis w tzw. fazie
migkkiej - konkurencja migdzy zakta-
dami jest bardzo zaci¢ta. Widac to za-
réwno w polityce cenowej, jak
i w szybkosci podejmowania decyzji.
My jednak stawiamy na rownowage:
prostote, rozsadny koszt i pelne bez-
pieczenstwo - dla klienta i dla ubez-
pieczyciela.

Gwarancje

Czy Male Gwarancje moga sie sta¢
nowym standardem na rynku?

- Mysle, ze juz si¢ staja. Klienci ce-
nig prostote, a posrednicy - szybkos¢
decyzji. To narzedzie, ktore porzad-
kuje rynek. Gwarancja przestaje by¢
przywilejem duzych korporacji, a sta-
je si¢ codziennym narzgdziem dla ma-
tego i s$redniego biznesu. To jest
wlasnie ta zmiana, ktora chcieliSmy
wywotac.

Warto doda¢, ze nasze gwarancje
sg naturalnym uzupelnieniem ubez-
pieczenia typu CAR (Contractors All
Risks), co pozwala kompleksowo za-
bezpiecza¢ inwestycje budowlane i in-
frastrukturalne. Wspomne takze, ze
odpowiadajac na zmieniajace si¢ po-
trzeby rynku i oczekiwania klientow,
pracujemy nad kolejnymi uproszcze-
niami w sprzedazy gwarancji ubezpie-
czeniowych.

Dzi¢kuje za rozmowe.
Aleksandra E. Wysocka
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