TRENDY W UBEZPIECZENIACH KORPORACYINYCH

Rynek glodny skladki to rynek nerwowy

Rozmowa

z Jakubem
Sajkowskim,
dyrektorem
zarzadzajacym
ds. klienta
korporacyjnego,
PZU SA

leksandra E. Wysocka: - Jak
A: jednym zdaniu opisalbys ry-
ek ubezpieczen korporacyj-

nych w 2025 roku?

Jakub Sajkowski: - Jako rynek
glodny sktadki. Dynamika ubezpie-
czen przedsiebiorstw oscylowata
w okolicach 100% w zasadzie od po-
czatku roku i do jego konca niewiele
si¢ zmienito. A im mniejszy wzrost
rynku, tym ostrzejsza konkurencja
i wieksza presja na ceng.

Co w praktyce oznaczal ten glod
skladki dla ubezpieczycieli?

- Bardzo intensywna walke o klien-
ta. Wielu graczy liczyto, ze inwestycje
infrastrukturalne w drugiej potowie ro-
ku pociagna rynek w gore. Czesciowo
tak si¢ stato, ale trzeba pamigtac o ska-
li. Produkty zwigzane z inwestycjami,
takie jak gwarancje ubezpieczeniowe,
ubezpieczenia budowlano-montazowe
czy OC projektanta i wykonawcy, od-
powiadaja za maksymalnie 15-20%
sktadki w ubezpieczeniach pozakomu-
nikacyjnych przedsi¢biorstw. Nawet
ich szybki wzrost nie zmienia zasad
gry dla calego rynku.

Z jaka dynamika rynek ostatecznie
zamknat 2025 r. i co to mowi o jego
kondycji?

- Rynek zakonczyt rok z dynami-
ka nieco powyzej 100%. To poziom,
ktory jasno pokazuje, ze kazdy punkt
procentowy dynamiki sktadki trzeba
byto realnie wywalczy¢. Nie bylo
przestrzeni na tatwy wzrost portfela.

Czy 2026 r. moze przynies¢ przelom?

- Nie zaktadam, zeby 2026 nas po-
zytywnie zaskoczyt. Jezeli w ogdle, to
spodziewam si¢ raczej lekkiej popra-
wy, ale bez wyraznego odbicia. To na-
dal bedzie rynek wymagajacy duzej
dyscypliny, zarowno cenowej, jak
i w selekcji ryzyka.

Jak na tym tle wygladaja ubezpie-
czenia komunikacyjne dla przedsie-
biorstw?

- Widzimy wyrazne odwrdcenie
trendu. W roku 2024 i na poczat-
ku 2025 sktadki w OC rosty, ale
w drugiej potowie 2025 ten trend wy-
hamowat. W autocasco pojawity si¢
juz spadki cen. W segmencie przed-
sigbiorstw autocasco zanotowato dy-
namike na poziomie ok. 97%, OC
byto w okolicach 103%, co facznie da-
to ok. 100% - wiec odtworzenie sktad-
ki na rynku, brak wzrostu.

To zapowiedz dalszej wojny cenowej?

- Wszystko na to wskazuje.
Zwtlaszcza jesli zaktady ubezpieczen
pokaza dobre wyniki techniczne
w ubezpieczeniach komunikacyjnych
dla przedsiebiorstw, a jednocze$nie
nie zobaczymy wzrostu liczby ryzyk.
W takiej sytuacji presja cenowa raczej
si¢ wzmocni, niz ostabnie.

A ubezpieczenia inne niz komunika-
cyjne? Co dzi$§ najmocniej wplywa
na ten segment?

- Kluczowa role odgrywa reaseku-
racja. Dobre wyniki reasekuratorow
w 2024 r. zwigkszyly pojemnos¢ ryn-
ku w 2025, co przetozyto si¢ na presje
na spadek stawek. Bylo to szczegolnie
widoczne przy odnowieniach duzych
programow majatkowych pod ko-
niec 2025 r. Nie spodziewam si¢ gwal-
townego odwrocenia tego trendu
w 2026.

Czesto mowisz o strategii ,,bycia
madrzejszym niz rynek”. Co to ozna-
cza w praktyce PZU?

- Selektywnosc i dyscypling. Sku-
piamy si¢ na tych segmentach, w kto-

rych jestesmy w stanie utrzymac ren-
townos¢ i mamy przewagi konkuren-
cyjne, zamiast goni¢ rynek za wszelka
ceng we wszystkich. Rozwijamy si¢
tam, gdzie ryzyko i cena sa ze soba ra-
cjonalnie skorelowane. Te strategie re-
alizujemy konsekwentnie.

W ktorych obszarach portfela bylo
to wida¢ najmocniej w 2025 r.?

- W ubezpieczeniach pozakomuni-
kacyjnych urosliSmy wyraznie powy-
zej rynku. Rozwoj byl rownomierny,
zarowno wsrod duzych Kklientow,
jak i w segmencie mid-corpo, czyli re-
gionalnej sprzedazy korporacyjne;j.
Dotyczyto to zarowno klasycznych ry-
zyk majatkowych, jak i ryzyk zwiaza-
nych z inwestycjami.

Coraz czesciej mowicie tez o pre-
wencji. Jaka realna role odgrywa ona
dzis w PZU?

- Niezmiennie bardzo duza. Pre-
wencja stanowi ogromna wartos¢
dla klienta, gdyz jest realnym wspar-
ciem w codziennym zarzadzaniu
ryzykiem. Rozwijamy programy,
takie jak iFlota oraz RYZYKO
PRO. W iFlocie pracujemy na da-
nych i zachowaniach kierowcow,
ograniczajac szkodowos¢ we flo-
tach. RYZYKO PRO koncentruje sie
na majatku i reagowaniu na zagroze-
nia, zanim dojdzie do szkody.

Pojawiaja sie tez nowe elementy
tych programow.

- W tym roku w ramach RYZYKO
PRO wprowadzamy certyfikowany,
bezprzewodowy system sygnalizacji
pozaru oparty na czujkach instalowa-
nych u klientow. To rozwiazanie pro-
ste we wdrozeniu, bez okablowania,

adresowane glownie do mniej wyma-
gajacych obiektow.

Rownolegle rozwijamy Energy
PRO oraz projekty z zakresu Process
Safety Management dla duzych klien-
tow przemystowych.

Duzo zmian dotyczy tez brokerow.
Co realnie sie dla nich zmienia?

- Chcemy by¢ zakladem pierwsze-
go wyboru dla posrednikéw. Stad in-
westycje W narzedzia i procesy.
W drugiej potowie 2025 r. udostepni-
lismy brokerom mozliwos¢ samo-
dzielnego ofertowania prostych
produktéw w modelu online, takich
jak cyber, proste D&O czy ubezpie-
czenia dronéw. Kluczowym projek-
tem na najblizszy czas sg floty.

Czyli wiecej samodzielnosci po stro-
nie brokera?

- Tak, ale jako mozliwos¢, a nie
obowiazek. Broker bedzie mégt samo-
dzielnie skalkulowac¢ oferte dla matej
lub $redniej floty, bez zbierania za-
swiadczen, na podstawie danych ze-
wnetrznych i nowoczesnego pricingu.
Jednocze$nie pozostaje klasyczna
$ciezka wspotpracy z underwriterem.
Chodzi o elastyczno$¢ i skrocenie
czasu reakcji.

To wymagalo tez zmian organiza-
cyjnych.

- Dlatego potaczylismy struktury
sprzedazowe obstugujace brokerow
w réznych segmentach. Dzis jeden
obszar odpowiada za cato$¢ sprzeda-
zy brokerskiej w produktach majat-
kowych. To wupraszcza procesy,
ujednolica podejscie i utatwia wspot-
praceg posrednikom.

Na koniec: Jak w tym wszystkim
pogodzi¢ presje cenowa z rentowno-
Sciq portfela?

- Dyscypling. W ubezpieczeniach
komunikacyjnych dla przedsigbiorstw
byliSmy blisko rynku pod wzgledem
dynamiki, ale nie goniliSmy wolume-
nu. Utrzymali$my dobra rentownos$¢
portfela i to byto dla nas kluczowe.
Stawiamy na sprzedaz rentowna,
a nie na wzrost za wszelka ceng.

Dzigkuje za rozmowe.
Aleksandra E. Wysocka




