
W
pro wa dza ne zmia ny re al nie
pod no szą ja kość ob słu gi i po -
zwa la ją dy na micz niej i ela -

stycz niej re ago wać na po trze by klien tów. 
– Spraw ne pro ce sy sprze da żo we są

dziś klu czo we dla efek tyw nej współ pra cy
za rów no z klien ta mi, jak i po śred ni ka -
mi. To kon se kwent ny krok w kie run ku
umac nia nia po zy cji PZU ja ko ubez pie -
czy cie la pierw sze go wy bo ru – mó wi
Pa weł Bie drzyc ki, dy rek tor Biu ra
Sprze da ży Kor po ra cyj nej w Pio nie
Klien ta Kor po ra cyj ne go PZU SA.

Lep sze wy ko rzy sta nie kom pe ten cji,
sku pie nie od po wie dzial no ści, ujed no li -
co ne pro ce sy ob słu go we, a tak że spój -
ne stan dar dy ko mu ni ka cji, to w efek cie
szyb ciej przy go to wa na i le piej do pa so -
wa na ofer ta, więc tym sa mym więk sza
sa tys fak cja ze współ pra cy na szych
part ne rów w biz ne sie. 

Wy spe cja li zo wa ne jed nost ki 
wspar ciem dla klien tów 

W 4 Od dzia łach Sprze da ży Kor po -
ra cyj nej, tj. OSK Po znań, Ka to wi ce,
War sza wa i Rze szów, a tym sa mym
w 12 mia stach w Pol sce pod le ga ją -
cych pod tę struk tu rę te re no wą pra cu -
ją au to ry zo wa ni spe cja li ści ds.
sprze da ży i ob słu gi ubez pie czeń fi nan -
so wych, wspie ra ni przez ko or dy na to -
rów ds. ubez pie czeń kor po ra cyj nych
i dy rek to rów Od dzia łów. Łącz nie 32
eks per tów po zo sta je do dys po zy cji na -
szych klien tów, ofe ru jąc im oraz po -
śred ni kom swo ją do stęp ność i peł ne
wspar cie w prze pro wa dze niu przez
pro ces uzy ska nia gwa ran cji. 

Eks per ci PZU, dzię ki kom pe ten -
cjom ak cep ta cyj nym już na po zio mie
od dzia łów oce nia ją ry zy ko i przed sta -
wia ją ofer tę w za kre sie ry zyk fi nan so -
wych. Mo gą tak że to wa rzy szyć
po śred ni kom w spo tka niach z klien -
ta mi. Dys po nu ją ma te ria ła mi mar ke -
tin go wy mi i in for ma cyj ny mi o na szej

ofer cie gwa ran cji, a tak że or ga ni zu ją
szko le nia. 

– Więk sza de cy zyj ność ze spo łów
sprze da żo wych prze kła da się na szyb -
sze i bar dziej efek tyw ne dzia ła nie, co
bez po śred nio wpły wa na ja kość współ -
pra cy z bro ke ra mi. To istot ny ele ment
Pa kie tu dla bro ke ra, któ ry kon se kwent -
nie wdra ża my. 

Roz sze rze nie spraw czo ści ze spo łów
otwie ra rów nież dal szy po ten cjał wzro -
stu przy pi su w ob sza rze gwa ran cji.
Od dłuż sze go cza su ob ser wu je my wy ra -
źny trend wzro sto wy w tym seg men cie
i ja ko PZU kon se kwent nie umac nia my
swo ją po zy cję na tym ryn ku – do da je
Pa weł Bie drzyc ki.

Gwa ran cje w PZU 

Ze wzglę du na spe cy fi kę gwa ran cji
ubez pie cze nio wych ja ko for my za bez -
pie cze nia al ter na tyw nej do gwa ran cji
ban ko wych czy po rę czeń go tów ko -
wych są one dla klien tów szcze gól nie
atrak cyj nym roz wią za niem. W prze ci -
wień stwie bo wiem do gwa ran cji ban -
ko wych gwa ran cja ubez pie cze nio wa
nie blo ku je li mi tów kre dy to wych
i klient za cho wu je peł ną zdol ność
kre dy to wą. Gwa rant nie wy ma ga tak -
że za bez pie czeń ta kich jak hi po te ka
czy po rę cze nie, co jest stan dar dem
w przy pad ku gwa ran cji ban ko wych. 

War to też zwró cić uwa gę na koszt
po zy ska nia gwa ran cji: w prze ci wień -
stwie do ban ków, gdzie na koszt skła da
się opła ta za ana li zę, usta no wie nie za -

bez pie czeń czy koszt za pro wa dze nie
ra chun ku tech nicz ne go, PZU po bie ra
jed no ra zo wą opła tę za gwa ran cję –
bez żad nych do dat ko wych ko szów.
Gwa ran cje ubez pie cze nio we ozna cza -
ją więc dla klien tów swo bo dę za rzą -
dza nia środ ka mi fi nan so wy mi i wła sną
płyn no ścią.

– Ofer ta PZU obej mu je pe łen za kres
gwa ran cji kon trak to wych – od gwa ran -
cji za pła ty wa dium na eta pie prze tar gu,
przez gwa ran cję na le ży te go wy ko na nia
kon trak tu, aż po gwa ran cję usu nię cia
wad i uste rek po za koń cze niu in we sty -
cji. To roz wią za nia, któ re za pew nia ją
cią głość i bez pie czeń stwo re ali za cji kon -
trak tów na każ dym eta pie pro jek tu oraz
re al nie wspie ra ją fir my w pro wa dze niu
in we sty cji – do da je Pa weł Bie drzyc ki.

Dzię ki swo jej wszech stron no ści
gwa ran cje są do sko na łym roz wią za -
niem dla wie lu, bar dzo róż nych branż,
tj.: IT i te le ko mu ni ka cja, agen cje ochro -
ny, fir my sprzą ta ją ce, hur tow nie pa liw
czy skła dy cel ne. Gwa ran cje do sko na le
spraw dzą się tak że w bran ży trans port,
spe dy cja i lo gi sty ka (gwa ran cje cel ne
dla firm prze wo żą cych to wa ry za gra ni -
cę), gwa ran cje ak cy zo we w bran ży pro -
du cen tów al ko ho lu i ty to niu czy
gwa ran cje: za pła ty wa dium, na le ży te go
wy ko na nia kon trak tu i usu nię cia ewen -
tu al nych uste rek dla firm z tej bran ży
bio rą cych udział w prze tar gach z bran -
ży bu dow nic two i re mon ty.

Gwa ran cje kon trak to we to do sko na -
łe za bez pie cze nie pro jek tów ener ge tycz -
nych, zwią za nych z obron no ścią kra ju

czy stra te gicz nych in we sty cji ta kich 
jak Port Pol ska, zwią za nych z za bez pie -
cze niem bu do wy mię dzy na ro do we go
lot ni ska, sie ci ko le jo wych, dróg wo kół
lot ni ska i cen trum lo gi stycz ne go. 

Jak uzy skać gwa ran cję w PZU?

Klient mo że wnio sko wać o po je -
dyn czą gwa ran cję kon trak to wą lub
o za war cie okre so wej umo wy zle ce nia
do ty czą cej wie lu gwa ran cji z okre ślo -
nym li mi tem gwa ran cji. 

Dla mniej szych klien tów z przy -
cho da mi do 5 mln zł rocz nie, funk cjo -
nu ją cych na ryn ku mi ni mum 3 la ta
i pro wa dzą cych księ gę przy cho dów
i roz cho dów (KPiR), peł ną księ go -
wość lub roz li cza ją cych się na za sa -
dzie ry czał tu PZU ma ofer tę Ma łych
Gwa ran cji. 

Li mit w ra mach pro gra mu ma łych
gwa ran cji usta la ny jest na pod sta wie
przy cho dów klien ta z ostat nie go ro ku
ob ra chun ko we go i mak sy mal nie mo -
że wy no sić 10% tych przy cho dów,
czy li 500 tys. zł. Pro ce du ra ogra ni cza
się do od po wie dzi na 8 py tań i de cy -
zji na wet w cią gu jed ne go dnia. 

– Seg ment klien tów, któ rych ofer ta
ma łych gwa ran cji do ty czy jest bez piecz ny
i ce chu je się wy so ką spła cal no ścią re gre -
sów – to po zwo li ło nam na znacz ne upro -
szcze nia w pro ce sie wnio sko wa nia o ma łą
gwa ran cję – mó wi Pa weł Bie drzyc ki. 
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W kwietniu br. PZU wdrożyło nowy model dystrybucji ubezpieczeń ryzyk finansowych.
Nastąpiła integracja kompetencji obszarów sprzedaży i underwritingu w zakresie gwarancji
ubezpieczeniowych w wyspecjalizowanych czterech Oddziałach Sprzedaży Korporacyjnej. 

WYŻSZE KOMPETENCJE I WIĘKSZA SPRAWNOŚĆ DZIAŁANIA 

Dystrybucja ryzyk finansowych w PZU 
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