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R
e dak cja „Ga ze ty Ubez pie cze -
nio wej”: – Jak co ro ku PZU
jest obec ne na Kon gre sie Bro -

ke rów, co w tym ro ku pla nu je cie?
Ja kub Saj kow ski: – Tak, tra dy cyj -

nie koń ców ka ma ja to dla nas czas
na spo tka nie z naj waż niej szy mi part -
ne ra mi pod czas Kon gre su Bro ke rów.
W tym ro ku pod czas se sji otwie ra ją -
cej kon gres za pro si my bro ke rów
do wzię cia udzia łu w de ba cie na bar -
dzo ak tu al ny te mat zwią za ny z od por -
no ścią biz ne su. 

Ży je my w cza sach, w któ rych klu -
czo we sta je się przy go to wa nie biz ne su
na tur bu len cje geo po li tycz ne, go spo -
dar cze, kli ma tycz ne, tech no lo gicz ne.
Ele men tem te go przy go to wa nia 
jest oczy wi ście do bre ubez pie cze nie
i współ pra ca z ubez pie czy cie lem w za -
kre sie pre wen cji.

Czy li PZU nie zmien nie kła dzie na -
cisk na za po bie ga nie, przy go to wy wa -
nie, swo iste bu do wa nie od por no ści.
Ja ką ro lę od gry wa w tych dzia ła niach
bro ker?

– Bro ke rzy, opra co wu jąc pro gram
ubez pie cze nia dla klien ta, są od po -
wie dzial ni za iden ty fi ka cję ry zyk,
na któ re jest na ra żo ny, i za pew nie nie
od po wied nie go za kre su ochro ny. Ro -
la bro ke ra jest bar dzo waż na, a dzię ki
po stę pu ją cej pro fe sjo na li za cji bran ży,
za uwa ża my, że wnio sko wa ne za kre sy
są co raz szer sze, a współ pra ca za rów -
no z bro ke rem, jak i klien tem, na sta -
wio na jest nie tyl ko na za war cie
umo wy ubez pie cze nia, lecz tak że
na re al ne za rzą dza nie ry zy kiem. 

Dzię ki bli skiej oraz efek tyw nej
współ pra cy bro ke rów i PZU mo że my
ra zem wspie rać na szych wspól nych
klien tów. Współ pra ca z PZU, w kon -
tek ście za rzą dza nia ry zy kiem i po pra -
wy bez pie czeń stwa, jest jed nym
z fun da men tów bu do wa nia od por no -
ści biz ne su. 

Ostat nie mie sią ce to sze reg zmian
w PZU w ob sza rze współ pra cy z bro -
ke ra mi – opo wiedz pro szę o tych naj -
waż niej szych.

– Fak tycz nie, zmian jest du żo. Je -
sie nią ubie głe go ro ku wpro wa dzi li -
śmy tzw. Pa kiet dla Bro ke ra, któ ry
ma na ce lu uspraw nie nie współ pra cy
z kan ce la ria mi bro ker ski mi. Efek tyw -
ne pro ce sy, sa mo dziel ne ofer to wa nie

i war tość do da na wy ni ka ją ca ze współ -
pra cy z PZU w ob sza rze za rzą dza nia
ry zy kiem to trzy fi la ry pa kie tu.

Od cze go za czę li ście?
– W pa ździer ni ku po łą czy li śmy

struk tu ry sprze da żo we współ pra cu ją -
ce z bro ke ra mi w za kre sie ob słu gi róż -
nych seg men tów klien tów. Dziś
klien ci in dy wi du al ni, klien ci MŚP
oraz klien ci kor po ra cyj ni ob słu gi wa -
ni są w ra mach jed ne go, spój ne go
fron tu sprze da żo we go. To uprasz cza
ko mu ni ka cję, po zwa la na ujed no li ce -
nie stan dar dów i eli mi nu je nie po -
trzeb ne ba rie ry or ga ni za cyj ne.

Co bro ker od czu je naj szyb ciej?
– Pra cu je my nad stan da ry za cją ob -

słu gi i wy ko rzy sta niem tech no lo gii,
w tym na rzę dzi opar tych na Ge nAI,
któ re po ma ga ją ana li zo wać za py ta nia
ofer to we – na po czą tek w ubez pie cze -
niach mie nia i OC. 

Au to ma ty zu je my to, co po wta rzal -
ne, aby zo sta wić na szym pra cow ni -
kom wię cej prze strze ni na re al ną
pra cę z ry zy kiem. Chce my, aby na si
pra cow ni cy by li bar dziej do stęp ni –
mo gli po świę cić wię cej cza su na roz -
mo wę, ne go cja cje z bro ke ra mi. 

Waż nym ele men tem pa kie tu jest sa -
mo dziel ne ofer to wa nie. Dla cze go zde -
cy do wa li ście się od dać bro ke rom
wię cej kon tro li?

– Bo te go ocze ku je ry nek. Bro ke -
rzy chcą dzia łać szyb ciej i mieć moż -
li wość do my ka nia pro stych trans ak cji

bez zbęd nych for mal no ści. Dla te go
umoż li wi li śmy sa mo dziel ne ofer to wa -
nie i po li so wa nie wy bra nych, pro -
stych ubez pie czeń na plat for mie
mo ja fir ma.pzu.pl.

Ja kie pro duk ty są dziś do stęp ne
za po śred nic twem plat for my?

– Już te raz bro ke rzy mo gą sa mo -
dziel nie ob słu gi wać pro dukt car go
w ra mach umów ge ne ral nych, wy -
sta wić po li sę ubez pie cze nia cy ber 
dla firm o przy cho dach do 100 mln
zł czy też pro ste D&O. 

Jesz cze w tym ro ku pla nu je my 
od dać w rę ce bro ke rów moż li wość 
sa mo dziel ne go ofer to wa nia f lot 
– z au to ma tycz ną ana li zą da nych ze -
wnętrz nych, bez ko niecz no ści zbie ra -
nia za świad czeń.

To ozna cza re zy gna cję z kla sycz ne -
go un derw ri tin gu?

– Ab so lut nie nie. Sa mo dziel ne
ofer to wa nie to opcja, nie obo wią zek.
Bro ker za wsze mo że wy brać tra dy -
cyj ną ścież kę współ pra cy z un der-
w ri te rem. Cho dzi o ela stycz ność 
– moż li wość do pa so wa nia mo de lu dzia -
ła nia do klien ta i sy tu acji biz ne so wej.

Wra ca jąc do te ma tu wa szej de ba ty
na kon gre sie, bę dzie cie roz ma wiać
o od por no ści biz ne su i bu do wa niu war -
to ści do da nej dla klien ta. Co to kon -
kret nie ozna cza?

– Że ubez pie cze nie nie koń czy się
na po li sie. Przy kła dem jest PZU iFlo ta
i mo duł Mo je Flo ty dla Bro ke ra, któ ry

da je do stęp do da nych szko do wych, ra -
por tów i re ko men da cji pre wen cyj nych.
Bro ker mo że ak tyw nie wspie rać klien -
ta w za rzą dza niu flo tą i ry zy kiem, a nie
tyl ko od na wiać pro gram. To zmie nia
zu peł nie po ziom współ pra cy i war tość,
ja ką otrzy mu je klient. 

Bu do wa nie świa do mo ści za rzą -
dza nia ry zy kiem po stro nie klien -
ta, przy no si dłu go fa lo we ko rzy ści 
dla wszyst kich za an ga żo wa nych
w ten pro ces, a przede wszyst kim
dla klien ta.

To jak ro zu miem ubez pie cze nia flot
po jaz dów, a w ob sza rze ma jąt ku?

– Tu klu czo wą ro lę od gry wa Ry zy -
ko PRO. To sys tem opar ty na in te li -
gent nym mo ni to rin gu, któ ry dzia ła
już w po nad 150 za kła dach prze my -
sło wych. Dzię ki iden ty fi ka cji miejsc
szcze gól nie na ra żo nych na ry zy ko wy -
stą pie nia szko dy oraz mo ni to rin go wi
re ali zo wa ne mu przez klien ta cy klicz -
nie na za kła dzie lub w try bie cią głym
m.in. za po śred nic twem czuj ni ków
IoT, mo że my po ma gać klien tom iden -
ty fi ko wać za gro że nia i re ago wać, za -
nim doj dzie do szko dy. W ten spo sób
wspie ra my bu do wa nie od por no ści. 

Dla nas i dla bro ke ra to bar dzo re -
al ne na rzę dzie do bu do wa nia dłu go -
fa lo wych re la cji z klien tem. ■

Brokerzy są dla nas partnerem 
pierwszego wyboru
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