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Rozmowa

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

edakcja ,,Gazety Ubezpiecze-
Rniowej”: - Jak co roku PZU

jest obecne na Kongresie Bro-
kerow, co w tym roku planujecie?

Jakub Sajkowski: - Tak, tradycyj-
nie koncéwka maja to dla nas czas
na spotkanie z najwazniejszymi part-
nerami podczas Kongresu Brokerow.
W tym roku podczas sesji otwieraja-
cej kongres zaprosimy brokerow
do wziecia udziatlu w debacie na bar-
dzo aktualny temat zwigzany z odpor-
noscig biznesu.

Zyjemy w czasach, w ktorych klu-
czowe staje si¢ przygotowanie biznesu
na turbulencje geopolityczne, gospo-
darcze, klimatyczne, technologiczne.
Elementem tego przygotowania
jest oczywiscie dobre ubezpieczenie
i wspolpraca z ubezpieczycielem w za-
kresie prewencji.

Czyli PZU niezmiennie kladzie na-
cisk na zapobieganie, przygotowywa-
nie, swoiste budowanie odpornosci.
Jaka role odgrywa w tych dzialaniach
broker?

- Brokerzy, opracowujac program
ubezpieczenia dla klienta, sa odpo-
wiedzialni za identyfikacje ryzyk,
na ktore jest narazony, i zapewnienie
odpowiedniego zakresu ochrony. Ro-
la brokera jest bardzo wazna, a dzigki
postepujacej profesjonalizacji branzy,
zauwazamy, Ze wnioskowane zakresy
s coraz szersze, a wspolpraca zarow-
no z brokerem, jak i klientem, nasta-
wiona jest nie tylko na zawarcie
umowy ubezpieczenia, lecz takze
na realne zarzadzanie ryzykiem.

Dzieki bliskiej oraz efektywnej
wspolpracy brokeréw i PZU mozemy
razem wspiera¢ naszych wspolnych
klientow. Wspotpraca z PZU, w kon-
tekscie zarzadzania ryzykiem i popra-
wy bezpieczenstwa, jest jednym
z fundamentow budowania odporno-
$ci biznesu.

Ostatnie miesiace to szereg zmian
w PZU w obszarze wspolpracy z bro-
kerami - opowiedz prosze o tych naj-
wazniejszych.

- Faktycznie, zmian jest duzo. Je-
sienig ubieglego roku wprowadzili-
smy tzw. Pakiet dla Brokera, ktory
ma na celu usprawnienie wspolpracy
z kancelariami brokerskimi. Efektyw-
ne procesy, samodzielne ofertowanie

Brokerzy sa dla nas partnerem
pierwszego wyboru

i wartos¢ dodana wynikajaca ze wspok-
pracy z PZU w obszarze zarzadzania
ryzykiem to trzy filary pakietu.

Od czego zaczeliscie?

- W pazdzierniku polaczylismy
struktury sprzedazowe wspotpracuja-
ce z brokerami w zakresie obshugi roz-
nych segmentow klientow. Dzis$
klienci indywidualni, klienci MSP
oraz klienci korporacyjni obstugiwa-
ni sa w ramach jednego, spojnego
frontu sprzedazowego. To upraszcza
komunikacje, pozwala na ujednolice-
nie standardow i eliminuje niepo-
trzebne bariery organizacyjne.

Co broker odczuje najszybciej?

- Pracujemy nad standaryzacja ob-
shugi i wykorzystaniem technologii,
w tym narzedzi opartych na GenAl,
ktére pomagaja analizowac zapytania
ofertowe - na poczatek w ubezpiecze-
niach mienia i OC.

Automatyzujemy to, co powtarzal-
ne, aby zostawi¢ naszym pracowni-
kom wiecej przestrzeni na realna
prace z ryzykiem. Chcemy, aby nasi
pracownicy byli bardziej dostepni -
mogli poswieci¢ wiecej czasu na roz-
mowe, negocjacje z brokerami.

Waznym elementem pakietu jest sa-
modzielne ofertowanie. Dlaczego zde-
cydowaliscie si¢ odda¢ brokerom
wiecej kontroli?

- Bo tego oczekuje rynek. Broke-
rzy chca dziata¢ szybciej i mie¢ moz-
liwo$¢ domykania prostych transakcji

bez zbednych formalnosci. Dlatego
umozliwiliSmy samodzielne ofertowa-
nie i polisowanie wybranych, pro-
stych ubezpieczen na platformie
mojafirma.pzu.pl.

Jakie produkty sa dzi$ dostepne
za posrednictwem platformy?

- Juz teraz brokerzy moga samo-
dzielnie obstugiwaé¢ produkt cargo
w ramach umow generalnych, wy-
stawi¢ polis¢ ubezpieczenia cyber
dla firm o przychodach do 100 mln
zt czy tez proste D&O.

Jeszcze w tym roku planujemy
odda¢ w rece brokeréw mozliwos¢
samodzielnego ofertowania flot
- z automatyczna analiza danych ze-
wnetrznych, bez koniecznosci zbiera-
nia zaswiadczen.

To oznacza rezygnacje z klasyczne-
go underwritingu?

- Absolutnie nie. Samodzielne
ofertowanie to opcja, nie obowigzek.
Broker zawsze moze wybrac¢ trady-
cyjna sciezke wspolpracy z under-
writerem. Chodzi o elastycznos¢
- mozliwo$¢ dopasowania modelu dzia-
lania do klienta i sytuacji biznesowe;.

Wracajac do tematu waszej debaty
na kongresie, bedziecie rozmawiaé
0 odpornosci biznesu i budowaniu war-
tosci dodanej dla klienta. Co to kon-
kretnie oznacza?

- Ze ubezpieczenie nie konczy sie
na polisie. Przyktadem jest PZU iFlota
i modut Moje Floty dla Brokera, ktory

daje dostep do danych szkodowych, ra-
portow i rekomendacji prewencyjnych.
Broker moze aktywnie wspiera¢ klien-
ta w zarzadzaniu flota i ryzykiem, a nie
tylko odnawia¢ program. To zmienia
zupelnie poziom wspolpracy i wartosc,
jaka otrzymuje klient.

Budowanie s§wiadomosci zarza-
dzania ryzykiem po stronie klien-
ta, przynosi dlugofalowe korzysci
dla wszystkich zaangazowanych
w ten proces, a przede wszystkim
dla klienta.

To jak rozumiem ubezpieczenia flot
pojazdow, a w obszarze majatku?

- Tu kluczowa role odgrywa Ryzy-
ko PRO. To system oparty na inteli-
gentnym monitoringu, ktory dziata
juz w ponad 150 zaktadach przemy-
stowych. Dzieki identyfikacji miejsc
szczegolnie narazonych na ryzyko wy-
stapienia szkody oraz monitoringowi
realizowanemu przez klienta cyklicz-
nie na zakladzie lub w trybie ciagtym
m.in. za posrednictwem czujnikéw
IoT, mozemy pomagac¢ klientom iden-
tyfikowa¢ zagrozenia i reagowac, za-
nim dojdzie do szkody. W ten sposob
wspieramy budowanie odpornosci.

Dla nas i dla brokera to bardzo re-
alne narzedzie do budowania diugo-
falowych relacji z klientem. [ |



