PARTNER

Dziennik Gazeta Prawna, 27 listopada 2023 nr 229 (6143) dziennik.pl forsal.pl

Wspolna przysziosc
leasingu 1 ubezpieczen

Podczas drugiej edycji konferencji
,Leasing a ubezpieczenia” eksperci dys-
kutowali o wspélnych, kluczowych za-
gadnieniach. Wykorzystanie nowych
technologii, skupienie na Kliencie oraz
wdrazanie idei ESG to niektdre tren-
dy, jakie przesadza o przyszlosci relacji
obu branz

Konferencja , Leasing a ubezpieczenia” jest okazja
do spotkania dwoch branz finansowych. Tegoroczna
edycja odbyla sie w Jachrance pod Warszawa 20-211i-
stopada, jej organizatorami byli cztonkowie Zwigzku
Polskiego Leasingu.

- Branze ubezpieczen i leasingu s3 ze soba bardzo
mocno zwigzane. Jeste§my powiazani koniunktura
rynku, bo to w naszej dzialalnosci jak w soczewce wi-
dac wszystkie ryzyka, ktére dotykaja calg branze finan-
sowa. Moge chyba powiedzie¢, Zze obronng reka prze-
szliSmy przez pandemie, zerwane laricuchy dostaw,
wojne w Ukrainie i kryzys finansowy - powiedziala,
otwierajac wydarzenie, Malgorzata Sadurska, czlon-
kini zarzadu PZU, partnera tytularnego konferencji.

Pogratulowala réwniez wynikéw branzy leasingoweyj,
zgodnie z szacunkami ZPL warto$¢ aktywow sfinan-
sowanych w 2023 1. przekroczy rekordowe 100 mld zi.

Przyszlo§¢ obu branz rysuje sie pod znakiem dal-
szych wzrostéw, ale i wyzwan zwigzanych z wyko-
rzystaniem nowych technologii, rozwojem nowych
linii produktéw oraz dopasowaniem ich do oczeki-
wari klienta.

Co wnosi sztuczna inteligencja

Fundamentalne znaczenie dla rozwoju rynku ubez-
pieczen, w tym zwiazanego z leasingiem, bedzie
miala technologia, co podkres$lit podczas panelu
dyskusyjnego PZU ,,Polski rynek ubezpieczen w le-
asingu w roku 2030 - wizja lidera” Jakub Sajkowski,
dyrektor zarzadzajacy ds. klienta korporacyjnego
w PZU. Kluczowa role odgrywa i bedzie odgrywac
sztuczna inteligencja.

- Z naszej perspektywy sztuczna inteligencja ma
potencjat, zeby wej$¢ w kazdy obszar dzialania fir-
my ubezpieczeniowej - powiedziat Jakub Sajkowski.

Wskazal rowniez na przyktadowe obszary, gdzie juz
teraz ubezpieczyciel wykorzystuje AL

Pierwszym z nich jest pricing, czyli taryfikacja.
Nowoczesne silniki taryfikacyjne réznicuja cene dla
Klientéw w zaleznosci od cech opisujacych charakter
ich ryzyka. Im jest ich wigcej, im lepiej opisuja ryzy-
ko, tym wyliczona cena bardziej odpowiada profilowi
klienta. Do tego potrzebne sa modele taryfikacyjne
z kilkuset zmiennymi. Algorytmy Machine Learning
pomagaja nam kalibrowa¢ i optymalizowa¢ modele
taryfikacyjne, wyszukiwa¢ ztoZone interakcje mie-
dzy cechami opisujacymi ryzyko klienta - wyjasniat
przedstawiciel PZU.

Drugim obszarem jest obstuga szkéd komunika-
cyjnych.

- Sztuczna inteligencja wspiera pracownika cen-
trum obstugi szkéd, analizuje zdjecia uszkodzonych
pojazddéw i na ich podstawie ocenia, czy dany element
nadaje si¢ do naprawy, czy trzeba go wymienic. Efek-
tem jest kosztorys naprawy, ktéry pozwala szybko
wyplaci¢ odszkodowanie klientowi lub zweryfikowaé
kosztorys nadestany przez warsztat naprawczy - opo-
wiadat Jakub Sajkowski.

- Sztuczna inteligencja juz teraz przynosi wymier-
ne korzysci. Szacujemy je w samym obszarze obstugi
szkod na ponad 50 min zi rocznie - dodat.

W jego opinii, przy wykorzystaniu technolo-
gii w przyszlosci, warto bedzie kierowac sie przede
wszystkim oczekiwaniami klienta.

Komentujac mozliwe scenariusze, Wojciech Przybyl,
czlonek zarzadu Europejskiego Funduszu Leasingo-
wego powiedzial, ze do korica dekady rynek leasingu
uro$nie do ok. 200 mld zi.

- To trzeba bedzie sfinansowac, obstuzy¢ i ubezpie-
czy¢, co jest duzym wyzwaniem - stwierdzit. Jak do-
dat, do 2030 1. co najmniej potowa umow z klientami
bedzie podpisywana zdalnie. Zmieni sie tez produkt.

- Dzisiaj bazujemy gtéwnie na leasingu, ale zakla-
damy, Ze do 2030 . bedzie to bardziej ushuga najmu,
czystego uzytkowania §rodkéw. To powoduje, ze zmie-
nia sie tez ryzyka i potrzeby klientéw. Bedzie wiecej
biznesu do zrobienia z ubezpieczycielami - méwit
Wojciech Przybyt.

Andrzej Popielski, wiceprezes zarzadu PKO Leasing,
wskazat na zmiany w modelach biznesowych w kon-
tekscie wykorzystania nowych technologii.

- Jako branza digitalizujemy procesy. Pytanie brzmi,
czy my przeprowadzamy cyfrowa transformacje na-
szych modeli biznesowych? Zmiana modelu oznacza
duzo wiecej niz zdigitalizowanie. To moze oznaczac,
Ze bedziemy mieli zupelnie inne pricingi, bedziemy
czerpa¢ informacje do nich z zupelnie innych Zrédel.
1 to moze oznaczac prawdziwy przelom. W mojej oce-
nie jesteSmy dopiero przed nim - wskazat.

Technologie oznaczaja réwniez nowe przedmioty
ubezpieczenia, na co zwrécit uwage Marcin Sobczak,
wiceprezes ING Lease Polska. Jak ocenil, nie ma od-
wrotu od dekarbonizacji, z tym zas wiaze sie elektry-
fikacja i zwigzany z nig kierunek w infrastrukturze.
W takiej rzeczywistosci bedzie musiala sie odnalez¢
branza leasingowa.

- Jako rynek ubezpieczeniowy, a z cala pewnoscia
jako PZU, jesteSmy gotowi i otwarci na ubezpieczanie
nowinek - zadeklarowat Jakub Sajkowski. Jak dodat,
pojazdy wodorowe czy auta autonomiczne nie sa tu
wyzwaniem. Zwrdcit przy tym uwage, Ze auta auto-
nomiczne mocno zamieszaja na rynku ubezpieczen.
Pierwszym powodem jest wplyw na szkodowos¢. Spad-
nie liczba wypadkéw, przez co rynek ubezpieczen ko-
munikacyjnych sie skurczy. Drugim powodem jest to,
Ze pojawia sie nowi gracze na rynku.

- Prawdopodobnie producenci aut beda wchodzili
w réznego rodzaju partnerstwa z firmami ubezpie-
czeniowymi, aby oferowac ubezpieczenie dla swoich
aut. Pojawia sie¢ nam - zakladom ubezpieczerni - kon-
kurenci majacy przewage, bo z dostepem do danych
z aut autonomicznych - méwit Jakub Sajkowski.

Jednocze$nie wskazal na szanse. W Polsce rynek
ubezpieczeniowy jest skoncentrowany na obszarze
komunikacyjnym, ktéry nadal stanowi prawie 60 proc.
skladki z ubezpieczeri majatkowych. Upowszechnienie
aut autonomicznych moze spowodowacd, ze zaklady
ubezpieczeni skoncentruja sie na rozwoju ubezpieczern
pozakomunikacyjnych.

Wojciech Kmiecicki, dyrektor Biura Klienta Strate-
gicznego i Leasingu, podsumowat dyskusje pozytywna
wizjg wspélpracy firm leasingowych i ubezpieczycieli.

- Obie branze s3 gotowe na wyzwania i postrze-
gaja rozwoj technologii jako nieunikniony element
1aczacy i jednoczacy we wspdlnych przyszlych dziala-
niach. Dotychczasowe i prognozowane $wietne wyniki
branzy leasingowej pokazuyja, ze ubezpieczyciele, zeby
konkurowa¢ na rynku, beda musieli nadazy¢ zaréw-
no z pricingiem, jak i nowymi produktami. Jako PZU,
rozumiemy nieuchronnosc¢ tego procesu i jesteSmy
otwarci, by dostarcza¢ nowe, technologiczne rozwia-
zania dla naszych Klientow.

Rézne oblicza standaryzacji

Uczestnicy konferencji dyskutowali réwniez o tym,
jak wdrozy¢ technologiczne nowinki na polskim
rynku. Jako przyktad bazowy postuzyto wprowadza-
nie taryf dynamicznych w zakladach ubezpieczen.
Marcin Ogniewski, dyrektor Biura Rozwoju Biznesu
Korporacyjnego w PZU, wyjasnial, ze wdrozenie taryf

od strony organizacyjnej oznacza, ze zaklad ubez-
pieczen buduje co§, co powinno pogodzié wszystkie
kanaty sprzedazy i pozwoli¢ na wspdtprace z wielo-
ma partnerami.

- Po wdrozeniu taryf dynamicznych pojawiaja sie
kolejne mozliwosci. Zaczynamy sie zastanawiac, co
mozna zrobic lepiej, co jeszcze mozna wples¢ w te
integracje online? Przenosimy kolejne procesy do war-
stwy zdigitalizowanej. Wiele w tym zakresie sie dzieje
- opowiadat Marcin Ogniewski.

Anna Kurek-Planeta, dyrektor rozwoju obszaru
ubezpieczen, podatku i finanséw w VSoft, z perspek-
tywy dostawcy rozwigzan zwrécita uwage na dwa ob-
szary wyzwan zwiazane z taryfami dynamicznymi.
Pierwsze ma charakter techniczny.

- Kazde z towarzystw ubezpieczeniowych inaczej
buduje, udostepnia i wykorzystuje taryfy dynamiczne.
Uspdjnienie wszystkich proceséw jest wyzwaniem dla
dostawcéw i zdecydowanie mamy tu pole do popisu,
zeby sie zastanowic, jak to usprawni¢ - powiedziata.

Jako drugi obszar wyzwan wskazala udostepnianie
Kklientowi oferty, ktéra ten bedzie w stanie zweryfi-
kowad, zrozumied i poréwnac.

- Jako integrator widzimy bardzo duze réznice po-
miedzy informacjami z réznych towarzystw ubez-
pieczeniowych - odnotowala Anna Kurek-Planeta.
1 dodala, Ze w przypadku obu obszaréw wyzwarn wiele
ulatwilaby standaryzacja.

Na potrzebe standaryzacji zwrécila réwniez uwage
Marlena Wilk, head of insurance & health solutions
w Altkom Software & Consulting.

- Wszyscy chcieliby uderzaé do jak najwiekszej liczby
podmiotéw, ktére moglyby by¢ kanatami dystrybucji
poszczegdlnych produktéw. Kazdy kanat dystrybucji
chciatby mie¢ dla klienta bardzo szeroka oferte i moc
przedstawiac produkty wielu towarzystw ubezpie-
czeniowych. Problem polega na tym, jak sie dogada¢
- wskazala.

Brak standaryzacji w jej ocenie spowalnia caly ry-
nek, jesli chodzi o wymyslanie nowych kanatéw i pro-
duktow.

Odnoszac sie do standaryzacji, Marcin Ogniewski
przypomniat o potrzebie zachowania konkurencyj-
nosci zaktadow ubezpieczen.

- Splaszczanie tego do identycznego produktu spo-
woduje, ze konkurencja bedzie opierala sie tylko na
cenie, a to droga donikad. To chyba nie do kornca tak
powinno wygladac. Jezeli chodzi o standaryzacje i bu-
dowanie interfejsu, ktéry jest w stanie pogodzi¢ wie-
le intereséw, to mozliwoSci i potrzeby sa na pewno
bardzo duze. Jezeli natomiast chodzi o cze§¢ produk-
towa, zostawitbym ten obszar, jako ostoje réznorod-
nosci rynkowej, zeby rozwija¢ konkurencje - ocenit
przedstawiciel PZU,

Klientocentryzm i ESG

W procesie dostosowywania modeli biznesowych do
nowych technologii trzeba pamietac o kliencie. Z ba-
dan PZU, ktore przytoczyla podczas debaty o kliento-
centryzmie Joanna Nadzikiewicz, dyrektor ds. pro-
gramoéw leasingowych w PZU, wynika, ze klienci
oczekuja wciagajacych, angazujacych doswiadczeri
i naturalnych, ptynnych interakgcji z firmami. Od
spersonalizowanej oferty poprzez bezproblemowa
obstuge za posrednictwem réznych kanatéw, po spéj-
no$¢ komunikacji marki z wizja §wiata klientéw.

Jak zauwazyt Mirostaw Miklos, dyrektor Biura Za-
rzadzania Doswiadczeniami Klientéw w PZU, firmy
powinny shuchaé klienta i starac si¢ dopasowywac na
biezaco do oczekiwari.

- Nowe pokolenie, ktére ma coraz wigksza silte na-
bywcza, bardzo zwraca uwage na wartosci, ktore re-
prezentuje firma i jej misje - powiedzial.

Podkreslil tez role hiperpersonalizacji i dobrej zna-
jomosci preferencji klienta.

Innym aspekt, jaki poruszyt, byla satysfakcja.

- Nasze badania pokazuja, Ze usatysfakcjonowa-
ny klient jest o 20 proc. lojalniejszy - np. przedtuza
umowe. Ma tez §rednio wiecej produktéw i placio 20
proc. wieksza skladke. Z drugiej strony sg koszty ob-
shugi. Niezadowolony klient sklada cztery razy wiecej
reklamacji. Czy mozemy sobie pozwoli¢ na to, zeby
nie dbac o satysfakcje klientow? Chyba nie - wskazal.

Z satysfakcja klienta zaczyna bezposrednio wia-
zaé sie ESG. Klienci zwracaja coraz wieksza uwage na
wplyw §rodowiskowy lub spoteczny firm, ktérych pro-
dukty wybieraja. Dotyczy to ileasingu, i ubezpieczen.

- Nalezy pamieta¢, ze wdrozenie strategii ESG jest
procesem ciaglym. Dynamiczne otoczenie rynkowe
iregulacyjne wplywa na decyzje i dziatania, ktére po-
dejmujemy. Jednak dzieki temu moZemy udoskonala¢
procesy i wychodzi¢ poza ramy wskaznikéw z obszaru
ESG, ktore wpisaliSmy w nasza strategie biznesowa
- podkreslita Joanna Gorczyca, dyrektor Biura Zréw-
nowazonego Rozwoju w PZU.

Strategia ESG znajduje odzwierciedlenie w port-
folio produktéw ubezpieczyciela. - PZU ubezpiecza
przedsiebiorcéw z wielu gatezi polskiej gospodarki.
Zalezy nam na tym, by towarzyszy¢ im w ich drodze
do zrownowazonego rozwoju. Dlatego mamy w ofercie
produkty, ktére wspieraja transformacje energetyczna
w Polsce. Oferujemy produkty nie tylko dla producen-
téw zielonej energii i jej dystrybutoréw, lecz takze dla
indywidualnych klientéw. Dbamy o to, by kazdy, komu
zalezy na zielonych rozwigzaniach w gospodarstwie
domowym, mégt z nami zadba¢ o swoj spokéj i bez-
pieczeristwo - podawala przyklady Joanna Gorczyca.




