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PZU rami¢ w rami¢ z rynkiem leasingowym

Rozmowa

Z Joanna
Nadzikiewicz,
dyrektorka

ds. programow
leasingowych w PZU,
oraz Maciejem
Szczurowskim,
dyrektorem Biura
Programow
Dealerskich

i Leasingowych
PZU SA

leksandra E. Wysocka: - Ry-
Anek leasingu rosnie w dwucyfro-

wym tempie. Jak przeklada si¢
to na biznes ubezpieczeniowy PZU?

Joanna Nadzikiewicz: - Widzimy
wzrost zaréwno skali biznesu, jak
i oczekiwan klientow. Leasing staje
si¢ coraz bardziej cyfrowy. Klient
chce szybko zatatwi¢ finansowanie
i ubezpieczenie, bez zb¢dnych formal-
nosci. Sprzyja temu upowszechnienie
formy dokumentowej, ktéra pozwala
ograniczy¢ obieg papierowych doku-
mentow.

Najwieksza czes¢ finansowanych
przedmiotéw nadal stanowia samo-
chody. Po trzech kwartatach 2026 r.
w ramach umow generalnych PZU
ubezpieczyt prawie 18% wigcej samo-
chodow osobowych niz rok wcze-
$niej, ponad 35% wigcej dostawczych
i o 30% wiecej ciezarowych.

Wolumen rosnie. A rentownos¢?
Wiecej ubezpieczonych samochodow
nie musi przeciez oznaczac lepszego
wyniku.

Maciej Szczurowski: - Pierwszy
kwartat 2026 r. byt w sprzedazy stab-
szy, ale pozniej odzyskaliSmy tempo.
Realizujemy plan i osiaggamy dobry
wynik techniczny.

Rynek pozostaje jednak wymagaja-
cy. Na poczatku roku srednie sktadki
OC i AC spadaly. Konkurencja ceno-
wa byla silna, a jednocze$nie obniza-
ty si¢ sumy ubezpieczenia pojazdow.
W takich warunkach szczegdlnie waz-
na jest dyscyplina kosztowa.

Na rynku samochodowym trwa wal-
ka o klienta. Jak obnizKi cen pojazdow
wplywaja na ubezpieczenia leasingowe?

M.S.: - Wejscie chinskich produ-
centéw nasilito konkurencje cenowa.

W stosunkowo krotkim czasie zdoby-
ty ponad 15% rynku sprzedazy aut.
W odpowiedzi marki dotychczas bar-
dziej nam znane odpowiedziaty raba-
tami co wyraznie wpltyneto na srednie
sktadki w AC.

Jednocze$nie koszty na-
praw pozostaja wysokie ze
wzgledu na ceny czesci za-
miennych i robocizny. To
dwa odrebne zjawiska, ktore
z perspektywy ubezpieczycie-
la tworza trudng kombinacje:
przychody ze skladek sa
pod presja, natomiast koszty
szkdd nie maleja

Skoro presja na skladki
utrzymuje sie, gdzie szukacie
mozliwosci poprawy rentow-
nosci?

M.S.: - Mamy tutaj dwa
elementy. Coraz bardziej
zaawansowane algorytmy pra-
cuja nieustajaco, aby jak naj-
lepiej dopasowaé poziom
sktadki do ryzyka. Z drugiej
strony, w obszarze likwidacji
szkod inwestujemy w nowe
systemy informatyczne i sztucz-
ng inteligencje, zeby przy-
spiesza¢ obstuge, trafniej wyceniac
uszkodzenia i skuteczniej wykrywac
naduzycia.

Technologia dziata jednak w obie
strony. Z Al korzystaja ubezpieczycie-
le, ale moga ja wykorzystywac takze
osoby prébujace wytudzi¢ odszko-
dowanie. Temu poswigcimy panel
LAl po drugiej stronie barykady.
Jak klienci wykorzystuja technologie
przeciwko ubezpieczycielom i leasin-
godawcom?” podczas konferencji
Zwiazku Polskiego Leasingu.

Polaczyliscie zarzadzanie
kanalami leasingowym i deal-
erskim. Co w praktyce zmieni
si¢ dla partnerow?

M.S.: - Te kanaly maja
wiele wspolnego. Korzysta-
my z tych samych taryf
i systeméw kalkulacyjnych,
wspotpracujemy z podobny-
mi grupami posrednikow
i obstugujemy tych samych
klientow.

Potaczenie pozwala lepiej
wykorzysta¢ wspolne zasoby
i doswiadczenia. Chcemy
usprawnia¢ wspoOtprace za-
rowno z firmami leasingowy-
mi, jak i dealerami oraz
importerami, a jednoczesnie
rozwija¢ nowe mozliwosci
biznesowe.

Cyfryzacja upraszcza sprze-
daz, ale obowiazkow regula-
cyjnych przybywa. Jak przy-
gotowujecie kanal leasingowy
do rekomendacji KNF, ktore zaczna
obowiazywac 1 lipca 2027 r.?

J.N.: - Przygotowania juz trwaja.
Przegladamy procesy wewngtrzne
PZU oraz sposob dziatania agentow

i multiagentow, takze tych prowadza-
cych sprzedaz ubezpieczen w kanale
leasingowym.

Szczegolnej uwagi wymagaja ana-
liza potrzeb klienta, czyli APK, i jej
dokumentowanie, nadzor nad osoba-
mi wykonujacymi czynnoS$ci agen-
cyjne, materialy marketingowe dla
klientow oraz monitorowanie jakosci
dystrybucji.

Projekt rekomendacji dla posred-
nikow jest spojny Zz wymaganiami wo-
bec ubezpieczycieli. Dzigki temu

mozemy przygotowywaé zmiany
w catym procesie sprzedazy, zamiast
osobno dostosowywaé jego poszcze-
golne elementy.

Co bedzie napedzac wyniki w 2027 r.:
wieksza sprzedaz czy wyzsze skladki?

M.S.: - W ubezpieczeniach komu-
nikacyjnych spodziewamy si¢ wzrostu
przypisu przede wszystkim dzieki
wyzszym stawkom. Nie wszyscy ubez-
pieczyciele osiagaja satysfakcjonuja-
ce wyniki techniczne, wigc presja
na korekte cen bedzie rosta.

Chcemy tez dalej automatyzowacé
wymian¢ danych z partnerami leasing-
owymi. Mniej recznych operacji ozna-
cza szybsza sprzedaz i sprawniejsza
obstuge.

Rosnie udzial polis wieloletnich.
Klient zyskuje wygode, ale jakie ryzy-
ko bierze na siebie ubezpieczyciel?

M.S.: - Udzial ubezpieczen wielo-
letnich jest juz znaczacy, a w 2026 .
jeszcze wzrost. Klient zna koszt
ochrony na kolejne lata i nie musi co
roku ponawia¢ zakupu polisy. To wy-
godne takze dla leasingodawcy.

Ustalenie ceny na dluzszy okres
wigze si¢ jednak z ryzykiem, zwlasz-
cza gdy zmieniajg si¢ koszty szkod.
Trzeba je uwzgledni¢ w kalkulacji.
Mimo to dostrzegamy duzy potencjat
tego rozwigzania.

Leasing to nie tylko samochody.
Jak chcecie rozwija¢ ubezpieczenia
maszyn i urzadzen?

J.N.: - Pod koniec 2025 r. rozsze-
rzyli$my i uelastyczniliSmy warunki
ubezpieczen majatkowych. Teraz pra-
cujemy nad uproszczeniem przygoto-
wywania ofert, zeby partnerzy mogli
szybciej uzyskiwaé propozycje ochro-
ny finansowanego majatku.

M.S.: - Widzimy duzy potencjat
W r0Zwoju tego biznesu we wspolpra-
Cy z naszymi partnerami. Jest to biz-
nes, ktory cechuje si¢ lepsza (anizeli
ubezpieczenia komunikacyjne) od-
pornoscia na presjg cenowa, a zatem
i wynik techniczny catego kanatu jest
bardziej zbalansowany. Aktualnie
prowadzimy obiecujagce rozmowy
Z partnerami na temat rozwoju tego
segmentu i zwigkszania skali wspot-
pracy.

Dziekuje za rozmowe.
Aleksandra E. Wysocka



