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Przyszios¢ leasingu w Polsce —

digitalizacja
B PAKIET DEREGULACYJNY Mikro i mate firmy, czyli o obrotach
* 62% MSP identyfikuje leasing jako kluczowe zrédto finansowania. 69% do 20 min zt, stanowig w Polsce,

wszystkich korzystajgcych z leasingu to mikro- i mate przedsiebiorstwa. podobnie jak wszedzie na swiecie,
Z perspektywy firm leasingowy klient MSP to gtéwny odbiorca ich ustug. najwigkszg grupe odbiorcow
MSP to fundament polskiej gospodarki. Z perspektywy MSP leasing produktéw leasingowych.
stanowi najwazniejsze zrédto finansowania dziatalno$ci gospodarcze;. Wedtug danych za | péiroczne
38% MSP korzystato z leasingu w ostatnich szesciu miesiacach. mikrofirmy (o obrotach do 5 min z)

* Niemcy, Holandia, Szwajcaria, Francja i inne kraje umozliwiajg zawarcie SO SE [PEE, I

umowy leasingu elektronicznie miedzy innymi wykorzystujgc:

leasingowych.

v Kody SMS: Klienci mogg otrzymywac¢ kody autoryzacyjne na swoje telefony

4 ) > R ) Firmy o obrotach od 5 do 20 min z
komorkowe, ktore muszg wprowadzi¢, aby potwierdzic¢ transakcje.

to prawie 19 % klientéw firm
v Weryfikacje tozsamosci online: Niektore firmy oferujg mozliwo$¢ potwierdzenia leasingowych, a 26 % udziatu
tozsamosci za pomocg platform cyfrowych, co moze obejmowacé przesytanie

w strukturze klientow firm
dokumentéw tozsamosci lub korzystanie z systemdw weryfikacji. strukturze kliento

leasingowych miaty firmy o obrotach
@ powyzej 20 min zt.

KORZYSCI DIGITALIZACJI LEASINGU
« Zmniejszenie biurokracji.
« Zwiekszenie konkurencyjnosci.
« Zwiekszenie transparentnosci rynku.
» Zwiekszenie efektywnosci operacyjne;.
@ Marsh
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Klient MSP znajuz zakupy-intern

| czeka tam na leasing —
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KIEDY PIERWSZY RAZ BADANY DOKONAL E-ZAKUPOW NA POLSKICH STRONACH INTERNETOWYCH?

1%
"/ POPULACJA
18% M Do 3 miesiecy temu 3 : ’ 6 | I l I l I

M Do 12-15 miesiecy temu
Do 2 lat temu

M Do5 lat temu
Do 10 lat temu
Wiecej niz 10 lat temu

B Nie wiem/trudno powiedzie¢

Internauci w Polsce e-handel transgraniczny
liczba internautéw 0 internautéw kupuje
3
\ ~3 O l I I In w Polsce G 75 /0 w polskich e-sklepach

ﬁﬁ@ﬁﬁﬁﬁﬂl [ﬁl lEI" @ 3 6% mirgfau;gntgﬁf—esklepach

780/ internautéw dokonato
0 kiedys zakupdw online

@0 internautéw kupuje wiza
@!EJ 1 9% posrednictwem social medicow




Preferencje i oczekiwania Klientow

Ktére czynnosci procesu leasingu wedtug ankietowanych

powinny ulec cyfryzacji?

Ptatnosci za raty i optaty leasingowe 48,4%
Aneksy i zmiany w umowie 48,1%
Zmiany i symulacje w umowie 44,2%
Wznowienie polisy, oferty ubezpieczeniowe 44 8%
Zakonczenie umowy 43,5%
Propozycja kolejnego finansowania - nowej umowy 39,6%
Obstuga szkody 36,2%
Zmiana danych 31,7%
Cesja 31,6%
Informacje o ofertach i promocjach 30,1%
Obstuga klienta - preferencje dotyczgce kontaktu
Telefon/mail 69,2%
Portal klienta 41,3%
Bezposredni kontakt z doradca 40,7%
Samoobstuga wniosku 22%
Chat z doradcg 8,9%
Infolinia 7%
Wideorozmowa 5,9%

Rozmowa z avatarem

0,2%

v Ponad 21% ankietowanych uwaza,
ze powinna nastapi¢ cyfryzacja
procesu leasingu

v  Zaledwie 16% nie chce obstugi
zdalnej uméw leasingowych
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- ZPL. Wyniki badania Pakie deregu’iaéca_u;_ng.«-ZOZS. Zmiany W@
odarczym - cyfryzacja leasi U (superatiespl), zrodio danyeh:ZPL—;
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Jak SprOStaé pOtrzebOm CyfrowyCh Strategie sprzedazy zdalnej
Klientow B2B | hybrydowej

Rewolucja w pracy zdalnej zmienita
techniki sprzedazy. Menedzerowie
sprzedazy muszg zoptymalizowac
Wedtug Gartnera istniejg 3 trendy wptywajace na przejscie na zakupy cyfrowe: taktyki wirtualnej sprzedazy

| zaangazowania. Strategiczne
wykorzystanie platform wspotpracy,

Gtéwne trendy wplywajgce na przejscie na cyfrowa sprzedaz B2B

Zmniejszona interakcja z przedstawicielami handlowymi. zautomatyzowanych przeptywdw pracy i
1% 33% procent wszystkich kupujgcych B2B pragnie sprzedazy bez sprzedawcow. Odsetek ten jest angazujgcych doswiadczen online stato
jeszcze wiekszy w przypadku millenialsow, cyfrowych tubylcow, ktorzy wolg brak interakcji z sie niezbedne.

przedstawicielem handlowym w zakupach B2B.

Potgczenie elastycznosci pracy zdalnej z
ukierunkowanymi interakcjami
osobistymi umozliwi zespotom
sprzedazowym utrzymanie spojnosci i
doskonalenie sie w modelu

hybrydowym.

@‘ Bogate, wirtualne doswiadczenia zakupowe.

Nabywcy B2B preferujg platformy cyfrowe, ktore dziatajg podobnie jak platformy cyfrowe B2C.

| ———

Zwiekszone zakupy cyfrowe dzieki wiekszej aktywnosci danych.

Wzrost aktywno$ci oznacza, ze organizacje sprzedazowe mogg przechwytywac, organizowac i
L 1—— wyszukiwaC dane, a nawet wykorzystywac uczenie maszynowe lub sztuczng inteligencje do
O O uzyskiwania informacji o klientach.

Gartner: Raport Gartner Future of Sales 2025 przewiduje, Zze do 2025 roku 80%
interakcji sprzedazowych B2B pomiedzy dostawcami a nabywcami bedzie odbywafto sie w
kanatach cyfrowych. Oznacza to, ze firmy leasingowe, ktére przyjmg podejscie digital-first,
bedg miaty wieksze szanse na dotarcie do szerszego grona odbiorcow i zwiekszenie
&% Marsh sprzedazy.



Wykorzystanie Al p
W ObS*Udze K||enta BZB /// Prognozowanie |

analiza sprzedazy

Pozyskiwanie leadow i )
ustalanie priorytetow //j

Konwersacyjny Al ////

Dynamiczny Pricing

Wzbogacanie
danych CRM

M e B

Trendy ksztattujace zarzadzanie sprzedaza B2B w Zrodfo: https://outboundmaster.com/trends-shaping-b2b-sales-management/
2024 roku
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Zintegrowane rozwigzania ubezpieczen white labeled —

poszerzanie doswiadczenia marki

E .
O O O

Zarzadzanie relacjami
z klientami

Szybkie raportowanie
dziatan zwigzanych ze
sprzedazg i roszczeniami
oraz innymi wskaznikami
wydajnosci

Ustandaryzowany
program

Skonsolidowanie wszystkich
typodw programéw i marek na
jednej platformie z silnikiem
Rate / Quote / Bind Engine.

Allianz @)

warta.

Ustandaryzowany
I bezproblemowy UI/UX

Dedykowane loginy dla rol

i branding kluczowych stron.

Zapewnianie uzytkownikom
istotnych i odpowiednich
doswiadczen w celu
zwiekszenia liczby interakcji
i retencji.

Ustandaryzowany silnik
zarzadzania produktami

I roszczeniami

Z zagregowanym zarzgdzaniem

danymi klientow w celu

zapewnienia separacji danych.

Obstuga procesow
posprzedazowych

O

Zintegrowany
placement

Podejscie oparte na
portfolio i interfejsie API
oraz integracja z innymi
firmami.

Ochrona
OC/AC znizek
MB/CPM GAP
CPI Opony&pgumi
enie
Assistance
NNW Premium




Przyktady obstugi Klienta narzedziami Al

Nowa jakos¢ obstugi klienta dzieki wielkokanatowym kontaktom i wykorzystaniu rozwigzan Al

Oprogramowanie do
obstugi kontaktow, ktore
stuzy do interakcji
z klientami i zarzadzaniu
rozmowami na réznych
kanatach w jednej
platformie

Rozwigzania oparte na
chmurze oferuja
réznorodne funkcje
i korzysci w zakresie
komunikacji
przychodzacej
i wychodzacej
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Klienci

63

Telefon

Skrzynka
Pocztowa

5

Czat

Inne
opcje

Funkcje

Voice IVR — zarzagdzanie przeptywem potgczen dla réznych linii i zespotéw

Poczta glosowa - zarzgdzanie i obstuga wiadomosci gtosowych pozostawianych przez klientéw.

Oddzwanianie w kolejce — automatyczne oddzwanianie zgodnie z dostepnos$cig agentow.

Automatyzacja wychodzacych potaczen — na podstawie zdefiniowanych list klientow.

Nagrywanie rozmoéw - w celu kontroli jakosci i szkolen

IVA - Interaktywny Asystent Gtosowy z mozliwoscig potgczenia z systemami umozliwiajgcymi automatyczne gromadzenie danych.

Inteligentne rozdzielanie poczty — tre$¢ maila uzywana do identyfikacji rodzaju zgtoszen, priorytetyzacji zadan i przekierowania
do wykwalifikowanych agentow.

Wiele punktéw kontaktowych — odpowiadanie na e-maile z tradycyjnych skrzynek pocztowych lub z formularzy internetowych/
mobilnych.

Szablony — odpowiedzi na przypisane scenariusze.

Chatbot — oparty na sztucznej inteligencji, woudowane odpowiedzi na czesto zadawane pytania.

Inteligentne rozdzielanie zapytan — do identyfikacji rodzaju zgtoszen, priorytetyzaciji i przekierowania do wykwalifikowanych agentow.
Wiele punktéw kontaktowych — integracja czatu z witrynami internetowymi, wiadomosciami SMS, WhatsApp lub komunikatorami
spotecznosciowymi.

Szablony — odpowiedzi na przypisane scenariusze.

Klasyfikacje — rodzajow zapytania klienta w celu identyfikacji czesto zadawanych pytan lub probleméw o wysokim priorytecie.
Raportowanie — kompleksowe raportowanie w czasie rzeczywistym i historycznym.

Analiza interakcji — automatyczna analiza kontaktéw na podstawie zdefiniowanych parametrow.

Asystent Agenta — udzielanie agentom wskazéwek w czasie rzeczywistym na podstawie tematu rozmowy i wczesniej zdefiniowanych
zasad.

Ankiety satysfakcji klienta - wysytanie ankiet satysfakcji klienta po rozmowie w celu zbierania opinii i miernikéw satysfakcji.
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