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NA RYNKU LEASINGU. POD LUPA

trendow, ktore zmienig
5 obraz MSP w Polsce




Pandemia akceleratorem zmian obecnych w MSP

W 1895 roku w Stanach Zjednoczonych wyprodukowano cztery samochody. Piec lat pdznigj,
zarejestrowanych byto juz osiem tysiecy. Prawdopodobnie to wtasnie wtedy zostato ukute powiedzenie
,Historia dzieje sie na naszych oczach”. To byt czas rewolucji przemystowe] 2.0. A — jak juz wiemy — historia
lubi sie powtarzac. Na naszych oczach dzieje sie kolejna rewolucja przemystowa. Rewolucja 4.0. Jej czesciq
jest rewolucja, a moze ewolucja, cyfrowa na polskim rynku leasingowym.

EFL, ktory w tym roku obchodzi swoje trzydzieste urodziny, obserwowat, jak przez te trzy dekady zmieniato
sie otoczenie spoteczno-gospodarcze w Polsce, jak rozwijata sie branza leasingowaq, jak dojrzewat sektor
MSP. Z kazdym rokiem te zmiany byly coraz szersze, coraz dynamiczniejsze. Cos na co wczesniej
potrzebowalismy kilku lat, dzis realizujemy w kilka miesiecy a nawet dni. Dlatego ekspertow, liderow
opinii, przedstawicieli mikro, matych | srednich firm, zapytalismy o to, jak bedzie wyglgdac rzeczywistosc
biznesowa nie za trzydziesci czy dwadziescia lat, ale za lat... piec. Tyle wystarczy, aby leasing i przedsiebiorczosc
w Polsce znalazty sie w zupetnie nowym miejscu.

Tylko czas pandemii COVID-19, czyli nieco ponad rok, pokazat, jak szybko zachodzqg zamiany zachowan
klientow | jak duze tempo ma adaptacja biznesu do trudnych sytuacji. Az 2 na 3 przedsiebiorcow zwiekszyto
korzystanie z technologii w czasie pandemii koronawirusa i chce ten stan utrzymac w przysztosci. | choc
zycie biznesowe pod presjg wirusa nie byto stymulatorem zupetnie nowych trendow, to zdecydowanie
nadato tempa tym obecnym juz w wielkich firmach i znanym czesci MSP.

Czy samochody autonomiczne wyjadqg na nasze ulice? Czy papier zupetnie zniknie z polskich biur? Czy
leasing kupimy w catosci online? Kiedy rozszerzona rzeczywistosC stanie sie czyms, z czym bedziemy
mieli stycznosC na co dzien? To tylko kilka pytan na temat trendow przysztosci, ktora dzieje sie juz teraz.
Wytypowalismy ich trzydziesci — bo ta liczba jest nam w tym roku szczegolnie bliska. Ale zdajemy sobie
sprawe, ze zmian, ktore czekajq polski biznes i rynek leasingu, jest zdecydowanie wiece.

Zycze owocnej lektury i zapraszam do dyskusji!
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6. Na zakupy w sieci

1. Nowa rzeczywistos¢é, problem
ten sam - rekrutacja pracownikoéw 2
2\ 56% firm uwaza, ze najwiekszym wyzwaniem 46% firm szacuje, ze w ciggu 5 lat udziat

beda rekrutacja i utrzymanie pracownika zakupow online wzrosnie o 31-50%

L 2. Nie ma czasu na strategie 7. Zakupy W rozszerzonej
@/L - ryzyko sie optaca rzeczywistosci
50% firm stawia na taktyke 82% firm chce w przysztosci kupowac
w realizacji wyznaczonych celow Z POMOC3 rozszerzonej rzeczywistosci

TR E N DéW Q 3. Nadal chcemy posiadac 8. Ekofloty nabiorg predkosci
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44% firm woli posiadac &Eﬂ} 56% firmm w ciggu 5 lat planuje przesigsc

Nniz wynajmowac (17%) sie do elektrykow

Ktore zmienia
obraz MSP w Polsce

O
/ 0 4. Pokolenie ma znaczenie 9. Autosalony jako showroomy
I/%-\\ D 62% Zetek sprzedaje swoje produkty online, [l @: 39% firmn chce obejrzec¢ auto w salonie
w pokoleniu BB — tylko 15% | kupic je online

10. Auta autonomiczne tak,

‘@— 5. Online sprzeda wiecej C@B ale dla bezpieczenstwa
;@ 22% firmm prognozuje co najmniej potowe 0= 79% firm jest na tak dla pojazdow
przychodow z kanatu online za 5 lat autonomicznych, ktore zwiekszaja

bezpieczenstwo




Ktore zmienia
obraz MSP w Polsce
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11. Przyspieszenie technologiczne
dzieki pandemii

firm zwiekszyto korzystanie z technologii
W czasie pandemii COVID-19

12. Technologia to dobry kolega

firm uwaza,
ze technologia to dobry kolega

13. Mtodzi szukajg nowosci

Zetek szuka nowosci, ktore moga
pomaoc rozwingc ich firmy

14. Z bizhesem w chmurach

firm zamierza korzystac
Z chmury W przysztosci

15. Sztuczna inteligencja
ma potencjat

firm planuje korzystac z rozwigzan
Al W przysztosci

g
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45%

59%

66%

64%

42%

16. Boty zamiast konsultanta

firm zamierza korzystac z botow
W PrzySsztosCi

17. Roboty przejma procesy

firm uwaza, ze za 5 lat co najmniej
1/5 czynnosci wykonajag roboty

18. Cyfrowe dokumenty
standardem za 3 lata

firm potrzebuje max. 3 lata na przejscie z
dokumentacji papierowej na elektroniczng

19. E-podpis zamiast odrecznego

firm planuje wdrozenie e-podpisu
W Ciggu maksymalnie 3 |lat

20. Dane kluczem do sukcesu

Zetek udostepni swoje dane
firmie technologicznej



26. Liczy sie czas

@& 21. Potencjat wspotdzielenia

26% firm chce korzystac ze wspolnego

55% firm preferuje model szybkiej transakcji,
uzytkowania rzeczy za 5 lat

z zakupem online bez kontaktu z doradcg

@ 22. Finansowe alternatywy ‘ x _‘ 27. Szyty na miare
b ¢

:I:y 82% firm jest otwarta na finansowanie } 91% firm najbardziej oczekuje
dostarczane przez dostawcow aut spersonalizowanej oferty leasingowej

23. Leasing jeszcze zyska 28. Wazny cztowiek

w oczach przedsiebiorcow w obstudze klienta
879% firm uwaza, ze rola leasingu O 2\ 809 firm przy wyborze leasingodawcy bierze

wzrosnie w ciggu 5 lat pod uwage dostepnosc doradcy
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Ktore zmienia
obraz MSP w Polsce

3 24. Firmy przekonujg sie do 29. Leasing czescig
{'1.7 konfiguratorow (I 5 : ekosystemu biznesowego
| - 59% firm zamierza korzystac z konfiguratorow ||_|| | ~ 80% firmm chce miec dostep na platformie
narzedzi finansowania w przysztosci leasingowe] do doradztwa prawnego
@ 25. Mtodsi kupig leasing zdalnie g 30. Leasing na wyciggniecie palca
| - | ()
S 49004 Zeteknajchetnie] porozmawiatoby ) 76% firm najchetniej skorzysta

z doradca zdalnie i skorzystato ‘ ' z identyfikacji z linii papilarnych
Z systemu online
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Nowa rzeczywistosé, problem ten sam - rekrutacja pracownikoéow

Pandemia ,rzucita” przedsiebiorcom nowe wyzwania, ale jedno pozostato
niezmienne — pracownik. Choé¢ dzié przedstawiciele sektora MSP najbardziej
obawiajg sie restrykcji zwigzanych z COVID-19, to w perspektywie najblizszych
5 lat najwieksza bolaczkag beda rekrutacja i utrzymanie pracownika (56%

Najwieksze wyzwania dla firm w ciggu 5 lat

wskazan). Najpewniej dlatego, ze z jednej strony MSP maja wcigz mato Rekrutacja Podatki Restrykcje
narzedzi do lokalizowania pracownikdw, z drugiej bardzo trudno im | utrzymanie i regulacje Zwigzane
przyciggnac¢ doswiadczonych kandydatow, o ktorych konkurujg z wiekszymi pracownikow z pandemia

firmami oferujgcymi wiecej benefitow.
L , , , o ) , o MSP I 56% I 53% Y 42%

Najmniejsze obawy majg najmiodsi przedsiebiorcy, ktérzy w wiekszosci

nie prowadza jeszcze biznesdw o rozbudowanych strukturach. Tylko 37%

przedstawicieli pokolenia Z boi sie, ze w kolejnych latach nie uda im sie ook, Z

I 37% I 51% I 38%
skompletowac ,zatogi”. Najwieksze — pokolenie 20- i 30-latkow (65% wskazan).
W istojtny sposdb na kvyestie ,zzs!trudpienia wptywa wie.lk.oéé.firmy. Srednie ook Y I 5% —— B 50
przedsiebiorstwa znacznie czescie] niz pozostate obawiajg sie o rekrutacje
pracownikow i ich utrzymanie w perspektywie kolejnych 5 lat. Takie
zmartwienia ma az 7 na 10 zapytanych, podczas .gdy W grupie mikroo firm ook X — 57% ———— ——
— prawie dwa razy mniej (4 na 10 zapytanych). Bioragc pod lupe branze, to
produkcja dzisiaj i w przysztosci najczesciej liczy sie z trudnosciami
rekrutacyjnymi (odpowiednio 70% i 63%). pok. BB nE S5% I 46% I 44%

Wynajme... pracownika

Pandemia duzo zmienia na polskim rynku pracy. Jedng zmiane juz widzimy — to wspotdzielenie pracownikow. Przede wszystkim w branzach, ktore
majq najwiekszy problem ze znalezieniem kandydatow do pracy lub potrzebujg ich cyklicznie. Na przyktad w branzy budowlanej lub HoReCa.
Zaczynajg powstawac firmy, ktore specjalizujq sie w wynajmie pracownikow — i nie mam na mysli znanych nam agencji zatrudnienia. Podobnie
Jjak w przypadku wynajmu pojazdow czy maszyn, ich dziatalnosc¢ polega na dtugotrwatej wymianie pracownikow pomiedzy firmami. Najczesciej
z jednej branzy, np. produkcyjnej, ale niekoniecznie. Poza tym firmy bedq ktasc jeszcze wiekszy nacisk na pracownika. To efekt postepujgcej
automatyzacji wielu procesow, do ktorych obstugi przedsiebiorca potrzebuje dzis jedng maszyne | cztowieka, ktory jg potrafi obstugiwac. Kilka lat
temu potrzebowat nawet dziesieciu osob. Jednak znalezienie | wyszkolenie takiej osoby zajmuje nawet rok, a to oznacza zmiane podejscia.
Onboarding, sposob zwigzania z firmq, benefity — tym poza wynagrodzeniem witasciciele mniejszych firm bedqg walczyc o wartosciowych kandydatow
przede wszystkim z korporacjami. Pandemia ostabi mocno rynek pracownika, ale mam nadzieje, ze nie cofnie nas do poprzednich czasow.

Katarzyna Ruman
Dyrektor Departamentu Rozwigzan dla Klienta Korporacyjnego, UNIQA




Nie ma czasu na strategie

Taktyka wygrywa sie bitwy, ale nie mozna nig wygra¢ wojny — tylko co piaty
przedsiebiorca zgadza sie z tym stwierdzeniem i w zarzadzaniu swoim
biznesem ma zamiar postawi¢ na strategiczne podejscie. Tymczasem az
potowa przedstawicieli polskiego sektora MSP stawia na taktyke w realizacji

Podejscie MSP do zarzadzania

wyznaczonych celéw. To przekonanie zdecydowahnie czesciej dominuje _ 8%  14% 28% 5%

w wiekszych firmach — mikroprzedsiebiorcy czesciej tacza taktyke (36%) ze Strategia D D N mw  Taktyka

strategicznym rozwojem (35%), podczas gdy Sredni stawiajg na dziatania

taktyczne (63%). o - -
Stabilizacja . ROozWO)

Wyniki badania pokazuja, ze na podejscie do zarzadzania silny wptyw

ma pokoleniowos¢. Taktykami sg czesScie] najstarsi przedsiebiorcy (59%

przedstawicieli pokolenia BB), a zdecydowanie rzadzie] najmtodsi z pokolenia Humanizacja ‘;"ﬁ_‘é% _10% Cyfryzacja
Z (28%). Za to najmtodsi w zarzadzaniu stawiajg na rozwdj (60%), a najstarsi,

ktorzy w swoim zyciu biznesowym przeszli juz wiele turbulencji, oczekuja
balansu miedzy stabilizacjg i dynamicznym rozwojem (56%). 6% 1% 39% 10%

Inwestowanie
- J  _J )

I nabywanie

Uzytkowanie
: L : S : . i najem
Niezaleznie jednak od wieku | doswiadczenia, w najblizszych latach w centrum

zarzadzania firma czescie] bedzie technologia (44% wskazan) niz cztowiek
(12% wskazan). Wiodagca rola cyfryzacji moze wynika¢ z trudnego dostepu
pracownikow, ktérych zadania mogg zosta¢ zautomatyzowane lub przejete
przez roboty czy boty.

Zwinnos$¢ pozwala na wiecej

Mate | srednie firmy, z wiekszym naciskiem na srednie, majg unikalng przewage — w kontekscie zarzgdzania biznesem - ze nie posiadajg pewnej
inercji organizacyjnej, ktora dotyczy duzych firm. To one mogq najwiecej | najszybciej zdziatac w obszarze nowych technologii czy poprawie

o doswiadczen konsumenckich, bo majqg juz wystarczajgce srodki finansowe, ale nie sq obcigzone duzym naktadem organizacyjnym. Mozna

/o powiedziec, ze sq najbardziej ,zwinne”. Duze firmy majqg inercyjny problem, ktory powoduje, ze nawet jesli inwestujg duze srodki finansowe,

to transformacja nie idzie tak szybko jak u srednich kolegow. Po drugie, srednie firmy bedgc zwinnymi, stawiajgc na taktyczne podejscie i mogqgc

robic rzeczy szybciej niz duze firmy, sg w stanie tatwiej odkrywac nowe modele biznesowe. | mam tutaj na mysli nie tylko transformowanie swojej

firm stawia codziennej dziatalnosci, ale skupianie sie nha czyms przetomowym. Jest tak tez dlatego, ze z polskiej perspektywy, wieksze korporacje najczesciej nie
: .. majqg wptywu na takie obszary swojego dziatania jak wspomniany model biznesowy czy produkt. W wiekszosci wypadkow, w swiecie korporacyjnym,
na ta ktka w real 1ZaCJl wykraczajg one poza lokalny rynek.

wyznaczonych celow

Krzysztof Sobieszek
Business Transformation Practice Lead, Publicis Groupe Poland




Lepsze wlasne niz wynajete

Polskie mikro, mate i srednie firmy wolg inwestowac i posiadac (44%) niz
wynajmowac (17%). Mniejsza popularnos¢ wynajmu moze ttumaczyC fakt,
ze najem jako produkt nie jest jeszcze upowszechniony, a zakres korzystania
Z wynajmowanego sprzetu jest precyzyjnie uregulowany. Najem jest coraz
bardziej popularny w segmencie samochoddw osobowych, dostawczych Inwestowanie Uzytkowanie

I ciezarowych. Co ciekawe, na rynku polskim jest coraz wiecej przedsiebiorcow, i nabywanie i najem

ktorzy wprost komunikujg, ze najem jest atrakcyjnym produktem dla nich

Jjako klientow, jak i dostawcow takiej ustugi. Dowodzi to coraz wiekszej i

otwartoéci przedsiebiorcow na rézne formy korzystania ze sprzetéw MSP I 44% I 17%
niezbednych do prowadzenia dziatalnosci gospodarczej. Preferencje

w zakresie posiadania, wynika¢ moga rowniez z przekonania, ktdore czesto

dominuje w prywatnym zyciu Polakdw, ze posiadanie jest zrodtem wartosci pok.Z  I— 51% I 25%
I oznaka zamoznosci. W szczegdlnosci dotyczy to kwestii mieszkania czy

domu. Z danych Eurostatu za 2019 rok wynika, ze ponad 84% Polakow zyje

we wtasnych czterech katach, podczas gdy w najbogatszych gospodarkach Pok.Y — I— 50% 1%
Unii Europejskie] jest odwrotnie. W Szwajcarii 58%, a w Niemczech 49%

mieszkancow wybiera wynajem.

Uzytkowanie czy posiadanie?

pok. X I 34% I 15%
Co ciekawe, czescie] wiasnos¢ cenig sobie mitodsi przedsiebiorcy
reprezentujacy pokolenia Z (51%) i Y (50%) niz ich starsi koledzy — X (34%)
i BB (41%). Wyniki badania wskazujg takze na zrdéznicowanie podejscia pok.BB IS 41% %
Z uwagi na branze, w jakiej dziata dane przedsiebiorstwo. Nastawienie na
Inwestycje dominuje najczesciej w firmach handlowych (53%), a najrzadziej
w budowlanych (39%). Te ostatnie korzystajg z pojazddw ciezkich i maszyn,
ktorych wynajem lub leasing prowadzg do lepszej optymalizacji wykorzystania
Nniz posiadanie ich na wtasnosc.

Nowosci wptywaja na decyzje przedsiebiorcow

W Polsce wcigz dominuje kult posiadania, ale w perspektywie kolejnych lat rynek wynajmu bedzie rost. W mojej opinii nie ma znaczenid wartosc
przedmiotu. To znaczy, ze w podobny sposob bedziemy finansowac komputery, laptopy, smartfony, jak i wielkie maszyny przemystowe czy samochody.
Zwigzane jest to z naturalng potrzebg posiadania nowych, lepszych produktow, bez martwienia sie o dalszg sprzedaz starego sprzetu. Im wezsza
specjalizacja, tym trudniej jest uptynnic towar. | tutqj rysuje sie przewaga wynajmu diugoterminowego nad leasingiem. Jednak istnieje grupa
przedsiebiorcow, ktora jest zainteresowana mozliwosciqg odkupu danego sprzetu po okreslonym czasie czy uzywania go nadal. Dla nich korzystniejszy
moze okazac sie klasyczny leasing. Musimy brac tez pod uwage dynamiczny rozwoj technologii i bardzo szybkie starzenie sie sprzetu, niezaleznie od
ich przeznaczenia. Uwazam, ze trend odchodzenia od posiadania na rzecz uzywania, w kazdym z przypadkow zwigzany jest z optymalizacjg kosztow,
co zapewnia zarowno klasyczny leasing, jak i wynajem dtugoterminowy.

Ewa Krasinska
B2B Financial Services Manager, Allegro
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Zetek sprzedaje swoje
produkty online,
w pokoleniu BB tylko 15%

Pokolenie ma znaczenie

Mikro, mate i srednie firmy w Polsce sg dzis zarzadzane przez przedstawicieli czterech pokolen: Baby Boomers (1946-1960), X (1961-1980), Y (1981-2000)
I Z (urodzeni od 2001 roku). Wyniki badania EFL wskazujg, ze przynaleznos¢ do wybranej grupy czesto determinuje potencjat rozwoju i sposdb prowadzenia
biznesu. Pokoleniowosc¢ jest szczegdlnie widoczna w Kilku obszarach.

Pierwszym jest sprzedaz — wraz z wiekiem spada udziat przedsiebiorcow korzystajgcych z cyfrowych kanatow sprzedazy. 62% Zetek sprzedaje swoje
produkty online, podczas gdy wsréd pokolenia BB ten odsetek wynidst tylko 15%. Najmtodsi korzystajg przy tym zdecydowanie czesciej z wiasnych
e-sklepdw (38%) — przy 9% wsrod BB i 27% wsrod [ksow, oraz platform (46%) — przy 9% wsrdd BB i1 15% wsrod [ksow. Drugim jest kwestia wiasnosci — potencjat
wspolnego uzytkowania a nie posiadania jest zdecydowanie wiekszy wsréd najmtodszej generacji. Dzis 39% Zetek korzysta z mozliwosci wspdolnego
uzytkowania aktywow z innymi przedsiebiorcami, podczas gdy tylko 4% lksdw czy przedstawicieli Baby Boomers. Najmtodsi przedsiebiorcy zdecydowanie
bardziej niz starsi sg otwarci na wspotuzytkowanie biur (68% Zetek | 26% Baby Boomers) czy pracownikow (46% Zetek i 15% Baby Boomers). Trzecim jest
proces sprzedazy i obstuga klienta — starsi przedsiebiorcy sg bardziej osadzeni w tradycyjnym sposobie, mtodsi chcg opierac sie na technologii. Kupujac
leasing, az 90% przedstawicieli pokolenia BB i 83% pokolenia X preferuje tradycyjny kontakt osobisty z doradcg, podczas gdy wsrod Zetek tylko 51%. Natomiast
grupa najmtodszych preferujgca w petni automatyczny proces zakupu leasingu bez kontaktu z doradcga jest niemal dwa razy wieksza niz grupa starszych
kolegow (38% Zetek, 22% |ksow | 21% BB).

Sprzedaz online

MSP pok. Z pok. VY pok. X pok. BB
Nie sprzedajemy online I 7% 38% 75% 67% 85%
Witasny sklep e-commerce N 22% 38% 14% 27% 9%

Podejscie utylitarne mtodego pokolenia do technologii

Zetki i Igreki wtasciwie wyrastali z komputerem pod poduszkq i dla nich praca w srodowisku nowoczesnych technologii nie jest niczym nobilitujgcym.
Jest po prostu normaq. W zwigzku z tym, oni nie podchodzg do innowacji w gadzeciarski sposob jak my — 40-, 50- czy 60-latkowie. Nas wybrane
technologie jeszcze fascynujg — mozemy zdalnie rozmawiac dzieki Zoom czy Teams. Kiedys tego nie byto. Najmfodsi nie traktujqg ich w ogdle jak nowe
technologie tylko po prostu jako jedna z form dziatalnosci. Kiedy sie urodzili, Skype juz byt. Chodzgc do szkoty, do przedszkola, korzystali z komputera
czy smartfona. Wiec to, co my dzis widzimy, tak naprawde nie jest dla nich zadng rewolucyjng zmiang. Mtodzi majg duzo bardziej utylitarne
podejscie do technologii. Sama cyfryzacja nie jest dla nich zadnym elementem nobilitujgcym. Oni nie wierzg w to, ze wartosc firmy wzrosnie po
prostu dzieki digitalizacji. Doceniajg a w zasadzie oczekujg tego, aby w relacjach z dostawcami innowacje technologiczne byty naturalnie wplecione

W procesy.

tukasz Kosuniak
Head of consulting, Grow Consulting
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Online sprzeda wiecej

Wiekszoé¢ firm MSP sprzedaje swoje produkty w kanatach tradycyjnych (67%)
| to z tego kanatu ma zdecydowang wiekszosC przychoddow. 59% badanych
osigga maksymalnie 10% przychoddow online. W kolejnych latach tradycyjna
sprzedaz moze jednak sporo straci¢ na rzecz zamodwien ztozonych przez
Internet. Dzi$ 14% firm ma co najmniej potowe przychoddow z kanatu online 0-10% 11-50% pow. 50%
—za 5 lat taki wynik prognozuje 22% zapytanych.

Sprzedaz online teraziza 5 lat

. . . .. . .. < I 9 [ 9 9
Udziat kanatu online spada wraz z wielkoscig organizacji. Podczas gdy 22% MSP 9% 29% - 14%
I 51% B 31% Y 22%

najmniejszych firm realizuje co najmniej potowe swojej sprzedazy onling,
w matych 17%, to w srednich tylko 4%. Ten sam trend dotyczy perspektywy
5-letniej. Co trzeci mikroprzedsiebiorca prognozuje, ze za 5 lat osiggnie

potowe przychoddéw online, co czwarty maly i tylko co dziesiaty $redni. Mikro I 5% B 50% . 22%

firmy  m— 42% B 30% — 32%
Sprzedaz online ma przede wszystkim duzy potencjat w handlu. Udziat
sprzedazy w kanatach zdalnych jest tutaj znacznie wyzszy niz w innych
branzach. 23% badanych z handlu osigga minimum potowe przychodow Mate IS 55% -0 . 17%
z narzedzi online. W perspektywie 5 lat taki wynik prognozuje 38% firmy  — 49% B 20% B 25%
.handlowcow”.

Srednie I C3% . 32% B 4%
firmy  — 55% — 37% W 9%

® Teraz ® ZafSlat

Nowa grupa konsumentéw online

W 2020 roku w polskim Internecie pojawito sie az 3,6 min nowych uzytkownikow ustug online. To oznacza znaczne zwiekszenie grupy konsumentow,
ktorzy przez Internet chcg konsumowac ustugi cyfrowe, dokonywac transakcji, miec kontakt z matymi i srednimi przedsiebiorstwami, korzystac
z ich produktow i ustug. Ci nhowi konsumenci sq bardzo charakterystyczni. Jest to jeden z ostatnich segmentow, ktory dotgczyt do swiata online’'owego.
Sqg to szczegdlnie osoby starsze, ktore do tej pory z tej technologii nie korzystaty, a zostaty poprzez COVID-19 w pewien sposob do tego zmuszone
I dokonaty adaptacji kompetencji cyfrowych, nauczyty sie z nich korzystac. Ta nowa rzeczywistosc stawia przed matymi i srednimi przedsiebiorstwami
zarowno wyzwanie, ale tez | duzg szanse na to, zeby zaadaptowac sie, zbudowac szybko kompetencje cyfrowe | wykorzystac mozliwosci, ktore
przed nimi stojg. Warto podkreslic, ze zachowania konsumenckie sqg czesto punktem wyjscia do tego, jak biznes musi sie stale adaptowac. Osoby
indywidualne zawsze sq krok do przodu przed biznesem, to oni nam wyznaczajq, w ktorg strone musimy isc, to oni szybciej sie adaptujq, a biznes musi
sie do nich dostosowac.

tukasz Pietrzak
Marketing Manager, Google Polska




Na zakupy w sieci

Przedsiebiorcy czesciej niz sprzedajg - kupujg online. Przecietnie mikro,
mate i Srednie firmy robig 33% zakupdow przez Internet. Z jednej strony
sg przedsiebiorstwa, ktére wecigz zdecydowanie czesciej wybierajg sie na
tradycyjne zakupy — 11% firm kupuje online tylko do 10% potrzebnych rzeczy.
Z drugiej, co pigta robi ponad 40% zakupdow w sieci. W perspektywie MSP
kolejnych lat, pozycja internetowych zakupdw jeszcze bardziej sie umocni.
Prawie potowa badanych (46%) szacuje, ze udziat produktow nabywanych
online dla firmy wzrosnie o 31-50% w perspektywie 5 lat.

Wzrost udziatéw zakupow online za 5 lat

1-15% 10%

Tutaj po raz kolejny widac roznice pokoleniowe. Znacznie czesciej za pan brat
z zakupami online sg mtodsi przedsiebiorcy. 4 na 10 przedstawicieli Zetek
robi od 41 do 70% takich zakupdw, podczas gdy 4 na 10 reprezentantow
pokolenia BB - od 21% do 30%. Jednak najwieksze] dynamiki wzrostu
spodziewaja sie pokolenia Y oraz BB - odpowiednio 60% i 51% zapytanych 31-50% 46%
szacuje wzrost na poziomie 31%-50%. Najmtodsi przedsiebiorcy juz s3a

mMocno zaangazowani w zakupy online | prawdopodobnie dlatego ich

odpowiedzi sg najbardziej zréznicowane. 60-80% 14%

16-30% 26%

Wraz ze wzrostem wielkosci firmy rosngc bedzie w przysztosci udziat zakupow

online dla firmy. Ponad potowa badanych (57%) ze srednich przedsiebiorstw powyze] 80% 4%
twierdzi, ze za 5 lat udziat zakupdw online wzrosnie o 31-50%. Mikro podmiotow

o takiej opinii jest zdecydowanie mniej (37%).

Allegro dla firm

W 2020 roku co druga polska firma dokonata przynajmniej jednego zakupu na Allegro. Dodajgc do tego wartos¢ handlu online w kategorii zakupow
firmowych, ktora tylko w ubiegtym roku wyniosta w Polsce ponad 340 mld zt podjelismy decyzje o stworzeniu Allegro Biznes. To platforma dla firm,
na Kktorej przedsiebiorcy mogqg wybierac sposrod ponad 130 min ofert z cenami netto. Duza czesc z nich posiada rowniez ceny hurtowe i rabaty na
duze zamowienia. Dodatkowo, przy co trzeciej ofercie jest mozliwosc skorzystania z elastycznych metod ptfatnosci, ktore cieszqg sie bardzo duzym
zainteresowaniem. Na Allegro Biznes kupujgcy ma nawet 60 dni na sptate swojego zobowigzaniad — na rynku jest to najczesciej maksymalnie
30 dni — I nie musi podpisywac zadnej umowy, wypetniac dodatkowego wniosku. Potrzebna jest tylko weryfikacja po naszej stronie, ktora jest
firm Szacuje, 70 \W Ciagu bardzo szybka. Sprzedajgcy zas otrzymuje pienigdze od razu po zawarciu transakcji. Tworzgc Allegro Biznes zalezato nam na zapewnieniu

takiego standardu, do ktorego juz od wielu lat przedsiebiorcy byli przyzwyczajeni korzystajgc z Allegro w dotychczasowym wydaniu - konsumenckim.
To wtasnie znana wszystkim od lat platforma i jej funkcjonalnosci byty bazg do nowego projektu biznesowego.

0%

5 lat udziat zakupow online
wzrosnie o 31-50%

Dagmara Brzezinska
Commercial Category Management Director, Allegro




TREND 7

Zakupy W rozszerzonej rzeczywistosci

Rozszerzona rzeczywistos¢ ma duze szanse by¢ jedng z dominujgcych
technologii zakupowych. | to nie dotyczy tylko zakupow konsumenckich, ale
takze firmowych. Z badania jasno wynika, ze zdecydowana wiekszosc
przedstawicieli sektora MSP kupujac online w przysztosci jest zainteresowana
ogladaniem produktéw w technologii rozszerzonej rzeczywistosci (82%)
I mozliwoscig konsultacji zakupu ze sprzedawcg w trakcie video rozmowy
(80%). Co ciekawe, znacznie czesciej na takie udogodnienia czekajg
przedsiebiorcy powyzej 20. roku zycia niz najmitodsi wiasciciele firm.
Pokolenie Z to reprezentanci kultury obrazkowe] — najchetniej korzystaliby
z wyszukiwania produktéw na podstawie zdjeC (67% wskazan). Niezaleznie
od wieku przedsiebiorcy, najmniejszy potencjat ma wyszukiwanie gtosowe
produktow (37%), choC wielu ekspertow to wiasnie temu kanatowi wrdzy
najwiekszy sukces.

Wraz ze wzrostem wielkosci firmy w zakupach online, rosnie zainteresowanie

ogladaniem produktdow w rozszerzonej rzeczywistosci — 77% mikro, 80%
matych i 89% srednich chetnie zapozna sie z tg technologig blizej w przysztosci.

Gtos ma... gtos

Zainteresowanie technologiami zakupowymi

Ogladanie produktow w technologii
rozszerzonej rzeczywistosci

Mozliwosc konsultacji zakupu ze
sprzedawca w trakcie video rozmowy

Wyszukiwanie produktow na
podstawie zdjecia

Wyszukiwanie
gtosowe produktow

MSP

I 82%

I 80%

Y 56%

I 37%

Z naszych badan jasno wynika, ze najwiekszy potencjat, jesli chodzi o boty, ma gtos. Jest to bardzo wygodny kanat kontaktu, a jednoczesnie
zdecydowanie bogatszy, szybszy i bardziej emocjonalny niz tekst. Wystarczy zapytac dowolnego sprzedawce, ale takiego prawdziwego sellera, jak
wptywa na jego prace to, ze moze zadzwonic do klienta w czasie, kiedy ten jedzie samochodem czy robic gtosowe notatki dopiero co odbytej
rozmowy z klientem. Mysle, ze odpowiedz bedzie dosy¢ zasadnicza. W mojej opinii gtos to jest cos szalenie istotnego, wokot czego powstanie caty
ekosystem. | skorzystajg z niego takze mate i srednie firmy. Nie wiem jeszcze, jak od strony technologicznej i logistycznej bedzie to wyglgdac — czy to
giganci bedqg dostarcza¢ gotowe rozwiqgzania do adaptacji przez MSP czy mniejsze firmy relatywnie tanio bedqg mogly sobie same cos takiego
samodzielnie stawiac. Na pewno obie te drogi sq realne, gdyz gtos nie jest jeszcze tak komercyjnie-produktowo-serwisowo wyeksplorowanym kanatem

biorgc pod uwage jego potencjat

Aleksandra Przegalinska
Ekspertka w temacie badan nad sztuczng inteligencja
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Ekofloty nabierajg predkosci

Auta elektryczne okazaty sie odporne na wirusa COVID-19. Z danych Europejskiego Stowarzyszenia Producentéw Samochoddow (ACEA) wynika, ze chociaz
tgczna sprzedaz samochoddw osobowych w Unii Europejskiej w 2020 roku odnotowata spory spadek, nie dotyczy to aut elektrycznych. Po raz pierwszy
liczba sprzedanych elektrykdéw przekroczyta 1 min (az 170% wzrost r/r). Co wiecej, ich udziat w tacznej sprzedazy osobdéwek wzrdst do ponad 10%, z 3%
w 2019 roku. W Polsce mielismy do czynienia z podobng sytuacja. Zmiana warty w motoryzacji na rzecz aut elektrycznych staje sie faktem i bedzie jeszcze
dynamiczniej postepowaé z kazdym rokiem. Z duzym udziatem firm z sektora MSP. Obecnie elektryczng flotg moze pochwali¢ sie co piaty przedsiebiorca,
ale w perspektywie najblizszych 5 lat do elektrykdw planuje przesigsC sie az co drugi. Dzis najczescie] eko sa przedstawiciele nhajmtodsze)] generacji (64%),
a W przysztosci najbardziej zdeterminowani do elektryfikacji aut stuzbowych sg Igreki (67%).

Firmy produkcyjne i transportowe widzg najwiekszy potencjat w rozwoju elektromobilnosci — odpowiednio 71% i 66% planuje zainwestowac¢ w ekoauta.
Dobrym przyktadem jest firma DHL, ktora w swojej strategii ma zaplanowane wprowadzenie do 2050 roku zerowej emisji CO2. Przektada sie to na
wdrazanie réznych ekorozwigzan w magazynach i w transporcie, m.in. testowanie elektrycznych ciezaréowek.

Elektromobilnos¢ we flotach firmowych terazi za 5 lat

MSP pok. Z pok. VY pok. X pok. BB
Obecnie Y 21% 64% 1% 11% 6%
Za 5 lat Y 56°% 43% 67% 53% 59%

Elektryk musi by¢ eko od produkcji do utylizacji

Samochod elektryczny to bardzo fajny przyrzgd do jezdzenia, a jego podstawowa zaleta — nie emituje spalin. Ten medal ma jednak dwie strony.
Druga to koszt wytworzenia prgdu i sposob jego wytworzenia. Jesli z energii poprzez spalanie wegla, to nam za wiele nie daje, choc¢ w porownaniu do
o auta spalinowego ekorachunek jest | tak na plusie. Elektrownie, ktore produkujg prgd, majg lepsze filtry niz samochody, ktore nierzadko jezdzg bez
/o filtrow w swoich uktadach spalinowych. Gdybysmy jednak postawili na energie ekologiczng z wiatrakow albo elektrowni atomowych, a nie ze
spalania wegla, to wtedy samochod elektryczny ma zdecydowanie wiekszy sens. | jest jeszcze jeden problem — z bateriami. Koszt ich wytworzenia
jest znaczny i trzeba troche ekologicznie ,nabrudzic”. A po zakonczeniu zycia takiego samochodu, konieczna jest jeszcze utylizacja tej baterii, co
firm w Ciagu nie jest takie proste | eko. Mamy wiec tutaj kilka waznych problemow do rozwigzania, zeby auta elektryczne nabraty naprawde duzej predkosci,
: . a przy tym byty optacalne dla firm. Jestem przekonany, ze spoteczenstwo sobie z nimi niebawem poradzi. Jest to po prostu duzo lepszy kierunek

5 lat pla Nnuje Przesigsc niz zostawanie przy autach spalinowych i produkcji energii z wegla.

sie do elektrykow

Maciej Panek
Wiasciciel, PANEK CarSharing




Autosalony jako showroomy

Pandemia przyspieszyta wdrazanie zdalnego kanatu sprzedazy samochodow,
ktory do tej pory udostepniali nieliczni producenci jak Tesla. Moze to rozwingc
nowe sciezki sprzedazowe, a klient sam zdecyduje, z ktorej skorzysta. Badanie
EFL wskazuje, ze zdecydowana wiekszo$¢ firm MSP wybierze tradycyjny
proces — mozliwos¢ obejrzenia, zakupu i odbioru samochodu w salonie (81%).
Im starszy przedsiebiorca tym bardziej jest przekonany do te] opcji — 95%
Baby Boomerséw wobec 64% Zetek. Jednak juz co druga firma jest
zainteresowana catkowicie zdalnym procesem, a co trzecia mozliwoscia
obejrzenia samochodu w salonie | zakupu online z dostawag pod drzwi.
W ostatnim modelu — hybrydowym — czes¢ autosalondw najpewniej zmieni
sie, podobnie jak dzieje sie to w branzy modowej czy meblowej, w showroomy.
Testowanie samochodu bedzie odbywac sie m.in. za posrednictwem
carsharingu.

Jeden kanat sprzedazy juz nie wystarczy | z tego powinni zdac sobie
sprawe importerzy, dilerzy samochodowi, firmy leasingowe czy wynhajmu
dtugoterminowego. Na przyktad SEAT juz reaguje — hiszpanski producent
planuje udostepnienie platformy agregujacej modele w dostepnych w Polsce
konfiguracjach z rozwigzaniami finansowymi. | to zarowno dla klientow
biznesowych jak i indywidualnych.

Model funkcjonowania dilera musi sie zmienic¢

Cheé¢ zakupu samochodu w nowych kanatach sprzedazy

Mozliwosc obejrzenia, zakupu
| odbioru samochodu w salonie

Wybor auta, konfiguracja
I zakup online bez wizyty w salonie

Mozliwosc obejrzenia samochodu
w salonie i zakupu online
z dostawag pod drzwi

MSP

I 81%

I 52%

I 39%

Nalezy sie spodziewac, ze obowigzujgcy od niemal 100 lat model dystrybucji i sprzedazy aut w perspektywie najblizszych lat ulegnie zmianie. Obecnie
mamy do czynienia ze schematem, w ktorym diler za wtasne srodki kupuje samochod bezposrednio z fabryki, wystawia pojazd w salonie, po czym
sprzedaje go klientowi, za okreslong kwote, do ktorej zostaje doliczona marza stanowigca zysk dilera. Po zakupie, klient odwiedza swojego dilera
w celu naprawy lub serwisu auta. Ten znany sposob sprzedazy zmieni sie | zamiast sprzedazy stricte samochodu coraz czesciej bedzie oferowana
ustuga mobilnosci. | choC ta zmiana nie nastgpi za rok czy nawet za piec lat, ale z pewnosciqg dilerzy bedg musieli dostosowac sie do nowych
okolicznosci | oczekiwan klientow. Na pewno bez zmian zostang utrzymane oferowane przez dilerow ustugi serwisowo-naprawcze pojazdow. Poza
tym, sieci dilerskie muszq przygotowac sie na majgcy juz miejsce - szybki proces konsolidacji, w efekcie ktorego powstang bardzo duze
przedsiebiorstwa. 20 lat temu, dilerow, ktorzy sprzedawali tysigc- tysigc piecset samochodow byto bardzo wielu. Dzis powstaje coraz wiecej wielkich
firm, ktore sprzedajg po kilkadziesigt tysiecy aut, a pewnie za chwile bedzie to nawet kilkaset tysiecy pojazdow. Sita takiego przedsiebiorstwa jest

znacznie wieksza niz dilera w znanym nam obecnym modelu.

Jakub Farys
Prezes, PZPM




Auta autonomiczne tak, ale dla bezpieczenstwa

Autonomicznos¢ pojazdow trwa juz od kilkudziesieciu lat 1 wiekszosc Przedsiebiorcy sg otwarci na pojazdy autonomiczne, najczesciej na te,

kierowcow nie ma jej swiadomosci. Definiujac ja przez pryzmat szesciu ktére majg zdolnos¢ samodzielnego reagowania na zagrozenia drogowe

poziomow, potowa z nich (0,1,2) zostata juz wdrozona. Obecnie firmy pracuja zwiekszajgc bezpieczenstwo jazdy (79%). Dla co drugiego interesujacy

nad poziomami 3, 41 5. jest samochdd w petni autonomiczny, natomiast 4 na 10 zapytanych
preferuje model hybrydowy — auta, ktére moga jezdzi¢ samodzielnie,

Pie¢ poziomoéw autonomicznosci samochodoéw a kierowca moze przejmowac kontrole nad pojazdem w dowolnym
momencie.

- samochody w petni manualne.

- pojazd wyposazony w pojedynczy, zautomatyzowany system Chec¢ zakupu samochodu autonomicznego
wspomagajacy kierowce, np. zautomatyzowany uktad kierowniczy lub tempomat.

- pojazd moze kontrolowac zarowno sterowanie jak i predkosc. MSP
Automatyzacja nie jest samodzielna, cztowiek moze w dowolnej chwili przejac

kontrole nad autem Pojazdy, ktore majg zdolnosc samodzielnego

reagowania na zagrozenia drogowe 79%

- pojazd ma zdolnos¢ obserwowania otoczenia i samodzielnego zwigkszajac bezpieczenstwo jazdy

podejmowania decyzji, np. o0 przyspieszeniu obok wolno poruszajgcego
sie pojazdu. Przy tym nadal wymaga ludzkiej kontroli. Pojazd w petni autonomiczny, jezdzacy bez

(o)
kierowcy na wyznaczonych trasach 49%
- pojazd moze samodzielnie interweniowac, Np. w sytuacji awarii systemu.
W wiekszosci przypadkow nie wymaga zadnej interakcji z cztowiekiem.
Pojazdy, ktore moga jechac samodzielnie,
- pojazd w petni autonomiczny, niewymagajacy ludzkiej uwagi. a Kierowca moze przejmowac kontrolg nad 40%

Bez kierownicy czy pedatow do przyspieszenia i hamowania. pojazdem w dowolnym momencie

Autonomicznosc¢ dopiero w latach 30-tych XXI wieku

Na dtugiej drodze do catkowite] automatyzacji pojazdow drogowych przejdziemy przez kilka etapow. Obecnie na rynku dostepne sq juz samochody
na poziomie 3 klasyfikacji SAE — pozwalajg one na autonomiczng jazde w scisle okreslonych warunkach, a kierowca musi byc stale gotowy do

o interwencji. W kolejnych latach, proces wdrazania technologii jazdy autonomicznej bedzie postepowat w roznym tempie w zaleznosci od danego

/o segmentu. W naqjblizszej przysztosci systemy tego typu zyskajg na znaczeniu m.in. w komunikacji zbiorowej, w szczegolnosci podczas jazdy

w obrebie zajezdni. Po drugie, samochody samosterujgce bedg mogty byc z powodzeniem uzytkowane w transporcie ciezkim, zwtaszcza na statych,

powtarzalnych trasach. Kolejnymi obszarami, ktore obejmie autonomizacja, bedq ustugi logistyczne | przewoz osob. Komercjalizacja pojazdow
firm jest Nna tak dla pojazd()w samosterujgcych 4 i 5 poziomu to jednak stan docelowy, wymagajgcy pokonania szeregu wyzwan — od technologicznych, przez regulacyjne az do

. , spotecznych. W mojej ocenie wprowadzenie na szerszq skale na drogi publiczne takich samochodow nastgpi nie wczesniej niz w kolejnej dekadzie.
autonomicznych, ktore

ZWiekszajg bezpieczenstwo

Maciej Mazur
Dyrektor Zarzadzajacy, PSPA
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TREND 11

Przyspieszenie technologiczne dzieki pandemii

W rankingu cyfryzacji The Digital Economy and Society Index (DESI)
przygotowywanym co roku przez Unie Europejska, Polska znajduje sie na
23. miejscu na 28 badanych rynkow. Poziom kompetencji cyfrowych, jakie
posiadajg mate i Srednie przedsiebiorstwa, jest wcigz niski. Pandemia
zdecydowanie wzmocnita potrzebe ,bycia” w Internecie, gdyz wszystkim —
konsumentom, matym firmom, korporacjom jak i instytucjom publicznym
— rzucita wyzwanie ,Digital first”. Rowniez wyniki badania EFL wskazujg
na upowszechnienie cyfryzacji jako silny kierunek. 2 na 3 przedsiebiorcow
zwiekszyto korzystanie z technologii w czasie pandemii COVID-19 i chce
ten stan utrzymac w przysztosci. To najczesciej wskazywana zmiana,
Jaka spowodowat kryzys wywotany koronawirusem. Co ciekawe,
najstarsi przedsiebiorcy zdecydowanie czescie] zamierzajg przyspieszycC
technologicznie, wsrod mtodszych ten kierunek byt obligatoryjny juz
wczesnie).

Pandemia w najwiekszym stopniu wptyneta na rozwdj technologiczny
najwiekszych uczestnikdw sektora MSP (firmy $rednie — 86%, podczas
gdy mikro — 59%). Srednie przedsiebiorstwa majg zdecydowanie wiekszy
kapitat ludzki oraz kompetencje i narzedzia do efektywniejszego wdrazania
cyfryzacji, dlatego mogg one usprawni¢ najwiecej swoich procesow dzieki
technologii.

MSP do cyfryzacji sktaniaja przede wszystkim chec¢ przyspieszenia rozwoju
firmy (46%), mozliwos¢ rozwoju oferty (46%) | zwiekszenie efektywnosci
dziatania (44%). Na motywacje duzy wptyw ma wiek. Najmtodsi cyfryzuja
swoj biznes najczescie], zeby przyspieszy¢ rozwdj firmy 1 zwiekszyC
szybkosC dziatania. Najstarsi przedsiebiorcy dzieki technologii chca
wdrazaC wiece] innowacji produktowych i lepiej dopasowal sie do
oczekiwan klientow.

Zwiekszenie korzystania z technologii

P4

MSP pok. Z

zmiana spowodowana pandemia I 65% I 58%

zmiany o charakterze trwatym I 69% I 46%

W ciggu godziny robimy wiecej niz przed pandemia

pok.Y pok. X pok. BB

I 05% P—— /1% I 03%

A— 3% P 4% I 78%

Pandemia pokazata cos, czego juz dawno nie obserwowalismy — ze ludzie potrafig bardzo szybko zmieniac swoje nawyki. Na przyktad przerzucic
sie z tradycyjnych zakupow na internetowe, co widac¢ w wynikach sektora e-commerce. Czy jednak te zmiany bedqg trendami nie wiadomo,
poczekatbym z finalnymi wnioskami. Jedno jest pewne — w ciggu jednej godziny dzis jestesmy w stanie zrobi¢ duzo wiecej niz przed pandemiaq.
Wyjscie do galerii i odwiedzenie kilku sklepow to dwie-trzy godziny, zapoznanie sie z ofertq sklepu online i zakup wybranego asortymentu to nawet
kilkanascie minut — kilka klikniec, bez jezdzenia. Po drugie, dostepnosc potrzebnych informacji na temat produktu czy ustugi w Internecie tez jest
tatwiejsza. | po trzecie, okazato sie, ze wiele spraw — finansowych, urzedowych, stuzbowych — wcale nie trzeba zatatwiac osobiscie, ze infrastruktura
online jest na tyle rozwinieta, ze mozna wiele zrobi¢ bez wychodzenia z domu. To pokazuje, ze czas ma teraz jeszcze wiekszg wartosc | ten trend

raczej pozostanie z nami na dtuzej.

Frederic Lustig
Prezes Zarzadu, Carefleet
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firm traktuje technologie
jak dobrego kolege

Technologia to dobry kolega

Znajomy, kolega, przyjaciel — jakie relacje taczg przedsiebiorcéw z technologig? Chod, dla kazdego pokolenia najczesciej jest to ,kolezenstwo” (68%), to wraz
z wiekiem rosnie dystans do technologii. W przypadku Zetek czesciej niz w innych grupach jest to najlepszy przyjaciel (35%), a dla najstarszego pokolenia
BB znajomy z widzenia (26%).

Stosunek firm do technologii

MSP pok. Z pok. Y pok. X pok. BB
Dobry kolega . 68% 55% 79% 70% 59%
Najlepszy przyjaciel D 18% 35% 11% 15% 15%
Znajomy z widzenia 1 15% 10% 10% 15% 26%

Brakuje nam cyfrowych kompetencji spotecznych

Niepokojgcy jest status naszych cyfrowych kompetencji spotecznych. Jest to sfera kompletnie zaniedbana, wiele osob nie wie czesto, co tak naprawde
robi, nie rozumie tego. | to nie jest nawet ich wina, po prostu nie sqg edukowani. Czyli innowacyjnie idqg starszqg edukacjqg i to jest dla mnie bardzo
duze zmartwienie. Mysle, ze to jest pole do bardzo licznych naduzy¢ wynikajgcych z wykorzystania technologii, zarowno takich duzych rynkowych
podmiotow jak | stron trzecich. Mam tutaj na mysli na przyktad dziatalnos¢ hakerskg czy phishingowq. W mojej opinii ten rozkwit cyfrowego
ekosystemu po prostu sie nie sparowat z tym, zeby ludzie rozumieli, co robiqg i jakie to moze miec konsekwencje. To budzi strach i nieufnosc¢ wobec tych
technologii | takg niechec tez do korzystania z nich. W szczegolnosci wtasnie wsrod osob starszych, ktore nie urodzity sie ,z telefonem pod poduszkq”.

Aleksandra Przegalinska
Ekspertka w temacie badan nad sztuczng inteligencja




Mtodzi szukajg nowosci

3 na 4 przedsiebiorcow z sektora MSP nie wyobraza sobie dzié prowadzenia
biznesu bez aplikacji mobilnych. Jeszcze mocniej zyskaty one na znaczeniu
w dobie domowego zamkniecia, co potwierdza rodzaj najpopularniejszych
aplikacji. Z rankingu Applopia wynika, ze w 2020 roku prym wiodty

Postawy we wdrazaniu rozwigzan cyfrowych

komunikatory — pierwsza pigtka to TikTok, WhatsApp, Facebook, Instagram Ma;:r(w U!Uk?io_”eh , Ctht”iT W}’SZUKUFJ;QKH?WOéCi

i Zoom. Ta ostatnia czesto ufatwiata przejscie przez lockdown firmom, aplikacje I niechetnie technologicznych, ktore moga
VR : . : . wdrazam nowe pomaoc rozwingé moja firme

umozliwiajac zdalne rozmowy zamiast bezposrednich spotkan.

Jednak polskie MSP s3 bardziej konserwatywne, jesli chodzi o otwartos$é MSP I 53% I 41%

na nowosci. Nieco ponad potowa przedsiebiorcow ma ulubione aplikacje

I niechetnie wdraza nowe (53%), a mniej niz potowa (41%) nastawiona jest

na wyszukiwanie | adaptacje nowych technologii. Zdecydowanie bardziegj pok.Z B 4% —— 8%
poznawcze podejscie do aplikacji maja najmtodsi. Az 88% Zetek szuka

nowosci, ktére moga pomaoc rozwingC ich firmy, podczas gdy wsrdd |ksow,

Igrekdw 1 Baby Boomers mobilnych odkrywcow jest zdecydowanie mniegj pok.Y IS 64%  ———

— odpowiednio 33%, 27% i 26%. Co ciekawe, brak jest badanych, ktérzy wolg

dziata¢ tradycyjnie i w ogdle unikajg cyfrowych rozwigzan. To oznacza, ze

cyfryzacja biznesu juz mocno zakorzenita sie, przynajmniej w wybranych pok. X I 64% I 27%

obszarach, w DNA polskich przedsiebiorcow.

pok. BB A 08% I 26%

Pandemia nie przyniosta nowych trendéw

Polskie spoteczenstwo, a w szczegolnosci mtode pokolenie, charakteryzuje ponadprzecietna otwartos¢ na nowe technologie i niezwykle szybkie tempo
ich adaptacji. Polacy przekonali sie m. in. do ptatnosci zblizeniowych, dzieki czemu Polska plasuje sie dzis w czotowce krajow wykorzystujgcych te
technologie, a takze do korzystania z bankowosci internetowej i mobilnej. Nie bez przyczyny swiatowi giganci wprowadzajgc innowacyjne
rozwigzania, decydujg sie na ich testowanie w Polsce. Nasz kraj byt 2. w Europie i 6. na swiecie, gdzie Google zdecydowat sie udostepnic swoj
system ptatnosci mobilnych Android Pay. Jednak nalezy podkreslic, ze dla najmtodszego pokolenia digitalizacja to oczywistosc, ktorq trzeba dogonic,
zeby w ogodle istniec. Technologia ma za zadanie dorownac firmie do rynku, a nie go przebic. | mowigc o roku pandemicznym zaryzykuje teze, ze
nowe tendencje czy trendy sie prawie nie pojawity. Nastgpito za to przyspieszenie.

Krzysztof Sobieszek
Business Transformation Practice Lead, Publicis Groupe Poland
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firm zamierza korzystac
Z chmury w przysztosci

Z biznesem w chmurach

Polski przedsiebiorca z gtowa w chmurach — oderwany od rzeczywistosci, nie stgpa twardo po ziemi. Nic bardziej mylnego. Chmura, ale ta technologiczna,
pozwala mu dynamiczniej rozwija¢ biznes i szybciej reagowac na nowe okolicznosci. Dlatego zdecydowana wiekszos¢ firm MSP juz z niej korzysta (73%)
I widzi jej potencjat do rozwoju w kolejnych latach (71%).

Co ciekawe, czesciej chmure jako technologie z potencjatem w przysztosci wskazujg starsze pokolenia: Y — 79%, X — 72%, BB — 76%, niz ich najmtodsi koledzy.
Tylko potowa Zetek patrzy na chmure przez rozowe okulary. Prawdopodobnie wynika to z ich utylitarnego podejscia — traktujg jg jako standard, bez
ktorego firma nie mogtaby w ogdle istniec. Wielkos¢ firmy determinuje takze nastawienie do rozwigzan cloudowych - korzysta z nich 62% mikro,
73% matych i 82% srednich przedsiebiorcow. Najczesciej w chmurze dziatajg firmy ustugowe i produkcyjne (po 77%), a najrzadziej handlowe (66%).

Korzystanie z rozwigzan chmurowych w MSP

MSP Budownictwo Ustugi Transport Handel Produkcja
I logistyka
R 69% 77% 72% 66% 77%
wykorzystywana obecnie
Technologia
I /1% 3% 75% 70% 04% /1%

W perspektywie 5 lat

Zewnetrzna chmura wspiera rozwoj biznesu i jego skalowanie

Idgc tropem trendu, ktory w najblizszych latach bedzie zdobywat coraz wiekszg stawe, czyli wynajmowania, uzywania, a nie posiadania, jeszcze
wiecej zyska outsourcing infrastruktury i rozwiqgzan chmurowych. To juz widaé m.in. w segmencie MSP. Tu z jednej strony chodzi o koszty, bo
korzystajgc z zewnetrznej infrastruktury mamy dostep do nowych technologii, oszczedzamy m.in. na obstudze, nie musimy inwestowac w sprzet,
ktory pozwoli nam utrzymac systemy, ktore to majg okreslone wymagania, Outsourcingujemy takze prace ludzkq, z drugiej to szybkosc reakcji na
skalujgcy sie biznes. Korzystajgc z gotowych rozwigzan firm zewnetrznych takich jak nasza, w kazdym momencie mozemy poprosic o wyzszy pakiet,
wiecej miejsca, szerszq infrastrukture. W ten sposob, w krotkim czasie, zyskujemy duzo wyzszg wydajnosc i wydolnosc systemow, ktore pozwolg
na przetwarzanie wiekszych ilosci danych. To oznacza maksymalne skrocenie czasu i procesow potrzebnych do obstuzenia duzej liczby klientow,
a w konsekwencji bardziej dynamiczny rozwoj biznesu.

Magdalena Wilk
Dyrektor Dziatu Handlowego, Asseco Data System




Sztuczna inteligencja ma potencjat

Sztuczna inteligencja wchodzi w sktad klastra technologicznego, ktéry tworzg m.in. 5G, chmura, data management czy Internet rzeczy. W sektorze MSP
tempo wdrozenia jest rozne dla réoznych technologii. Rozwigzania chmurowe bardzo sie upowszechnity, m.in. za sprawg COVID-19. Za to sztuczna
Inteligencja, zwitaszcza ta zaawansowana, a nie prosta analityka danych, to domena wiekszych podmiotéw. Tutaj sg podejmowane coraz wieksze
inwestycje z obietnica krétkoterminowego zwrotu i tego, ze to sie po prostu optaci. W firmach MSP na razie brakuje $wiadomoséci wykorzystania Al,
jednak w perspektywie najblizszych 5 lat, to wtasnie znaczenie sztucznej inteligencji najbardziej wzroénie. Dzi$ korzysta z niej 15% MSP, za 5 lat planuje
ponad potowa (53%). Im wieksza firma, tym widzi wiekszy potencjat w wykorzystaniu Al (mikro — 45%, mate — 53%, a srednie — 59%)).

Aktualnie najwiekszym branzowym beneficjentem rozwigzan opartych o Al sg firmy logistyczne — wsrdéd nich co czwarta juz rozwija sie przy udziale

sztucznej inteligencji. W perspektywie kolejnych lat duzy potencjat te] technologii rowniez widzi logistyka (55%), ale jeszcze wiekszy — handel | produkcja
(po 61% wskazan).

Korzystanie ze sztucznej inteligencji w MSP

MSP Budownictwo Ustugi Transport Handel Produkcja
I logistyka
Wykorzystngizhor‘g’e'g%i'z  15% 1% m 2% —— 25% _— 7% 6%
Technologia
w perspektywie 5 lat Y 53% P 43% Py 48% P 55% e 01% I 61%

Logistyka pionierem

Dzisiaj szlaki wykorzystania Al dopiero sie przecierqjqg | to na pewno nie jest az tak szybkie tempo, z jakim mielismy do czynienia w przypadku
Internetu. Po pierwsze, tutaj sq wieksze bariery, jezeli chodzi o wiedze i kompetencje ludzi. Dlatego specjalistow, ktorzy mogq sie fachowo zajmowac
rozwigzaniami opartymi na sztucznej inteligencyi, jest na razie bardzo mato. Po drugie, to jest trudna technologia, bez superprzyjaznego interfejsu,
Jaki miat na przyktad world wide web na poczgtku. | to na pewno wptywa na to, jak wyglgda adoption core, czyli jak ta technologia zaczyna
by¢ wykorzystywana. Jednak sqg segmenty rynku, ktore juz mocno korzystajg z Al. Niewagtpliwie najwiekszym beneficjentem tych rozwigzan jest
medycyna. Ponadto bardzo szybko, miedzy innymi przy udziale sztucznej inteligencji, transformuje sie wewnetrznie logistyka. W mojej opinii to jest

pionier zmiany technologicznej. Natomiast patrzgc w przysztosc, typowatabym interesujgcqg walke miedzy bankowoscig a telekomami, jesli chodzi
O przejecie tego kawatka rynku.

Aleksandra Przegalinska
Ekspertka w temacie badan nad sztuczng inteligencja
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firm zamierza korzystaé
Zz botow w przysztosci

Boty zamiast konsultanta

Rola botow w sprzedazy, marketingu i obstudze klienta zdecydowanie bedzie rosta. Obecnie obstuguja gtdwnie proste, transakcyjne tematy. Pozwalaja
sprawdzi¢ stan konta, termin ptatnosci, odpowiedzie¢ na proste, powtarzalne pytania na infolinii. Z jednej strony optymalizujg koszty obstugi, z drugiej zas
sg dostepne 24/7. Zdecydowanym kierunkiem rozwoju tej technologii sg voice boty i mozliwos$¢é obstuzenia przez nie coraz bardziej ztozonych procesdw,
W tym z obszaru call center. Dzi$ korzysta z nich co trzecia firma MSP, za 5 lat planuje niemal co druga.

Zdecydowanie czesciej boty zamierzajg wdrozy¢ najmtodsi przedsiebiorcy — 62% Zetek, podczas gdy wsrdd pozostatych pokolen taki krok deklaruje ok. 40%.

Zainteresowanie botami rosnie tez wraz z wielkoscig przedsiebiorstwa — 55% w srednich, a w mikro i matych ok. 40%. Wsrod branz, najwiekszy potencjat
w botach widzi handel - 63% firm handlowych chce je wdrozyc.

Korzystanie z botéw w MSP

MSP Budownictwo Ustugi Transport Handel Produkcja
I logistyka
TeCnnologia ey 309 20% 20% 38% 37% 40%
wykorzystywana obecnie
Technologia
I 45% 30% 40% 38% 03% 48%

W perspektywie 5 lat

Asystent rade Ci da

Wiszelkiego rodzaju inteligentni asystenci z kazdym dniem bedqg coraz bardziej zaawansowani technologicznie. | tu napotykamy problem, gdyz
wraz ze wzrostem ztozonosci technologii, pojawiajq sie coraz wieksze bariery wejscia. Z nimi mozemy radzic sobie na dwa sposoby. Po pierwsze,
oczywiscie edukacja, programy szkoleniowe. Przedsiebiorcy po prostu muszqg zdobyC kompetencje do postugiwania sie tqg technologiq. Z drugiej
strony, wazna jest rola dostawcow technologii. Warto postawic na obnizenie barier wejscia poprzez support inteligentnych asystentow,
automatyzacje oraz jak najwieksze uproszczenie narzedzi dla uzytkownika koncowego. Wybiegajgc w przysztosc, waznym aspektem bedzie rozwoj
tych inteligentnych asystentow, ktorzy analizujg dane po swojej stronie, a nam juz przedstawiajg gotowe rekomendacje, dzieki ktorym jestesmy
w stanie podjqgc decyzje biznesowe. Z ciekawostek, polscy inzynierowie w warszawskim biurze Google stworzyli asystenta, ktory w platformie Google
Cloud Platform odpowiada wszystkim klientom w inteligentny sposob, w oparciu o machine learning. Podpowiada, jak optymalizowac narzedzia,
z ktorych korzystajq, jak obnizyc koszty, jak efektywniej sQ w stanie sami sobie radzic.

tukasz Pietrzak
Marketing Manager, Google Polska



Roboty przejma procesy

Automatyzacja i robotyzacja to potezne i bardzo drogie inwestycje, najczesciej
realizowane przez gigantéw, ktére zwracajg sie po 5 czy nawet 10 latach.
Jednak w miedzyczasie pozwalajg na wzrost produktywnosci w obszarach,
w ktérych sg wdrozone. Powoli mikro, mate i srednie firmy réwniez zaczynaja
przekonywac sie do rosnacej roli robotyzacji pracy i proceséw. Ponad potowa
badanych (59%) uwaza, ze w perspektywie 5 lat co najmniej jedna piata
czynnosci bedzie mogta zostac¢ zastgpiona robotami.

Najmitodsi przedsiebiorcy z pokolenia Z s3 zdecydowanie wiekszymi
entuzjastami robotyzacji — wsrod nich 69% widzi mozliwos¢ automatyzacji
ponad 20% czynnosci w firmie. W przypadku Baby Boomers ten odsetek jest
zdecydowanie nizszy i wynosi 54%.

Najczescie] potencjat w robotyzacji pracy widzg srednie firmy. Az 75%
badanych z te] grupy twierdzi, ze roboty mogtyby zastgpi¢ minimum co
pigtg czynnos¢ wykonywang w firmie. Na taka prognoze postawito tylko
44% najmniejszych przedsiebiorstw. Wsréd branz, najliczniejsza jest grupa
producentéw. 77% z nich uwaza, ze mozna zautomatyzowac wiecej niz 20%
procesow. W budownictwie tego zdania jest 43% firm, a w logistyce — 51%.

Potrzebujemy wiecej i wiecej robotow

Odsetek czynnosci mozliwych do zautomatyzowania

MSP

Budownictwo

Ustugi

Transport
i logistyka

Handel

Produkcja

0-10%

P 18%

B 22%

B 26%

B 23%

B 16%

b 5%

11-20%

N 23%

Y 35%

B 22%

Y 26%

B 20%

B 18%

21-50%

I 539

R 37%

I 45%

P 45%

R 58%

I 75%

51-100%

P 7%

B &%

W 10%

B &%

B &%

I 1%

W logistyce, ale jestem przekonana, ze | w innych sektorach, bez cyfryzacji i automatyzacji nie jestesmy w stanie obstugiwac duzych wolumenow.
Digitalizacja znajduje sie w obszarze naszych zainteresowan od wielu lat, a jako liderzy logistyki staramy sie wdrazac w naszych magazynach najnowsze
technologie. W naszych lokalizacjach mamy rozwigzania typu roboty sprzgtajgce, roboty jezdzgce po magazynach i analizujgce sytuacje, ktore mogg
byc¢ zagrozeniem. Zautomatyzowany jest tez system wjazdow | wyjazdow z magazynow. Dla naszych klientow — Amazona i Zalando — obstugujemy
magazyny, ktore majg po 100 tys. metrow kwadratowych | sq praktycznie zautomatyzowane. Jezeli utrzymajqg sie obecne trendy wzrostu kultury
rynku e-commerce, a jestem przekonana, ze tak sie stanie, bedziemy potrzebowac jeszcze wiecej zarowno robotow jak i kobotow, czyli urzgdzen, ktore
wspomagajq prace ludzkq. Sqg obawy, ze automatyzacja pozbawi pracy miliony ludzi, natomiast w gtownej mierze roboty majg byc wsparciem dla
cztowieka. Tylko w Stanach Zjednoczonych, jak wynika z szacunkow, do 2030 roku bedzie brakowato 25 min pracownikow. Spoteczenstwo europejskie
tez sie starzeje, wiec pomoc ze strony robotyki jest jak najbardziej wskazana i nieunikniona.

Monika Duda
Managing Director Poland, DHL Supply Chain




Cyfrowe dokumenty standardem za 3 lata

Cyfryzacja nie ominie dokumentacji firmowej. Cho¢ w tym momencie w co dziesiatej firmie funkcjonuje elektroniczny obieg dokumentow, to zdecydowane
wiekszos¢ badanych (66%) twierdzi, ze przejscie z dokumentacji papierowej na elektroniczng zajmie im maksymalnie 3 lata. Hasto ,paper less” czescie]
przyswieca najmtodszym przedsiebiorcom — co czwarta Zetka juz przeszta w swojej firmie w petni na dokumentacje elektroniczng, podczas gdy wsrdod
starszych kolegow tylko kilka procent (od 5% do 7%). Przedstawiciele tych pokolen potrzebuja wiecej czasu na taka transformacje. Najczesciej deklaruja
przejscie na dokumentacje elektroniczng w perspektywie 2-3 lat.

Im wieksza firma tym wiecej czasu potrzebnego na cyfryzacje dokumentow. Jednak niezaleznie od wielkosci, wiekszos¢ dazy do osiggniecia cyfrowego
standardu w dokumentacji w ciggu najblizszych 3 lat. To w potgczeniu z otwartoscig na e-podpis i boty wskazuje na duzg gotowos$é MSP na cyfryzacje.

Okres cyfryzacji dokumentacji w MSP

MSP pok. Z pok. Y pok. X pok. BB
Juz prze;zhsmy na Y 10% 6% 7%, 5o, 59%
dokumentacje cyfrowa
Zarok I 22% 19% 21% 25% 19%
2-3lata I 4 4% 22% 51% 46% 55%
4-5lat P 12% 17% 9% 15% 9%

Instytucje finansowe muszg stawia¢ na ,,e”

Dziaty IT stajq sie dzisiaj czesciq dziatow biznesowych — bez systemow | narzedzi automatyzujgcych procesy, firma nie dostarczy wartosci pozgdanej
przez klienta. Tradycyjna obstuga biznesu jeszcze przez chwile bedzie akceptowana. Z czasem automatyzacja oraz szybkie | zwinne reagowanie Na

o otoczenie wejdzie na state do modeli biznesowych. Przyktadem usprawniania procesow jest elektroniczny obieg dokumentow. W naszej firmie

/o stosujemy tzw. zasade paperless | obieg dokumentacji odbywa sie ,w sieci”. Tam, gdzie to mozliwe rezygnujemy z papieru. Dotyczy to dokumentow
zewnetrznych i wewnetrznych np. jesli pracownik ma okreslong potrzebe, to wnioski do przetozonego, dziatu HR czy administracji kieruje w

formie elektronicznej. Korzystamy z naszego systemu, ktory obstuguje tego typu procesy. To bardzo dobry obszar do automatyzacji i optymalizacji
w firmach srednich | matych z uwagi ha ogromng oszczednosc czasu oraz papieru. Rownolegle dbajgc o wizerunek w oczach klientow, firmy muszg

automatyzowac procesy obstugi.

firm potrzebuje max. 3 lata
Nna przejscie z dokumentacji
papierowej na elektroniczna

Magdalena Wilk
Dyrektor Dziatu Handlowego, Asseco Data System




E-podpis zamiast odrecznego

Rozwigzaniem z kategorii ,paper less”, popularniejszym wsérod przedstawicieli sektora MSP niz elektroniczna dokumentacja, jest e-podpis. Korzysta z niego juz
CO piaty przedsiebiorca, a 64% planuje wdrozenie tego rozwigzania w ciggu maksymalnie 3 lat.

Tempo wdrazania e-podpisu jest zdeterminowane wielkoscig organizacji — korzysta z niego najwiecej mikro przedsiebiorcow (29%), podczas gdy w matych
firmach ten odsetek wynosi 18%, a w srednich 22%. Wsréd branz prym wioda dzis ustugi — prawie co trzecia firma juz jest ,e” oraz handel — co czwarta.

W transporcie i logistyce tylko co dziesigta dziata juz z podpisem cyfrowym.

Perspektywy na korzystanie z podpisu elektronicznego

MSP pok. Z pok. Y pok. X pok. BB
 JUZKOTZYSIAMY ey 2204 e 29% —— 15% e 29% —— 6%
Z podpisu elektronicznego
Zarok I 27% e 51% P 51% Py 25% e 22%
2-3lata I 37% Py 26% P 435% P 51% . 48%
4-5]at P 10% mw 9% aw 11% aw 15% W 5%

MSP czekaty na odmiejscowienie leasingu

Pandemia przyspieszyta wdrozenie wielu technologii zaréwno przez MSP jak i instytucje je obstugujgce. | tq technologiq jest bez wqtpienia podpis
elektroniczny, ktéry mocno zaczyna wchodzi¢ do MSP. Naszej firmie réwniez zalezato, zeby ,odmiejscowic” ustuge. Dlatego wkrotce po wybuchu kryzysu
wywotanego COVID-19 udostepnilismy klientom elektroniczny podpis kwalifikowany. Wdrazanie innowacji jest strategicznym celem EFL. Chcemy, aby
nasi klienci mogli zawierac umowy leasingowe z dowolnego miejsca na swiecie, korzystajgc wytqgcznie z elektronicznych form komunikacji. W ubiegtym
roku jako jedna z pierwszych firm leasingowych wprowadzilismy takze elektroniczne podpisywanie umow za posrednictwem wideoweryfikacji, ktora
umozliwia zdalne weryfikowanie tozsamosci. Stawiamy na rozwigzania zdalne, gdyz zarowno prawo, jak | dostepne na rynku technologie pozwalajq
przenies¢ do swiata wirtualnego wszystko to, co kiedys wymagato osobistych spotkan z przedstawicielem instytucji finansowej. Po tych kilku
miesigcach widzimy, ze na taki krok czekaty polskie firmy. Wystarczy spojrzec na ruch na naszych stronach | zapytania ofertowe — przedsiebiorcy
zajmujg sie szukaniem finansowania z reguty nie w godzinach pracy, bo wtedy zarabiajg pienigdze, tylko wieczorem. | modele cyfryzacyjne, ktore
pozwalajg na wysokqg samoobstuge | wysokq autoresponsywnosc systemu, wpasowujq sie w potrzeby tych klientow.

Wojciech Przybyt
Cztonek Zarzadu, EFL




Dane kluczem do sukcesu

Czwarta rewolucja przemystowa — nie jest oparta o automatyzacje, lecz o dane.
Eksperci sg zgodni — w najblizszych latach bedzie rést poziom pozyskiwania
danych o kliencie. Bedzie rosta ilos¢ zrédet i form przechwytywanych informacji
o zachowaniu w Swiecie wirtualnym i rzeczywistym. Choc¢ takie dziatania
W znacznym stopniu beda naruszaty prywatnoscé, to bez nich nie bedzie
mozliwe personalizowanie oferty oraz korzysci. Od producentdow, firm
ustugowych, w tym finansowych, bedzie to wymagato wieksze] uwaznosci
I transparentnosci. Big data to podstawa marketing automation — w 2021
roku jednej z najszybciej rozwijajacych sie gatezi marketingu. Wykorzystanie
narzedzi pozwalajacych taczy¢ dane, personalizowac komunikacje | zwiekszac
retencje w e-commerce bedzie kluczowe w grze o udziat w rynku.

Z globalnego badania EY ,Global Consumer Privacy Survey 2020" wynika,
ze najmtodsi sg zdecydowanie bardziej liberalni w zakresie udostepniania
swoich danych. Potowa Millennialséow i 42% przedstawicieli pokolenia Z to
osoby otwarte na przekazanie duzej firmie technologicznej informacji
pokazujacych, czego poszukujg w sieci. Wsrdéd przedstawicieli pokolenia
Baby Boomers tylko 23% osdb zdecydowatoby sie na taki krok. Niezaleznie od
wieku, cel jest taki sam — bardziej spersonalizowane wyniki wyszukiwania
| doswiadczenia online.

Trzeba madrze zbiera¢ dane

Czwarta rewolucja przemystowa jest oparta o dane

42% | 23%

Zetek udostepni Baby Boomers
swoje dane udostepni swoje dane
firmie technologiczne| firmie technologiczne|

Zrdédto: raport EY ,Global Consumer Privacy Survey 2020”

Ja wierze, ze dane zbierane maqgdrze | za zgodq klientow, wykorzystywane do poprawy ich doswiadczenia z naszymi markami — to tendencja
nieunikniona i bardzo atrakcyjna dla sektora MSP. W poréwnaniu do duzych firm czy korporacji, w ich przypadku to czesto nie sq wielkie zbiory
danych. W firmach srednich, ktore majg baze klientow, w potgczeniu z digitalizacjqg, mozna szybko | tatwo otrzymac nowe sygnaty, punkty wyjscia
do wykorzystania. Takie projekty szybko sie zwracajq, pokazujqg wartosc dla przedsiebiorstwa. Oczywiscie jest opor klientow, w szczegolnosci tych
ze starszych pokolen, przed wykorzystaniem ich danych. On wynika z tego, ze te dane czesto firmy wykorzystujg w niezgrabny sposob, ktory nie
poprawia doswiadczenia. Jest on bardziej skupiony na agresywnym dosprzedawaniu. | nad poprawq tego obszaru trzeba pracowac W przysztosci.

Krzysztof Sobieszek
Business Transformation Practice Lead, Publicis Groupe Poland
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Potencjat wspoétdzielenia

Swiat idzie w kierunku uzywania, a nie posiadania, i przedsiebiorcy w ten trend chca sie wpisaé. Katalizatorem dynamicznego rozwoju tej formy byt kryzys
finansowy w 2008 roku, a takze potrzeba oszczedzania i lepszego wykorzystania zasobdw. Pandemia moze tylko wzmocnhic ten trend. Z badania EFL wynika,
ze W perspektywie 5 lat wspdlne uzytkowanie zyska dwukrotnie wiecej entuzjastow. Dzis korzysta z niego co dziesigty badany, za 5 lat juz co czwarty.
W szczegdlnosci dotyczy to najmtodszych przedsiebiorcow, ktorzy znacznie rzadzie] korzystajg | zamierzajg korzysta¢ z tradycyjnych form finansowania
Inwestycji. Zetki duzo bardziej niz ich starsi koledzy sg przekonani do mozliwosci wspdlnego uzytkowania aktywow. Dzis juz 39% korzysta z tego rozwigzania,
podczas gdy w pozostatych pokoleniach od 1% do 4%.

W celu obnizenia kosztow MSP najczesciej sg gotowe wspdtuzytkowaé maszyny i urzadzenia (86%) oraz samochody (72%). Rzadziej powierzchnie (44%)
I pracownikow (29%). | tu ponownie widac pokoleniowe réznice. Najmtodsi przedsiebiorcy zdecydowanie bardziej niz starsi byliby otwarci na wspotuzytkowanie
powierzchni (68% Zetek i 26% BB) oraz pracownikdw (46% Zetek i 15% BB). Przysztoscig jest rozwdj wspodtdzielenia w mikrospotecznosciach np. w zakresie
korzystania z energii czy samochoddéw w sgsiadujgcych biznesach.

Korzystanie ze wspélnego uzytkowania aktywoéw przez MSP

MSP pok. Z pok. Y pok. X pok. BB
Wykorzystywane aktywa dzisiaj B 10% Y 39% W 4% W 4% 1 1%
Plany w perspektywie 5 lat iy 26% e 40% s 20% I 29% aw 18%

Potencjat wspétdzielenia jest nieograniczony

Ekonomia wspotdzielenia jest w zasadzie nieograniczona. Widzimy, jak to wspotdzielenie znalazto swoich entuzjastow w Polsce, ale tez na swiecie.
Widac to zwtaszcza w mieszkaniach. Ludzie korzystajgc z portali, ktore zajmujq sie wynajmowaniem hoteli czy mieszkan, przeznaczajg na wynajem
swoje lokum. | ktos, kto ma mieszkanie | nie musi w nim mieszkac, moze je wynajmowac. | to mieszkanie jest dzielone przez wiele osob w ciggu
miesigca. Zatem zasob w postaci mieszkania jest wykorzystywany. Dodatkowo mozna tez dzielic miejsca parkingowe. W srodmiesciach miejsca
w garazach podziemnych kosztujg czesto po kilkaset ztotych. Mozna je tez wynajmowac na godziny na zasadzie wspotdzielenia. | ten zasob bedzie
tez bardziej efektywnie wykorzystany niz tylko przez jedng osobe, ktora dodatkowo np. wyjedzie za granice na miesigc lub dwa, a optacony zasob
stol. Podobnie od dtuzszego czasu dziata wynajem narzedzi dla branzy budowlanej, zmienia sie tez wynajem powierzchni biurowych. Powierzchnie
nie sq przeznaczone tylko i wytgcznie dla jednego nabywcy. SqQ tez miejsca coworkingowe, gdzie w ciggu dnia, tygodnia pracuje wiele roznych osob
czy roznych firm. | oni dzielg te powierzchnie miedzy sobq. Zasob wspotdzielenia jest nieograniczony.

Maciej Panek
Wiasciciel, PANEK CarSharing




Finansowe alternatywy

Liderzy rynkowi w wielu sektorach daza do budowania platform, ktoére
dostarcza produkty, ale tez rozwigzania wspierajgce biznes klientéw MSP.
Takze w obszarze zarzadzanie finansami. Zdecydowana wiekszos¢ badanych
przedsiebiorcoéw, rozwaza pozabankowe zrdédta finansowania inwestycji.
W szczegdlnosci dotyczy to producentéw aut (82%), ale ponad 2/3 wskazuje
tez na Allegro i Google. Wraz ze wzrostem wielkosci przedsiebiorstwa rosnie Producenc
poziom otwartosci na alternatywne, niebankowe zZrédta finansowania inwestycji. samochoddw

Alternatywni dostawcy finansowania rozwazani przez MSP

82%

Wiekszos¢ marketplace’dw juz posiada ustugi finansowe B2B. Dostawcy
platformy nawiazuja wspditprace z instytucjami finansowymi, ktére s3 Allegro 71%
poddostawcami konkretnych ustug i produktéw finansowych, lub sami
rozwijaja nowe narzedzia. Takiego kompleksowego dostepu do produktu
i ustugi finansowania oczekujg sami klienci MSP. Google 68%

Ciekawy scenariusz przysztosci jest taki, ze banki lub firmy leasingowe, beda

dostarczaty w przysztosci ustugi finansowe posrednio, na przykiad przez Apple 64%
dostawcow pojazddw lub maszyn. Same beda kierowaty do przedsiebiorcéow

przede wszystkim ustugi do prowadzenia biznesu, np. ksiegowos¢, ustugi

prawne, doradcze.

Fintechy zyskuja na otwartej bankowosci

Wdrozenie rozwigzan z zakresu open banking moze byc¢ zrodtem powstania nowych produktow | ustug finansowania inwestycji. To ciekawy obszar
szczegolnie dla fintechow. One majg tatwq | prostqg strukture decyzyjnq, s w stanie takie inicjatywy szybko stworzyc, a pozniej probujqg zrobic na

o nich biznes. Majg zdecydowanie wiekszg tatwosc niz instytucje finansowe, choc w tym zakresie na rynku polskim oczekujemy duzej poprawy, gdyz

/o aktywnosc | liczba firm wcigz jest niewielka. Chocby na rynku izraelskim fintechy dziatajg duzo sprawniej, bo cata struktura panstwowa jest tam
przygotowana na to, zeby wspierac takie dziatalnosci. W zwigzku z tym, tych z sukcesami, jest duzo wiecej na swiecie niz w Polsce. Ponadto, u nas
te podmioty, najczesciej mate dziatalnosci, cierpiq na brak finansowania. Instytucje finansowe, przede wszystkim banki | ubezpieczyciele, ktore
firm jest otwarta na dziatajg na naszym rynku, w wiekszosci posiadajg zespoty, ktore rozpatrujqg pomysty fintechow i zastanawiajqg sie nad tym, czy sq trafione i warte

finansowania. Tu nie mozemy zarzucic braku aktywnosci, liczby sg imponujgce.

finansowanie dostarczane
orzez dostawcow aut

Rafat Plutecki
Head of Banking & Insurance, CRIF
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Leasing jeszcze zyska w oczach przedsiebiorcow

Leasing jest najczesciej wskazywanag forma dostepu do aktywow wsrdd przedsiebiorcow — przynajmniej raz miato z nim do czynienia 8 na 10 przedstawicieli
sektora MSP. | w opinii zdecydowanej wiekszoséci (87%), w perspektywie kolejnych 5 lat rola tego narzedzia finansowania jeszcze wzroénie. Tak optymistyczne
prognozy rysuja przedstawiciele wiekszosci firm, niezaleznie od ich wielkosci czy branzy.

W okresie pandemii widoczne byto przyspieszenie cyfrowe w branzy leasingowej. Rowniez w najblizszych latach to wtasnie cyfryzacja bedzie mata najwiekszy
wptyw na efektywnosc¢ biznesowa firm leasingowych.

Gtéwne kierunki w cyfryzacji leasingu w 2021+ Podwdjny zysk
e Automatyzacja procesu sprzedazy leasingu (e-podpis, e-dokumentacja, Dla leasingobiorcy

obstuga klienta przez boty gtosowe). udostepnienie ustugi w modelu self service 24/7, w czasie i miejscu, ktore

odpowiada klientowi. Skrocenie czasu obstugi sprzedazowe] | procesu
e Robotyzacja na etapie generowania ofert i umow. zakupowego.
e Automatyzacja procesow windykacyjnych. Dla leasingodawcy
, _ , zwiekszenie efektywnosci sprzedazowej i szybkosci dziatania organizacji.

e Integracja baz danych w ramach grup finansowych (cross selling). Oszczednoéé czasu i funduszy.

e Rozwd] modeli predykeyjnych w procesach marketingowo-sprzedazowych
(personalizacja oferty, wieksze uproduktywnienie klientow).

Czy rola leasingu wzrosnie w perspektywie 5 lat?

TAK 87% WY Iy 13% NIE

Klient sam zdecyduje - zdalnie czy osobiscie

W obstudze klienta leasingowego bedziemy miec do czynienia z dwoma zjawiskami. Z jeszcze wiekszq standaryzacjq ustug w obszarze MSP, czyli proste,
tatwe do zdalnego procesowania produkty. Po drugie, z samoobstugq, czyli dalej pogtebiajgcq sie cyfryzacjg ustug finansowych, tak zeby klient mogt
sobie ,wyklikac” umowe leasingowqg samodzielnie. Jednak jako branza musimy byc ciggle przygotowani na model hybrydowy, w ktorym to klient
decyduje czy chce przejsc przez caty proces online czy ze wsparciem doradcy leasingowego. Co wiecej, klient musi miec wybor na kazdym etapie
procesu leasingowego — gdzie chce go zaczqc, jak chce przeprowadzic | gdzie go zakonczyc. Czy potrzebuje cztowieka, z ktorym sie spotka | Ktory
wyttumaczy mu, na czym polega ustuga i jak jest skonstruowana oferta. Czy samodzielnie, poprzez kanat zdalny, przejdzie wszystkie etapy procesu.
| to zalezy od decyzji klienta, a nie od nas, branzy. Musimy byc na to przygotowani.

Wojciech Przybyt
Cztonek Zarzadu, EFL




Firmy przekonuja sie do konfiguratoréw

Konfigurator online, a nie doradca klienta, moze w przysztosci sprzedac
wiecej. Ich mozliwosci, zastosowahnie, a przede wszystkim dokonanie
konfiguracji w dowolnym miejscu i czasie, powodujg, ze majg duze grono
entuzjastow w sektorze MSP. Dzié z konfiguratorow s$rodkdéw trwatych

Korzystanie z konfiguratoréw przez MSP

I produktow finansowych korzysta juz co czwarty badany przedsiebiorca. 25% 75%
' ' CZNi RSN, )
W perspektywie 5 [at zamierza korzystac z nich ponad potowa badanych. erodkow trwalych teraz
Pionieraomi S3 tutgj ,Zetki,— juz co druga mia’ra do cz’ynien.ia zarowno 589% 4%,
z konfiguratorami srodkdéw trwatych jak 1 produktéw finansowych. Oy A 2 KOG U O O e
W przysztosci jednak, pokoleniowe réznice beda miaty mniejsze znaczenie, srodkow trwatych za S lat
gdyz we wszystkich grupach potowa Ilub wiece] przedsiebiorcow chce 20, —
- . . (0] (]
skorzystac z tego rozwigzania. St )
produktow finansowych teraz
Poziom korzystania z konfiguratorow jest dos¢ podobny w badanych
branzach, jednak na uwage zastuguje budownictwo. Jest to grupa najbardziej | . , S9% 41%
' Ki ' ' ktywie 5 lat a8 2 K G O e
zainteresowana takim rozwigzaniem w perspekty : oroduktow finansowych za 5 lat
® Tak ® Nie

Doradca uproduktowi klienta

Rola handlowca ulegnie wkrotce przeobrazeniu. To juz sie dzieje | jest nieuniknione, ze wzgledu na wprowadzanie nowych cyfrowych kanatow
dystrybucji oraz procesow wsparcia sprzedazy opartych na narzedziach cyfrowych. Po pierwsze, handlowiec nie bedzie uczestniczyt w podpisywaniu

o umowy w tradycyjnym tego rozumieniu, czyli podczas spotkania z umowq w reku. Ta czesc procesu leasingowego bedzie w petni zdalna. Po drugie,

/o doradca w jakims sensie wroci do korzeni, czyli skupi sie na roli doradczej i przeprowadzeniu klienta przez proces zakupowy. Prosze wejsc tutaj,
klikngc to, zerkngc na to, przeczytac to — bedzie zdalnym ekspertem i przewodnikiem leasingowym, ale w procesie podpisywania umowy juz sam

Z umowaqg papierowqg w rece nie bedzie uczestniczyt To duza zmiana. Po trzecie, handlowiec skupi sie na tym co potrafi najlepiej, czyli relacji
z klientem | na ,uproduktowieniu” klienta. | tutaj wazne, aby byt wyposazony we wszystkie informacje analityczne o kliencie. Patrzgc na niego
powinien wiedziec, czy to jest klient, ktorego stac tylko na leasing, a moze potrzebuje produktu faktoringowego, czy tez moze warto przygotowac

firm zamierza korzystac
z ko nflg uratorow na rZQdZ| oferte wspolnie z bankiem w ramach grupy kapitatowej i synergii grupowych.

finansowania w przysztosci

Krzysztof Chromik
Dyrektor Departamentu IT, EFL




Mtodsi kupia leasing zdalnie

Na ,odcztowieczenie” branzy leasingowe] jeszcze za wczeshnie, gdyz
zdecydowana wiekszos¢ badanych (80%) jest najbardziej zainteresowana
tradycyjnym pozyskaniem finansowania w formie leasingu - poprzez
kontakt osobisty z doradcg i co najwyzej przesytanie skandéw dokumentow
e-mailem. Ale i tutaj po raz kolejny daje o sobie znac¢ pokoleniowosc.

Najmitodsi przedsiebiorcy nie sg juz takimi entuzjastami tradycyjnego
kanatu (51%) co starsi koledzy (83%-90%). Chetniej porozmawialiby z doradcg
zdalnie 1 skorzystali z systemu, ktory umozliwia przesytanie danych
I podpisanie umowy online (49% vs. ok. 30% wsrod pozostatych grup) lub
W petni automatyczny proces zakupu leasingu poprzez platforme online
(38% vs. ok. 21-27% wsrod pozostatych grup). Przedstawiciele pokolenia Z
| czeSC igrekdw czesto nie posiada jeszcze doswiadczenia biznesowego
I wiedzy finansowej, stad potrzebujg doradztwa. Z drugiej strony, s3
technologiczni i wszystko chca tu | teraz. Dlatego najwiekszy potencjat
ma model hybrydowy, ale z uptywem czasu i rozwoju ich doswiadczen,
bedzie rosta rola kanatu zdalnego.

Leasing to wcigz biznes relacyjny

Preferowane sposoby pozyskania leasingu przez MSP

Tradycyjny kontakt osobisty z doradcg
I przesytanie skanow dokumentow mailem

W petni autonatyczny proces obstugiwany
przez witrualnego asystenta gtosowego

Kontakt zdalny z doradcg i system,
ktory umozliwia przesytanie danych
i zdalne podpisywanie umaow

W petni autonatyczny proces zakupu
leasingu do wypetnienia na platformie
bez kontaktu z doradca

I 80%

Y 52%

MY 36%

Y 26%

W perspektywie kolejnych lat, bez wyjgtku, wszystkie firmy leasingowe bedq dqgzyty do przesuniecia biznesu do kanatu digitalnego. Skorzysta z tego
wiekszosC przedsiebiorcow, ale zawsze mamy pionierow i followersow. Ci pierwsi to przede wszystkim mitodzi, ktorzy chcg wszystko miec w komorce.
Sqg przyzwyczajeni, ze sie klika i sie ma. | tak na przyktad zamiast pojsc do salonu wolqg zrobic konfiguracje srodka trwatego online, zamiast spotkania
z doradcqg finansowym, wolq skorzystac z porownywarki internetowe). Umowe leasingowq chetnie podpiszg zdalnie. Musimy jednak pamietac tez
o drugiej, moim zdaniem weciqQz liczniejszej grupie, ktorg nazywam retrotechniczng. Oni tez sie przetgczq, bo na przyktad juz nie chodzg do banku,
a korzystajg z bankowosci internetowej. Z czasem dojrzejg do biznesu online. W trakcie pandemii wiele firm dorobito sie podpisu kwalifikowanego
I zaczyna go uzywac, takze w relacjach z firmami leasingowymi, co jeszcze rok temu dla wielu byto nie do wyobrazenia. W ciggu 2-3 lat podpis
kwalifikowany bedqg mieli wszyscy. Pandemia wyzwolita | znacznie przyspieszyta proces digitalizacji. Cos, co trwatoby 5 lat, potrwa 1-2 lata. Nalezy
rowniez podkreslic, ze biznes leasingowy jest bardzo relacyjny i kontakt osobisty nigdy nie bedzie catkowicie wyeliminowany. Ponadto o ile samochod
czy laptop mozna skonfigurowac samodzielnie, to w przypadku skomplikowanych i bardziej wymagajgcych srodkow jak zaawansowane urzqdzenia

czy cate parki maszyn, ten kontakt personalny bedzie wrecz niezbedny.

Pawet Bojko
Wiceprezes Zarzadu EFL, Prezes Zarzadu EFL Finance




5%

firm preferuje model|
szybkie] transakcji,

Zz zakupem online bez
kontaktu z doradca

Liczy sie czas

Szybko, samodzielnie i zdalnie — taki jest wymarzony sposoéb zakupu leasingu.
Ponad potowa firmn MSP preferuje model szybkiej transakcji, z zakupem na
platformie online bez kontaktu z doradca. 17% firm oczekuje doradztwa,
a co czwarta potrzebuje bezposredniego kontaktu z doradca. W tym
ostatnim przypadku czesciej preferowany jest kontakt zdalny (39%) niz osobisty
(16%).

Warto spojrze¢ na pokoleniowe roéznice, z ktérych wysuwajg sie dwa
bardzo ciekawe wnioski. Po pierwsze, szybki proces zakupu leasingu jest
zdecydowanie wazniejszy dla najstarszych badanych - 67% BB wobec 37%
Zetek. Z kolei najmtodsi zdecydowanie czescie] potrzebujg doradztwa. 6 na
10 przedstawicieli pokolenia BB preferuje zakup leasingu na platformie bez
doradcy, wsrod Zetek tego zdania jest tylko co czwarty zapytany. Mtodym,
wchodzagcym na rynek pracy, najczesciej brakuje doswiadczenia — potrzebuja
wsparcia w zakresie finansowania.

Transakcyjnos¢ sprawdza sie w prostych produktach

Preferencje MSP dotyczace zakupu leasingu

Doradztwo
I dtugi proces

Zakup
bezposrednio
u doradcy

Kontakt osobisty
z doradca

6% 1% 28%

% 13% 26%

8% 8% 45%

10%

5%

10%

Szybka
transakcja

Zakup na platformie
online, bez kontaktu
z doradca

Kontakt zdalny
z doradca

Tam, gdzie stawiamy na transakcyjnosc, najczesciej mamy do czynienia z prostqQ ustugq, hiewymagajgcq sprzedazy doradczej. Sprzedaz doradcza
ma sens wtedy, gdy mozemy klientowi wnies¢ wartosc. A funkcjonuje wiele takich ustug, gdzie doradca nie wnosi specjalnej wartosci. | wtedy
nalezy postawic na transakcyjnosc i maksymalnie jg ucyfryzowac. Jesli do tego dodamy standaryzacje poszczegolnych ustug, to w znaczny sposob
zostanqg obnizone koszty obstugi klienta. W konsekwencji przesuniemy go do mocnej samoobstugi zaktadajgcej m.in. bota doradzajgcego rozne
wersje produktu, ptatnosc kartg kredytowq, online, automatycznie generowane faktury. W tych obszarach ciezko sobie wyobrazic, ze ta sprzedaz
doradcza wniostaby duzg wartosc. Bytaby kosztowna, musiataby byc w cenie produktow, zajmowataby zdecydowanie wiecej czasu. Tutaj cyfryzacja

w takim prostym wymiarze bardzo pomoze.

Krzysztof Sobieszek
Business Transformation Practice Lead, Publicis Groupe Poland




Szyty na miare

W perspektywie kolejnych lat nalezy spodziewac sie wieksze] specjalizacji
branzowe] poszczegodlnych leasingodawcdéw. Wynika to przede wszystkim
z trzech czynnikow. Po pierwsze, leasing wymaga wysokich kompetencji
w zakresie ryzyka zwigzanego z odsprzedaza przedmiotu. Po drugie,
budowanie bardziej atrakcyjnych ofert wymagac bedzie lepszego
zrozumienia branzy, jej specyfiki. | po trzecie, tej specjalizacji | personalizacji
oczekujg sami leasingobiorcy - najwiekszym oczekiwaniem az 91%
przedsiebiorstw wobec firm leasingowych jest spersonalizowana oferta.
TOP3 tworzg jeszcze szybki proces dostepu do finansowania | zdalny proces
obstugi.

Potrzebg, ktorej rola bedzie najdynamiczniej rosta w perspektywie kolejnych
5 lat, jest dostep do podsumowania finanséw z réznych instytucji na jednej
platformie. Dzis oczekuje tego co trzeci przedsiebiorca, za 5 lat juz 2 na 3.
Warto podkreslié, ze dla potowy Zetek sg to aktualhe oczekiwania, a dla
starszych przedsiebiorcow to czesciej potrzeby przysztosci.

Szycie na miare to frazes, ktérego potrzebujemy

Oczekiwania MSP wobec firm leasingowych

Spersonalizowana oferta
dopasowana do moich potrzeb

Szybki proces dostepu
do finansowania

Zdalny
proces obstugi

Szeroki dostep do réznych
produktow finansowych w jednym miejscu

Dostep do podsumowania moich finansow z
roznych bankow i instytucji na jednej platformie

Automatyczne procesy szybkiego
dostepu do informacji bez kontaktu
z infolinia i doradca

® Teraz

Bl
— 81%

I C 5%
—— 81%

I /570
A 7490

I ©2 %0
I 70%

I 1%
A 66%

Y 470
I 51%
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,Oferta szyta na miare" — to zdanie obecnie przyjmuje juz troche postac frazesu, bowiem w dzisiejszych czasach elastycznosc i ,szycie na miare"
to standard bedagcy dla wielu zaledwie punktem wyjscia do dalszych rozmow. Z drugiej strony, kryjgca sie za nim customizacja nigdy nie byta tak
Istotna jak w dzisiejszych czasach. Oznacza ono rowniez specjalizacje, bo tylko ona umozliwia petne zrozumienie | dopasowanie do oczekiwan,
potrzeb I mozliwosci klienta. Jak pokazuje badanie, az 91% firm oczekuje od leasingodawcow indywidualnego podejscia uwzgledniajgcego
specyfike ich branzy. Warto jednak podkreslic, ze specjalizacja niesie wiele korzysci takze dla leasingodawcy — pozwala mu bowiem lepiej ocenic
sytuacje, a tym samym skalkulowac potencjalne ryzyka, takze zwigzane z potencjalng dalszg odsprzedazq przedmiotu leasingu.

tukasz Chylinski
Prezes, TRUCK CARE




Wazny cztowiek w obstudze klienta

Dla zdecydowanej wiekszosci badanych (80%) przy wyborze firmy leasingowe]
w perspektywie 5 lat wazna bedzie dostepnos¢ doradcy. W szczegdlnosci ma
to znaczenie dla najstarszych przedsiebiorcow — az 94% przedstawiciel
pokolenia BB wskazuje na ten czynnik.

Znaczenie doradcy przy wyborze firmy leasingowej

W dobie postepujacej cyfryzacji, przenoszenia coraz wiekszej liczby elementéw MSP Y S0Y%
procesu leasingowego do kanatu zdalnego, obstuga klienta przez zywego

cztowieka moze staC sie wartoscig sama w sobie. Z czasem taki model

wsparcia przez doradce, a nie bota, moze stac sie dobrem luksusowym, za ook. Z 56%

ktore MSP bedg ptaci¢ dodatkowo.

pok.Y 87%
pok. X 81%
pok. BB 94%

Cztowiek nada charakteru premium

Ja troche nie wierze, ze my tak bardzo szybko | chetnie zrezygnujemy, przynajmniej w pewnych wymiarach naszego zycia, z takiego
% doswiadczeniowego wymiaru realizacji roznych ustug i produktow. To bedzie zwigzane z tym, ze potrzebujemy kontaktu z cztowiekiem. Byc moze

ludzie bedqg najbardziej odpowiedzialni za budowanie pewnego rodzaju relacji z klientami, moze tam, gdzie bedzie cztowiek, bedziemy miec do
czynienia z ustugqg premium. Ciekawym przypadkiem jest sektor nieruchomosci, w ktorym obstuga klienta | sprzedaz odbywa sie dwutorowo. Na
. poczgtku procesu istotng role ogrywa technologia. Za pozycjonowanie odpowiednich domow pod konkretnego klienta odpowiadajg przede
firm Przy v\/yborze wszystkim rozmaite algorytmy. W drugim etapie potrzebny jest jednak human touch. Zakup domu to jest powazna | duza sprawa w Zyciu cztowieka

lesel ﬂgOd awcy bierze pOd I ten element ludzki odgrywa tutaj bardzo wazna role.

uwage dostepnosc doradcy

Aleksandra Przegalinska
Ekspertka w temacie badan nad sztuczng inteligencja
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Leasing czescig ekosystemu biznesowego

Ide do firmy leasingowej | kupuje biuro w pudetku. Leasing bedzie podstawg,
ale do tego dojda ubezpieczenie, ksiegowose, sprawy urzedowe czy ustugi
doradcze. Wszystko, co spedza sen z powiek przedsiebiorcy, a nie jest jego
dziatalnoscig. Takie ekosystemy biznesowe skupiajgce rozne platformy
i rozne ustugi na bazie partnerstw to przyszto$¢ ustug biznesowych dla MSP.
Z takim zjawiskiem juz od kilku lat mamy do czynienia w przypadku finanséow
osobistych - tutaj to bank jest jadrem takiego ekosystemu. W przypadku
mikro, matych i srednich firm — do tej roli aspiruja firmy leasingowe.

Obstuga klienta 360 stopni przy udziale leasingodawcy s3 zainteresowani
przedsiebiorcy. Zdecydowana wiekszos¢ badanych w perspektywie 5 lat
chciataby mie¢ dostep na platformie leasingowe] do wszystkich
zaproponowanych ustug dodatkowych: doradztwa prawnego (80%),
wiedzy biznesowej (78%), mozliwosci zaplanowania podrdézy czy wynhajmu
auta (77%), opieki medyczne] (75%) i spraw urzedowych (75%).
Z rozbudowanej oferty platform leasingowych nieco chetniej skorzystaliby
mtodsi szefowie firm. Oni chcg miec jak najwiecej ,tu i teraz”.

Ustugi w abonamencie

Preferowane metody identyfikacji leasingobiorcy

Dostep do doradztwa prawnego
Z poziomu platformy instytucji finansowej

Dostep do wiedzy biznesowej, doradztwa i edukacji
w zakresie efektywnego prowadzenia biznesu

Mozliwosc zaplanowania podrdozy, wynajecia
samochodu, rezerwacji noclegu

Dostep do analiz, wydatkow i kosztow
Z automatycznymi wskaznikami finansowymi

Wsparcie w edukacji cyfrowej
i wdrazaniu nowych technologii

Dostep do ofert opieki medycznej i innych
benefitow do wykupienia dla siebie i pracownikow

Mozliwosc¢ zatatwienia
spraw urzedowych

e 80%

I 78%

I 77%

. 76%

—— - 75%

A 75%

A 75%

Oczekiwania firm MSP wobec instytucji finansowych bedqg sprowadzaty sie do prostoty i funkcjonalnosci kompletowania ustug w jednym miejscu.
Taka klasyka, z jakg mamy do czynienia od kilkudziesieciu lat np. w zakresie ustug finansowych — konkrety rachunek, konkretna tabela optat i
prowizji, standardowe rozliczanie sie za czynnosci, udzielanie kredytu czy za jego sptate — ustgpi miejsca abonamentowi. Bedziemy pakowac ustugi
w pakiety wygodne do konsumpcji. W przypadku MSP ta potrzeba szybko zostanie zaspokojona, bo wiekszos¢ firm juz pracuje lub mysli nad takimi
rozwigzaniami. OtworzyC firme, zarejestrowac jq, zatozy< rachunek, ztozy¢ wniosek o dotacje unijng czy udziat w programach wsparcia, prosta
ksiegowosc, podstawowa opieka prawna - zaden problem. Przedsiebiorca wszystkie te ustugi bedzie mogt zlecic z poziomu jednej platformy
W miejscu | czasie, jakie sam wybierze. Taki bedzie gtowny kierunek rozwoju instytucji finansowych.

Damian Ragan
Wiceprezes Zarzadu, Credit Agricole Bank




Leasing na wyciagniecie palca

W  perspektywie najblizszych lat zwiekszy sie rola instytucji finansowych
W rozwoju bezpieczenstwa cyfrowego. Oprocz roli edukatora wdrazane
beda coraz bardziej zaawansowane | wygodne metody zabezpieczen,
oparte na biometrii. Identyfikacja powigzana z indywidualnymi cechami
danego cztowieka jest uwazana za jednha z najbezpieczniejszych. Dlatego

Preferowane metody identyfikacji leasingobiorcy

staje sie coraz powszechniejszym rozwigzaniem wykorzystywanym przez - Identyfikacja 76%
producentdéw telefondw komodrkowych, dostawcédw kart ptatniczych oraz z linii papilarnych
banki. Branza leasingowa takze witgcza sie w ten trend.
o . . ' . . . ldentyfikacja 54%

EFL juz w ubiegtym roku jako jedna z pierwszych firm leasingowych na podstawie teczowki oka
wprowadzit  elektroniczne podpisywanie umow  za  posrednictwem
wideoweryfikacji. Wystarczy smartfon | aktualny dowdd osobisty, aby Identyfikacja 4E%
szybko i bezpiecznie podpisac umowe, aneks i kazdy inny dokument, na podstawie gtosu ?
niezaleznie od miejsca, w ktérym przedsiebiorca aktualnie sie znajduje.

T . . : . . IderjtyfiKacja 24%
Jezeli biometria bytaby metodg powszechnie stosowang w identyfikacji na podstawie zdjecia

klienta w procesie zakupu leasingu, to przedsiebiorcy najchetniej wybraliby
identyfikacje z linii papilarnych (76%). | tu ciekawostka — zaufanie do tego
sposobu uwierzytelnienia rosnie wraz z wiekiem — 65% wsrod Z | 87% wsrod
BB. Na drugim miejscu wskazano identyfikacje na podstawie teczéwki oka
(54%), a podium domyka gtos (45%).

Bezpieczny jak odcisk palca

Wynajem dtugoterminowy to rozwigzanie, ktorego podstawowq wartosciq, obok samego finansowania, jest zapewnienie klientom jak najwiekszego
komfortu korzystania z samochodow. Dlatego tez branza CFM, podobnie zresztq jak branza leasingowa, coraz bardziej otwiera sie na wszelkiego

o rodzaju technologie zwigzane ze zwiekszeniem intuicyjnosci, efektywnosci | bezpieczenstwa procesow. Rodzi to ogromny potencjat do wykorzystania

/o biometrii, zarowno na linii Kklient-dostawca wynajmu dfugoterminowego, jak tez klient-dostawcy ustug zewnetrznych, np. serwisy czy firmy
ubezpieczeniowe. Co istotne, Polacy z duzym optymizmem podchodzq do tego typu rozwigzan. Jak wynika z badan Visa, konsumenci w naszym
kraju doceniajg fakt, iz dzieki biometrii nie muszq zapamietywac haset czy kodow. 73% ankietowanych uwaza, ze danymi biometrycznymi
firm najchetniej postuguje sie szybciej niz hastami, a 76% twierdzi, ze jest to tatwiejsze. Wedtug 92% respondentow rozpoznawanie odciskow palcow jest

: : .. najbezpieczniejszq formag uwierzytelniania ptatnosci.
skorzysta z identyfikacji
z linii papilarnych

Frederic Lustig
Prezes Zarzadu, Carefleet




JUSTYNA
GUDOWSKA-POHLING

Menedzer ds. Badan, EFL

Firma leasingowa musi dotrzymac¢ cyfrowego
kroku klientowi

Dzisiaj truizmem jest stwierdzenie, ze COVID-19 znacznie przyspieszyt digitalizacje procesow obstugowych
firm w Polsce i na swiecie. To przyspieszenie stato sie faktem, a klienci adaptowali sie do nowych warunkow
dziatania. Ubiegty rok pokazat, ze stowa Heraklita z Efezu ,,Jedynq statq rzeczg w zyciu jest zmiana" nabraty
wiekszego znaczenia.

Jeszcze w 2018 roku stworzony na zlecenie Komisji Europejskiej indeks DESI (Digital Economy and Society
Index) wskazywat, ze w niemal wszystkich obszarach transformacji cyfrowej, Polska odstawata od
innych panstw cztonkowskich Unii Europejskiej. Polskie firmy, w szczegdlnosci mate | srednie, rzadziej niz
statystyczne europejskie przedsiebiorstwo, dysponowaty systemami pozwalajgcymi na elektroniczng
wymiane informacji czy e-fakturowanie, rzadziej korzystaty z ustug chmurowych | duzo rzadziej
wykorzystywaty media spotecznosciowe jako narzedzia marketingowe | kanat komunikacji z klientami.
Polskie MSP mniej chetnie sprzedawaty przez Internet, réwniez za granice.

Badania, jakie EFL zrealizowat w 2020 roku na portfelu swoich klientow, pokazaty, ze blisko 70%
przedsiebiorcow z sektora MSP jest otwarta na korzystanie z rozwiqgzari i technologii cyfrowych w procesach
obstugowych leasingu. Po raz pierwszy klienci na takqg skale zaczeli otwarcie komunikowac, ze procesy
te bedqg przez branze rozwijane. Odzwierciedla to koniecznosc¢ rozwijania kompetencji w zakresie tQczenia
I przetwarzania danych w celu dostarczania maksymalnie spersonalizowanych produktow i ustug oraz
uwzglednianie potencjalnego kontaktu z doradcq, jesli klient tego potrzebuje.

Klienci w duzej mierze oddziatujg na dostarczane przez firmy rozwigzania | to nie tylko przez
formutowanie oczekiwan wobec nich, ale | poprzez zmiany, jakie wprowadzajg do swoich firm. Ekosystem
biznesowy to system naczyn potgczonych, dlatego mowiqgc o trendach na rynku leasingu, nie sposob nie
uwzglednic tych dwoch perspektyw.

Otwarcie sektora MSP na cyfrowe rozwigzania to duza zmiana. Oznacza ona przeksztatcenie wielu modeli
biznesowych z tradycyjnych w cyfrowe. Badania, ktore EFL zrealizowat we wspotpracy z ICAN Institute,
I ktorych wyniki sqQ prezentowane w niniejszym raporcie, potwierdzajqg, ze cyfryzacja polskich
przedsiebiorstw przyspieszyta. Wskazujq, ze firmy leasingowe, rozwijajgc sie, bedqg musiaty uwzglednic
roznorodnosc potrzeb przedsiebiorcow, dostarczajgc im najlepszych rozwigzan cyfrowych przy jednoczesnej
dbatosci o ich potrzeby.



Metodologia

Jedenasty raz pod lupa

Raport ,Cyfrowa (r)ewolucja na rynku leasingu. Pod lupg” jest jedenastym opracowaniem z serii ,Pod lupa” wydanym
przez Europejski Fundusz Leasingowy S.A. w ramach autorskiego projektu ,Europejski Fundusz Modernizacji Polskich
Firm”. Pierwszy opisywat kondycje sektora MSP w Polsce (,MSP pod lupg”, 2011), drugi poswiecony byt gospodarstwom rolnym
(,LAgro pod lupa”, 2012). Trzecie opracowanie analizowato finansowe aspekty dziatalnosci transportowej (,Transport pod
lupg”, 2013), czwarte — mitodych na rynku pracy (,Mtodzi na rynku pracy. Pod lupg”’, 2014), pigte — innowacje (,Innowacje
w MSP. Pod lupg”, 2015). Szdsty raport przedstawiat inwestycje prowadzone przez MSP (,Inwestycje w MSP. Pod lupa”,
2016). Siddme wydanie dotyczyto pokolenia milenialséw (,Millenialsi w MSP. Pod lupg”, 2017). Osmy raport przedstawiat
wielostronny obraz budownictwa (,Budownictwo przysztosci. Pod lupa”, 2018). Dziewigte wydanie pokazywato, ile MSP
wiedza o spotecznej odpowiedzialnosci biznesu (,CSR w MSP. Pod lupg”, 2019). Dziesigta publikacja koncentrowata sie na
obszarze ekologii, energii odnawialnej, elektromobilnosci i aktywnoséci MSP na tych polach (,Zielona energia w MSP. Pod lupa”,
2020).

Obecna edycja koncentruje sie na trendach w sektorze MSP oraz na rynku leasingu. % badaniu, pod lupe wzieto takie
zagadnienia ja,k rola cyfryzacji i nowych technologii w rozwoju biznesu, podejscie MSP do zarzadzania i inwestowania,
oczekiwania MSP wobec leasingu. A wszystko — dzis | w perspektywie 5 lat.

Metodologia badania:

Badanie ilosciowe ,Pod |upgy” zostato zrealizowane przez ICAN Institute na zlecenie EFL S.A. z wiascicielami,
wspotwtascicielami i osobami odpowiedzialnymi za finanse w segmencie firm MSP z catego kraju, z réznych branz.
W sumie zrealizowano 500 wywiadow: 20% stanowili przedsiebiorcy z pokolenia Z, 30% przedstawiciele pokolenia v, tyle
samo przedstawiciele pokolenia X oraz 20% reprezentanci generacji Baby Boomers. W raporcie zastosowano wnioskowanie
dla MSP w Polsce (dla 4 pokolen, 3 wielkosci firm i 5 branz). Przygotowane w ten sposdb dane pozwalaja analizowad
i opisywa¢ MSP na poziomie catej populacji firm w Polsce. Badanie wykonano metoda telefonicznych ankiet (CATI) od
25 marca do 14 kwietnia 2021 roku.

Badanie jakosciowe zostato zrealizowane w oparciu 0 scenariusz vvyvyiadu. W badaniu braty udziat osoby, ktére mozna nazwac
liderami opinii — posiadajgce bogata wiedze dotyczace segmentu MSP oraz branzy leasingowej. W sumie przeprowadzono 21
wywiadow pogtebionych oraz analize desk research.

Opracowanie raportu: PrezStudio
© 2021 Europejski Fundusz Leasingowy S.A. Wszystkie prawa zastrzezone.

Cytowanie danych za: ,,Cyfrowa (r)ewolucja na rynku leasingu. Pod lup3”, raport EFL S.A.”
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