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Z PRAKTYKI

19

iedys czlowiek obslugiwal
B wiekszosé procesow na rynku
bezpieczen. Obecnie, dzigki
technologii, wiele wykonywanych przez
niego czynnosci zostalo zautomatyzo-
wanych. Dodatkowo digitalizacji
branzy ubezpieczeniowej sprzyja coraz
wigksza rola insurtechow oraz posred-
nikow, ktorzy dostarczaja niezbednych
technologii. Mozna jednak zadac sobie
pytanie, czy cyiryzacja programow
ubezpieczen przynosi same korzysci?

Technologia cie wyreczy

Zakupy online umozliwiajg zata-
twienie formalnosci z poziomu
przegladarki internetowej, bez ko-
niecznoséci odbywania stacjonarnej
wizyty. Polis¢ mozna wigc nabyc¢
z dowolnego miejsca i o kazdej po-
rze. Dla przyktadu, ubezpieczenie tu-

PROGRAMY AFFINITY

i

Tradycyjne a cyfrowe kanaly sprzedazy

Programy affinity wyznaczaja trendy technologiczne na rynku ubezpieczen. Dzieki nim
ubezpieczenie jest dostepne po kilku kliknieciach myszy. Czy technologia jest jednak
w stanie zastgpi¢ bezposrednia interakcje i wsparcie eksperta? Staram sie
odpowiedzie¢ na to pytanie, uwzgledniajac najwazniejsze wady oraz zalety cyfryzaciji
sprzedazy ubezpieczen affinity w kontekscie doswiadczen klienta.

rystyczne mozna zawrze¢ nawet
na kilka minut przed planowanym lo-
tem. Dzigki tatwosci wyszukiwania
wynikow mozemy rowniez w krotkim
czasie samodzielne poréwnaé oferty
roznych zakladow ubezpieczen.

Brak rozmowy z ekspertem moze
jednak sprzyjaé niezrozumieniu wa-
runkow ubezpieczenia. Kupujacemu
moze zas towarzyszy¢ poczucie bra-
ku wsparcia. Zgodnie z wynikami ba-
dania EY ,Jak Polacy kupuja
ubezpieczenia?” z 2020 r., wysoki po-
ziom doradztwa to jeden z najczesciej
wymienianych powodow wybierania
tradycyjnych kanatow sprzedazy.

Dostgp do ekspertow pozwala le-
piej zrozumiec¢ zakres ubezpieczenia.
Doswiadczonemu posrednikowi ta-
twiej jest zwrocic uwage na niuanse
zwigzane z ochrong i dostosowac ja
do indywidualnych potrzeb.

Mniejsza elastyczno$¢ czasowa,
ktora jest z tym zwigzana, wymaga
jednak od klienta fizycznej obecnosci
w godzinach pracy biura dystrybutora
ubezpieczen. Wspomniany zakup
ubezpieczenia turystycznego w oslal-
niej chwili jest w tym przypadku
znacznie utrudniony, a niekiedy na-
wet i niemozliwy.

Jak oni wyhieraja?

W przypadku programow affinity
kluczowa role w wyborze kanalow
sprzedazy odgrywajg indywidualne
preferencje poszukujgcych ochrony
ubezpieczeniowej. Decyduje o nich
wiele czynnikow. Przy zalozeniu stu-
procentowej sprawnosci dziatania sys-
temow beda to chociazby kwestie
demograficzne (np. pokolenie, plec,
migjsce zamieszkania), rodzaj ubezpie-

czenia jako przedmiot zainteresowania
czy moment zaistnienia potrzeby ubez-
pieczeniowej. Dlatego tez klient ocze-
kuje zbalansowania tatwosci zakupu
i ceny oraz potrzeby wsparcia i profe-
sjonalnego doradziwa.

Aby unikng¢ pomylki, kupujgcy na-
dal poszukujg porady specjalisty. Czu-
ja si¢ bezpieczniej, gdy moga
skonsultowac swoje decyzje ze sprze-
dawca. Niezbedne jest wiec wlasciwe
potaczenie pracy czlowieka i maszyn
w celu uzyskania odpowiedniej rowno-
wagi pomigdzy zaangazowaniem tych
dwoch stron w proces zakupu ubezpie-
czen. W tym celu, wdrazajac programy
affinity, nalezy rozwazy¢ zastosowanie
strategii marketingowej omnichannel.

dr Réza Blas
kierowniczka

ds. programow affinity
Mentor SA

Tyiko ptaki nic choruwia na cukrryce
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