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RODZIMY FINTECH
KREUJE ZMIANY
O SWIATOWYM ZASIEGU

Weronika Podhorecka we

Sektor bankowy w Polsce jest uznawany za jeden

z najnowoczesniejszych na swiecie. W segmencie ustug
finansowych ten trend ma szanse rozszerzyc sie o leasing.
Polski fintech poprzez digitalizacje zmienit catkowicie
formute ustugi leasingowej w aspekcie produktowym,

operacyjnym i dystrybucyjnym.

Od dekad ustuga leasingowa rozwija

sie i ewoluuje wokot sektora automo-
tive, obejmujgc maszyny, linie technolo-
giczne, sprzet ciezki oraz w niewielkim
stopniu nieruchomosci. Model bizneso-
wy firm leasingowych opiera sie wias-
ciwie na jednym produkcie, co w odréz-

nieniu od innych instytucji finansowych,

ktore sg multiproduktowe - jak banki
czy ubezpieczyciele - stawia rozwdj

leasingodawcéw pod presjg niskich cen

i finansowania jak najwyzszych warto-

$ci transakcyjnych. Z tego powodu finan-

sowanie zakupéw o wartosciach ponizej

20 tysiecy zlotych nie jest dostepne

w bankowych firmach leasingowych.
Poza problemem transakcji o niskiej

wartosci istnieje takze trudnosé z finan-

sowaniem sprzetu o wszechstronnej

charakterystyce, co w znacznym stopniu

odcina wiele srodkéw trwatych od lea-
singu narzecz pozyczek oraz kredytéw.
Zjednej strony firmy leasingowe potrze-
buja rozproszonego portfela z duza
liczba klientéw, a z drugiej poprzez po-
ruszanie sie w utrwalonych schematach
procesowych i produktowych nie uczest-
nicza w walce o masowy rynek. Trud-
no sobie wyobrazi¢ zakup komputera,
smartfona, sprzetu AGD, roweru, opro-
gramowania, elektronarzedzi i wszel-
kiego rodzaju wyposazenia az po instru-
menty muzyczne finansowany w takiej
formule jak samochdd.

LeaseLink jest pierwszym fintechem
w Polsce dziatajgcym w branzy leasin-
gowej, ktérego unikalny model bizneso-
wy wskazuje kierunek dokonujacej sie
zmiany w tej branzy nie tylko w Europie,
ale takze na $wiecie. Model biznesowy
spoétka oparta na elementach catkowi-
cie przeciwnych do trendéw, w ktérych
poruszaja sie wszyscy inni uczestnicy
tego rynku. Podejmujac wyzwanie, jakim
jest zbudowanie i oferowanie ustugi
w kontrze do utrwalonych schematéw,
fintech stat sie leasingodawca z wyjat-
kowa ustuga finansowania przedmiotdw,
wylaczajgc samochody, o wartosci 1-50
tysiecy zlotych, dzieki czemu buduje
portfel na masowg skale. Konsekwen-
cja tej drogi stal sie tez fakt, ze Lease-
Link nie uczestniczy w wojnie cenowej
i pomimo jednoproduktowej oferty re-
alizuje transakcje przewyzszajace ren-
townoscia te, do ktérych jest juz przy-
zwyczajona branza.

Proces = produkt

Zatozyciele LeaseLinku, bazujac na bli-
sko 20-letnim doswiadczeniu w branzy
leasingowej, sprowadzili prace nad pro-
duktem do procesuidoswiadczenia
klienta. Chodzilo o to, aby produktem
nie byt leasing jako ustuga finansowa-
nia, a sposob jego zawierania. Dzieki
takiemu podejsciu udato sie unikna¢
putapki, jaka jest zbytnia koncentracja
na zatozeniach i celach produktowych
z ostatecznym finatem operacyjnym
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nakierowanym do wewnatrz na orga-
nizacje, a nie na klienta. To wtasnie
doswiadczenie klienta zmotywowato
tworcédw fintechu do catkowitego prze-
definiowania produktu leasingowego
na metode ptatnosci. Formuta metody
ptatnosci jednoznacznie odcina ustuge
LeaseLinku od powszechnie stosowa-
nego modelu procesowania opartego
na wnioskach, dokumentach i offlino-
wej weryfikacji klienta. W autorskiej
aplikacji klient placacy leaselinkiem
zalatwia wszelkie formalnosci online
w kilku prostych krokach, uzupeinia-
jac tylko podstawowe dane. Catos¢ pro-
cedury jest zautomatyzowana i trwa
zaledwie kilkanascie minut - od wybo-
ru oferty poprzez decyzje kredytowa
az po akceptacje umowy. Absolutnym
novum w tej branzy jest tez dostepnos¢
ustugi, ktdéra zaspokaja potrzebe klienta
w dowolnym miejscu, a takze o dowolnej
godzinie w ciggu doby, przez wszystkie
dni w roku.

Warszawski fintech poprzez digi-
talizacje procesu i koncentracje
na do$wiadczeniu klienta wyelimino-
wat zbedne procedury. Przeniesienie
manualnych czynnosci wykonywa-
nych zwykle przez pracownikéw ryzyka
iback office do nowoczesnej aplikacji
przyczynilo sie nie tylko do automaty-
zacjiiszybkosci procesu, ale tez znacz-
nie go zoptymalizowato pod wzgledem
kosztowym. Ponadto otworzyto ustuge
leasingu na masowe transakcje, ideal-
nie wpasowujac sie w charakterystyke
ioczekiwania mikro-, matych i érednich
przedsiebiorcéw, ktdrzy poza samo-
chodamirealizuja takze inne potrze-
by zakupowe.

Sprzedaz ustugi poprzez link

Transformacja ustugi leasingu do wer-
sji cyfrowej w wykonaniu Lease-

Link objela, poza samym produktem,
sposob pozyskiwania klientéw oraz
obstuge sprzedazowa. Gldwnym ele-
mentem strategii dystrybucji fintechu
jest oferowanie produktéw w procesie

Leaselink stat sie leasingodawcg

z wyjgtkowq ustugg finansowania
przedmiotow, wytgczajgc samochody,
o wartosci1-50 tysiecy ztotych, dzieki
czemu buduje portfel na masowg skale.

zakupowym klientéw i zaspokojenie
ich impulsowych potrzeb ,tuiteraz”.
Kluczowe dziatania koncentruja

sie zatem na pozyskiwaniu partne-
réw i budowie jak najbardziej rozle-
gtej sieci merczantéw’, a nie bezpo-
$rednim pozyskiwaniu klientdw.
Dzieki takiemu podejsciu transak-
cje w skali masowej sg pozyskiwane

z pominieciem handlowcéw, a sprze-
daz sprowadza sie do samoobstugi
poprzez aplikacje opartg na sztucznej
inteligencji. Merczant w bardzo pro-
sty inieangazujacy go sposdéb udostep-
nia link, a klient w dowolnym miejscu
oraz czasie konfiguruje oferte irea-
lizuje proces leasingowy w aplikacji
LeaseLink.

Dystrybucja fintechu odbywa sie
poprzez multikanatowa sie¢ partne-
réw zbudowang na niespotykang, jak
na te branze, skale. Dzieki integracji
z e-sklepami jest to metoda platnosci
dostepna w koszyku zakupdw, bedaca
alternatywa dla przelewdw, kart kre-
dytowych i pay-by-linkéw. W sektorze
e-commerce jest to zresztg jedyna do-
stepna forma platnosci dla firm (B2B).
Logika aplikacji pozwala takze wyko-
rzystywacd te forme ptatnosci w punk-
tach stacjonarnych. Specjalnie dosto-
sowana sciezka procesowa umozliwia
dostawcy rozliczenie sprzedazy w ciggu
kilku minut i natychmiastowe wydanie
zakupdw klientowi-przedsiebiorcy.

W odréznieniu od powszechnych prak-
tyk w obstudze sprzedazy, stosowanych
przez wszystkie firmy leasingowe, Lease-
Link nie obcigza zadnymi czynnosciami

merczantéw. Lead sprzedazowy w for-
mie linku jest catkowicie zautomatyzo-
wanym procesem transakcyjnym, ktéry
bez udziatu handlowcéw i przenikania
ze strukturami leasingodawcy pozwala
btyskawicznie inicjowad i zakoniczy¢
transakcje u dostawcy.

Kolejnym kanatem dystrybucji
sg programy White Label. W tym ob-
szarze LeaseLink jako jedyna firma
leasingowa na swiecie umozliwia han-
dlowcom swoich partneréw oferowa-
nie irealizacje ustugi finansowania
na miejscu u klienta (door2door) w cig-
gu chwili. Fintech zbudowat takze roz-
legla siec kilkuset indywidualnych
posrednikdéw sprzedazy i sieciowych,
ktdrzy dziataja w obszarze posredni-
ctwa finansowego. Platnosc¢ leaselin-
kiem jest takze chetnie wykorzystywana
przez franczyzodawcéw, ktérzy wiacza-
ja te ustuge finansowania w programy
franczyzowe i tym samym zmniejszaja
franczyzobiorcom kwote inwestycji.

Unikalno$¢ modelu fintechu zostata
takze doceniona przez sektor bankowy.
Produkt LeaseLinku jest dystrybuowa-
ny juz przez sie¢ oddziatéw Raiffeisen
Polbank, a dwa kolejne banki sg w fazie
wigczenia tej ustugi do swojego portfo-
lio produktéw. Wyjatkowy w tej wspdt-
pracy jest fakt, ze banki majace w swo-
ich grupach kapitatowych tradycyjne
firmy leasingowe wykorzystujg produk-
ty fintechu do rozbudowania oferty
skierowanej do klientéw mikro-, ma-
tychiérednich firm.

1.Merczant - akceptujacy ptatnos¢ od ptacacego”,
czyli osoby dokonujacej zakupu.






