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Dzis juz nie tylko Millenialsi chca mie¢ wszystkie ustugi i produkty dostepne on-
line. Starsze pokolenia tez maja podobne oczekiwania. Nie zawsze jednak
sztuczna inteligencja, chatboty i roboty budujg zaufanie. Wiele jest jeszcze
obszaréw, w ktérych tylko kontakt z cziowiekiem zapewni klientom poczucie

spokoju i pewnosci stusznie podjetej decyzji, np. zakupowe;.

Millenialsi to wazna grupa demograficzna, obecnie stanowigca ponad 1/3 catej
populacji na swiecie. Dlatego ich zachowania i oczekiwania wptywajg na procesy

transformacji cyfrowej w wielu firmach.

— Okazuje sie jednak, ze nie tylko mtodzi chcg byc online. W Kredytmarkecie cata
ustuga ogranicza sie do 3 minut poswieconych na wypetnienie wniosku kredytowego
w sieci, a mamy klientow, ktorych pesele zaczynajg sie od ,czworki” — mowi
Aleksander Widera, pomystodawca i prezes FinTechu Kredytmarket.com.

Od dostawcéw ustug finansowych wszyscy wymagajg teraz prostoty, wygody
i szybkosci. Ogromne znaczenie ma tez bezpieczenstwo. W dobie powszechnego
dostepu do Internetu, przede wszystkim w urzadzeniach mobilnych, poréwnywanie
ofert stato sie tatwe jak nigdy, zawsze mozna tez dopytaC w gronie znajomych lub w

spotecznosciach o te czy inng ustuge.

— Dostawcow ustug finansowych mozna zmieniaC jak rekawiczki — komentuje
Aleksander Widera — Dlatego zaistnienie na tak wysoce konkurencyjnym rynku
wymaga przemysSlanej i konsekwentnie realizowanej strategii. FinTechy mogg zyskac¢
przewage dzieki specjalizacji: skupienie sie na jednej dziedzinie pozwala matym
firmom o0siggngc w niej szczegolng biegtoSc, na jakg nie mogg pozwoli¢ sobie duze
instytucje dysponujgce wieloma roznymi produktami i ustugami. Wymaga to jednak
stworzenia ekosystemu z innymi partnerami biznesowymi, aby unikng¢ btedow

spowodowanych brakiem wiedzy w obszarach spoza gtobwnego biznesu.



Kredytmarket.com ogtosit niedawno poszerzenie budowanego ekosystemu o firme
Nethone, specjalizujacg sie w wykorzystaniu sztucznej inteligencji na potrzeby
przeciwdziatania wyludzeniom kredytéw. To kolejny — po Kontomatiku — partner, dzieki
ktoremu Kredytmarket.com moze skupi¢ sie na rozwoju oferty finansowania dla

mikroprzedsiebiorcow.

Jak zatem zdoby¢ zaufanie klientow z réznych grup wiekowych? Zdaniem prezesa
Kredytmarketu receptg jest zachowanie odpowiedniego balansu pomiedzy
nowoczesnymi technologiami a pracg ludzi. — To co odréznia Kredytmarket od innych
rozwigzan finansowych to kontakt z drugim cztowiekiem. Maszyny zajmujg sie u nas

procesami i papierami, a ludzie ludzmi — wyjasnia Widera.

W przypadku kredytow wazna jest rowniez przejrzystos¢ oferty, czy — mowigc inaczej
— prostota produktu. Klienci nauczyli sie juz, ze kredyty z zerowym oprocentowaniem
majg koszty ukryte w prowizjach przygotowawczych, optatach za rozpatrzenie
wniosku, dodatkowych ubezpieczeniach, itp. Natomiast kredyty reklamowane prowizjg
0 zt z pewnoscig majg wysokie oprocentowanie, o czym klient dowie sie dopiero po
ztozeniu wniosku, gdyz czesto stosowang praktykg jest podawanie catkowitych
kosztoéw dopiero po zbadaniu zdolno$ci kredytowej przedsiebiorcy. Tego typu zabiegi
znacznie utrudniajg porownywanie oferowanych na rynku kredytow. Nawet znane
porownywarki internetowe wymagajg pozostawienia kontaktu, sam uzytkownik nic nie
zdziata. Dlatego przedsiebiorcy, ktérym zalezy na czasie i wygodzie, wolg skorzystac
z oferty FinTechu, niz sktada¢ wnioski w kilku bankach. — Naszg przewagg jest
technologia, zaawansowane modele statystyczne i algorytmy uczgce, za$ ryzyko
kredytowe szacujemy analizujgc historie rachunkéw bankowych — dodaje Aleksander
Widera. — Dzieki temu, ze nie mamy rozbudowanych struktur, mozemy dziatac

elastycznie i koncentrowac sie na jednym segmencie rynku.

Aleksander Widera, twérca Kredytmarketu, 18 pazdziernika wezmie udziat
w dyskusji panelowej podczas konferencji Inside trends organizowanej

w warszawskim Centrum Koneser przez Businessinsider.
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