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rojekt zwiazany z ubezpieczeniami przygotowuje Te-
P sco, wiadomo juz tez, ze nad oferta nowych ustug
- w tym takze finansowych wiasnie - pracuje réwniez sie¢
Carrefour. Czy polscy klienci ,kupig” ustugi finansowe
w supermarkecie? W §lad za tym pytaniem ida kolejne
- czy moze to zrewolucjonizowac rynek, czy tez pozostanie
tylko nowinka bez wiekszego nan oddziatywania? Jaka mo-
ze by¢ skala wptywu tych ustug na rynek finansowy? Efek-
ty tego rodzaju dziatalnosci mozna juz zaobserwowac
za granica. Tesco Personal Finance - ze sporymi sukcesami
w sprzedazy (zajmujac wysokie miejsca w rankingach
sprzedazy niektorych produktéw finansowych) - proponu-
je swoim klientom w Wielkiej Brytanii ponad dwadziescia
tego rodzaju produktéw, m.in. rachunki oszczednosciowe,
karty kredytowe czy ubezpieczenia. Takze w Polsce ustugi
finansowe zaczynaja stanowi¢ coraz wazniejszy element
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strategii Tesco. W ramach projektu ,Tesco Twoje Finanse”
sie¢ ta od 2006 roku oferuje trzy produkty finansowe: kre-
dyt ratalny, karte kredytowa oraz kredyt gotéwkowy.

- ,Tesco Twoje Finanse” to propozycja, w ktéra chcemy
inwestowac i rozwijag, juz rozszerzajac oferte o kolejne pro-
dukty finansowe oraz ubezpieczeniowe - powiedziat ,Gaze-
cie Bankowej” Przemystaw Skory, z biura prasowego Tesco
Polska. - Klienci chetnie korzystaja z produktéw finanso-
wych dostepnych w naszych sklepach, o czym najlepiej
Swiadcza liczby. W pierwszym roku od powstania ,Tesco
Twoje Finanse” kupili ponad 100 tysiecy produktéw finan-
sowych oferowanych przez Tesco. Funkcjonujemy jednak
na bardzo konkurencyjnym rynku, dlatego - do czasu
wprowadzenia kolejnych ustug - nie bedziemy sktadali de-
klaracji dotyczacych charakteru nowych ustug, jak i termi-
nu ich wprowadzenia.

Marketing i sprzedaz
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Pierwsza dodatkowg ustuga uruchomiong w Tesco byta sprzedaz
ratalna - mozliwos¢ kupowania artykutéw przemystowych na raty
0 procent. Tesco Polska wspdlnie z Lucas Bankiem wydaje tez klien-
tom wypukte karty kredytowe MasterCard, akceptowane nie tylko
w sklepach tej firmy, ale w kazdym punkcie oznaczonym marka Ma-
sterCard na Swiecie. Karta moze zosta¢ otwarta w ciggu 15 minut
iod razu mozna z niej skorzysta¢ dokonujac zakupéw w markecie lub
wyplacajac gotowke. Klienci dysponujacy karta kredytowa Tesco Ma-
sterCard moga skorzysta¢ m.in. z promocji darmowego kredytu udzie-
lanego na okres do 15 miesiecy. Do otrzymania karty wystarczaja do-
chody na poziomie 450 ztotych netto, wizyta w jednym ze sklepow,
okazanie dowodu osobistego i drugiego dokumentu tozsamosci oraz
dokumentoéw poswiadczajacych zrodto 1 wysokosé uzyskiwanych do-
chodow. Jesli klient starajacy sie o karte korzystat juz wczesniej z pro-
duktéw finansowych Lukas Banku, moze otrzymac karte jeszcze
szybciej 1 prosciej - po okazaniu dowodu osobistego. Najnowszym,
trzecim utatwieniem finansowania zakupéw dokonywanych w skle-
pach Tesco jest prosty kredyt gotowkowy, dostepny w hipermarke-
tach. Od maja 2006 roku wszystkie hipermarkety Tesco oferuja kre-
dyt w wysokosci od 500 do 20 000 ztotych. Oferta przygotowana
wspolnie z Lucas Bankiem jest tak skonstruowana, by gotowke moz-
na bylo otrzyma¢ w ciaggu kwadransa. Kredyt mozna otrzymac
w punkcie obstugi finansowej w hali sprzedazy kazdego z 49 hiper-
marketéw Tesco. By uzyska¢ kredyt, nalezy przedstawi¢ dwa doku-
menty tozsamosci ze zdjeciem oraz potwierdzenie statego zrodta do-
chodéw w wysokosci co najmniej 380 zt netto. Na miejscu sporzadza-
na jest umowa, a gotéwka jest wyptacana z kasy sklepu w ciagu 15
minut. Takze i w tym wypadku klienci, ktérzy korzystali wczesniej
z oferty Lukas Banku moga otrzymac kredyt w Tesco fatwiej - kto
sptacit lub sptaca kredyt ratalny albo gotéwkowy Lucas Banku musi
tylko okaza¢ dowdd osobisty. Okres sptaty kredytu zalezy od decyzji
klienta i wynosi od 2 do 36 miesiecy. Kredyt nie wymaga zabezpie-
czen w postaci weksli ani poreczen. Opcja taczenia dochodéw ze
wspotmatzonkiem pozwala na zwiekszenie kwoty kredytu powy-
zej 20 tys. ztotych. Miesieczne raty mozna splaca¢ m.in. w kasie hi-
permarketu Tesco przy okazji kolejnych zakupéw. Kredyt mozna do-
datkowo ubezpieczy¢ od bezrobocia, czasowej niezdolnosci do pracy,
powaznej choroby, ale nie ma takiego obowigzku.

Nie bedzie tak fatwo...

Jak wida¢, supermarket dos¢ sprawnie wkroczyt na teren zajmowany
dotad przez bank. Czy banki powinny sie zatem zacza¢ obawia¢ kon-
kurencji ze strony podmiotéw badz co badz czesciej odwiedzanych
przez klientow niz banki? Co stanie sie z placéwkami bankéw usytu-
owanymi w centrach handlowych, skoro tuz pod bokiem wyrasta im
bezposredni konkurent? By¢ moze jednak nie bedzie tak Zle - wszyst-
kie powyzsze ustugi finansowe Tesco oferuje jednak we wspétpracy
z bankiem.

Wedtug Michata Macierzyniskiego, analityka portalu Bankier.pl,
supermarketowe banki sq swego rodzaju ikong procesu ,dezinterme-
diacji”. Dysponuja ogromna baza lojalnych klientoéw, ktérzy odwiedza-
ja sklep przynajmniej raz w tygodniu. Z tego powodu zaoferowanie
prostych ustug finansowych jest naturalnym krokiem w celu zwiek-
szenia obrotow i stworzenia dodatkowego zrédta przychodow.

- Najciekawszym przyktadem obrazujacym swego rodzaju suc-
cess-story jest Wielka Brytania z bankami stworzonymi przez super-
markety Tesco i Sainsbury’s - wskazat Michat Macierzynski, komen-
tujac zjawisko dla ,Gazety Bankowej”. - Sa to spoiki typu joint ven-
ture, tworzone z bankami. W przypadku Tesco jest to Royal Bank of
Scotland, a Sainsbury’s - HBOS. Banki te posiadaja bardzo szeroki
zakres ustug, poczawszy od rachunkéw osobistych i oszczednoscio-

wych, poprzez karty kredytowe, kredyty samochodowe i gotowko-
we, ubezpieczenia, rachunki emerytalne, a skonczywszy na kredy-
tach mieszkaniowych i do$¢ szerokiej ofercie dla sektora MSP. Tego
rodzaju banki stanowig skuteczng konkurencje dla instytucji komer-
cyjnych. Wszystko ze wzgledu na duzy efekt synergii z pozostatymi
ustugami, a takze konkurencyjne warunki cenowe. Oferta finanso-
wa jest bowiem wartoscia dodana do podstawowego biznesu, podob-
nie jak chociazby sprzedaz paliwa przy supermarketach. Tego rodza-
ju podmioty przynosza milionowe zyski. W USA najwieksza sie¢ su-
permarketow Wal-Mart ma zakaz tworzenia wtlasnego banku.
Wszystko ze wzgledu na obawe przed masowym zamykaniem ma-
tych, lokalnych bankéw i kas kredytowych. Wal-Mart obchodzi jed-
nak te przepisy, oferujac swoim klientom - przy wspoétpracy z ban-
kiem - proste ustugi finansowe.

- ,Supermarketowy bank” nie jest zagrozeniem dla bankéw, po-
niewaz te z pewnoscia zachowaja przewage w zakresie profesjonalne-
go doradztwa oraz kompleksowej i zindywidualizowanej oferty dla
klienta - stwierdzit Andrzej Staszkiewicz, dyrektor Biura Akwizycji
w banku Citi Handlowy. - Oczywiscie szybki rozwoj gospodarczy, ro-
snacy popyt na kredyty oraz wciaz niski wskaznik ubankowienia Po-
lakéw (tylko 48 proc. osob w Polsce posiada konto bankowe, podczas
gdy Srednia starych krajéow Unii Europejskiej to 74 proc.) sprawiaja,
ze na polskim rynku nadal jest miejsce dla nowych graczy. Mozemy
sie wiec spodziewac, ze ustugi bankowe oferowane przez supermarke-
ty znajda mimo wszystko swoich odbiorcow. Niemniej, ,supermarke-
towym bankom” nie bedzie tatwo sprosta¢ oczekiwaniom klientéw,
ktorzy nie szukaja juz tylko taniego i szybkiego produktu bankowego,
ale takze sprawnej i przyjemnej obstugi, elastycznych godzin pracy
placéwek, zindywidualizowanej oferty, kompleksowego doradztwa,
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a takze dostepnosci banku przez internet i telefon. Nalezy bowiem pa-
mietac, ze Polacy, podobnie jak Europejczycy, najbardziej cenig sobie
kontakt personalny z pracownikiem banku. Wizyta w oddziale banku
jest dla klienta nie tylko sposobem na zatatwienie podstawowych fi-
nansowych zlecen, ale takze miejscem, w ktorym klient moze przedys-
kutowac z doradca bankowym nowosci rynkowe oraz w szczegotach
omo6wic coraz bardziej skomplikowane produkty finansowe. W niedtu-
gim czasie doradca bankowy stanie si¢ wiec partnerem nie tylko w za-
kresie dostarczenia klientom odpowiednich produktéw i ustug, ale
réwniez planowania jego przysztosci finansowe;.

Mimo to Citi Handlowy - podobnie jak wigkszo$¢ bankéw - ma
plany rozwoju niestandardowych kanatow sprzedazy.

- Chcemy pozosta¢ liderem we wprowadzaniu alternatywnych
kanatéw sprzedazy - zadeklarowat Andrzej Staszkiewicz. - Sukcesem
okazata sie chociazby sprzedaz kart Citibank-BP na ponad 140 sta-
cjach benzynowych. Podobne dziatania sprzedazowe prowadzone sg
w przypadku kart Citibank-Plus czy Citibank LOT. Citi Handlowy kon-
sekwentnie inwestuje takze w rozwoj bankowosci internetowej 1 tele-
fonicznej, ktére doskonale uzupetniaja tradycyjna sie¢ sprzedazy.
Zgodnie z tendencja rynkowa - w Polsce liczba placowek bankowych
na gtowe mieszkanca nadal jest nizsza (1744) niz w krajach Unii Eu-
ropejskiej (2183) - Citi Handlowy rozszerza tez swoja sie¢ oddziatow
taczac trzy typy placowek - placowki obstugujace klientow korpora-
cyjnych, detalicznych oraz sprzedajace pozyczki konsumenckie.

...ale i bankom trudniej

Jak zauwazyt Michat Macierzynski, w Polsce praktycznie kazda duza
sie¢ supermarketow wspotpracuje z jakims$ bankiem, a ustugi finanso-
we sg Swiadczone obecnie pod marka supermarketu. Oznacza to, ze
bank petni role dostawcy ustug ,whitelabel”, co umacnia pozycje su-
permarketu, bo umozliwia tatwa zamiane dostawcy ustug, a nawet
plynne stworzenie wlasnej oferty. Supermarkety maja ogromny udziat
na rynku kart kredytowych. Mozna szacowac, ze nawet okoto 3 milio-
now kart kredytowych zostato wydanych klientom supermarketu,
pod marka danej sieci. Klienci bardzo chetnie korzystaja réwniez
z kredytow gotowkowych i ratalnych. Praktycznie caty ten rynek jest
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zdominowany przez pie¢ bankow: Lukas Bank, Sygma Bank, Cetelem
Bank i GE Money Bank. Najwazniejszymi graczami sa natomiast su-
permarkety spozywcze. Ten segment zdominowaty dwa banki: Sygma
Bank i Lukas Bank. Wszystkie te instytucje mocno walcza o 6w rynek,
poniewaz jest to doskonate zrodto nowych klientow. Warto jednak
wspomnie¢, ze bardzo czgsto dopiero za drugim, a nawet trzecim kre-
dytem, bank zaczyna zarabiac na relacji z klientem. Banki musza bo-
wiem finansowa¢ réznego rodzaju promocje, raty O procent, a takze
dzieli¢ sig czescig zyskow z dang siecig handlowa.

- Stworzenie, a tak naprawde rozszerzenie pakietu ustug finanso-
wych, jest dowodem na to, ze jest to bardzo atrakcyjny segment ryn-
ku i mozna spodziewac sie duzego nacisku na jego rozwoj - ocenit Mi-
chal Macierzynski. - Z jednej strony moze to przynies¢ bardzo wyso-
kie zyski, z drugiej dostarcza¢ wartosci dodanej do podstawowej dzia-
talnosci supermarketéw. Jednoczesnie jest to bardzo zta informacja dla
tradycyjnych bankow. W pierwszej kolejnosci dla tych instytucji, kt6-
re obecnie wspotpracuja juz z supermarketami. W wielu przypadkach
bedzie to utrata ponad potowy aktywnych kart kredytowych i duzej
czesci przychodow z kredytéw gotowkowych i ratalnych! Dodatkowo
nalezy pamietac, ze wiele bankow posiada swoje oddzialy w super-
marketach, co powoduje, ze w niedalekiej przysztosci moze dojsc do li-
kwidacji tych placowek. Supermarkety nie musza sie mocno reklamo-
wac i budowac¢ nowych oddziatow, poniewaz klienci sami do nich
przychodza, mozna powiedziec, ze przy okazji.

Natomiast nalezy pamigtac, ze w Polsce, w odroznieniu od krajow
zachodniej Europy, supermarkety 1 hipermarkety nie maja jeszcze ta-
kiego udziatu w handlu detalicznym. Mimo wszystko niski wskaznik
ubankowienia polskiego spoteczenstwa to bardzo duza szansa dla su-
permarketow, zwtaszcza na rynku prostych produktow, takich jak kar-
ty kredytowe i kredyty gotowkowe.

- Na pewno jestesmy coraz bardziej otwarci na zakup ustug czy
dokonywanie transakcji finansowych z pominieciem okienka poczto-
wego czy oddziatu banku - przyznata Iza Zbonikowska z poswigcone-
go marketingowi magazynu ,Brief”. - Wystarczy spojrze¢ na zeszio-
roczny wysyp ofert ubezpieczeniowych typu direct. Rowniez w same;j
komunikacji bankow wida¢ duzy nacisk na prostote nabycia produk-
tu finansowego. W spotach Lukas Banku czy Millennium zakup po-
zyczki przypomina zakupy w supermarkecie. Prostota nabycia stano-
wi o$ komunikacji. Banki potrafig by¢ tam, gdzie ich potencjalny
klient. Rowniez w centrach handlowych tworzg swoje oddziaty, sta-
wiaja stoiska finansowe, liczac na to, Ze pokusa zakupow przygna
klientéw wprost do doradcy finansowego. Sama kasa w supermarke-
cie juz zdobyta nowe zastosowania: stuzy jako kanat do ptacenia ra-
chunkdéw, coraz czesciej tez petni funkcje bankomatu (mozna pobra¢
gotowke przy okazji zaptaty karta za zakupy). Nie wiem natomiast czy
w Polsce szybko przyjmie sig¢ sprzedaz produktow rzeczywiscie
,przy kasie”. Podejmujac decyzje o nabyciu polisy czy zatozeniu loka-
ty, klient wciaz jeszcze wymaga kontaktu z doradca, wyjasnienia wie-
lu szczegotow, czasu na zastanowienie. Jesli takie rozwigzanie sig
przyjmie, bedzie raczej dotyczy¢ prostych produktéw finansowych ty-
pu ubezpieczenia komunikacyjne - tak jak miato to miejsce w przy-
padku ubezpieczen direct. Mysle jednak, ze na razie supermarket nie
zdetronizuje bankow w sprzedazy produktow wciaz scisle kojarzonych
z instytucja finansowa. e
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