BANK | KLIENT < ROR

Niepotrzebny

mit konta

Z jedngj strony analizy rynkowe sg petne nadziei:
jest jeszcze miejsce na nowe banki, twierdzi

w swojej ekspertyzie Deloitte. Z drugiej — stopien
ubankowienia polskiego spoteczenstwa jest wcigz

niewielki i rosnie bardzo powoli.

ANNA LACH

\ .| [ | yznacznikiem ubankowienia
\—/\/ \ \/> jest posiadanie konta. Jednak
fakt ten bywa czesto iluzo-
ryczny, jako ze zatozony rachunek towa-
rzyszy np. zaciggnietemu kredytowii poza
tym do niczego nie jest wykorzystywany,
na co w marcowym raporcie wskazywata
,Gazeta Prawna”. Cze$¢ potencjalnie ak-
tywnych klientéw jest za granica. — We-
dtug danych GUS 1,95 mln ludzi wyjecha-
to z Polski: wlasnie tych, ktérzy korzystaja
z bankéw — méwi Eugeniusz Smitowski,
prezes Instytutu Pentor.

Z bankoéw nie korzystaja ci, ktérzy maja
daleko, nie maja wiec dostepu, a takze lu-
dzie starsi. Dla nich trudno stworzy¢ nowa
oferte — uwaza Marcin Zdral, partner
w Deloitte. Nie ma tez co liczy¢ na szybki
wzrost liczby kont w wyniku wprowadze-
nia przymusu ich zaktadania, dotyczace-
go grup najmniej ubankowionych: eme-
rytéw czy osob korzystajacych z pomocy
opieki spotecznej. Przymus niesie zreszta
ze soba ryzyko pograzenia samej idei. Nie
jest trudno wyobrazic sobie tytuty w tablo-
idach w rodzaju: sparalizowanej pani Ire-
nie (93 lata) rzad kazatl zatozy¢ konto, jak
ma odebraé swoja emeryture?

— Odsetek ubankowienia nie zmienia sie
w znaczacym stopniu. Nadal ok. 75 proc.
gospodarstw domowych jest objetych ustu-
ga bankowa, co oznacza, Ze jest do dyspo-
zycji przynajmniej jeden ROR w gospodar-
stwie. W ciggu roku przyrost wyniost ok.
2 pkt. proc. — dodaje Eugeniusz Smitow-
ski. Z drugiej strony jednak, banki udzieli-
ty 22 mln pozyczek i kredytéw, co oznacza,
ze Polacy ich nie unikaja.
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By¢ moze zatem lepiej pogodzi¢ sie z fak-
tem, Ze czes¢ spoteczenistwa nigdy nie sta-
nie sie klientami bankéw posiadajacymi
konto i w najlepszym razie jedynym wy-
korzystywanym przez te grupe produk-
tem bedzie kredyt gotéwkowy. Chociaz
nie nalezy jej spisywac na straty. Wlodzi-
mierz Grudzinski, wiceprezes ZBP, zwraca
uwage na konieczno$¢ zaangazowania sie
polskich bankéw w ekonomie spoteczna,

EUGENIUSZ SMILOWSKI
prezes IBOIR Pentor

Nie jest jasne, dlaczego ubankowienie spote-
czenstwa nie rosnie szybciej. Z badar mogto-
by nawet wynika¢, ze spada liczba rachunkéw
bankowych, mamy tu jednak watpliwosci.
Wszak ludzie nie majg powodu, by wstydzic
sie przyzna¢, ze dysponujg kontem Z drugiej
strony wedtug danych GUS 1,95 min ludzi wy-
jechato z Polski, wtasnie tych, ktorzy korzystajg
z bankéw. Co sie stato z ich rachunkami? By¢
moze dochodzi do kanibalizacji ROR przez ra-
chunki oszczednosciowe.

ktéra prébuje stworzy¢ rozwigzania finan-
sowe dla grup zwiazanych z wiekszym
ryzykiem. Préba ich wlaczenia w regular-
ny obieg finansowy daje wszak wymierne
korzysci ekonomiczne. — W krajach starej
UE ekonomia spoteczna daje 10 proc. PKB
- podkresla prezes Grudzinski. Wreszcie
pewna grupa, w miare spadku bezrobocia
iwzrostu zamoznoscii tak w koricu do ban-
ku dotrze. Dlatego tez interesujace staja sie
przedsiewziecia, ktore szukajg klientéw
bankéw nie wprost lub namawiajg do wy-
korzystywania produktéw bankowych.

Jedng z drég nie wprost wydaja sie by¢
ubezpieczenia. To interesujacy zwrot akcji:
dotychczas w szeroko rozumianym banc-
assurance to banki dostarczaty klientow
ubezpieczycielom. Kredyty hipoteczne,
karty ptatnicze, wreszcie ubezpieczenia
na zycie sprzedawane w nich, sprzyjaly
zwiekszaniu sktadki. Wspoétdziatanie ubez-
pieczycieli z bankami moze jednak pdjsé¢
w drugg strone, poniewaz to grupy ubez-
pieczeniowe dysponujg obecnie wystarcza-

jaca juz baza klientéw, by sprébowac im

dostarczy¢ produktéw bankowych.

Wéréd bankéw, ktdre majq rozpoczaé dziatal-
no$¢ w tym roku, jest m.in. Allianz Bank, ba-
zujacy na klientach grupy ubezpieczeniowej.
— Idziemy w kierunku zintegrowanej grupy
finansowej. Zblizamy sie do 2 mln klientéw
— wskazuje Pawel Dangel, prezes Allianz Pol-
ska. Bank ma liczy¢ docelowo 200 oddzia-
16w, a jego produkty maja tez by¢ dostepne
w agencjach ubezpieczeniowych. — Nie moge
powiedzie¢, kiedy bedziemy pierwsi, ale be-
dziemy starali sie by¢ numerem drugim — do-
daje prezes Dangel. Przyznaje, ze mozna bylo
rozwazac inwestycje w gotowy bank, ze gru-
pa prowadzita rozmowy na ten temat, z Geti-
nem. — Ale taki bank moze mie¢ wartos¢ dla
kogos, kto nie ma znanej marki i klientéw
- podkresla prezes Allianz Polska. Wykorzy-
stanie sieci agentdw sprawia, ze potencjat
znalezienia klientéw catkiem nowych dla
bankowosci przez ubezpieczycieli jest bar-
dziej realny niz w przypadku bankéw, dzia-
tajacych stacjonarnie (a wiec tak, ze trzeba
do niego przyjs¢, a przynajmniej sie do niego
zalogowacd w internecie).

Interesujace wydaja sie tez doswiadcze-
nia Generali, ktére od czerwca ub.r. przy
ubezpieczeniach komunikacyjnych wy-
ptaca odszkodowanie (z AC) z wykorzy-
staniem kart ptatniczych. Karte klient
otrzymuje od reki, a w ciggu 48 godzin,

~ jesli tryb likwidacji szkody na to pozwa-

la, na rachunku znajduje sie odszkodowa-
nie. Dla 0s6b juz korzystajacych z bankéow
ten uproszczony tryb moze by¢ atutem.
— Z kolei w mniejszych miejscowosciach

! jest to czesto pierwsza karta w portfelu.

Zwykle tez przeprowadzamy szkolenie
z jej uzycia, wiec wtasciwie prowadzimy
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dziatalnos¢ edukacyjng. Bardzo zainte-
resowaty sie tym banki jako mozliwoscia
dystrybucji — dodaje Michat Gomowski,
cztonek zarzadu Generali TU.

Procedure rejestracji karty oraz instrukcje
korzystania z karty przedstawia rzeczo-
znawca. Ubezpieczyciel zdaje sobie sprawe
z niskiego stopnia wiedzy bankowej wsrod
klientéw, szczegolnie w miejscowosciach
mniejszych lub wsréd oséb starszych.
— Karta Generali zdobyta zaufanie row-
niez wsréd tej grupy osob, ktdra wezesniej
dos¢ sceptycznie podchodzita do elek-
tronicznych form ptatnosci — dodaje Pa-
wet Wrébel, rzecznik prasowy Grupy
Generali.

Doswiadczenie Generali wskazuje, ze bez-
posrednie pokazanie, jak czego$ uzy¢, po-
zwala przyciagnaé¢ do siebie takze czesé
nieprzekonanych. Jednoczesnie dowodzi,
ze banki czesto nie potrafia dostarczyc
klientom informacji, po co w ogoéle korzy-
sta¢ z ich ustug.

Tropem edukacyjnym zdecydowata sie po-
dazaé Visa Europe. Rozpoczeta w marcu
br. kampania dotyczy wybranego produk-
tu — kart kredytowych — ma zachecaé do ich
uzywania zamiast gotowki, wskazujac
m.in. na mozliwos¢ planowania wydatkéw.
— Kampania ma na celu popularyzowanie
$swiadomego uzywania kart kredytowych
i korzystania z ich zalet, a nie zycia na kredyt
—moéwi Malgorzata O’'Shaughnessy, dyrektor
generalna Visa Europe w Polsce. Visa podjeta
decyzje o kampanii m.in. na podstawie ubie-
glorocznego badania Instytutu Pentor, z kto-
rego wynika, ze klienci maja problem z roz-
roznieniem kart debetowych polaczonych
z kontem od kredytowych. Nie rozumiejq tez
mechanizméw funkcjonowania karty kre-
dytowej, zaréwno zasad naliczania odsetek,
jak i bardziej przyjemnych dla klienta aspek-
téw, jak znizki w programach rabatowych.
— Chcemy przetamac najpopularniejsze ste-
reotypy, zgodnie z ktérymi karta kredytowa
to produkt tylko dla ludzi zamoznych, ktdry
nie jest dostepny dla przecietnego uzytkow-
nika, a jego wyrobienie wymaga skompliko-
wanych formalnoéci — podkresla Matgorza-
ta O’Shaughnessy. Visa zreszta chce uczy¢
nie tylko klientéw, ale tez samych bankow-
cow. Jesli te dziatania przyniosg zauwazal-
ny w liczbach wzrost transakcji bezgotow-
kowych iwzrost umiejetnosci korzystania
z karty kredytowej, bedzie to dobry dowdd,
iz banki musza wrdci¢ do pracy u podstaw.

Moze wiasnie problemem jest nie tyle sam
fakt nieposiadania konta przez jedna czwar-
ta gospodarstw domowych, ale w ogéle nie-
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umiejetnos¢ korzystania z bankéw? Klien-
téw mozna znalez¢é w innych instytucjach
finansowych, mozna dociera¢ do nowo
powstajacych matych firm, zwieksza¢ licz-
be sprzedawanych produktéw. Jednak je-
$li konsumenci ustug finansowych mieliby
pochodzi¢ takze z grupy debiutantéw, by¢
moze najpierw trzeba ich nauczy¢ — jak mo-
wila jedna z reklam —,,bankowania”.

Dla polskiego klienta, ktéry site pieniadza
weciaz poznaje — relatywnie — od niedaw-
na, wyznacznikiem dobrego samopoczu-
cia wydaje sie by¢ gotéwka. W tym kontek-
Scie przestaje dziwic¢ powodzenie punktéw
przyjmowania platnosci, chociaz kilka gto-
$nych przypadkdw nieuczciwosci juz miato
miejsce. To ciekawe, ze zaufanie do przed-
siebiorstw obarczonych tak duzym ryzy-
kiem operacyjnym jest czesto wyzsze niz
do bankéw. Ten aspekt najwyrazniej po-
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WLODZIMIERZ GRUDZINSKI
wiceprezes ZBP

Banki niczego tak nie nienawidzg, jak zamie-
szania. Nie jest w ich interesie silne rozwar-
stwienie cywilizacyjno--spoteczne i to, zeby
25 proc. spotfeczenstwa byto poza sektorem
finansowym. Dziatalnos¢ na rzecz takich grup,
w ramach ekonomii spotecznej, pozwala takie
wykluczenia zwalczaé.

stanowit wykorzysta¢ DnB NORD, ktéry
w swojej strategii zapowiada nowe oddzia-
ty, ale jednoczesnie ktadzie nacisk na roz-
budowe sieci agencji ptatnosci, przejetej
razem z BISE, czyli Monetii. W planach jest
4-5 nowych duzych oddziatéw, ktére bank
chce otworzy¢ w 2008 r., 15-20 centréw
obstugi klienta i jednoczesnie wzrost z 222
do prawie 300 liczby placéwek Monetii.
W tej sieci znajdg sie rowniez wyptlaty go-
téwkowe, pozyczki gotdwkowe, kredyty hi-
poteczne i produkty depozytowe. — To klu-
czowy element strategii dystrybucji — méwi
Jarostaw Dabrowski, prezes DnB NORD

Polska. Na pytanie, czy ta sie¢ jest tansza
i bardziej skuteczna, odpowiada, ze tak. Dla
banku oznacza ona nizsze koszty rozbudo-
wy dystrybucji, bo w uruchomieniu agencji
uczestniczy partner, a wiec jej wtasciciel.
— Jest to prawdopodobnie najskuteczniej-
sza metoda dziatania dla bankéw, ktére
wchodza na rynek, bankéw, ktére nie chea
pasywnie zarzadzad, tylko aktywnie wyjs¢
do klientéw — dodaje Jarostaw Dabrowski.
Zas$ Piotr Gebal, dyrektor zajmujacy sie
bankowoscig detaliczng w DnB NORD Pol-
ska podkresla, ze Monetia to podstawowa
baza klientéw detalicznych: — To 150 tys.
klientéw, w banku jest ich 30 tys.

DnB NORD Polska zatozyl, ze klientow
agencji ptatniczej mozna przekonad, nie
zmuszajac ich do péjscia do banku. Jest
to wiec koncepcja oswajania konsumenta,
dania mu tego, co bank chce da¢ w miejscu,
ktére woli klient. W koricu da on sobie wy-
tlumaczy¢, w warunkach mniej oficjalnych
niz bankowe, sens korzystania z ustug
bankowych.

Sieci sprzedazy potrzebuja zreszta takze ban-
ki $wiadczace ustugi korporacyjne, ale oferu-
jace produkty réwniez detalowi. Na przyktad
strukturyzowane produkty oszczednoscio-
we. — Niewatpliwie dla nas rozwdéj aktyw-
nosci sieci detalicznej, do ktdrej moga trafia¢
przygotowane przez nas oferty, jest sposo-
bem zwiekszania sprzedazy i pozyskiwania
aktywéw. W tym sensie nie tylko bankom
uniwersalnym zalezy na powiekszaniu liczby
klientéw — przyznaje Krzysztof Kalicki, pre-
zes Deutsche Bank Polska.

Wydaje sie, ze bez edukacji, poszukiwania
drég dotarcia do klienta, znacznie bardziej
zréznicowanych niz dotychczas, bankom nie
uda sie przetamacd swoistego trendu boczne-
go, jaki jest widoczny w zmianie stanu uban-
kowienia spoteczenstwa. — Czyms sie trzeba
odrdznic, inaczej nie da sie zainteresowac
klientéw — méwi Marcin Zdral. Czym?
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