
BANKOWOŚĆ 
OTWARTA, 
ALE NA CO?

JAK BANKOWOŚĆ 
OTWARTA MOŻE WPŁYNĄĆ 
NA MODELE BIZNESOWE 
BANKÓW?
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BANKI MUSZĄ PODJĄĆ DECYZJE:
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MAKROEKONOMICZNE
• Umiarkowane globalne tempo rozwoju gospodarczego
• Historycznie niskie stopy procentowe

REGULACYJNE
• Mniejsze ryzyko zmniejsza rentowność (np. BASEL II)
• Nowe otoczenie konkurencyjne (np. PSD2, PRIIPs )

DOJRZAŁOŚĆ MODELU BANKOWEGO
• Wzrost znaczenia fintech’ów wymusza innowacyjność na bankach
• Duże różnice w tempie zmian na różnych rynkach
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MOGĄ PODZIELIĆ LOS:
• AGENCJI TURYSTYCZNYCH, KTÓRYCH LICZBA 

DRASTYCZNIE SPADŁA NA RZECZ ROZWOJU 
PODMIOTÓW TYPU EXPEDIA, TRAVELPLANET.PL

• WYPOŻYCZALNI KASET VIDEO/DVD: ZAMKNIĘTE SIECI 
BLOCKBUSTER (US) I BEVERY HILLS VIDEO (PL) KONTRA 
ROZWIJAJĄCY SIĘ GLOBALNIE NETFLIX

• TELEFONÓW KOMÓRKOWYCH, KTÓRE ZOSTAŁY 
ZASTĄPIONE PRZEZ SMARTFONY 
(NOKIA/BLACKBERRY VS IPHONE)
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Źródło: Accenture

LIDER BANKOWOŚCI 
CYFROWEJ
• Przezwyciężanie fragmentacji 

łańcucha wartości
• Rozszerzony zakres biznesowy
• Jasny wybór modelu 

biznesowego

NAJLEPSZA WERSJA 
BANKOWOŚCI 
TRADYCJNEJ

• Optymalizacja dystrybucji
• Efektywność operacyjna
• Odzyskane zaufanie dla usług 

doradztwa
• Tworzenie paliwa dla wzrostu gosp.

CZAS

RENTOWNOŚĆ

KOLEJNA  DUŻA ZMIANA 
W BANKOWOŚCI
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MISTRZ 
JEDNEJ 
KATEGORII

MANAGER 
RELACJI 
CYFROWEJ

DOSTAWCA
USŁUG
PODSTAWOWYCH

POŚREDNIK 
OTWARTEJ 
PLATFORMY

Jeden produkt Wszystko
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CZAS NA WYBÓR 
NOWEGO MODELU 
BIZNESOWEGO
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• Prawdopodobnie 
pierwszy wybór dla 
większości banków

• Jedno miejsce dla 
zakupu usług 
finansowych, 
włącznie z ofertą od 
firm trzecich 

• Zorientowany na 
klient, nie na 
produkt/kanał

MOCNE STRONY

SŁABE STRONY

• Silna relacja z klientem

• Głęboka wiedza o kliencie 

• Wynik odsetkowy pozostaje głównym 
źródłem dochodu

• Wysokie koszty

• Potrzebna duża zdolność inwestycyjna

• Wymagana biegłość w cyfryzacji oraz 
sprawny model doradczy
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• Przyciągnij nowych 
użytkowników

• Najlepsze w swojej 
klasie produkty dzięki 
otwartej architekturze

• Premiowanie 
zaangażowania 
użytkowników

MOCNE STRONY

SŁABE STRONY

• Pozwala klientowi zbudować „własny 
bank”

• Agregacja produktów z wielu banków 
zwiększa poziom zaufania klientów

• Cyfrowa wersja atrakcyjna dla 
wchodzących graczy

• Fizyczna wersja atrakcyjna dla małych 
banków

• Konsolidacja rynku do kilku platform

• Wzrost stóp zmniejsza przewagę 
konkurencyjną
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• Adresuje jedną 
kwestię, ale bardzo 
dobrze

• Skupiony na 
rozwiązaniu problemu

• Rozpoznawalna marka

• Lider technologii

• Naturalny wybór dla 
fintech’ów

MOCNE STRONY

SŁABE STRONY

• Wyprzedza konkurencje 

• Generuje nowe potrzeby klientów

• Globalnie skalowany

• Sukces zależny od słabości konkurencji w 
danym obszarze 

• Trudny do dywersyfikacji i rozwoju
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• Udostępnienie 
produktów 
bankowych innym 
podmiotom 

• Produkt/usługa 
dostarczana E2E

• Niski koszt dzięki 
korzyściom skali

• Zaawansowany 
technologicznie, 
łatwy do 
współpracy 
partner

MOCNE STRONY

SŁABE STRONY

• Wynik odsetkowy może  być szczególnie 
atrakcyjny przy wzroście stóp 
procentowych

• Stałe, stabilne źródło przychodów

• Trudność wyróżnienia się na rynku

• Oligopole

• Ryzyko wzrostu kosztów dystrybucji

• Konieczność przemyślenia modelu 
kosztów, rozwoju i skalowania



JAK 
WYBRAĆ 
DOBRZE?
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Jaki jest twój bank?

Dokąd chcesz dojść?

Co robisz dobrze, 
i lepiej od innych?

Co inni robią lepiej?  
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1. Patrz na długoterminowe, strategiczne cele, zamiast 
optymalizować istniejący model biznesowy w krótkim okresie.

2. Bądź odważny. Zmieniaj organizacje, aby skoncentrować uwagę 
na nowym modelu biznesowym. 

3. Środki na inwestycje zawsze są ograniczone, więc skup się 
tworzeniu banku przyszłości, a nie utrzymywaniu banku przeszłości. 

4. Bądź ’digital-first’ niezależnie od wybranego modelu.

5. Zmień monitorowane KPI, aby skupić się na tym co naprawdę 
jest istotne. 

6. Rozwijaj kadry. Jeżeli ludzie się nie zmienią, nie zmieni się też 
organizacja.
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