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1. Rola nowoczesnej technologii w bankowosci
i etapy jej wdrazania

Technologia uwazana jest w ostatnich latach za najwazniejszy zewngtrzny
czynnik sprawczy zmian na rynku uslug finansowych, prowadzacy do zaostrzenia
konkurencji i pociagajacy za soba radykalne zmiany w sposobie funkcjonowania
bankéw. Mozna wrgcz zaryzykowac stwierdzenie, ze nowoczesna technologia (IT)
jest jednym z istotnych czynnikéw, ktére zrewolucjonizowaly bankowosé. IT nie
respektuje ani barier polityczno-geograficznych, co skutkuje konsolidacjami w ska-
li globalnej, ani ograniczen regulacyjnych (np. nakladanych przez nadzér banko-
wy), czego efektem sa z kolei konsolidacje wewnatrz sektora finansowego. Obniza
bariery wejécia do sektora, czego rezultatem jest zagrozenie silnej pozycji bankéw,
do niedawna lideréw, przez nowe podmioty podejmujace walke o klienta na rynku
detalicznych ustug finansowych. Pozwalajac na przelamanie ograniczen prze-
strzennych, dodatkowo zaostrza konkurencje, stwarzajac mozliwos¢ transgranicz-
nego $wiadczenia ustug i rozszerzenia zasiggu dzialania bankéw detalicznych z
tradycyjnie lokalnego na krajowy, miedzynarodowy, a nawet globalny. Stwarzajac
nowe kanaly dostgpu do ustug bankowych i usprawniajac dziatalno$¢ operacyjna,
technologia wyznacza z kolei nowe standardy $§wiadczenia ustug, a czyniac infor-
macj¢ na temat pienigdza i rynkéw finansowych szybka (praktycznie nawet na-
tychmiastowa), tania i powszechnie dostepna, ulatwia klientowi poréwnanie réz-
nych ofert i wyb6r najkorzystniejszej z nich nawet bez wychodzenia z domu. Ry-
nek staje si¢ bardziej ,,przejrzysty”, a klient coraz bardziej wymagajacy i coraz
mniej lojalny. Warto jednak zauwazy¢, ze pewne zastosowania IT (np. rozwdj no-
wych kanaléw dystrybucji) moga si¢ sta¢ réwniez zagrozeniem dla banku poprzez
utratg osobistego kontaktu z klientem. Zmniejsza to m.in. mozliwos¢ zastosowania



64

sprzedazy wiazanej (cross-selling), co moze mie¢ negatywny wplyw na lojalnosé
klienta wobec banku oraz doprowadzi¢ do trwalej zmiany jego zachowan i przy-
zwyczajen zwiazanych z nabywaniem produktéw bankowych. Mimo pewnych nie-
dogodnosci, ktére moga by¢ nastgpstwem wdrazania nowoczesnej technologii, po-
zytywne efekty, ktére daje jej zastosowanie, sa tak duze, ze dos¢ powszechnie
uwaza si¢ ja za istotne Zrédlo przewagi konkurencyjnej w sektorze ustug finanso-
wych, w tym zwlaszcza w bankowosci.

J. Canals zauwaza, ze banki juz tradycyjnie robily wielki uzytek z technologii
informacyjnej, dazac do obnizenia kosztéw funkcjonowania (w tym zwlaszcza
kosztéw pracy) i zwigkszenia szybkosci dziatania [Canals 1997, s. 54]. Banki takze
naleza od poczatku do czoléwki firm wdrazajacych nowoczesne rozwiazania.

Proces rozwoju technologii w bankowosci przebiegal w czterech etapach [Car-
rington, Langguth, Steiner 1997, s. 60-61]:

1) automatyzacji czynnosci zaplecza (back-office), polegajacej na przejsciu z
dokumentacji papierowej na elektroniczna; faza ta jest praktycznie niewidoczna dla
klienta,

2) automatyzacji operacji zwiazanych z obstuga klienta (front-office), w ktdrej
pracownik obstugujacy klienta przyjmuje do realizacji zlecone przez niego opera-
cje elektronicznie,

3) stworzenia klientowi mozliwosci zdalnego kontaktowania si¢ z bankiem i
zlecania wykonania wybranych operacji w czasie rzeczywistym (bringing customer
on-line),

4) stworzenia zintegrowanego systemu, taczacego w jedna cato$¢ wprowadzo-
ne w poprzednich etapach urzadzenia i ich oprogramowanie (czg¢sto fragmenta-
ryczne i nickompatybilne), pozwalajacego na uzyskanie petnego obrazu relacji 1a-
czacych klienta z bankiem. System ten powinien umozliwia¢ przeplyw szczegéto-
wych informacji oraz dokonywanie analiz zaréwno bankowi, jak i jego klientom.

Niemal wszystkie banki w Polsce maja juz za sobg pierwsze dwa etapy wdra-
zania nowoczesnych technologii, spora za$ cz¢s¢, zwlaszcza wigkszych bankéw,
stworzyta klientom mozliwos¢ takze zdalnego kontaktu oraz realizacji wybranych
operacji on-line. Opdznione pod tym wzgledem sa zwlaszcza banki spéldzielcze,
choé i tu spotykamy przypadki, czesto jednak odosobnione, oferowania takich
mozliwosci. Wigkszos¢ krajowych bankéw nie wkroczyla jeszcze w ostatni z wy-
mienionych etapéw rozwoju technologii, ktéry wymaga uswiadomienia sobie, ze
pelna informacja o relacjach bank-klient jest najwazniejszym or¢zem w walce kon-
kurencyjne;j.

Mimo sporych postepéw w informatyzacji banki, zwlaszcza spétdzielcze, maja
zatem jeszcze na tym polu wiele do zrobienia. Dalsze inwestycje w IT sa wigc ko-
niecznoscia, jednak ich efektywnos¢ bedzie niezadowalajaca, jesli nie zastosuje si¢
strategicznego podejscia do wykorzystania nowoczesnej technologii. Jak bowiem
stusznie zauwazaja J. Stryczynski i T. Zarzycki, dla pozycji konkurencyjnej banku
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wazne sg nie tyle sama technologia, ile jej $wiadome uzycie, wyptywajace z kla-
rownej wizji dostarczania nowych ustug, uwzgledniajacej zmiany zachodzace na
rynku [Stryczynski, Zarzycki 2000].

Decyzje dotyczace wydatkéw na nowoczesne technologie powinny zatem wy-
plywac ze strategii banku. Dylematy strategiczne stojace przed bankami w tej sferze,
w tym przed bankami spétdzielczymi, dotycza przede wszystkim dwéch kwestii:

— w jakie obszary zastosowania IT inwestowaé, czyli inaczej méwiac, w jakim
kierunku powinna zmierza¢ informatyzacja banku?

— czy inwestycje te realizowaé samodzielnie, we wlasnym zakresie, czy tez sko-
rzystac z outsourcingu?

Celem niniejszego opracowania jest wigc identyfikacja obszaréw najbardziej
efektywnego wykorzystania nowoczesnej technologii w bankach spétdzielczych
oraz wskazanie mozliwych sposobéw realizacji inwestycji w IT wraz z konsek-
wencjami wyboru kazdego z nich.

2. Obszary zastosowania nowoczesnej technologii
w bankach spétdzielczych

Dostgpne dzis$ na rynku sprzet i oprogramowanie, pozwalajace na usprawnienie
niemal wszystkich proceséw operacyjnych w banku, moga by¢ réwniez bardzo
pomocne w procesie podejmowania i realizacji decyzji strategicznych. Funkcje, ja-
kie spetnia nowoczesna technologia, wyznaczaja zarazem potencjalne obszary jej
wykorzystania w banku.

B. Curry i L. Moutinho wyodrgbniaja cztery funkcje IT w banku [Curry, Mou-
tinho 1993, s. 39]:

— zastapienia personelu,

— dostarczenia personelowi wsparcia,

— umozliwienia analizy postaw i zachowan klientéw,

— dostarczenia kadrom zarzadzajacym wsparcia w podejmowaniu decyzji.

Zastosowanie technologii w pierwszym obszarze, polegajace przede wszystkim
na uruchamianiu przez bank nowoczesnych kanatéw dystrybucji, takich jak np.
ATM, telefon, komputer osobisty, Internet, telewizja interaktywna, ma istotne kon-
sekwencje zaréwno dla klienta, jak i dla banku, przy czym warto zwréci¢ uwage,
ze dla tego ostatniego maja one przede wszystkim charakter strategiczny. W dru-
gim z wymienionych obszaréw nowe urzadzenia i rozwiazania ulatwiaja pracg per-
sonelowi banku i moga usprawnic¢ obstugg klienta, jednak maja wplyw gltéwnie na
dziatalnos¢ operacyjna banku. Trzeci obszar zastosowania technologii jest nastgp-
stwem wzrostu roli marketingu w funkcjonowaniu bankéw, ktére chcac zaspokoié
potrzeby klientéw, musza najpierw je zidentyfikowaé, budujac hurtownie danych i
tworzac system informacji marketingowej. Nalezy podkresli¢, ze wykorzystanie
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nowoczesnych rozwiazan ma tu wymiar przede wszystkim strategiczny (cho¢ po-
woduje zasadnicze zmiany takze w dzialalnoséci operacyjnej) i1 przynosi bezposred-
nie korzysci klientowi, a posrednie — bankowi. W ostatnim z wymienionych obsza-
réw technologia jest postrzegana jako narz¢dzie wspomagajace zarzadzanie ban-
kiem, dajace dostgp do niezbednych w tym celu informacji i mozliwosc ich analizy
w réznych przekrojach oraz utatwiajace podejmowanie decyzji. Decyzje te, moga-
ce mie¢ charakter zaréwno strategiczny, jak i operacyjny, maja bezposredni wptyw
na funkcjonowanie banku, natomiast ich konsekwencje dla klientéw maja charakter
posredni [Harasim 2003, s. 111].

Za najwazniejsze ze strategicznego punktu widzenia obszary zastosowania no-
woczesnej technologii nalezy zatem uzna¢ przedsi¢wzigcia laczace si¢ z wprowa-
dzaniem nowych kanaléw dystrybucji oraz pozwalajace na analiz¢ postaw i za-
chowan klientéw. Pozostale obszary wykorzystania nowoczesnych rozwiazan tech-
nologicznych maja mniejszy wplyw na strategie banku oraz na ksztaltowanie si¢
trwalej wigzi ,klient-bank”. Tymczasem wydatki na IT w bankach, zwlaszcza
spéldzielczych, koncentrujg si¢ przede wszystkim na rozwiazaniach utatwiajacych
pracg personelu i usprawniajacych obstuge klienta, a wigc tych, ktére maja wymiar
operacyjny. Rozwdj nowych kanatéw dystrybucji w bankach spétdzielczych poste-
puje bardzo wolno, a bardziej wysublimowane rozwiazania, stuzace do analiz eko-
nomicznych i ulatwiajace podejmowanie decyzji strategicznych czy tez systemy
gromadzenia informacji o klientach i zarzadzania relacjami z nimi (CRM), sa tam
jeszcze rzadkoscia.

By¢ moze dzieje si¢ tak dlatego, ze zastosowanie IT w dzialalnosci operacyj-
nej, zwlaszcza nie zwiazanej z podstawowa dziatalnoscia banku, tj. sprzedaza pro-
duktéw i pozyskiwaniem klienta, daje szybsze i bardziej zauwazalne efekty. Opini¢
t¢ podziela G. Dziadkowiec, ktérego zdaniem najwigksze trudnosci w efektywnym
zastosowaniu nowoczesnej technologii wystgpuja w przypadku typowych proce-
s6w biznesowych, obejmujacych gtédwnie kontakty z klientami (w banku dotyczy to
obszaru sprzedazy i pozyskiwania klientéw), najlepsze efekty z kolei uzyskuje si¢ w
obszarach serwisu zewngtrznego i wewngtrznego — zob. tab. 1. Ten pierwszy jest od-
powiedzialny gléwnie za zapewnienie wlasciwe] jakosci obstugi juz pozyskanych
klientéw (np. kasowa obsluga kont osobistych, rachunkéw kredytowych i depozyto-
wych), drugi zas ma za zadanie zapewnienie wlasciwego funkcjonowania banku jako
instytucji (rachunkowos$¢, administracja, planowanie, controlling, stuzby zaopatrze-
niowe, kadrowe itd.) i nie wykonuje zadnych §wiadczef na rzecz klientéw.

Okazuje si¢ zatem, ze najtatwiejsza i najbardziej efektywna jest informatyzacja
proceséw wewngtrznych w banku, natomiast wigksze klopoty rodzi wdrozenie no-
wych rozwiazan w obszarach zwigzanych z pozyskiwaniem i obstugg klientéw. Z
marketingowego punktu widzenia wlasnie te obszary sg jednak najwazniejsze, bo
rzutuja na poziom lojalnosci klienta i wplywaja na stopien trwalosci wigzi tworza-
cej sie¢ miedzy nim a bankiem. Totez wlasnie tam, mimo ze zastosowanie nowoczes-
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nej technologii jest w tych obszarach trudniejsze, moze ono prowadzi¢ do osiag-
nigcia trwalej przewagi nad konkurencja.

W obszarze sprzedazy, ktérego zadaniem jest pozyskiwanie nowych klientéw,
najwigksze znaczenie maja rozwiazania i narz¢dzia umozliwiajace analiz¢ postaw i
zachowan klientéw oraz identyfikacj¢ ich potrzeb. Mozna do nich zaliczy¢ przede
wszystkim technologi¢ hurtowni danych, system informacji marketingowej oraz
systemy zarzadzania relacjami z klientami — CRM (customer relationship mana-
gement). W obszarze obstugi klienta wymienione narzgdzia sa réwniez wykorzy-
stywane, jednak podstawowa funkcja IT jest przede wszystkim dostarczanie wspar-
cia personelowi w procesie obstugi klienta.

Tabela 1. Wptyw informatyzacji na poszczeg6lne obszary dzialalnosci banku

Badany obszar

Badany parametr sprzedaz

serwis zewnetrzny

serwis wewnetrzny

Zatrudnienie

utrzymanie lub wzrost

ograniczenie do
minimum

rezygnacja z zatrud-
nienia (outsourcing)

z informatyzacja

Dominujacy charakter | biznesowe niebiznesowe niebiznesowe
proceséw

Oddziatywanie duze znaczne, o charakterze | male lub zadne
na klienta niesprzedazowym

Charakter oddziatywa- | bezposredni, bezpodredni, posredni,

nia na klienta emocjonalny wizerunkowy wizerunkowy
Wplyw na wynik dominujacy niewielki znaczny
finansowy banku (obszar kosztéw)
Wplyw na parametry | dominujacy niewielki niewielki lub zaden
sprzedazowe

Trudnosci duza standardowa standardowa

Spodziewany efekt
informatyzacji

pozyskiwanie
klientéw, lepsza

poprawa sprawnosci
obstugi obecnych

redukcja zatrudnienia

sprzedaz produktéw klientéw,
redukcja zatrudnienia
Pomiar efektéw trudny fatwy latwy
Efektywnosé niewiclka duza bardzo duza
informatyzac;ji

Zrédto: [Dziadkowiec 2002, s. 39].

Znajomos¢ najbardziej pozadanych, ze strategicznego punktu widzenia, obsza-
réw zastosowania nowoczesnej technologii moze by¢ bardzo pomocna dla bankéw
spéldzielczych przy okreslaniu kierunkéw ich dalszej informatyzacji. Nalezy jed-
nak podkresli¢, ze wybierajac konkretne rozwiazania, banki spéldzielcze nie po-
winny nasladowaé bankéw uniwersalnych, obstugujacych giéwnie klientéw z
miast. Wdrazana bowiem przez nie technologia musi uwzgledniaé zaré6wno specy-
fikg klienteli bankéw spétdzielczych (wlasciciele gospodarstw rolnych, przedsie-
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biorstwa branzy rolno-spozywczej, samorzady terytorialne, ale takze osoby fizycz-
ne, cz¢sto o relatywnie niskich dochodach), jak i specyfikg produktowa (oprécz ty-
powych produktéw depozytowych, kredytowych i rozliczeniowych banki te oferuja
liczne kredyty preferencyjne, obstuge doptat bezposrednich dla rolnikéw czy fun-
duszy strukturalnych Unii Europejskie;j).

3. Informatyzacja we wlasnym zakresie czy outsourcing?

Nowoczesne rozwiazania technologiczne sa bardzo kosztowne. Ich zakup jest
czgsto powaznym obcigzeniem dla duzych bankéw, a wielu mniejszych po prostu
nie sta¢ na samodzielne wdrazanie innowacji. Do tej ostatniej grupy naleza banki
spoldzielcze. Nie oznacza to jednak, ze moga one pozwoli¢ sobie na opdznienie
technologiczne. W erze bowiem dynamicznego rozwoju IT oraz szybkiego postepu
informatyzacji u ich komercyjnych rywali pozostanie w tyle technologicznego
»Wyscigu” grozi bankom spéldzielczym zepchnigciem ich w niskodochodowe i
marginalne rodzaje dziatalnosci.

Jesli zatem informatyzacja jest niezbedna, to w jaki sposéb powinna by¢ reali-
zowana przez banki spéldzielcze? Mozliwe s3 dwie podstawowe opcje strategicz-
ne: wdrazanie IT ,,we wlasnym zakresie” badz tez skorzystanie z outsourcingu.

Wybor pierwszej z nich wiaze si¢ z koniecznoscia pokonania wspomnianej juz
bariery kosztéw, sprawiajacej, ze zdecydowana wigkszo$¢ bankéw spétdzielczych
nie jest w stanie samodzielnie sprosta¢ wydatkom na nowoczesne technologie. W
tym wypadku konieczna staje si¢ dalsza konsolidacja sektora, umozliwiajaca takie
inwestycje i sprzyjajaca podnoszeniu ich efektywnosci. K. Maciejewski zwraca
uwagg, ze konsolidacja ta niekoniecznie musi odbywac¢ si¢ na poziomie kapitato-
wym, banki spétdzielcze bowiem moga rozwazy¢ zawarcie umowy o realizacji
wsp6lnych projektéw informatycznych [Maciejewski 2004].

Bardziej efektywnym sposobem informatyzacji bankéw spétdzielczych wydaje
si¢ jednak skorzystanie z outsourcingu. Do$wiadczenia wielu krajéw pokazuja, ze
utrzymywanie samodzielnej informatyki jest dla banku dzialajacego na obszarze
gminy nieoptacalne i klopotliwe.

Outsourcing mozna najprosciej okresli¢ jako zakup na zewnatrz ustugi uprzed-
nio $wiadczonej wewnatrz danej organizacji. Idea pelnego outsourcingu jest to, ze
zewnetrzny wykonawca ushugi dostarcza nie tylko pracownikéw, ale réwniez ,,ma-
terialne srodki produkcji” (np. wlasny sprz¢t komputerowy czy sie¢ telekomunika-
cyjna) oraz zarzadza procesem ustugi [Ryznar 2000].

Outsourcing moze obejmowac cala zréznicowana game¢ ustug informatycz-
nych, poczawszy od calosciowego zarzadzania zasobami informatycznymi poprzez
ustugi integracji systemowej, skoniczywszy zas na sktadowaniu danych i projekto-
waniu konkretnych aplikacji. Ustugi informatyczne sa réwnoczesnie najczgsciej
zlecanym przez banki rodzajem ustug zewnetrznych. W przypadku wprowadzania
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sprzedazy internetowej sugeruje si¢ wrecz, ze zlecenie tych ustug na zewnatrz jest

jedyna rozsadna mozliwoscia [Montgomery, Kirwan 2000].

Wisréd argument6w przemawiajacych za outsourcingiem najczesciej wymienia si¢:
— mozliwo$¢ obnizenia kosztéw!,

— mozliwo$¢ skupienia si¢ przez banki na najbardziej oplacalnych rodzajach
dziatalnosci, a jego pracownikéw na pracy, w ktérej sg najlepsi, co podnosi ich
produktywnos¢,

— lepsze dopasowanie produktéw do potrzeb klienta (m.in. dzigki zlecanym na
zewnatrz badaniom marketingowym),

—~ sprawniejszg realizacj¢ uslug i lepsze planowanie budzetu,

— lepsza organizacje ustug (wigkszy profesjonalizm firm outsourcingowych),

— wyzsza jakos¢ ustug,

— doste¢p do najnowoczesniejszych technologii.

Udanym przykladem wykorzystania koncepcji outsourcingu w sektorze ban-
kowosci spoldzielczej jest dziatalno$¢ firmy EDB, powotanej 35 lat temu jako
spotka non-profit, ktérej zadaniem bylo $wiadczenie ustug przetwarzania danych
i przygotowywania niezbgdnego oprogramowania na rzecz malych bankéw
oszczgdnoséciowych dziatajacych na terenie Skandynawii, ktérych organizacja i
zakres dziatania sg bardzo podobne do naszych bankéw spéldzielczych. Obecnie
jako duza spélka gieldowa EDB oferuje 150 bankom z krajéw skandynawskich
pelny system informatyczny zapewniajacy im najwyzszy poziom oferty i ustug,
wspomagajac dzialanie zorientowane na sprzedaz na bazie najnowszych techno-
logii. Outsourcing na rynku skandynawskim polega na zapewnieniu pelnego za-
kresu ustug informatycznych, obejmujacego: projektowanie, rozwdj, implemen-
tacj¢ oraz przetwarzanie/udostgpnianie. W tym modelu dostawca musi zapewnié
klientowi kompletna infrastruktur¢ (PC/terminale, urzadzenia sieciowe, serwery,
tacznos¢) oraz funkcjonalnos¢ biznesowa aplikacji uzywanych przez pracowni-
kéw i klientéw banku.

Nalezy jednak zauwazyc, ze wspélne korzystanie z podobnej platformy wyma-
ga zmiany podejscia do roli zasobéw informatycznych. Obecnie sg one postrzegane
przez wigkszos¢ bankéw w Polsce jako strategiczne aktywa, ktére musza byé
utrzymywane wewnatrz firmy, podczas gdy koncepcja skandynawska opiera si¢ na
traktowaniu rozwiazan informatycznych jako ,dobra ogélnodost¢pnego”. Wydaje
sig, ze to drugie podejscie jest bardziej uzasadnione chociazby ze wzgledu na to, ze
wigkszos¢ rozwiazan opartych na wykorzystaniu nowoczesnej technologii w banku
- bez wzgledu na to, czy chodzi o systemy informatyczne, sieci telekomunikacyjne
czy tez wykorzystanie nowych kanaléw dystrybucji (telefon, Internet itp.) — to roz-
wiazania powszechnie dostgpne, podlegajace tatwej imitacji. Jak wykazuja bada-

! Niedawno opublikowany raport Tower Group, dotyczacy wykorzystania przez banki outsourcingu,
wskazuje jednak, ze dzieje sig tak tylko wtedy, gdy sprzedawca zastosuje odpowiednia technologig.
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nia, szczegdlnie podatne na skopiowanie przez konkurencjg, a wi¢c nie pozwalaja-
ce na osiagnigcie trwalej przewagi konkurencyjnej, sa wielofunkcyjne bankomaty
(ATM) i zwiazane z nimi produkty (karty platnicze) oraz procesy (EFTPOS), a
takze bankowos¢ internetowa [Colgate 1998]. Wigkszo$¢é wdrazanych rozwiazan
stwarza jedynie mozliwos¢ osiagnigcia tzw. przewagi pierwszego posuniecia, czyli
przejsciowej, krotkotrwalej przewagi konkurencyjnej. Wigksza odpornoscia na
imitacje cechuja si¢ narzgdzia wykorzystujace nowoczesng technologi¢ do groma-
dzenia informacji o klientach, ich potrzebach i oczekiwaniach, takie jak np. system
informacji marketingowe;j.

Wydaje si¢ zatem, ze banki spéldzielcze moglyby — a nawet powinny — skorzy-
sta¢ z mozliwosci outsourcingu informatyki, pamigtajac jedynie, ze nie mozna
przekazywaé firmom zewnetrznym obszaréw podstawowych dla prowadzonej
dziatalnosci, zwlaszcza tych, w ktérych firmy te mogltyby mie¢ dostgp do informa-
cji o klientach, takich jak np. zarzadzanie bazami informacyjnymi (w tym bazami
klientéw) czy niektére sfery dziatalnosci marketingowej (w tym zwlaszcza wyko-
rzystanie SIM).

4. Podsumowanie

Informatyzacja bankéw spétdzielczych jest koniecznoscia. Opéznienie bowiem
we wdrazaniu nowoczesnej technologii grozi bankom spétdzielczym zepchnigciem
ich w marginalne i mato oplacalne sfery aktywnosci. Aby wydatki ponoszone
na IT byly jednak efektywne, konieczne jest spetnienie dwéch warunkéw:

— koncentracja naktadéw na informatyke w obszarach, w ktérych uzyskuje si¢
najlepsze rezultaty mierzone nie tylko poziomem krétkookresowych zyskéw,
ale takze uzyskiwanymi korzysciami marketingowymi (wzrost poziomu lojal-
nosci klienta, tworzenie si¢ trwatej relacji klient-bank),

— konsolidacja srodkéw i wspétdziatanie bankéw spéldzielczych w obszarze
wdrazania nowoczesnej technologii (,,we wlasnym zakresie” lub z wykorzysta-
niem koncepcji outsourcingu), pozwalajaca im na konkurowanie z duzymi ban-
kami oferta, cena i poziomem ustug.

Wyb6r kazdej ze scharakteryzowanych w opracowaniu opcji strategicznej wia-
Ze si¢ z pewnymi korzysciami i pociaga za soba pewne niedogodnosci. Z kolei wy-
bér konkretnych rozwiazan technologicznych ma okreslona cene, ktéra wyznacza
oplacalno$¢ rynku bankowosci spétdzielczej dla potencjalnych dostawcéw. We-
dtug firm teleinformatycznych dziatajacych na tym rynku jego wartos¢ jest szaco-
wana nawet na 120 min zlotych rocznie [Maciejewski 2004]. Banki spéldzielcze
nalezace do grupy lideréw informatyzacji wymieniaja stare oddzialowe systemy na
scentralizowane systemy transakcyjne. Coraz wiekszym zainteresowaniem tych
bankéw cieszg si¢ takze bardziej wyrafinowane rozwiazania, stuzace do analiz eko-
nomicznych, czy tez systemy CRM.
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Pozostaje mie¢ nadziej¢, ze poprawiajaca si¢ kondycja bankéw spétdzielczych
i coraz wigksza $wiadomos$¢ konieczno$ci inwestowania w IT pozwolg im na reali-
zowanie tego typu inwestycji z zastosowaniem strategicznego podejscia do wyko-
rzystania nowoczesnej technologii.
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STRATEGIC DILEMMAS OF CO-OPERATIVE BANKS AUTOMATION

Summary

Investing by banks in new technology is a necessity nowadays, however, the raising of efficiency
of IT investments requires the application of a stratégic approach to using innovations.

Strategic dilemmas faced by banks, including the co-operative banks in this area, concern chiefly
two matters: the choice of investing directions (the fields of using new technology) and the way of
automation (carrying it out by itself or using outsourcing).

The carried out consideration allowed to determine that:

- Information technology should be used first of all in the area connected with gaining and service
of customers, whereas the automation of internal processes in a bank can be just treated as a
preliminary phase of IT application in a bank.

— One of the essential conditions of decreasing the existing gap in the automation level of
commercial and co-operative banks in Poland is the consolidation of the latter and their common
efforts in the field of using new technology.

~ One of the most interesting and profitable strategic options for co-operative banks in the field of
gaining and using technology assets that is successfully applied e.g. by the Scandinavian banks is
IT outsourcing.
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