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Robert Paradecki

Uniwersytet Ekonomiczny we Wroctawiu

WPLYW WSPOLZALEZNOSCI PRODUKTOW BANKOWYCH
NA WYNIK ZE SPRZEDAZY I CYKL ZYCIA

1. Wstep

Historia pieniadza si¢ga zarania dziejow. Byt on, jest i zapewne bgdzie jednym
z najwazniejszych czynnikow w zyciu cztowieka i calej gospodarki. Mozna $miato
rzec, iz pojawienie sig¢ pieniadza i jego rozwdj (poczawszy od zelaznych pretow-
-roznéw (obolow), poprzez srebrniki, ztoto, a na pieniadzu papierowym i obecnie
»panujacym” pieniadzu elektronicznym skonczywszy) przyczynito si¢ do powsta-
nia rynku, zwlaszcza rynku finansowego (por. [7; 16]).

Skoro przez rynek rozumie si¢ ogot sprzedawcow i nabywcow, ktorych wzajem-
nie uzaleznione od siebie decyzje kupna i sprzedazy ksztaltuja popyt oraz wpltywaja
na poziom cen, to mozna stwierdzi¢, ze juz w czasach wymiany barterowej wysteg-
powala metoda sprzedazy taczonej, ktora zostata przeniesiona na wspdlczesny rynek
produktow i ustug bankowych'. Ciagle rosnace wymagania klientow — bedace efek-
tem rozwoju oraz globalizacji rynkow finansowych — wymagaja od zarzadzajacych
bankami opracowania optymalnych ofert (m.in. w formie pakietu) i skierowania ich
do wlasciwej grupy odbiorcow. Dzigki takim dziataniom przedtuzony zostaje cykl
zycia produktu bankowego, co niewatpliwie przektada si¢ na wzrost udzialu w rynku
oraz wzrost przychodéw ze sprzedazy produktow bankowych.

2. CyKkl zycia produktu bankowego

Cykl zycia produktu bankowego (ustugi finansowej) rézni si¢ w zasadniczy
sposob od typowego cyklu zycia produktu — czasem faza dojrzatosci i nasycenia sa
traktowane osobno, lecz kazda faza charakteryzuje si¢ innym typem wzrostu, dzig-

' W niniejszym opracowaniu przez produkt bankowy rozumiane beda réwniez ustugi bankowe (ushugi
dopelniajace, okotoproduktowe), cho¢ niewatpliwie kwestia utozsamiania produktu i ustugi bankowej jest
roznie rozpatrywana przez ekonomistow. Ogolnie rzecz ujmujac, produkt bankowy to transfer/transfor-
macja pienigdza w cyklu koniunkturalnym (por. [16]).
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ki czemu wyr6zni¢ mozna fazg: wprowadzenia, wzrostu, dojrzato$ci, nasycenia i
schytku [16]. Poniewaz cykl zycia ushugi finansowej moze oddziatywac¢ na osiaga-
ny wynik ze sprzedazy produktu finansowego, jak rowniez wptywa na tworzenie
pakietu ustug powiazanych migdzy soba (cross-selling, up-selling), czgstym zjawi-
skiem w przypadku produktéw bankowych jest wzrost sprzedazy produktu schyt-
kowego, dzigki czemu przediuzona zostaje jego faza nasycenia. Uwarunkowaniem
takiego stanu jest niewatpliwie wptyw rynku finansowego na rozwoj gospodarki
rynkowej. Wymaga to wypracowania odpowiednich rozwigzan prawno-administra-
cyjnych, wlasciwej infrastruktury i roznorodnos$ci instrumentéw finansowych oraz
wlasciwych relacji pomigdzy strong popytu i podazy [14].

3. Globalizacja rynkow finansowych,
a wspolzalezno$¢ produktéow bankowych

Globalizacja®, ktora z jednej strony przyczynia si¢ do otwarcia nowych rynkow
zbytu, a z drugiej wptywa takze na ograniczenie udziatu w rynku ze wzgledu na
nowych konkurentow. W zwiazku z tym w celu umocnienia swojej pozycji i zwigk-
szenia konkurencyjnosci oferty banki coraz czgsciej — jako gtowny uczestnik stro-
ny podazy pieniadza (jego transferu i transformacji w gospodarce) — oferuja swoim
klientom koszyk ustug, i tak np. klienci instytucjonalni moga w banku liczy¢ na
leasing, faktoring, ubezpieczenia, pomoc przy wypetianiu wnioskow o fundusze
unijne (por. [5]), a klientom indywidualnym oferowane sa np. produkty lokacyjno-
-ubezpieczeniowe. Dzieje si¢ tak z powodu przeniesienia czgs$ci popytu z produk-
tow bankowych na produkty dostgpne poza systemem bankowym (efekt substytu-
cyjny) [1].

Aby skutecznie prowadzi¢ walke¢ o klientow nie tylko na rynku globalnym, ale
przede wszystkim na rynku lokalnym, zarzadzajacy bankiem powinni zwrdcic
uwage na: wymagania rynku (i w tych kategoriach myslec), elastycznos¢ struktury
organizacyjnej, a takze mozliwos$ci i umiejetnosci przeksztatcania szans zwiaza-
nych z wymaganiami w przewage¢ konkurencyjng [12]. Sprzedaz wigzana produk-
tow bankowych, ubezpieczeniowych i produktéw rynku kapitatowego to nastep-
stwo rozszerzenia aliansow bankéw z firmami ubezpieczeniowymi i spoétkami ryn-
ku kapitatowego, jak rowniez wynik m.in. internacjonalizacji rynku ushug finanso-
wych [3].

2 Globalizacja nie jest nowym zjawiskiem w gospodarce $wiatowej, cho¢ w ostatnich dekadach jej
procesy nabraty tempa. W minionych 500 latach dwukrotnie wystapily procesy globalizacyjne, cho¢ w
nieco innych okoliczno$ciach. Pierwszy raz w okresie rewolucji w handlu zamorskim towarzyszacej
odkryciu nowych kontynentdéw i powstaniu nowych imperiéw. Drugi raz w okresie rewolucji przemy-
stowej, ktéra przyniosta szybsze §rodki transportu i zwigkszyta skalg produkcji, co stworzyto potrzebe
wigkszych dostaw surowcoéw oraz nowych rynkow zbytu dla gotowych produktow. W obydwu przy-
padkach powstaty nowe firmy i rynki dziatajace ponad granicami panstw [17].
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Ze wzgledu na to, iz produkty bankowe cechuja si¢ m.in.: niejednorodnoscia,
dluga faza zycia, tatwoscia odnawialnosci po okresie zaniku, wystgpowaniem w
formie pakietu, brakiem ochrony patentowej [16] sa od siebie zalezne, a tym sa-
mym pozwalaja na wykorzystanie odpowiednich technik i metod marketingowych
przy maksymalizacji wyniku ze sprzedazy zaré6wno w krotkim, jak i dlugim hory-
zoncie czasowym.

4. Sprzedaz laczona i jej wplyw na wynik ze sprzedazy

Typowym 1 najprostszym sposobem ustalenia wyniku ze sprzedazy produktu
(wyniku finansowego) jest odjecie od osiagnigtego przychodu (wyrazonego w ce-
nie) kosztow zwigzanych z jego wyprodukowaniem. Aspekt finansowy dos¢ czesto
stanowi dla zarzadzajacych firma najwazniejszy wyznacznik osiagnigcia sukcesu.
W ten sposob znajduja potwierdzenie, iz podjete wczesniej decyzje byly stuszne,
i o ile w krotkim horyzoncie czasowym mozna pozwoli¢ sobie na przystowiowe
»spoczecie na laurach”, o tyle w dluzszym horyzoncie kwestia finansowego sukce-
su nie bedzie juz najwazniejsza. O powodzeniu, a tym samym dodatnim wyniku na
sprzedazy ksztattujacym niewatpliwie warto§¢ banku, decyduja w skali mikro nie
tylko wartosci finansowe, takie jak cena oferowanych produktéw oraz poziom
kosztow zwiazanych z ich wytworzeniem i dystrybucja, ale rowniez (a moze
przede wszystkim) wielko$¢ rynku, na ktéorym funkcjonuje bank, udzial banku w
rynku, struktura sprzedazy, tendencje na rynkach kapitatowych [9].

4.1. Sprzedaz krzyzowa (cross-selling)

W ostatnim czasie bardzo popularna, zwtaszcza w sektorze bankowym, stata
si¢ sprzedaz krzyzowa (cross-selling), zwana rowniez sprzedaza taczona, sprzedaza
w pakiecie, sprzedaza produktow komplementarnych, ktéra jest jedna z metod
maksymalizacji zysku z jednej transakcji’. O ile w roku 2001 z wigkszym sukce-
sem stosowana byta ona na polskim rynku finansowym m.in. przez Bank PeKaO
SA, Bank Handlowy oraz BRE Bank SA, a aktywnos$¢ sprzedazowa pracownikow
bankow pozostawiata duzo do zyczenia [18], o tyle obecnie mozna stwierdzi¢, ze
kazdy bank komercyjny wykorzystuje t¢ metode¢ przede wszystkim nie w celu
osiagnigcia wyzszego zysku, ale w celu osiagnigcia przewagi na rynku.

Zastosowanie sprzedazy taczonej oznacza¢ moze zwigkszenie zysku brutto na
kliencie nawet do 50%, co wynika z istoty cross-sellingu, a mianowicie przyczynia
si¢ do [8; 20]:

— zwigkszenia catkowitego obrotu na kliencie przy jednakowych kosztach sta-
lych,

® Druga metoda jest up-selling, czyli oferowanie klientowi produktow lub ustug o wyzszej cenie,
wyzszym standardzie, wigkszej liczbie funkcji (sprzedaz produktow substytucyjnych) [3].
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— zwigkszenia lojalnosci klienta poprzez korzystanie z produktéw powiazanych

z produktem glownym,

— zmniejszenia fluktuacji klientow,
— wigkszej gotowosci klientdow do zaptacenia jednorazowo wigkszej ceny,

— jednorazowego poniesienia kosztow na zaoferowanie klientowi koszyka ustug,
— zbudowania wigzi z klientem pozwalajacej na sprzedaz wielu produktoéw z oferty,
— optymalnego wykorzystania sieci dystrybucji,

— ograniczenia niepewnosci i

ryzyka.

Jak pokazaty wyniki badan przeprowadzonych na niemieckim rynku banko-
wym, potencjal cross-sellingu wykorzystywany jest tylko w 40%: tylko trzy pro-
dukty z siedmiu mozliwych sa sprzedawane klientowi instytucjonalnemu. Okoto
80% badanych postrzega w cross-sellingu korzys$ci poprzez tworzenie i utrzymanie
za jego pomoca dlugofalowego zaufania klienta. Ponadto uznano, iz metoda ta
powinna by¢ bardziej uwypuklona w strategii przedsigbiorstwa.

Rachunek oszczedno$ciowo-

-rozliczeniowy
I
I I ]
Ushugi/produkty Ustugi/produkty Ushugi/produkty
kredytowe depozytowe pozostale
|| Kredyt w rachunku
(odnawialny) || Lokata —1 Polecenie zaptaty
terminowa
] Kredyt gotowkowy = Fundusz Zlecenie stale
inwestycyjny
| Kredyt mieszkaniowy — Przelew
== Obligacje
1 Karta platnicza
L1 Kredyt samochodowy
L Papiery
wartoSciowe — | Ubezpieczenie
L Karta kredytowa P

Rys. 1. Mozliwo$¢ wykorzystania sprzedazy taczonej w przypadku rachunku
oszczgdnosciowo-rozliczeniowego

Zrodto: opracowanie wlasne.

Na rysunku 1 przedstawione zostaly mozliwosci wykorzystania rachunku oszczed-
no$ciowo-rozliczeniowego do sprzedazy taczonej. Ten rodzaj produktu ban-
kowego jest najczesciej wskazywanym przykladem na zastosowanie cross-sellingu
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w bankowosci. Rachunek oszczednosciowo-rozliczeniowy stanowi doskonaty trzon
relacji banku z klientem, dzigki czemu wraz z dokonaniem zakupu produktow po-
wiazanych prawdopodobienstwo rezygnacji przez klienta z ustug banku maleje,
dlatego najwazniejszy okaza¢ si¢ moze pierwszy kontakt klienta z bankiem i pra-
widlowe okreslenie jego potrzeb, poniewaz utrzymanie obecnego klienta jest znacz-
nie tansze niz zdobycie nowego.

4.2. Pozostale metody zwigekszajace sprzedaz

Decyzje podejmowane przez zarzadzajacych bankiem skutkujace skierowa-
niem przez sprzedawce — doradce klienta — odpowiedniej do wymagan klienta ofer-
ty powinny wykorzystywa¢ wyniki opracowane dzigki zastosowaniu m.in. CRM
(customer relationship management).

CRM to zestaw narzedzi i procedur istotnych w zarzadzaniu kontaktami z
klientem. Stanowi niewatpliwie nicodzowne narz¢dzie stuzace badaniu mozliwosci
sprzedazy dodatkowych produktéw konkretnemu klientowi (grupie lub segmento-
wi klientdw), jednak od jako$ci danych pozyskanych podczas kontaktéw z klien-
tem zalezy opracowanie oferty zgodnej z oczekiwaniami klienta [3].

Innym narz¢dziem pozwalajacym na opracowanie wilasciwej oferty taczonej
jest analiza koszykowa (market basket analysis), ktéra dostarcza informacji o tym,
jakie ustugi lub produkty sa najczesciej kupowane razem oraz ktory koszyk pro-
duktow nalezy zaoferowac¢ klientowi. Zaoferowanie klientom odpowiednich pro-
duktow przyczynia si¢ do zwigkszenia ich lojalno$ci wobec banku, a takze ograni-
czenia ryzyka przejscia do konkurencji [22].

Oprocz cross-sellingu warto wspomnie¢ takze o stosunkowo nowej koncepcji
cross subsidisation® — finansowania réznicy cen promocyjnych. Poniewaz typowe
systemy wykorzystywane do kalkulacji kosztu zwiazanego z transformacja pienia-
dza przypisuja zbyt wysoka rentownos¢ produktom sprzedawanym w gornych
segmentach rynkowych, konieczne jest przeniesienie ci¢zaru kosztow na produkty
z nizszych segmentow [6].

Zaleta sprzedazy i subsydiowania krzyzowego jest niewatpliwie wzrost sprze-
dazy, zmniejszenie pracochtonnosci, to, Ze cena pakietu nie jest mniejsza niz suma
cen poszczego6lnych produktow (dzigki czemu na przeprowadzeniu sprzedazy 1a-
czonej wynik nie jest ujemny), polepszenie jako$ci ustug, a takze korzystne wyrdz-
nienie oferty na tle konkurentow [por. 4; 11]. Pozwala ona osiagna¢ przy zmniej-

* Definicje cross subsidisation ujeta w swojej dyrektywie Wspélnota Europejska. Okreslita, iz sub-
sydiowanie krzyzowe (skosne) oznacza, ze przedsigbioracy ponosza albo przenosza wszystkie albo czg$¢
kosztow swojej dziatalnosci z jednego rynku geograficznego lub asortymentowego do swojej dziatal-
nos$ci na innym rynku geograficznym albo asortymentowym [15]. Warto wspomnie¢, iz subsydiowa-
nie skosne jest wykorzystywane zwlaszcza na rynku monopolistycznym jako forma wyeliminowania
pojawiajacej si¢ konkurencji, co uznawane jest za wyjatkowo drastyczny przejaw naruszania przez przed-
sigbiorstwo zasad dziatania na rynku regulowanym [23].
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szonych kosztach promocji i dystrybucji pakietu ushug, ale powstaje pytanie, czy
oferowanie np. jako produktu dodatkowego do kredytu darmowej karty kredyto-
wej jest przejawem cross-sellingu przy wykorzystaniu mechanizmu CRM, zwtasz-
cza ze karta kredytowa jest zawsze wydawana przez bank bez optat? Tutaj pojawia
si¢ inna kwestia — kwestia umocnienia pozycji na rynku: kazda karta kredytowa
dotaczona do udzielonego kredytu to oprocz wzrostu udziatu banku w obszarze
kredytow rowniez wzrost udzialu w obszarze kart kredytowych. Niestety, nie ma
tutaj znaczenia zazwyczaj fakt, iz zar6wno cz¢§¢ kredytow, jak i kart kredytowych
stanie si¢ dla banku balastem, ktoérego bedzie chcial si¢ pozby¢ poprzez porozu-
mienia restrukturyzacyjne albo sekurytyzacje.

Warto wspomniec¢ takze, ze sprzedaz taczona nie moze by¢ jedynym sposobem
oferowania produktow klientom. Czgsto opracowany przez bank ,,sztywny” koszyk
ustug nie znajdzie zainteresowania ze strony klienta, nawet jesli oferta opracowana
zostanie przy prawidlowym opracowaniu CRM, dlatego tez istotne jest przygoto-
wanie dla pracownikéw sprzedazowych odpowiednich procedur produktowych wspo-
magajacych proces utrzymania lojalnosci klienta. Pakietyzacji towarzyszy najcze-
sciej zwigkszona sprzedaz jednostkowa. O ile osiagnigcie maksymalnego wolume-
nu sprzedazy pakietow zwigksza liczbg sprzedanych produktow, a tym samym
udziat w rynku, o tyle nie zawsze oznacza ono maksymalizacj¢ zysku. Natomiast
oferowanie zarowno pakietu, jak i produktu indywidualnie zmniejsza wprawdzie
prawdopodobienstwo osiagni¢cia takiego udzialu w rynku jak przy wylacznej
sprzedazy pakietowej, jednakze przyczynia si¢ do maksymalizacji zysku [2].

5. Korzysci plynace z zastosowania metod krzyzowych

Instytucje oferujace ustugi finansowe coraz odwazniej wprowadzaja do swojej
oferty pakiety. Zastosowanie takich metod krzyzowych, jak cross-selling, cross
subsidisation czy up-selling wymaga wcze$niejszego przeprowadzenia analizy i
okreslenia jasnej strategii. Wprowadzenie nieodpowiednio przygotowanej oferty
cenowej 1 produktowej moze przynies¢ negatywne skutki, czyli poniesienie wyso-
kich kosztow bez osiagnigcia oczekiwanych zyskow. W zwiazku z tym tak wazna
jest kompleksowa informacja o relacjach z klientem, ktora pozwala na precyzyjne
opracowanie oferty i skierowanie jej do wlasciwego segmentu klientow [2]. Wyso-
ka konkurencja, ,,umigdzynarodowienie” si¢ rynku finansowego, a takze brak
ochrony patentowej na produkty bankowe wymuszaja jednak na zarzadzajacych
bankiem opracowanie metod zwigkszenia przychodow i zyskow. Zatem sprzedaz
Taczona jest dobrym krokiem, ktory oznacza dla banku [18]:

e wigksze przychody i zyski,

e nizsze koszty promocji,

e nizsze koszty pozyskiwania i przetwarzania informacji,
o wigksza lojalnos¢ klientow,
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ograniczenie niepewnosci i ryzyka,

ograniczenie pracochtonnosci obstugi,

skrocenie procedur sprzedazowych,

optymalne wykorzystanie sieci dystrybucji,

sprzedaz migdzysegmentowa,

mozliwos¢ dalszej sprzedazy produktow schylkowych (niecieszacych si¢ du-
zym zainteresowaniem klientow, przez co znajdujacych si¢ w ostatniej fazie
cyklu zycia).

Wykorzystanie metod krzyzowych to nie tylko pakietyzacja (czyli obnizenie
kosztow), ale takze opracowanie takiej strategii cenowej (zgodnej z obowiazuja-
cymi przepisami i normami), ktéra pozwoli na osiagni¢cie wyzszych wynikow
finansowych. Wiasciwe zarzadzanie cena oraz staranne dostosowanie oferty pro-
duktowej i cenowej do potrzeb klienta moze istotnie poprawi¢ wyniki finansowe,
i to bez koniecznos$ci ponoszenia znacznych kosztow, jak np. w przypadku kampa-
nii reklamowych stymulujacych sprzedaz [2]. Skoro bowiem klienci sqg w stanie
zaptaci¢ jednorazowo wigcej i jednoczesnie sa bardziej zadowoleni z dokonanego
zakupu, to nalezy tak budowac dalsze relacje z klientem, aby go zatrzymac¢. Cross-
-selling to takze nastgpujace korzysci dla klienta [18]:

— oszczedno$¢ czasu,

— oszczednosc pienigdzy (produkty w pakiecie sa tansze niz w pojedynczej ofercie),
— poufnos¢ (udostgpnienie informacji tylko jednej instytucji),

— kompleksowos¢ obstugi,

— szybszy i latwiejszy dostep do kredytow,

— korzystanie z doradztwa,

— wicgksza wiedza o ofercie banku.

Przy dokonywaniu sprzedazy taczonej nie nalezy zapominac, ze klient raz roz-
czarowany bedzie mniej ufny przy nastepnej ofercie skierowanej do niego, a tym
samym jego lojalno$¢ wobec banku moze zosta¢ zmniejszona. Zasada ta dziata
jednakze w obie strony. Dane pozyskane od klienta podczas przeprowadzanych
sprzedazy produktéw bankowych wptywaja na opracowanie przez bank optymalnej
oferty. Zatem jako$¢ tych danych powinna by¢ adekwatna do rzeczywistosci —
czesta praktyka jest podawanie przez klientow zawyzonych dochodow, zanizonych
wartoéci wydatkow statych, innych obcigzen finansowych w przypadku ubiegania
si¢ o kredyt czy kart¢ kredytowa. Jest to niewatpliwie negatywny czynnik wyste-
powania efektu substytucyjnego w popycie na produkty bankowe w enklawach
finansowych, szczegolnie oferowanych przez instytucje non-banking [11].

6. Podsumowanie

Pieniadz byl, jest i zapewne bedzie jednym z najwazniejszych czynnikow w
zyciu cztowieka i catej gospodarki. Banki, oferujac produkty i ustugi bankowe,
dokonuja transferu i transformacji pieniadza. Ciagle rosnace wymagania klientow
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jako efekt rozwoju oraz globalizacji rynkoéw finansowych wymagaja od zarzadza-
jacych bankami opracowania optymalnych ofert i skierowania ich do wiasciwe;j
grupy odbiorcow. Zastosowanie takich metod, jak cross-selling czy up-selling przy
prawidlowym wykorzystaniu zarzadzania relacjami z klientem i analizy koszyko-
wej oraz w dopuszczalnym stopniu subsydiowanie krzyzowe pozwalaja — pod wa-
runkiem komplementarnosci produktow bankowych — osiagna¢ wyzsze zyski oraz
przedtuzy¢ cykl zycia produktu. W ten sposéb strona podazy i popytu osiaga wigksze
korzysci (nie tylko finansowe) na przeprowadzonych operacjach kupna-sprzedazy.

Literatura

[1] Banken schéopfen nur 40% des vorhandenen Cross-Selling-Potenzials aus,

www.presseanzeiger.de/print/?id=239684.

[2] Baumgarten J., Widz A., Bialokozowicz P., Dietl M., £qczenie ofert w sektorze bankowym, ,,Gaze-

ta Bankowa”, 7-23 lipca 2006.

[3] Bednarek M., E-biznes i e-marketing w praktyce, Agencja Interaktywna Migomedia,

http://www.migomedia.pl/pliki/ebiznes_emarketing. MIGOMEDIA_PL.pdf.

[4] Czubata A., Ceny ustug, [w:] Marketing ustug, red. A. Czubala, A. Jonas, T. Smolik, J.W. Wiktot,

Oficyna Ekonomiczna — Wolter Kluwer Polska, Krakow 2006.

(3]

[6] Doyle P., Marketing wartosci, Felberg SJA, Warszawa 2003.

[7] Debski W., Rynek finansowy i jego mechanizmy, PWN, Warszawa 2002.

(8]

www.4managers.de/themen/cross-selling.

9] Korzeb Z., Budzetowanie w banku komercyjnym, Difin, Warszawa 2007.

0] Lesinski J., www.ae.poznan.pl/att/DZIEK_EKON/3 j.lesinski 26.pdf.

1] Masiukiewicz P., Marketing w enklawach finansowych, Difin, Warszawa 2007.

2] Mazurkiewicz L., Marketing bankowy, Difin, Warszawa 2002.

3] Migut G., Wspomaganie kampanii sprzedazy krzyzowej (cross-selling) na przyktadzie oferty ban-

ku, StatSoft Polska, Warszawa 2005.

[14] Ostrowska E., Banki na rynkach kapitatowych, PWE, Warszawa 2005.

[15] Obwieszczenie komisji w sprawie stosowania regut konkurencji do sektora pocztowego i w spra-
wie oceny pewnych srodkow publicznych odnoszqcych sie do ustug pocztowych, DzUrz UE 1998
nr 6, poz. 2.

[16] Paradecki R., Rachunek kosztow cyklu zycia produktu bankowego [w:] Rachunkowos¢ a control-
ling, red. E. Nowak, Prace Naukowe Akademii Ekonomicznej we Wroctawiu nr 1139, AE, Wro-
ctaw 2006.

[17] Sulmicki J., Stabilnos¢ rynkow finansowych a wejscie Polski do sfery euro, Wydawnictwo SGH,
Warszawa 2005.

[18] Szczepaniec M., Sprzedaz krzyzowa (cross-selling) produktow bankowych, ,,Bank i Kredyt” 2003,
nr 3.

[19] Wilk M., Cross-selling, up-selling, CRM, CRM.... Banki spdldzielcze a ich strategia,
http://www .bankier.pl/wiadomosc.

[20] Wisniewska M., Perspektywy polskiego sektora bankowego w nadchodzacym dziesiecioleciu w swiet-
le globalizacji i rosnqcej konkurencji, [w:] Rozwoj i restrukturyzacja sektora bankowego w Pol-

[
[1
[1
[
[1


http://www.presseanzeiger.de/print/?id=239684
http://www.migomedia.pl/pliki/ebiznes_emarketing_MIGOMEDIA_PL.pdf
http://www.4managers.de/themen/cross-selling
http://www.ae.poznan.pl/att/DZIEK_EKON/3_j.lesinski_26.pdf

348

sce — doswiadczenia jedenastu lat, Zeszyty BRE Bank — CASE nr 52, CASE — Centrum Analiz
Spoteczno-Ekonomicznych, Fundacja Naukowa, Warszawa 2001.

[21] www. dcbis.pl/ repository/files/ Koszty standardowe Prezentacja.pdf.

[22] www.statconsulting.com.pl/uslugi/analiza_cross up_selling .html.

[23] www.ure.gov.pl.

INFLUENCE OF THE INTERDEPENDENCE OF BANK PRODUCTS
ON THE RESULT FROM THE SALE AND LIFE CYCLE

Summary

Money was, is and probably will be one of the most important factors in the life of the man as
well as the entire economy. Banks offering products and banking facilities cause the transfer and the
transformation of money. Still growing requirements of customers — being an effect of the develop-
ment and the globalization of financial markets — require working out optimal offers and directing
them at the appropriate group. Applying such methods whether as cross-selling or up-selling by using
Customer Relationship Management and Market Basket Analysis correctly helps to achieve higher
profits and to prolong the product life cycle.
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