» PLATFORMA
SUPERAPP:
Platforma
e-comerce jest
pozegnalnym
projektem Cezarego
Styputkowskiego,
ktéry w tym roku
konczy kierowanie
mBankiem. Pod
jego rzadami bank
mawyewoluowac
zinternetowego
przez mobilny

po platforme
Jsuperapp”.
[FOT.WM]

mBank zaoferuje Morele

Powstaje pierwszy na rynku
alians banku z internetowg
platforma zakupowa.
Wspolny marketplace

ma przeciggnac klientow
mBanku z Allegro do Moreli
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Zanosi si¢ na niezly ferment na rynku banko-
wym. Kierowany od poltorej dekady przez
Cezarego Styputkowskiego mBank, ktory
diugo byl branzowym trendsetterem, ale
wostatnich kilku latach zajety frankami jak-
by nieco zwolnil, wraca do formy. Szykuje
si¢ do odpalenia nowego konceptu bizne-
sowego. Chce mie¢ wlasne male ,,allegro”
dla klient6w, a dokladniej — male Morele.
Koncepcja jest juz dos¢ brodata. mBank
zapowiedzial mocne wejscie w e-commerce
w strategii sprzed trzech lat. Na pozor nic
sie w tej sprawie nie dzialo. Wtajemniczeni
wiedzieli jednak, ze bank intensywnie pra-
cuje nad stworzeniem wspolnej platformy
z Empikiem. Ostatecznie, zima ubieglego
roku, okazalo sie, Ze z partnerstwa nici.
Empik poszedl swoja droga i, podsypany ka-
pitatem od inwestorow, niezle sobie poradzil.
mBank musial zacza¢ od poczatku.
Zdecydowatl si¢ na mariaz z gatunku aran-
zowanych. W charakterze swatki wynajat

doradce, powiedzial, jakiego partnera po-
szukuije, i czekal. Padio na Morele.

— Dostrzeglismy wielkie kompetencje
oraz gotowa infrastrukture do wykorzy-
stania i wyskalowania czegos zupehnie no-
wego. Morele maja wlasne rozbudowane
zasoby IT, sg skalowalne, elastyczne tech-
nologicznie i umozliwiaja nam integracje
z platforma zakupowa poprzez API przy
zachowaniu wszystkich standardow bez-
pieczenstwa, jakie musi spelni¢ instytucja
finansowa — mowi Piotr Puchalski, dyrek-
tor zarzadzajacy ds. platnosci, e-commerce
i klientéw firmowych w mBanku.

Drugie zycie mOkazji
W samych superlatywach méwia o sobie
nawzajem obie strony. Widac i czu¢, ze lu-

Mariaz pod nadzorem

» Kwestie bezpieczeristwa maja fun-
damentalne znaczenie dla powodzenia
projektu, poniewaz poziom integracji

2z Morelami bedzie podobny jak w przypad-
ku supermarketu z funduszami mBanku
czy Blika. Po jej zakoriczeniu mBank zleci
audyt bezpieczenstwa zewnetrznej firmie.

dziom z Moreli i mBanku dobrze si¢ razem
pracuje. By¢ moze dlatego, ze maja wspol-
na wizje e-commerce — bazujacg na selek-
tywnym podejsciu do oferty i merchan-
tow. mBank nie chce by¢ jak VeloBank,
ktory w czerwcu ubieglego roku uruchomit
pierwszy w Polsce przybankowy market-
place umiescit na nim tysigce produktow.
Mozliwos¢ wyboru z ogromnej masy miata
by¢ wartoscig dla klientéw. mBank idzie
w przeciwng strone: chce dobierac oferte
do klienta. Majg sie w niej znalez¢ produk-
ty, ktérymi nie tylko moze by, ale wrecz
jest zainteresowany. Inspiracja jest Google
z kontekstowymi reklamami.
Marketplace stanie si¢ czescia mOkazji.
Jest to jeden z najdiuzej dzialajacych, o ile
nie najstarszy program rabatowy na rynku
bankowym. mBank uruchomit go z pom-
pa 11 lat temu na fintechowym evencie
w Londynie. Sporo sobie po nim obiecy-
wal - specjalne znizki na produkty i ustugi
od partnerow mialy mocniej zwigza¢ z nim
klientéw. Przypomnijmy, Ze byly to cza-
sy Groupona oraz ,hype’u” na promocje
i obnizki. Czas zweryfikowal zalozenia.
Groupon popadl w nielaske, mOkazjom
nie udalo si¢ rozbudowac listy z promo-
cjami, a uzyteczno$c¢ dostepnych ofert byla
umiarkowana. mBank jednak nie zdecydo-
wal si¢ zamkna¢ programu. Marketplace to
szansa na drugie zycie dla mOkazji.

Po pierwsze nie irytowaé
Oferta z Moreli bedzie dostepna dla klien-
tow tylko w aplikacji. Klient zobaczy ja od
razu po zalogowaniu.

~ U nas nie bedzie spamu — zapewnia
Bogna Antosiak, dyrektor departamentu
e-commerce mBanku.

Nie moze by¢ spamu, bo pierwsza zasa-
da wdrazania nowego biznesu to nie iryto-
wac klientow. A mbankowi sg wyczuleni na
nawet lekko naciagana oferte.

— Warto dodad, ze platforma nie bedzie
jeden do jednego obecng wersja Moreli.
Bedziemy ja wspolnie rozbudowywac

”»
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o nowe kategorie i produkty, ktorych nie ma
imoze nigdy nie by¢ w Morelach — zaznacza
Bogna Antosiak.

W podobny sposéb Google wyswietla re-
klamy, gdy uzytkownik uruchomi przegla-
darke. Nie wie jednak o internautach nawet
ufamka tego, co mBank o swoich klientach.
Bank ma bogata baze danych o ich transak-
cjach online i offline. Wie, co, gdzie i jak cze-
sto kupuija, a takze czy za wlasne pienigdze,
czy pozyczone. Na tej podstawie moze kre-
sli¢ bardzo szczegélowe profile zakupowe.

Okazuje sie, ze klienci mBanku to praw-
dziwi ,.heavy userzy” e-zakupow. W 2023 r.
zrealizowali w internecie 240 min transak-
cji za blisko 27 mld zt. Oznacza to, ze z kon-
ta w mBanku pochodzit... co czwarty zloty
na rynku e-commerce.

Bank ma 3 min aktywnych mobilnych
klientow, przecietnie lepiej wyksztalco-
nych i mlodszych (Srednia wieku 37 lat)
niz u konkurentow. Sa tez troche bardziej
wybredni i mniej skorzy do lapania si¢ na
prosty przekaz marketingowy. Sg tez otwar-
ci na nowosci i chetnie testuja nowe roz-
wigzania. Dla Moreli dostep do takiej bazy
to spora gratka. Zamiast toczy¢ kosztowng
wojne o sciggniecie anonimowego ruchu
w Google, mozna dotrze¢ do konkretnego
Kklienta kanalem bankowym.

Logistyczna sprawnos$é partnera

Radoslaw Stasiak, zalozyciel i szef IT Moreli,
zapewnia, Ze na podstawie danych mBanku
wyselekcjonuje dla jego klientow odpowied-
nig oferte. Ma z czego wybierac — Morele,
z ponad 2 min produktéw, s3 w czoléwce
platform zakupowych w Polsce. Nie chodzi
jednak o ilos¢. Radostaw Stasiak uwaza, ze
kluczem do sukcesu w e-commerce jest wia-
Sciwy dobdr oferty. W przeciwienstwie do
np. Allegro, ktérego obrot w ponad 90 proc.
generujg sprzedawcy, Morele klada nacisk
na miks zrodel pozyskiwania produktow.
Merchanci s3 waznym ogniwem biznesu,
ale platforma wystawia tez na sprzedaz pro-

dukty pod wiasng marka.

Wyjs¢ poza bankowos¢

» Bankitestowaty juz rézne Sciezki wejscia
nainne rynki, zeby zwigkszy¢ i zdywersy-
fikowaé przychody oraz przywigzac¢ do
siebie klientow. 20 lat temu modne byty
mariaze z ubezpieczycielami. W Niemczech
skonczyty sig spektakularnymiklapami.
Polskim rodzinnym patentem byty partner-
stwa bankéw z telekomami. Alior zwigzat
si¢z T-Mobile, nBank z Orange, Plus Bank
z Plusem. Zaden tandem nie przetrwat
préby czasu. Na brytyjskim rynku byt ruch
w druga strong: supermarkety chciaty prze-
jac biznes bankowy. Swéj bank miaty Tesco
i Asda. Kilak tygodni temu Tesco sprzedato
caty portfel kredytowy Barclaysowi.

W USAklapa zakoriczyt si¢ wsp6iny biznes
Apple‘ai Goldman Sachsa-dla banku
stratarzedu 1 mid USD.

19 stycznia tego roku na nowojorskim
Nasdaq zadebiutowat Kaspi Bank.
Najwigkszy bank z zupetne egzotycznego
dla Amerykanéw Kazachstanu, dostat od
inwestoréw 1 mld USD, a jego wycena sig-
gneta 17,5 mid USD - w przeliczeniu mniej
wiecej tyle, ile wynosiwaluacja PKO BP.
Kaspi osiagnat status migdzynarodowej
gwiazdy bankowosci, gdyz uwazany jest
zabank, ktory zrealizowatidee . superapp”.
Jestbankiemi fintechem w jednym. Dziata
w obszarze klasycznej bankowoscii ptat-
nosci, ma wiasnym rozbudowany market-
place, sklep z zywnoscia oferujacy dosta-
wy do domu klientéw, agencje turystyczng
i platforme do zakupu biletéw lotniczych.

— Obecnie mamy juz 6 marek wlasnych,
m.in. Zipro, Preyon, Sense7 i 4Swiss. Cze$¢
rozwijamy od lat, a ostatnia to naj$wiez-
sza akwizycja. Intensywnie rozgladamy
sig tez po rynku. Jestesmy zainteresowani
zakupem dobrze rokujacych zewnetrznych
marek D2C, ktére wzmocnityby nasze port-
folio produktowe i biznes — mowi Wojciech
Tomaszewski, wiceprezes Moreli.

Platforma ma jeden z najnowoczesniej-
szych i najbardziej zautomatyzowanych
magazynéw e-commerce w Polsce (obstu-
guje okolo 1,5 tys. zamowien na godzing),
co pozwala na dostawe zamowien zlozo-
nych do godziny 20 juz nastepnego dnia.
Skladuje tam zapasy swoje i partnerow,
skad trafiaja nie tylko do Polski, ale takze
do 13 innych krajéw europejskich.

— Jestesmy pod wrazeniem logistycznej
sprawnosci Moreli, ktore s3 w stanie do-
starczy¢ towar dzien po zlozeniu zaméwie-
nia — méwi Piotr Puchalski.

mBank liczy, ze to spodoba si¢ klientom:
spersonalizowana oferta i produkt dostar-
czony pod drzwi nazajutrz po zakupie. Do
tego prosty sposéb platnosci, bez bramki
platniczej i Blika, a takze platnosci odro-
czone. Rynek juz zapomnial, ze mBank
razem z Santanderem i Millennium zaini-
cjowal pomyst stworzenia wspolnej plat-
formy BNPL na bazie infrastruktury Blika.
Dhugo nic si¢ nie dzialo, ale bank nadal
pracuje nad projektem. Najpierw jednak
zaoferuje ustuge na platformie z produk-
tami z Moreli.

— Dla okolo 2 min klientéw przygotuje-
my specjalny limit kredytowy, z ktorego
beda mogli skorzysta¢ niemalze od reki
~ mowi Piotr Puchalski.

Dajmy sobie trzy lata

Czas pokaze, czy bankowo-handlowy
eksperyment osiagnie skale powaznego
biznesu. Partnerzy daja sobie trzy lata na
wygrzanie konceptu i jego udoskonalenie.
Start marketu jest planowany na koniec
roku. W maju rusza juz testy ,friends
and family”.

Model biznesowy Moreli i mBanku za-
klada podzial dochodéw osiaganych ze
wspolnej platformy sprzedazowej. Strony
zachowujg szczegoly dla siebie, ujawniaja
natomiast ambitne cele w zakresie obro-
téw. Za piec lat klienci mBanku maja wyda-
wac tu na zakupy polowe tego, co obecnie
wydaja na Allegro. © ®
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