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Economic factors as determinants of the attractiveness of the fintech sector’s offer
for individual clients of banks

Abstract

The purpose of the article. The aim of this publication is to analyze the importance of economic factors for
assessing the attractiveness of the FinTech sector’s offer among individual clients of the banking sector and
the banking sector and the FinTech sector. The following hypothesis was put forward in the article: the average
level of importance of economic factors for assessing the attractiveness of the FinTech sector’s offer does not
differ statistically significantly for individual customers of the banking sector and individual customers of the
banking sector and the FinTech sector.

Methodology. To verify the hypothesis and achieve the purpose of the study, 240 PAPI interviews were con-
ducted among banking-sector customers. The sample comprised:

¢ 120 individual banking-sector customers who had not yet used FinTech services.

¢ 120 individual banking-sector customers with experience using FinTech services.

The questionnaire survey was preceded by in-depth interviews with experts, academics researching FinTech,
and owners and co-owners of FinTech businesses.

Results of the research. The research found that individual banking-sector clients who had not yet used
FinTech services were more likely to agree that higher monthly expenditure, creditworthiness, income, and
savings were associated with a higher assessment of the attractiveness of the FinTech sector’s offer. No
statistically significant differences were found for the remaining statement. The results positively verify the
hypothesis that the average importance of economic factors in assessing the attractiveness of the FinTech
sector’s offer does not differ significantly between banking-sector clients and clients using both banking and
FinTech services.
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Wstep
Konieczno$¢ podejmowania decyzji jest nierozerwalnie zwigzana z funkcjonowaniem kazde;j
jednostki. Zar6wno w zyciu prywatnym, jak i zawodowym, na kazdym etapie zycia dokony-
wane sg liczne wybory, co wplywa na fakt, iz jest to jedno z najcze$ciej realizowanych dziatan.
Wynika to z czgstotliwosci podejmowania decyzji — oprocz tych o kluczowym charakterze dla
przysztosci jednostki, kazdego dnia podejmowane sg liczne decyzje, w tym zakupowe, ktore
zwigzane s3 z funkcjonowaniem jednostki w okreslonym tadzie spoteczno-gospodarczym.

Decyzja, traktowana jako ostateczny akt dokonania okreslonego wyboru, jest zwiencze-
niem procesu podejmowania decyzji (procesu decyzyjnego). Proces ten obejmuje catoksztatt
powiazanych ze sobg operacji myslowych i/lub obliczeniowych, ktore w swojej istocie majg
doprowadzi¢ do rozwigzania okreslonego problemu decyzyjnego. Nalezy przy tym zauwazyc¢,
1z decyzja moze sprowadzac si¢ zardéwno do wyboru jednej z wielu dostgpnych aktywnos$ci czy
czynnosci, jak 1 odstgpienia od jakichkolwiek dziatan w nastgpstwie procesu decyzyjnego.

Specyfika decyzji o charakterze finansowym, a w szczeg6lnosci ich wptyw na sytuacje fi-
nansowg jednostki, sprawia, iz w procesie decyzyjnym branych jest pod uwage wiele czynni-
kow, ktore determinuja dokonywane wybory. Wsrod nich wyrdzni¢ mozna zaréwno czynniki
o charakterze egzogenicznym, jak i endogenicznym, jednakze w konteks$cie procesu decyzyj-
nego, w ktorym oprocz operacji myslowych, realizowane sg operacje obliczeniowe, kluczowe
w wielu sytuacjach mogg okazac¢ si¢ faktory ekonomiczne, nalezace do pierwszej w wymienio-
nych grup. Determinanty takie jak poziom dochodow, wydatkow, oszczednosci, a takze zdolnos¢
kredytowa jednostki, czy stopien dywersyfikacji aktywow w bardzo istotny sposéb wplywaja na
decyzje jednostek, w tym réwniez na oceng atrakcyjnosci oferty sektora FinTech dla klientow
indywidualnych bankéw, ktorzy coraz czgsciej stajg w obliczu wyboru instytucji, z ustug ktorej
beda korzysta¢. Alternatywe dla tradycyjnych instytucji finansowych stanowig przedsigbiorstwa
nalezace do sektora FinTech, ktorych popularno$¢ w ostatnich latach znacznie wzrosta.

Warto zauwazy¢, ze analizowana problematyka wpisuje si¢ w nurt szeroko zakrojonych
badan nad konkurencjg 1 wspotzaleznosciami pomiedzy tradycyjnym sektorem bankowym
a branzg FinTech. W literaturze przedmiotu wskazuje si¢, ze dojrzato$¢ rynkow finansowych
oraz stopien cyfryzacji spoleczenstwa stanowig istotne determinanty sukcesu podmiotéw
FinTech. Badania porownawcze prowadzone m.in. w krajach Europy Zachodniej (Baba i in.,
2020, ss. 4-9) oraz Ameryki Péinocnej (Clements, 2021, ss. 4-6) dowodza, ze czynniki eko-
nomiczne 1 technologiczne wplywaja na motywacje konsumentéw w sposob zréznicowany
w zaleznos$ci od poziomu rozwoju lokalnego systemu bankowego. Cho¢ niniejsze opracowa-
nie koncentruje si¢ na specyfice polskiego rynku finansowego, odniesienie uzyskanych wyni-

koéw do koncepcji obecnych w migdzynarodowe;j literaturze przedmiotu pozwala na uchwy-

188



Czynniki ekonomiczne jako determinanty atrakcyjnosci oferty sektora fintech...

cenie uniwersalnych wzorcow zachowan klientéw indywidualnych w obliczu transformacji
cyfrowej ustug finansowych.

Celem niniejszej publikacji jest analiza znaczenia uwarunkowan o charakterze ekonomicz-
nym dla oceny atrakcyjno$ci oferty sektora FinTech wsrod klientow indywidualnych sektora

bankowego oraz sektora bankowego 1 sektora FinTech.

Istota procesu decyzyjnego
Literatura przedmiotu charakteryzuje proces podejmowania decyzji najczesciej przez pryzmat
logicznie powigzanego ciggu operacji myslowych, przyjmujacego posta¢ procedury definio-
wanej uporzagdkowanymi etapami realizowanymi w okre§lonym czasie (Bagchi, 2010, s. 73).
Zwraca si¢ rowniez uwage na fakt, iz 6w proces decyzyjny, a w szczegolnosci jego fazy, maja
charakter przyczynowo-skutkowy, co akcentuje znaczenie poszczegdlnych elementéw tego
konstruktu (Hester & Adams, 2017, s. 347).

Proces decyzyjny oparty jest na trzech filarach, do ktorych zalicza si¢ preferencje, alternaty-
wy oraz informacje. Pierwszy z filarow zwigzany jest z dobrami i ustugami, ktore zaspokajaja
potrzeby jednostki. Jednocze$nie bardzo istotne jest to, Zze preferencje maja osobisty charakter
w przypadku kazdej osoby podejmujgcej decyzje. Alternatywy rozumiane sg jako opcje, wa-
rianty 1 mozliwosci, ktore pojawiajg si¢ w procesach podejmowania decyzji. Ostatni z filarow,
informacje, zwigzany jest z poziomem wiedzy posiadanym przez jednostke w momencie podej-
mowania decyzji (Bresnick & Periu, 2022, ss. 3-4).

Ze wzgledu na liczbe podejmowanych przez kazda jednostke decyzji, a takze ztozonos¢
procesOw poprzedzajacych ich podjecie, zidentyfikowano nastepujace etapy procesow decy-
zyjnych (Stoner i in., 2001, ss. 248-253):

1. Identyfikacja problemu decyzyjnego.

2. lIdentyfikacja mozliwo$ci rozwigzania problemu decyzyjnego.

3. Analiza dostgpnych wariantow z perspektywy mozliwosci wykonania okreslonych
dziatan, poziomu zadowolenia, a takze korzysci bedacych nastgpstwem dokonanych wyborow.

4. Podjecie decyzji rozumianej jako wprowadzenie w zycie wyselekcjonowanej mozliwo-
$ci rozwigzania problemu decyzyjnego.

5. Obserwacja oraz analiza efektow wprowadzenia w zycie wyselekcjonowanej mozliwo-
$ci rozwigzania problemu decyzyjnego.

W tym kontek$cie nalezy zauwazy¢, iz zwienczeniem analizowanego procesu jest de-
cyzja, bedaca wyborem konkretnego dzialania, wybranego spo$réd pewnej puli mozliwych
dziatan (alternatyw) w danym okresie lub wyborem, skutkujagcym brakiem dziatania, wyni-

kajacym ze $wiadomego powstrzymania si¢ od jego dokonania. W konsekwencji podjetej
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decyzji pojawia si¢ okreslony rezultat, ktory moze by¢ oceniany w nastepujacy sposob (Chri-
stiansen & Lechman, 2016, s. 123):

*  pozytywnie — na podstawie analizy, w wyniku ktorej korzys$ci przewyzszaja naktady,

*  negatywnie — na podstawie analizy, w wyniku ktorej naktady przewyzszaja korzysci,

* neutralnie — nie ma mozliwos$ci przeprowadzenia analizy efektu dzialania lub analiza ta

nie daje mozliwosci jednoznacznej oceny konsekwencji.

Niezaleznie od oceny rezultatu, w kazdym procesie podejmowania decyzji wystepuja:

*  Decydent — osoba podejmujaca decyzje. Nalezy przy tym zauwazy¢, iz o ile decyden-
tem moze by¢ zar6wno osoba fizyczna, jak 1 prawna (rozumiana jako organizacja), o tyle, na-
wet w przypadku drugiej ze wspomnianych kategorii, za kazda decyzja organizacji stoi decyzja
osoby nig zarzadzajacej (Harvey i in., 2022, s. 6).

*  Zbiodr dopuszczalnych sposobow dzialania — wszelkie mozliwe warianty umozliwia-
jace rozwigzanie problemu decyzyjnego. W praktyce oznacza to, ze w procesie decyzyjnym
jednostka ma alternatywne mozliwos$ci w zakresie sposobu dziatania i co szczego6lnie istotne,
jednym ze sposobow jest niepodejmowanie zadnych decyzji (Kaul, 2015, s. 121).

*  Zbior standw $wiata zewngtrznego — otoczenie decydenta mogace w sposob posredni
lub bezposredni determinowa¢ podejmowane decyzje i dokonywane wybory przez decydenta.
Nalezy przy tym zauwazy¢, iz zmiany zachodzace w otoczeniu jednostki majg charakter dy-
namiczny, co w sposob istotny wptywa na proces decyzyjny (Nikoi & Boateng, 2014, s. 220).

*  Funkcja uzytecznosci — funkcja ta umozliwia warto$ciowanie poszczegdlnych mozli-
wosci rozwigzania problemu decyzyjnego oraz ich priorytetyzacje (Yildiz, 2006, s. 400).

* Niepewnos¢ stanu §wiata zewnetrznego — kazda decyzja obarczona jest zdarzeniami
majacymi charakter losowy, co oznacza, ze zarowno prawdopodobienstwo ich wystapienia,
a tym bardziej ich potencjalne konsekwencje sa niezwykle trudne lub niemozliwe do przewi-
dzenia (Arend, 2024, s. 49).

Ze wzgledu na analizowang problematyke (atrakcyjnos¢ oferty sektora FinTech dla klientow
indywidualnych bankoéw), w dalszej czesci publikacji dominowac¢ bedzie podejscie normatyw-
ne do proceséw decyzyjnych, ktore w odroznieniu od podejscia deskryptywnego, koncentruje
si¢ na rozwigzaniu problemu oraz jego rezultacie w szczegolno$ci w konteks$cie mozliwos$ci
zaspokojenia okreslonych potrzeb finansowych (Bradley, 2014, ss. 1-3).

Przyjecie normatywnego podejscia do procesu decyzyjnego stanowi bezposrednie uzasad-
nienie metodologiczne dla podjetej analizy empirycznej uwarunkowan ekonomicznych. Przyj-
mujac zatozenie, ze konsument dazy do optymalizacji wybordéw finansowych na podstawie kry-

terium uzytecznosci oraz bilansu korzysci 1 naktadow, to czynniki takie jak poziom dochodéw,
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wydatkéw czy zdolno$¢ kredytowa stajg sie¢ wymiernymi parametrami tej funkcji. Tym samym
przedstawione wyzej etapy 1 elementy procesu decyzyjnego tworzg ramy pojeciowe wyjasnia-
jace proces oceny atrakcyjnos$ci alternatywnych ofert — w tym przypadkow, gdy tradycyjne

ustugi bankowe sg zastepowane lub uzupetniane przez rozwigzania sektora FinTech.

Uwarunkowania decyzji konsumentow

Procesy podejmowania decyzji moga stanowi¢ skomplikowane oraz wielopoziomowe kon-
strukty (Liczmanska, 2015, s. 108). Kazdy konsument w trakcie swojego zZycia podejmuje
wiele decyzji. Co oczywiste, ze statystycznego punktu widzenia dominujg te o charakterze
rutynowym, powtarzalnym oraz spontanicznym, dla ktorych wspolnym mianownikiem zazwy-
czaj jest ograniczony wptyw dokonywanych wyboréw na przysztos¢ jednostek. Nalezy jednak
pamigtac, iz w zasadzie kazdy konsument na pewnym etapie zycia staje w obliczu koniecznosci
podjecia decyzji, ktérej znaczenie bedzie mie¢ fundamentalne wplyw na finanse osobiste za-
rowno tej osoby, jak 1 jej najblizszych.

Abstrahujac od liczby decyzji podejmowanych przez konsumentow w trakcie calego zy-
cia, nalezy zauwazy¢, iz kazda z nich moze by¢ determinowana wieloma czynnikami (Kor-
neta & Lotko, 2021, s. 3), wérdd ktérych znajduja sie¢ m.in. faktory o charakterze (Kiezel,
2000, s. 104):

* Zewngtrznym — zwigzanym z otoczeniem (zarowno blizszym, jak i1 dalszym) konsu-
menta, odwolujacym si¢ do nastgpujacych obszardw:

© spoteczno-kulturowego — wynikajacego z faktu, iz jednostka jest czes$cig okres-
lonej zbiorowosci,

° demograficznego i spotecznego — determinowanego cechami jednostki, takimi
jak wiek, ple¢ oraz miejsce zamieszkania,

° marketingu-mix — zwigzanego z oddzialywaniem organizacji na konsumen-
tow za pomoca narze¢dzi, ktore koncentruja si¢ na produkcie, cenie, dystrybucji oraz
promoc;ji.

*  Wewngtrznym — odwotujacym si¢ do specyficznych cech kazdej jednostki, wsrdd kto-
rych wymieni¢ nalezy m.in. osobowo$¢, do§wiadczenia, potrzeby, poziom akceptacji ryzyka,
motywy podejmowania wszelkich dzialan oraz preferencje konsumenta (Kozlowska, 2016,
ss. 129-133).

Alternatywna typologia uwarunkowan decyzji konsumentow wyrdznia zaréwno czynniki
o charakterze egzogenicznym (demograficzne, ekonomiczne, spoteczno-kulturowe oraz mar-

ketingowe), jak 1 czynnik o charakterze endogenicznym (psychologiczny) — Rysunek 1.
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Rysunek 1

Uwarunkowania zachowan konsumentow

Zewnetrzne Wewnetrzne
. demograficzne . psychologiczne

. ekonomiczne
. spoteczno - kulturowe

. marketingowe

Zrédio: opracowanie wlasne na podstawie Kiezel, 2000, s. 104.

Charakterystyczny dla procesow decyzyjnych jest fakt wspotwystepowania jednoczesnie
wielu faktorow, ktore wzajemnie na siebie oddzialujg (Zjawin, 2018, ss. 234-236). Sytuacja
taka w sposob istotny wplywa na poziom ztozonosci oraz wieloptaszczyznowos¢ wyborow
dokonywanych przez jednostki, w wielu przypadkach sprawiajac, iz proces podejmowania de-
cyzji wydluza si¢ oraz staje si¢ trudniejszy dla konsumenta.

Sposrod szerokiego katalogu egzogenicznych i endogenicznych uwarunkowan decyzji
konsumenckich, w przypadku rynkow finansowych kluczowa rolg¢ odgrywa komponent eko-
nomiczny. Podczas gdy czynniki psychologiczne czy spoteczno-kulturowe rzutujg na ogdlny
poziom akceptacji innowacji technicznych, sytuacja materialna (mikrootoczenie konsumenta)
wyznacza faktyczny zakres swobody decyzyjnej oraz stopien wrazliwos$ci na korzysci cenowe
1 kosztowe. Z tego powodu w dalszych badaniach empirycznych wyizolowano uwarunkowania
ekonomiczne (m.in. dochody, oszczednosci, wydatki), traktujac je jako bezposrednie determi-
nanty oceniania oferty FinTech w zestawieniu z tradycyjng oferta bankowa.

Biorac pod uwage podobna konstrukcje produktow i ustug oferowanych przez sektor
bankowy oraz FinTech, a w szczegdlnych przypadkach (ze wzgledu na mozliwos$¢ zaspo-
kojenia okreslonych potrzeb finansowych klientow poprzez nabycie roznych dobr) ich sub-
stytucyjny charakter, w dalszej cz¢sci rozwazan skoncentrowano si¢ na uwarunkowaniach
atrakcyjnosci oferty sektora FinTech. Na podstawie wywiadow poglebionych przeprowa-
dzonych z ekspertami, bedacymi przedstawicielami srodowiska naukowego zajmujacymi si¢

zawodowo badaniem sposobu funkcjonowania przedsi¢ebiorstw FinTech oraz wiascicielami
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1 wspotwlascicielami podmiotéw gospodarczych nalezacych do sektora FinTech, zidentyfiko-
wano potrzebe eksploracji obszaru uwarunkowan ekonomicznych w procesie oceny atrakcyj-

nos$ci oferty sektora FinTech.

Uwarunkowania o charakterze ekonomicznym
Uwarunkowania ekonomiczne (uwarunkowania o charakterze egzogenicznym) sg zwigzane
z niezwykle istotnymi determinantami odwotujacymi si¢ do otoczenia jednostki, zarowno dal-
szego, jak 1 blizszego.

Pierwsza z kategorii, okre$lana w literaturze przedmiotu rowniez mianem makrootoczenia,
wywiera posredni wplyw na podejmowane decyzje oraz wybory dokonywane przez jednostki.
Co szczegolnie istotne, otoczenie dalsze kreuje identyczne warunki dla procesow decyzyjnych
wszystkich jednostek nalezacych do tej samej zbiorowosci, ze wzgledu na fakt, iz jest ono
ksztaltowane przez wtadze ustawodawcza 1 wykonawcza (Wo$ 1 in., 2011, s. 49). Warunki,
o ktorych mowa, mogg w istotny sposéb wptywac na decyzje podejmowane przez klientow
sektora finansowego, ze wzgledu na ich znaczenie dla podazy produktow 1 ustug finansowych
(np. konieczno$¢ posiadania rachunku bankowego w przypadku checi skorzystania z dotacji
lub programoéw socjalnych oraz dofinansowanie sptaty rat kredytow hipotecznych w przypadku
spetnienia okreslonych wymogdéw formalnych).

Blizsze otoczenie, okreslane w literaturze przedmiotu réwniez mianem mikrootoczenia, de-
finiuje sytuacj¢ materialng jednostki. Jest ona charakteryzowana przez analiz¢ czynnikéw bez-
posrednio zwigzanych z konsumentem, do ktérych naleza m.in. jego dochody, wydatki, zgro-
madzone oszczgdnosci, zdolnos¢ kredytowa determinujagca mozliwos¢ pozyskania srodkow
finansowych z zewnetrznych Zrddet oraz struktura posiadanych sktadnikéw majatku. Czynniki
te majg fundamentalne znaczenie dla zakresu swobody w podejmowaniu wszelkich decyzji
zakupowych, w tym nabywaniu produktow i ustug finansowych (Kusiniska, 2005, s. 71).

Znaczenie uwarunkowan ekonomicznych w procesie ewaluacji 1 adopcji ustug FinTech
znajduje potwierdzenie takze w badaniach o charakterze mi¢dzynarodowym. Jak wskazuja
wielorynkowe analizy porownawcze, czynniki takie jak poziom dochodéw rozporzadzalnych,
koszt alternatywny korzystania z tradycyjnej bankowosci czy poziom oszczednosci stanowia
uniwersalne determinanty przechodzenia klientow do alternatywnych dostawcoéw ustug finan-
sowych (Deng i in., 2019, s. 12). W krajach o wyzszym stopniu rozwoju gospodarczego klien-
ci czgsciej traktuja FinTech jako uzupehienie (komplementarno$¢) dotychczasowego portfela
ustug bankowych, podczas gdy na rynkach wschodzacych oferta ta stanowi bezposrednia alter-

natywe¢ (substytucyjnos¢). Osadzenie perspektywy polskiego rynku w tym szerokim kontekscie
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miedzynarodowym pozwala lepiej zrozumie¢ mechanizmy, ktére determinujg subiektywna
oceng atrakcyjnosci oferty FinTech przez klientow bankow o réznej strukturze dochodowe;j

i finansowe;j.

Metodologia badawcza!
W zwiazku z realizacja celu badawczego sformutowano nastepujaca hipoteze: przecigtna oce-
na znaczenia uwarunkowan ekonomicznych dla atrakcyjnosci oferty FinTech nie rézni si¢
W sposob istotny statystycznie migdzy klientami korzystajacymi wytacznie z ustug bankowych
a klientami laczacymi korzystanie z ustug bankow i podmiotéw FinTech.

Weryfikacje empiryczng przeprowadzono na podstawie badan ilosciowych z wykorzysta-
niem techniki wywiadow kwestionariuszowych (PAPI) zrealizowanych na probie N = 240 re-
spondentow (losowy dobor respondentow). Dla zapewnienia porownywalno$ci wynikéw proba
zostata podzielona na dwa rowne podzbiory (nl = 120 — osoby bez doswiadczenia w FinTech;
n2 = 120 — klienci z do§wiadczeniem w FinTech). Proces badawczy zostat poprzedzony faza
jakos$ciowa w postaci wywiadow pogtebionych (IDI) z ekspertami rynkowymi i naukowymi,
co pozwolito na wiasciwy dobdr zmiennych ekonomicznych do kwestionariusza.

Kwestionariusz badawczy skladat sie z kilku cze$ci, wsérdd ktérych istotne znaczenie mia-
ty komponenty zwigzane z uwarunkowaniami ekonomicznymi. Wszystkie pytania wymagaty
udzielenia odpowiedzi wyrazajacej stopien akceptacji okreslonego stwierdzenia, plasujacego
si¢ na siedmiostopniowej skali Likerta (catkowicie si¢ nie zgadzam, nie zgadzam sie, raczej si¢
nie zgadzam, trudno powiedzie¢, raczej si¢ zgadzam, zgadzam si¢, zdecydowanie si¢ zgadzam).
W budowie ostatecznej wersji narzedzia uwzglednione zostaty wyniki wykonanych badan pi-
lotazowych na grupie 40 os6b. Badanie zostato zrealizowane w okresie od lutego 2024 r. do

sierpnia 2024 r.

Charakterystyka badanych grup respondentow
Ze wzgledu na realizacje badan w ramach szerszego projektu badawczego, w niniejszym artyku-
le wykorzystano t¢ samg proby badawcza (N=240), ktérej szczegdtowa struktura psycholog-
iczno-spoteczna zostata oméwiona w K. Swieszczak (2023). Niniejsze opracowanie ogranicza
opis proby do kontekstu analizy czynnikéw ekonomicznych. Jak wskazano wczes$niej, w bada-

niu uczestniczyto:

! Niniejszy artykut stanowi cze$¢ szerszego projektu badawczego dotyczacego uwarunkowan atrakcyj-

nosci oferty sektora FinTech dla klientow indywidualnych bankow. Wyniki dotyczace uwarunkowan psycho-
logicznych oraz zaufania spotecznego zostaty przedstawione we wczesniejszej publikacji: K. Swieszczak, Za-
ufanie spoteczne a uwarunkowania psychologiczne atrakcyjnosci oferty sektora FinTech wsrod klientow
indywidualnych bankow, ,internetowy Kwartalnik Antymonopolowy i Regulacyjny” 2023, nr 6(12), s. 31—
49, DOI: 10.7172/2299-5749.1KAR.6.12.3. W niniejszym opracowaniu analizie poddano odrgbny obszar
badawczy dotyczacy uwarunkowan ekonomicznych (dochody, wydatki, oszczednosci, zdolnos¢ kredytowa).
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* 120 klientéw indywidualnych sektora bankowego, dotychczas niekorzystajacych z ofer-
ty sektora FinTech;

* 120 klientéw indywidualnych sektora bankowego, majacych doswiadczenie w korzy-
staniu z oferty sektora FinTech.

Pierwsza z wymienionych grup respondentow sktadata si¢ z 63 kobiet i 57 mezczyzn (Wy-
kres 1), w tym byly w niej 4 osoby urodzone w latach 1950—1959, 6 oséb w latach 1960-1969,
45 0s6b w latach 19701979, 48 0so6b w latach 1980-1989, 15 0s6b w latach 19901999 oraz
2 w latach 2000-2009 (Wykres 2).

Wykres 1
Struktura klientow indywidualnych sektora bankowego, dotychczas niekorzystajqcych z oferty

sektora FinTech ze wzgledu na plec
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65 63
60 - 57
50 - .
Kobiety Mezczyzni

Zrodto: Opracowanie wlasne.

Wykres 2
Struktura klientow indywidualnych sektora bankowego, dotychczas niekorzystajgcych z oferty

sektora FinTech ze wzgledu na rok urodzenia
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Zrodio: Opracowanie wlasne.
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Na obszarach wiejskich mieszkato 8 respondentow, 9 — w miescie do 20 tys. mieszkancow,
21 — w miescie do 50 tys. mieszkancéw, 17 —w miescie do 100 tys. mieszkancoéw, a 65 — w mie-

scie powyzej 100 tys. mieszkancow (wykres 3).

Wykres 3
Struktura klientow indywidualnych sektora bankowego, dotychczas niekorzystajqcych z oferty

sektora FinTlech ze wzgledu na miejsce zamieszkania
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mieszkancéw mieszkancow mieszkancow mieszkancéw

Zrodio: Opracowanie wlasne.

Doswiadczenie w korzystaniu z oferty bankowej w okresie ponizej 2 lat posiadato 3 respon-
dentow, 8 respondentéw — w okresie od 2 lat do 5 lat, 25 respondentoéw — w okresie od 6 lat do
10 lat, 31 respondentow — w okresie od 11 lat do 15 lat, 29 respondentéw — w okresie od 16 lat
do 20 lat, 19 respondentow — w okresie od 21 lat do 30 lat, 5 respondentow — w okresie powyzej
30 lat (Wykres 4).

Wykres 4
Struktura klientow indywidualnych sektora bankowego, dotychczas niekorzystajgcych z oferty

sektora Finlech ze wzgledu na doswiadczenie w korzystaniu z oferty bankow

40

30

31 29
20 19
8
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Zrodio: Opracowanie wlasne.
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W przypadku drugiej z wymienionych grup respondentow, byto w niej 66 kobiet 1 54 me¢z-
czyzn (Wykres 5), w tym 1 osoba urodzona w latach 1950—-1959, 5 0s6b — w latach 1960—1969,
43 osoby — w latach 1970-1979, 56 0s6b — w latach 1980—-1989, 13 0s6b — w latach 1990-1999
oraz 2 — w latach 2000-2009 (Wykres 6).

Wykres 5
Struktura klientow indywidualnych sektora bankowego, majgcych doswiadczenie

w korzystaniu z oferty sektora FinTech ze wzgledu na pteé
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Zrédto: Opracowanie wiasne.

Wykres 6
Struktura klientow indywidualnych sektora bankowego, majgcych doswiadczenie

w korzystaniu z oferty sektora FinTech ze wzgledu na rok urodzenia
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Zrodto: Opracowanie wlasne.

Na obszarach wiejskich mieszkalo 9 respondentow, 9 — w miescie do 20 tys. mieszkancow,
19 — w miescie do 50 tys. mieszkancow, 16 —w miescie do 100 tys. mieszkancow, a 67 — w mie-

scie powyzej 100 tys. mieszkancow (wykres 7).
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Wykres 7
Struktura klientow indywidualnych sektora bankowego, majgcych doswiadczenie w korzysta-

niu z oferty sektora FinTech ze wzgledu na miejsce zamieszkania
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Zrodto: Opracowanie wlasne.

Doswiadczenie w korzystaniu z oferty bankowej w okresie ponizej 2 lat posiadato 5 respon-
dentdw, 6 respondentéw — w okresie od 2 lat do 5 lat, 26 respondentéw — w okresie od 6 lat do
10 lat, 38 respondentow — w okresie od 11 lat do 15 lat, 22 respondentéw — w okresie od 16 lat
do 20 lat, 22 respondentéw — w okresie od 21 lat do 30 lat, natomiast 1 respondent — w okresie

powyzej 30 lat (Wykres 8).

Wykres 8
Struktura klientow indywidualnych sektora bankowego, majqcych doswiadczenie w korzysta-

niu z oferty sektora FinTech ze wzgledu na doswiadczenie w korzystaniu z oferty bankow
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Zrédlo: Opracowanie whasne.
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Ddoswiadczenie w korzystaniu z oferty sektora FinTech w okresie ponizej 2 lat posiadato
30 respondentdw, 42 respondentow — w okresie od 2 lat do 5 lat, 38 respondentéw — w okresie
od 6 lat do 10 lat, 7 respondentow — w okresie od 11 lat do 15 lat, 3 respondentéw — w okre-
sie od 16 lat do 20 lat (wykres 9).

Wykres 9
Struktura klientow indywidualnych sektora bankowego, majqgcych doswiadczenie w korzysta-

niu z oferty sektora FinTech ze wzgledu na doswiadczenie w korzystaniu z oferty bankow
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Zrodlo: Opracowanie wlasne.

Uwarunkowania ekonomiczne atrakcyjnosci oferty sektora fintech

Pomiar tego, ktora z badanych grup (klienci indywidualni sektora bankowego, dotychczas nie-
korzystajacy z oferty sektora FinTech oraz klienci indywidualni sektora bankowego, majacy
doswiadczenie w korzystaniu z oferty sektora FinTech) wyzej ocenia znaczenie uwarunkowan
o charakterze spoleczno-kulturowym dla oceny atrakcyjnosci oferty sektora FinTech, nastapit
za pomocg pytania rozpoczynajacego si¢ od nastepujacej instrukcji: ,,Chciatbym si¢ teraz do-
wiedzie¢ czego$ na temat Pana/Pani oceny wptywu wskazanych czynnikéw ekonomicznych na
atrakcyjnos¢ oferty sektora FinTech. Odnoszac si¢ do stwierdzen prosze korzystac ze skali od
—3 do 3, gdzie —3 oznacza, ze si¢ Pan/i z danym stwierdzeniem nie zgadza, a 3 oznacza, Ze si¢
Pan/i z tym stwierdzeniem catkowicie zgadza™.

Tym samym uznano, ze dla zbadania réznic w sposobie postrzegania analizowanej deter-
minanty przez klientow indywidualnych sektora bankowego, dotychczas niekorzystajacych
z oferty sektora FinTech oraz klientow indywidualnych sektora bankowego, majacych doswiad-

czenie w korzystaniu z oferty sektora FinTech, nalezy wykorzysta¢ nastepujace stwierdzenia:
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1. Im wyzszy poziom dochodéw klienta banku, tym wyzsza ocena atrakcyjnosci oferty
sektora FinTech.

2. Im wyzszy poziom miesi¢cznych wydatkow klienta banku, tym wyzsza ocena atrakcyj-
nos$ci oferty sektora FinTech.

3. Im wyzszy poziom oszczednosci klienta banku, tym wyzsza ocena atrakcyjnosci oferty
sektora FinTech.

4. Im wyzszy poziom zdolnosci kredytowej, tym wyzsza ocena atrakcyjnosci oferty sek-
tora FinTech.

5. Im bardziej zdywersyfikowane aktywa posiada klient banku, tym wyzsza ocena atrak-

cyjnosci oferty sektora FinTech.

W przypadku pierwszego stwierdzenia wsrod obu typow respondentéw najbardziej liczng
grupe stanowily osoby, ktore zgadzatly si¢ ze stwierdzeniem, ze im wyzszy poziom docho-
dow klienta banku, tym wyzsza ocena atrakcyjnos$ci oferty sektora FinTech (takiej odpowiedzi
udzielito 80,8% klientow indywidualnych sektora bankowego, dotychczas niekorzystajacych
z oferty sektora FinTech oraz 51,7% klientow indywidualnych sektora bankowego, majacych
doswiadczenie w korzystaniu z oferty sektora FinTech) — Wykres 10. Uzyskany wynik moze
swiadczy¢ o tym, ze klienci indywidualni sektora bankowego (zaréwno ci dotychczas niekorzy-
stajacy z oferty sektora FinTech, jak i ci majacy doswiadczenie w korzystaniu z oferty sektora
FinTech) tym wyzej oceniajg atrakcyjnos¢ oferty podmiotéw FinTech, im wyzszy poziom do-
chodow osiagaja. Co za tym idzie, nalezy przyjac, iz czes$¢ klientow sektora bankowego, wraz
z rosngcym poziomem dochodow, bedzie sktonna poszukiwac alternatywy dla oferty bankow,
a tym samym zainteresowac si¢ oferta sektora FinTech. Co interesujace, blisko co dziesigty
klient indywidualny sektora bankowego, dotychczas niekorzystajacy z oferty sektora FinTech
oraz blisko co trzeci (30%) klient indywidualny sektora bankowego, majacy doswiadczenie
w korzystaniu z oferty sektora FinTech, nie mieli zdania.

Wicekszos¢ respondentow w przypadku obu analizowanych grup uwaza, ze im wyzszy
poziom miesi¢cznych wydatkow klienta banku, tym wyzsza jest ocena atrakcyjnosci oferty
sektora FinTech — takiej odpowiedzi udzielito 75,8% klientow indywidualnych sektora ban-
kowego, dotychczas niekorzystajacych z oferty sektora FinTech oraz 70% klientow indywid-
ualnych sektora bankowego, majacych doswiadczenie w korzystaniu z oferty sektora Fin-
Tech (Wykres 11).
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Wykres 10

Opinie respondentow na temat tego, czy im wyzszy poziom dochodow klienta banku, tym wyzsza

ocena atrakcyjnosci oferty sektora FinTech (w proc. odpowiedzi)
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Zrodio: Opracowanie wlasne.

Wykres 11

Opinie respondentow na temat tego, czy im wyzszy poziom miesigcznych wydatkow klienta

banku, tym wyzsza ocena atrakcyjnosci oferty sektora FinTech (w proc. odpowiedzi)

75.8

80

70

60
50

40

30

20

10

0

Nie zgadzam
sie

Trudno
powiedziec

Zgadzam sie

m Klienci indywidualni sektora
bankowego, dotychczas
niekorzystajacy z oferty
sektora FinTech

H Klienci indywidualni sektora
bankowego, majacy
doswiadczenie w
korzystaniu z oferty sektora
FinTech

Zrodto: Opracowanie wlasne.
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Trzech na czterech klientow indywidualnych sektora bankowego, dotychczas niekorzysta-
jacych z oferty sektora FinTech uwaza, ze im wyzszy poziom oszczgdnosci klienta banku, tym
wyzsza ocena atrakcyjnosci oferty sektora FinTech. Dla porownania w przypadku klientow
indywidualnych sektora bankowego, majacych doswiadczenie w korzystaniu z oferty sektora
FinTech, odsetek ten jest istotnie nizszy (co drugi respondent). Nalezy przy tym zauwazyc¢, iz
blisko pig¢ razy wiecej klientow indywidualnych sektora bankowego, majacych doswiadcze-
nie w korzystaniu z oferty sektora FinTech niz klientéw indywidualnych sektora bankowego,
dotychczas niekorzystajacych z oferty sektora FinTech nie zgadzato si¢ analizowanym stwier-
dzeniem (Wykres 12).

Wykres 12
Opinie respondentow na temat tego, czy im wyzszy poziom oszczednosci klienta banku,

tym wyzsza ocena atrakcyjnosci oferty sektora FinTech. (w proc. odpowiedzi)
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Zrodio: Opracowanie wlasne.

Roéwniez w przypadku stwierdzenia, ze im wyzszy poziom zdolnosci kredytowej, tym wyz-
sza ocena atrakcyjnos$ci oferty sektora FinTech, zaobserwowa¢ mozna pewne réznice w opi-
nii respondentow. Ze stwierdzeniem tym zgadza si¢ 76,7% klientow indywidualnych sektora
bankowego, dotychczas niekorzystajacych z oferty sektora FinTech oraz blisko dwie trzecie
klientow indywidualnych sektora bankowego, majgcych doswiadczenie w korzystaniu z oferty
sektora FinTech (67,5% respondentow). Na uwage zastuguje fakt, iz co dziesiaty klient indywi-
dualny sektora bankowego, majacy doswiadczenie w korzystaniu z oferty sektora FinTech nie

zgadza si¢ z analizowanym stwierdzeniem (10% respondentow) — Wykres 13.
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Wykres 13
Opinie respondentow na temat tego, czy im wyzszy poziom zdolnosci kredytowej, tym wyzsza

ocena atrakcyjnosci oferty sektora FinTech (w proc. odpowiedzi)
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Zrodto: Opracowanie wlasne.

W przypadku ostatniego z analizowanych stwierdzen (im bardziej zdywersyfikowane ak-
tywa posiada klient banku, tym wyzsza ocena atrakcyjnosci oferty sektora FinTech), nie wy-
stapily istotne roznice w opiniach respondentéw. Ze stwierdzeniem tym zgodzito si¢ 68,4%
klientéw indywidualnych sektora bankowego, dotychczas niekorzystajacych z oferty sektora
FinTech oraz 76,6% klientoéw indywidualnych sektora bankowego, majacych doswiadczenie
w korzystaniu z oferty sektora FinTech (Wykres 14).

Wykres 14
Opinie respondentow na temat tego, czy im bardziej zdywersyfikowane aktywa posiada klient

banku, tym wyzsza ocena atrakcyjnosci oferty sektora FinTech (w proc. odpowiedzi)
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Zrodio: Opracowanie wlasne.
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Odwotujac sie do wartosci $rednich, reprezentujacych przecietng warto$¢ punktowa wska-
zang przez badang populacj¢ klientow indywidualnych sektora bankowego, dotychczas nieko-
rzystajacych z oferty sektora FinTech oraz klientow indywidualnych sektora bankowego, ma-
jacych doswiadczenie w korzystaniu z oferty sektora FinTech, zauwazy¢ mozna, Ze pierwsza
z przytoczonych grup czesciej zgadzata si¢ z czterema stwierdzeniami, tj. im wyzszy poziom
miesi¢ecznych wydatkow klienta banku, tym wyzsza ocena atrakcyjnosci oferty sektora Fin-
Tech, im wyzszy poziom zdolno$ci kredytowej, tym wyzsza ocena atrakcyjnos$ci oferty sektora
FinTech, im wyzszy poziom dochodoéw klienta banku, tym wyzsza ocena atrakcyjnosci oferty
sektora FinTech oraz im wyzszy poziom oszczednosci klienta banku, tym wyzsza ocena atrak-
cyjnosci oferty sektora FinTech. Nalezy przy tym zauwazy¢, iz w przypadku dwoéch ostatnich
stwierdzen z wymienionych, réznice w ocenie obu grup byly istotne statystycznie. W przypad-
ku odpowiedzi na stwierdzenie ,,im bardziej zdywersyfikowane aktywa posiada klient banku,
tym wyzsza ocena atrakcyjnosci oferty sektora FinTech” nie odnotowano réznic istotnych sta-
tystycznie (Wykres 15 —s. 205).

Zaobserwowane réznice w ocenach migdzy grupami respondentéw znajduja uzasadnienie
w zaprezentowanym wczesniej modelu teoretycznym procesu decyzyjnego. Klienci nieposia-
dajacy doswiadczenia z FinTech w wigkszym stopniu bazuja na postrzeganiu uwarunkowan
ekonomicznych (dochodow, oszczgdnosci, wydatkow) jako barier lub stymulantéw wejscia
na nowy rynek. Z kolei dla konsumentoéw z doswiadczeniem w sektorze FinTech, rola samych
uwarunkowan ekonomicznych ulega ostabieniu, co wynika z faktu, Ze w ich procesie decyzyj-
nym wieksze znaczenie odgrywaja czynniki operacyjne i doswiadczenie.

Zastosowane stwierdzenia pozwolily na zbudowanie zmiennej, b¢dacej kategorig zbiorcza
obrazujaca opinie respondentdow dotyczace uwarunkowan ekonomicznych. Nowopowstala
zmienna zostata nazwana w sposob nastgpujacy: znaczenie uwarunkowania o charakterze
ekonomicznym dla oceny atrakcyjnosci oferty sektora FinTech, natomiast z danych pocho-
dzacych z przeprowadzonego badania wynika, ze zbudowana w ten sposob skala okazata si¢
rzetelna. Warto$¢ wspotczynnika alfa Cronbacha w przypadku klientéw indywidualnych sekto-
ra bankowego, dotychczas niekorzystajacych z oferty sektora FinTech wyniosta a = 0,732, za$
w przypadku klientow indywidualnych sektora bankowego, majacych doswiadczenie w korzy-
staniu z oferty sektora FinTech wyniosta a = 0,747. Przedmiotem analizy uczyniono $rednig jej
warto$¢, mieszczaca si¢ w przedziale od —3 do 3. Im byta ona wyzsza, tym badany przypisywat
wigksze znaczenie uwarunkowaniom o charakterze ekonomicznym dla oceny atrakcyjnos$ci

oferty sektora FinTech.
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Wykres 15

Roznice w opiniach klientow indywidualnych sektora bankowego, dotychczas niekorzystajg-
cych z oferty sektora FinTech oraz klientow indywidualnych sektora bankowego, majgcych
doswiadczenie w korzystaniu z oferty sektora FinTech w zakresie uwarunkowan ekonomicznych

(Srednie wartosci punktowe odzwierciedlajgce skale odpowiedzi)

Im wyzszy poziom

dochoddw klienta

banku, tym wyzsza
ocena atrakacyjnosci
oferty sektora FinTech

7
6
5
Im bardziej g Im wyzszy poziom
zdywersyfikowane miesiecznych wydatkéw
aktywa posiada klient . klienta banku, tym
banku, tym wyzsza wyzZsza ocena
ocena atrakacyjnosci atrakacyjnosci oferty
oferty sektora FinTech sektora FinTech
Im wyzszy poziom Im wyzszy poziom
zdolnosci kredytowej, oszczednosci klienta
tym wyzsza ocena banku, tym wyzsza
atrakacyjnosci oferty ocena atrakacyjnosci
sektora FinTech oferty sektora FinTech

Klienci indywidualni sektora bankowego, dotychczas niekorzystajacy z oferty sektora
FinTech

Klienci indywidualni sektora bankowego, majacy doswiadczenie w korzystaniu z oferty
sektora FinTech

Zrodio: Opracowanie wlasne.

W celu lepszego zrozumienia czynnikow determinujgcych obszar uwarunkowan ekonomic-
znych, w dalszej czgsci przeprowadzono réwniez analiz¢ wariancji. Celem niniejszej analizy
byto wyjasnienie, z jakim prawdopodobienstwem zmienna jaka jest pte¢ moze by¢ powodem
r6éznic migdzy obserwowanymi $rednimi dla obu grup (klientow indywidualnych sektora ban-
kowego, dotychczas niekorzystajacych z oferty sektora FinTech oraz klientow indywidualnych
sektora bankowego, majacych doswiadczenie w korzystaniu z oferty sektora FinTech).

Tym samym przedmiotem uwagi uczyniono znaczenie uwarunkowania o charakterze eko-
nomicznym dla oceny atrakcyjnos$ci oferty sektora FinTech wsrod kobiet oraz mezczyzn. Aby

zidentyfikowa¢ réznice w tym wzgledzie zastosowano jednoczynnikowg analize wariancji
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(ANOVA). Z uzyskanych danych wynika, ze pomigdzy grupami nie ma réznic istotnych statysty-
cznie (p > 0,05) zarowno w przypadku klientow indywidualnych sektora bankowego, dotychczas
niekorzystajacych z oferty sektora FinTech, jak i klientow indywidualnych sektora bankowe-

go, majacych doswiadczenie w korzystaniu z oferty sektora FinTech (Tabela 1 oraz Tabela 2).

Tabela 1

Sredni poziom znaczenia uwarunkowania o charakterze ekonomicznym dla oceny
atrakcyjnosci oferty sektora FinTech wsrod klientow indywidualnych sektora bankowego,

dotychczas niekorzystajqcych z oferty sektora FinTech w zaleznosci od plci

95% przedzial
Odch. Blad

Ple¢ N Srednia ufnodci dla Sredniej i, Maks.
stand. stand.
Dolna g. Gorna g.
Kobieta 63 5,2032 0,81794  ,10305 4,9972 5,4092 3,00 6,60

Megzczyzna 57 5,2386  0,71956  ,09531 5,0477 5,4295 3,00 6,60

Ogotem 120 5,2200  0,76976  ,07027 5,0809 5,3591 3,00 6,60

Zrédio: Opracowanie wiasne.

Tabela 2
Sredni poziom znaczenia uwarunkowania o charakterze ekonomicznym dla oceny
atrakcyjnosci oferty sektora FinTech wsrod klientow indywidualnych sektora bankowego,

majgcych doswiadczenie w korzystaniu z oferty sektora FinTech w zaleznosci od plci

95% przedzial
. Odch. Blad Lot & s
Ple¢ N  Srednia ¢ AC ufnosci dla Sredniej  npp Mgk,
stand. stand.
Dolna g. Gérna g.
Kobieta 66 4,8909  0,81538  ,10037 4,6905 5,0914 2,60 6,60

Mezczyzna 54 48185  0,83803 ,11404 4,5898 5,0473 2,00 7,00

Ogoétem 120 48583  0,82295 ,07512 4,7096 5,0071 2,00 7,00

Zrodto: Opracowanie wiasne.
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Podsumowanie
Proces podejmowania decyzji, jakkolwiek towarzyszy jednostce na kazdym etapie zycia, moze
charakteryzowac si¢ roznym przebiegiem ze wzgledu m.in. na poziom istotnosci dokonywa-
nych wyborow, ich czgstotliwosé oraz stopien zlozonos$ci. Proces decyzyjny determinowany
jest wieloma czynnikami (zarowno zewnetrznymi, do ktorych nalezg faktory demograficzne,
ekonomiczne, spoleczno-kulturowe oraz marketingowe, jak 1 wewng¢trznymi, o charakterze
psychologicznym), ktore, co szczegolnie istotne, moga na siebie wzajemnie oddzialywac.

Zgodnie z oceng ekspercka (wywiady poglebione przeprowadzone z ekspertami, bedacy-
mi przedstawicielami §rodowiska naukowego zajmujacymi si¢ zawodowo badaniem sposobu
funkcjonowania przedsiebiorstw FinTech oraz wlascicielami 1 wspotwlascicielami podmiotow
gospodarczych nalezacych do sektora FinTech), w procesie oceny atrakcyjnosci oferty sektora
FinTech kluczowa rol¢ odgrywaja uwarunkowania o charakterze ekonomicznym. Tym samym,
z perspektywy atrakcyjnosci oferty, a w konsekwencji w kontekscie wyboru tradycyjnej insty-
tucji finansowej (reprezentowanej przez bank) lub nietradycyjnej instytucji finansowej (repre-
zentowanej przez podmiot nalezacy do sektora FinTech) istotne znaczenie moga mie¢ czynniki,
do ktorych naleza poziom dochodow, wydatkdw, oszczednos$ci, a takze zdolnos¢ kredytowa
jednostki, czy stopien dywersyfikacji aktywow.

Odwotujac si¢ do wynikow przeprowadzonego badania, nalezy zauwazy¢, iz klienci indy-
widualni sektora bankowego, dotychczas niekorzystajacy z oferty sektora FinTech znacznie
czesciej zgadzaja si¢ z czterema stwierdzeniami (w porownaniu do klientow indywidualnych
sektora bankowego, majacych doswiadczenie w korzystaniu z oferty sektora FinTech), tj. im
wyzszy poziom miesi¢cznych wydatkow klienta banku, tym wyzZsza ocena atrakcyjnosci oferty
sektora FinTech, im wyzszy poziom zdolno$ci kredytowej, tym wyzsza ocena atrakcyjnosci
oferty sektora FinTech, im wyzszy poziom dochodow klienta banku, tym wyzsza ocena atrak-
cyjnosci oferty sektora FinTech oraz im wyzszy poziom oszczednos$ci klienta banku, tym wyz-
sza ocena atrakcyjnos$ci oferty sektora FinTech.

W procesie pozyskiwania klientoéw, dla ktérych kluczowym buforem bezpieczenstwa po-
zostaje poziom biezacych dochodow i zgromadzonych oszczednosci, podmioty z sektora
FinTech powinny skoncentrowa¢ dziatania marketingowe na przejrzystosci struktur opfat,
eksponowaniu certyfikatow bezpieczenstwa oraz gwarancji depozytowych, co pozwala
skutecznie redukowac postrzegane ryzyko finansowe. Z kolei w odniesieniu do segmentu
charakteryzujacego si¢ wyzsza zdolnoscig kredytowg 1 wickszym wolumenem wydatkow —
ktoéry wykazuje najwyzszy poziom akceptacji dla innowacji finansowych — wskazane jest
wdrazanie zautomatyzowanych narzedzi oceny ryzyka opartych na analizie strumieni pie-

ni¢znych w czasie rzeczywistym oraz rozwoj elastycznych produktow typu Buy Now, Pay
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Later (BNPL) skrojonych pod indywidualny profil klienta. Ponadto, z uwagi na silng kore-
lacje miedzy wysokim poziomem oszczednos$ci a popytem na alternatywne formy pomnaza-
nia oszczednosci, oferty podmiotow FinTech powinny zosta¢ rozbudowane o zaawansowane
mechanizmy automatycznego doradztwa inwestycyjnego (ang. robo-advisory), narz¢dzia
mikroinwestycji oraz niskomarzowe platformy wielowalutowe.

W obliczu rosnacej sktonnosci zamozniejszych i bardziej aktywnych klientow do testowa-
nia alternatywnych rozwigzan rynkowych, banki komercyjne musza wdrozy¢ skuteczne dziata-
nia retencyjne, integrujac kluczowe funkcjonalnosci sektora FinTech — takie jak ptatnosci P2P,
zaawansowane systemy zarzadzania finansami osobistymi (PFM) czy natychmiastowe trans-
akcje walutowe — bezposrednio w ramach wiasnych aplikacji mobilnych. Ochrona najbardziej
dochodowej bazy klientow wymaga rowniez odpowiedzi na wyraznie widoczng orientacje
konsumentow na optymalizacj¢ kosztowa i ptynnosciowa. W tym celu tradycyjne instytucje fi-
nansowe powinny implementowac elastyczne programy lojalnosciowe, systemy cashback oraz
dynamiczne mechanizmy zwolnien z optat operacyjnych uzaleznione od wolumenu generowa-
nych obrotow, co pozwoli na skuteczng neutralizacje przewag konkurencyjnych podmiotow
technologicznych.

Rezultatem analiz przeprowadzonych w niniejszym artykule jest pozytywna weryfikacja
hipotezy badawczej, w mysl ktorej sredni poziom znaczenia uwarunkowan o charakterze eko-
nomicznym dla oceny atrakcyjno$ci oferty sektora FinTech nie rézni si¢ w sposob istotny sta-
tystycznie dla klientow indywidualnych sektora bankowego 1 klientow indywidualnych sektora
bankowego oraz sektora FinTech.

Pomimo ze przeprowadzone badania empiryczne koncentrowaty si¢ na perspektywie pol-
skiego rynku finansowego, sformutowane wnioski posiadaja walor uniwersalny i wpisuja si¢
w konkluzje ptynagce z migdzynarodowych badah pordéwnawczych nad relacjami bankow 1 sek-
torow technologii finansowych. Uzyskane wyniki potwierdzaja, ze ekonomiczne determinanty
decyzji konsumenckich odgrywaja spojng role niezaleznie od geograficznego obszaru analizy.
Glownym ograniczeniem badania pozostaje jego zasieg terytorialny, co wyznacza zarazem po-
zadany kierunek przyszlych prac badawczych, ktorymi powinny by¢ mi¢dzynarodowe anali-
zy porownawcze uwzgledniajgce specyfike systemow bankowych i poziom rozwoju FinTech

w roznych krajach, w szczegdlnoscei regionu Europy Srodkowo-Wschodnie;.
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