Tytut: Transformacja sprzedazy kredytéw i budowa zdolnosci organizacyjnych
Firma: Credit Agricole Bank Polska S.A.

Kontekst i wyzwanie

Rynek kredytow ulegt silnej cyfryzacji; klienci oczekuja natychmiastowej decyzji,
prostych procesow i obstugi omnichannel. Bank dziatat na 20-letnim systemie z
manualnymi krokami i dtugim ,,time-to-yes”. Wyzwanie: zbudowaé trwate zdolnosci
transformacyjne Biznesu i IT do ciggtej zmiany i skalowalnej sprzedazy.

Co wdrozono

Stworzono nowa platforme sprzedazowo-decyzyjng oparta na architekturze modutowej i
parametryzacji. Powstat product-mode Tribe (Biznes+IT) z petng odpowiedzialnoscia
E2E (end to end) za rozwdj i utrzymanie. Wdrozono skalowany Agile, CI/CD, governance
oparty na OKR/QBR i metrykach PowerBl. Transformacja objeta sie¢ oddziatéw, kanaty
zdalne i catg strukture IT. Na kazdym etapie projektowania rozwigzan i wdrozenia
koncentrowano sie mocno na User experience wykorzystujac opinie i konsultacje z
Ambasadorami wdrozenia (uzytkownikami koncowymi rozwigzania).

Rezultaty i efekty biznesowe

Transformacja znaczgco poprawita efektywnosé procesow i wyniki sprzedazowe w
kluczowych liniach biznesowych. Wptyneta na doswiadczenie klientéw, satysfakcje
doradcow i wyniki finansowe Banku.

« Sredniodzienne obroty kredytéw gotéwkowych wzrosty dwukrotnie.

e Udziat ofert preapproved wzrdst 18 pp%, akceptacja o 11 p.p., PD (Probability of
Default) spadto 13%.

e W kartach kredytowych sprzedaz wzrosta o 14%, a limit o 500 PLN..

Whioski i znaczenie

Sukces umozliwito partnerstwo Biznesu i IT, wspotwytwarzanie produktu z dostawca
oraz kultura decyzji opartych na danych. Model Tribe stat sie wzorem dla kolejnych
inicjatyw cyfrowych i podstawa dalszej automatyzacji (Al asystent, champion-
challenger). To nie tylko system, lecz nowy sposéb pracy organizacji — trwata przewaga
transformacyjna.



