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Výhody otevřeného bankovnictví  
mohou využívat i nebankovní instituce
Evropská směrnice PSD 2 o otevřeném bankovnictví výrazně změnila trh s finančními službami. 
V první vlně přinesla výhody některým inovativním bankám, které díky ní mohly klientům 
nabídnout nové služby. V druhém sledu potom přinesla směrnice nové příležitosti nebankovním 
držitelům licencí AISP či PISP a jejich klientům z řad spotřebitelů. Nyní se o výhody PSD 2 začínají 
stále častěji zajímat i nebankovní poskytovatelé úvěrů, leasingové společnosti a jakékoli další 
firmy prověřující bonitu svých klientů a hledající nové obchodní příležitosti. 

Zkušenosti naší společnosti z  evropských 
trhů přitom ukazují, že při správné kategoriza-
ci a vyhodnocení transakční historie se zvyšu-
je schopnost poskytovatelů finančních služeb 
řádně obsloužit klienty bez úvěrové historie, 
tedy zvýšit jejich úvěrovatelnost, snížit míru 
defaultu, případně obojí. Přístup k  datům 
z transakční historie a schopnost jejich správ-
ného vyhodnocení jsou však klíčové nejen pro 
klienty bez úvěrové historie, ale s ohledem na 
nastupující hospodářskou krizi v  zásadě pro 
všechny klienty. 

T
yto společnosti dnes již také mohou 
využívat výhod otevřeného ban-
kovnictví, aniž by musely procházet 
složitým procesem žádosti o jed-
nu ze dvou uvedených licencí, kte-
ré jsou pro přístup k  těmto datům 

potřeba. Například společnost CRIF jim totiž 
díky vlastní AISP licenci pro Českou republi-
ku i další státy Evropské unie nabízí nástroje 
umožňující přístup k  transakční historii po-
tenciálních klientů včetně pokročilé analytiky 
a kategorizace těchto údajů.

Lepší a rychlejší skóring klientů

Mezi nejzajímavější výhody otevřeného ban-
kovnictví patří, nejen pro finanční společnos-
ti, lepší a rychlejší ověřování bonity a úvěru-
schopnosti klienta. Tato výhoda nejvýrazněji 
vynikne u klientů, kteří nemají vybudovanou 
svoji úvěrovou historii. Často jde o mladé nebo 
bonitní klienty, kteří úvěrové produkty do-
sud neřešili nebo je nepotřebovali, není to ale 
pravidlem. Především mladí lidé jsou záro-
veň specifičtí tím, že v mnohem vyšší míře než 
ostatní vyžadují u služeb rychlý a jednoduchý 
onboarding i všechna potřebná ověření. Za-
tímco zmíněný digitální onboarding řeší naše 
služba PhyOn, o potřebná ověření využívající 
přístupu k transakční historii se stará služba 
N.E.O.S. (New Evaluation Open Suite). 

Mladí lidé přitom mohou být nejen vel-
mi žádanými, ale také rizikovými klienty.  Po-
dle nejnovějších dat zveřejněných Bankovním 
a Nebankovním registrem klientských infor-
mací jsou například lidé do 24 let nejrizikověj-
ší skupinou klientů. Své spotřebitelské dluhy 
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nesplácí 14 procent z nich. Jedním z důvodů 
vysoké míry defaultu přitom může být prá-
vě fakt, že tito klienti ještě nemají vybudo-
vanou úvěrovou historii a tradiční skórin-
gové modely nemohou využít údaje o jejich 
minulém chování na úvěrových produktech 
(např. informace z úvěrových registrů) jako 
u zbytku populace. U mladých klientů tedy 
může častěji vzniknout obchodní dilema, 
jaký úvěrový rámec jim lze nabídnout, aniž 
by to ohrozilo jejich schopnost řádně své zá-
vazky splácet. 

 OBR. 1   Příklady N.E.O.S. KPIs pro spotřebitele a firmy

 OBR. 2   Schéma služby N.E.O.S.
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Pokročilá kategorizace dat pomocí 
umělé inteligence  

Jednou ze služeb, které využívají zmíněného 
přístupu k transakční historii klientů, je služ-
ba N.E.O.S. Jakmile dojde na základě elektro-
nického souhlasu klienta k umožnění přístu-
pu na jeho účet, provede služba kategorizaci 
transakcí daného účtu. Důležité je, že katego-
rizace je díky využití strojového učení a prv-
ků umělé inteligence velmi podrobná a umož-
ňuje tak detailní pohled na nákupní zvyklosti 
daného spotřebitele. Dalším krokem je potom 
hodnocení bonity majitele účtu a vytvoření 
seznamu kategorizovaných transakcí. Nako-
nec dojde k vyhodnocení ukazatelů výkonnos-
ti (KPIs). Výhodou služby je fakt, že kromě ši-
roce nastavené škály KPIs umožňuje klientům 
nastavit si i vlastní ukazatele výkonnosti, kte-
ré nejlépe odrážejí jejich potřeby. Není přitom 
potřeba žádných zásahů do interních IT systé-
mů, protože data získají přeložená do struktu-
ry, v jaké jsou běžně používána.

S využitím dlouholetých zkušeností naší 
společnosti v oblasti skóringu je navíc mož-
né vhodně kombinovat ukazatele výkonnos-
ti v této službě i s jinými skóringovými mode-
ly, včetně například Credit Bureau Score, nebo 
je využívat pro segmenty zákazníků s nedo-
statečnou či chybějící úvěrovou historií. Sou-
částí služby může být i ověření majitele účtu 
u vybraných napojených bank. Díky meziná-
rodnímu přesahu nabídky společnosti CRIF, 
která vlastní AISP licenci s pasportizací do 31 
evropských zemí, umožňuje N.E.O.S. svým zá-
kazníkům přístup nejen k  českým a sloven-
ským bankovním institucím, ale i ke stovkám 
rozhraní bank působících v rámci EU. 

Přínosy služeb využívajících možnosti 
propojení transakčních dat  

Jak již bylo zmíněno, jednou z  hlavních vý-
hod přístupu k transakčním datům klientů je 
předpovídání rizikových faktorů v rámci pro-
cesu žádosti o úvěr či nějakou formu odlože-
ných plateb. Klientovi s  vysokou bonitou je 
užitečné nabídnout výhodné podmínky náku-
pu služby či produktu a tím si ho dlouhodobě 
získat. Obchodu s rizikovým klientem se po-
tom bude lepší vyhnout.

Dalším zajímavým účelem využití propoje-
ní transakčních dat je vyhodnocování obchod-
ních příležitostí. Chytrá analytika nákupních 
položek například ukáže, že spotřebitel platí 
často vysoké částky za opravu svého starého 
vozu, takže by se mu hodila nabídka na nový 
vůz s dobrou možností financování. Případně 
se dá zjistit, že nájemce platí zbytečně vyso-
ký pronájem, který již neodpovídá situaci na 
trhu, a je tedy vhodné nabídnout mu pronájem 
za lepších podmínek. Navíc takovému nájem-
ci lze s ohledem na znalost jeho bonity nabíd-
nout i odpovídající výši kauce. Důležité je, že 
ve všech případech z pokročilé analýzy trans-
akční historie těží zákazník, kterému nová 
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služba pomůže ušetřit zbytečné výdaje, i po-
skytovatel této služby, který dokáže transakč-
ní data vhodně monetizovat. Podobných pří-
kladů vhodného obchodního využití dat z účtů 
spotřebitelů, které přináší užitek oběma stra-
nám, je celá řada a mnohé z nich se už připra-
vují také v České republice.

Rychlejší a jednodušší konverze 
zákazníků nejen u leasingu

Přístup k otevřeným bankovním datům také 
zrychluje a zjednodušuje cestu zákazníka ke 
konkrétnímu produktu. Pro ilustraci lze vy-
užít příklad leasingových společností, které 
v současnosti většinou požadují po svých zá-
kaznících výpisy z účtu dokládající jejich pří-
jmy a výdaje. Pro zákazníka jde o zbytečnou 
komplikaci, zatímco pro leasingové společ-
nosti o nevyužitou příležitost. 

S přístupem k transakční historii potenciál- 
ních zákazníků totiž mohou leasingové spo-
lečnosti v  rámci služby N.E.O.S. získat také 
okamžitou kategorizaci jejich příjmů a výdajů,  
a to na základě svých předdefinovaných po-
třeb a kategorií. Díky tomu spolu s dotazem do 
úvěrových registrů získají komplexní obrázek 
o potenciálním klientovi. Celý proces výběru 
nového vozu a podpisu smlouvy o financování 
tak lze vyřídit během jedné návštěvy klienta, 
případně on-line, aniž by po něm poskytova-
telé leasingových služeb požadovali zajištění 
dodatečných dokumentů. 

Nové obchodní příležitosti  
v nejisté době

Nastávající období nebude pro řadu firem  
a spotřebitelů jednoduché, a můžeme v  něm 
proto očekávat mimo jiné zhoršení platební 
morálky spotřebitelů. Na druhé straně pro 
mnohé firmy, živnostníky i jednotlivce bude 
období po covidové krizi naopak příležitostí 
pro růst jejich aktivit. Spolehlivě a hlavně včas 
rozeznat, ke které z  těchto skupin patří zá-
jemce o jejich služby, bude pro finanční zdraví 
všech poskytovatelů finančních služeb klíčové.

Mnoho firem pravděpodobně přijde o část 
své klientely. To však nemusí být vždy jen špat-
ná zpráva, může to být naopak výzva k efektiv-
nímu vyhledávání nových obchodních příleži-
tostí. Bude platit staré známé pravidlo, že není 
důležité, co konkrétně v budoucnu přijde, ale 
rozhodne to, jak se k novým situacím posta-
víme. Jedním z nástrojů k tomu, jak očekáva-
né změny správně zužitkovat, je právě využi-
tí možnosti propojení transakčních dat s celou 
škálou souvisejících služeb.
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