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Polskie przedsi´biorstwa jako kredytobiorcy
– spojrzenie na strategie banków z drugiej strony lustra1

Teoria relacji kredytowych

Cechà specyficznà funkcjonowania sektora bankowego jest znaczne ryzyko
realizacji umów kredytowych, których przedmiotem jest wczeÊniejsze udziele-
nie Êrodków pieni´˝nych przez kredytodawc´ a nast´pnie, przewa˝nie w zwiàz-
ku z realizacjà okreÊlonego zadania lub zachowaniem ciàg∏oÊci rutynowych
zadaƒ, na które zosta∏ udzielony kredyt, zwrot tych Êrodków przez kredyto-
biorc´. Ryzyko mo˝e wyniknàç z tego, ˝e mimo nale˝nych staraƒ kredytobior-
cy, z przyczyn obiektywnych zadanie nie mo˝e byç zrealizowane i w zwiàzku
z tym kredyt nie mo˝e byç sp∏acony w przewidziany sposób. Do tego jednak
mo˝e do∏àczyç si´ ryzyko zwiàzane z tym, ˝e zdecydowanie lepszà informacj´
o zadaniu i szansach sp∏aty kredytu ma kredytobiorca. W ten sposób tworzy
si´ obcià˝ajàca kredytodawc´ sytuacja asymetrii informacyjnej [Sharpe, 1990],
[Stiglitz, Weiss, 1992]. Mo˝e mieç ona negatywne konsekwencje w postaci ne-
gatywnej selekcji (wybierania kredytobiorców bardziej ryzykownych, a dyspo-
nujàcych umiej´tnoÊcià bardziej przekonywajàcego nak∏aniania do swojego pro-
jektu), skutkujàcej nieoptymalnà alokacjà po˝yczonego kapita∏u i potencjalnymi
stratami kredytodawcy [Mishkin, 1990], [Whited, 1992]. Dalszà konsekwencjà
asymetrii informacyjnej, wyst´pujàca ju˝ w trakcie realizacji umowy, jest ry-
zyko nadu˝ycia ze strony kredytobiorcy, a mianowicie powstanie u niego
sk∏onnoÊci do zachowaƒ nara˝ajàcych prawid∏owà realizacj´ umowy, w zwiàzku
z trudnoÊcià kontrolowania.

Teoria finansów i empiryczna analiza rynków finansowych wskazujà na licz-
ne strategie kredytodawców majàce na celu przeciwdzia∏anie ryzyku (zw∏asz-
cza negatywnej selekcji i nadu˝ycia) lub/i ∏agodzenie konsekwencji ryzyka obiek-
tywnego. Klasycznà metodà dyscyplinowania kredytobiorców jest ˝àdanie
zabezpieczeƒ, tak jak „zak∏adników” (hostage) w innych transakcjach mi´dzy
podmiotami gospodarczymi [Williamson, 1998]. W przypadku umów kredyto-
wych stosowana jest, zale˝nie od systemu gospodarczego, ca∏a gama zabezpie-
czeƒ w postaci hipoteki, zastawów, gwarancji, kaucji gwarancyjnych. Ich funk-

* Mariko Akiba jest pracownikiem Hirosaki University w Japonii, a Maria Lissowska – Szko∏y
G∏ównej Handlowej w Warszawie. Artyku∏ wp∏ynà∏ do redakcji w lutym 2006 r.

1 Badanie zosta∏o sfinansowane przez JSPS’s Grant –in-Aid for Scientific Research B, za co
autorki wyra˝ajà podzi´kowanie.



cjà jest w tym przypadku nie tylko dyscyplinowanie kredytobiorców, lecz rów-
nie˝ pokrywanie skutków ewentualnego ryzyka obiektywnego.

Przewidujàc ryzyko kredytodawca mo˝e te˝ ˝àdaç wysokich stóp procen-
towych. Ta metoda jednak, jak zauwa˝y∏ [Mishkin, 1990], mo˝e skutkowaç po-
g∏´bieniem negatywnej selekcji, gdy˝ podmioty o dzia∏alnoÊci ma∏o ryzykow-
nej (i stàd bez szansy wy˝szej rentownoÊci) b´dà drogiego kredytu unikaç
w przeciwieƒstwie do podmiotów potencjalnie rentownych, ale kosztem wyso-
kiej ryzykownoÊci.

Strategià kredytodawców majàcà na celu zmniejszenie ryzyka jest posze-
rzanie informacji o partnerze i jego zamierzonych przedsi´wzi´ciach. Jednà
z form tej strategii jest szczegó∏owe badanie zdolnoÊci kredytowej potencjal-
nego kredytobiorcy. Strategia ta ma jednak ograniczonà skutecznoÊç. Pierw-
szym tego powodem jest niemo˝noÊç przewidzenia ewentualnych przeszkód
zagra˝ajàcych realizacji zadania lub sytuacji podmiotu w d∏u˝szym horyzon-
cie czasowym. Tak wi´c badanie zdolnoÊci kredytowej ma wi´ksze znaczenie
przy kredytowaniu krótkoterminowym ni˝ d∏ugoterminowym. Po drugie, wy-
niki badania w du˝ej mierze zale˝à od rzetelnoÊci przedsi´biorstwa dostarcza-
jàcego informacji oraz pracownika banku t´ informacj´ przekazujàcego i ana-
lizujàcego. Tak wi´c nadal trudne jest unikni´cie negatywnej selekcji.

Pewnà odmianà poszerzania informacji w postaci badania zdolnoÊci kre-
dytowej jest skracanie horyzontu umów kredytowych poprzez np. za∏o˝enie
odnawiania umów o krótszych okresach lub te˝ uzale˝nianie ich kontynuacji
od wyników monitorowania. Pozwala to zmniejszyç ryzyko zarówno negatyw-
nej selekcji, jak i nadu˝ycia, a ponadto wspó∏decydowaç o zachowaniu przed-
si´biorstwa w reakcji na ryzyko obiektywne.

Analogicznà metodà zmniejszania ryzykownoÊci wspó∏pracy z klientem
stosowanà przez banki jest tzw. relacyjny system wspó∏pracy (relational ban-
king), przy którym przedsi´biorstwo wspó∏pracuje z tylko jednym bankiem
[Rajan, 1992]. System ten ma ogromne zalety dla banku, który uzyskuje pe∏-
nà wiedz´ o kliencie (p. przez Êledzenie ruchów na jego rachunkach) i w du-
˝ej mierze mo˝e uniknàç jego nielojalnych zachowaƒ. Mo˝e to równie˝ byç
korzystne dla przedsi´biorstwa, które mog∏oby liczyç na pomoc banku w przy-
padku trudnoÊci, za cen´ utrzymania bankowych przychodów z transakcji z tym
klientem w d∏u˝szym czasie. [Sharpe, 1990] podkreÊla jednak, ˝e taki system
wspó∏pracy ma istotne wady, gdy˝ generuje swojego rodzaju monopolistycznà
przewag´ banku nad klientem. W dodatku te˝, przy braku przenikania infor-
macji wewnàtrzbankowej na zewnàtrz, klient obawia si´ przejÊcia do innego
banku obs∏ugujàcego, przez który by∏by potraktowany jako nieznany i poten-
cjalnie ryzykowny. System ten mo˝e te˝ groziç niekorzystnà alokacjà kredytu,
gdy˝ banki, walczàc o nowych klientów, mogà oferowaç im zbyt niskie stopy
procentowe kosztem sprawdzonych, ale zdominowanych klientów dotychcza-
sowych. Tej anomalii mo˝e zaradziç domyÊlne dostosowywanie warunków
kredytowych (implict contracts) polepszajàce je dla sprawdzonych klientów.

Struktura sektora bankowego ma silny zwiàzek z post´powaniem podmio-
tów na rynku kredytowym. Przede wszystkim zasób informacji o klientach jest
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powa˝nym czynnikiem konkurencyjnoÊci banków [Dell’Ariccia, 2001]. Stàd,
im bardziej chroniona jako prywatna jest informacja bankowa, tym wy˝sze sà
bariery wejÊcia do sektora. Stosowane jest te˝ poj´cie asymetrii informacyjnej
tym razem pomi´dzy samymi bankami, w sensie ich nierównej szansy dost´-
pu do informacji. Ochrona informacji ze strony banków wià˝e si´ z wysokim
stopniem koncentracji sektora bankowego (poprzez trudnoÊç wejÊcia i sku-
tecznego konkurowania), a tak˝e ze strategià przejmowania banków lokalnych
w celu pozyskania zasobów ich informacji. Tak˝e deregulacja sektora banko-
wego mo˝e skutkowaç podniesieniem stopnia konkurencji raczej w tych seg-
mentach, gdzie czynniki np. technologiczne umo˝liwiajà os∏abienie asymetrii
informacji pomi´dzy bankiem a klientem, a stàd i mi´dzy bankami.

Wy˝sza koncentracja sektora mo˝e prowadziç, poprzez popraw´ informa-
cji i stàd obni˝enie ryzyka, do ni˝szych poziomów stóp procentowych. Nato-
miast w warunkach silnej konkurencji mi´dzy bankami, kiedy kredytodawca
nie mo˝e skompensowaç ryzyka przez d∏ugookresowe utrzymywanie relacji,
wyst´puje zjawisko wysokich stóp procentowych, zw∏aszcza dla nowych, nie-
znanych firm. Jak wynika z badan empirycznych [Petersen, Rajan, 1995] ogra-
niczenie kredytu jest silniejsze przy bardziej konkurencyjnym sektorze banko-
wym, ale tam te˝ wyst´puje szybsze obni˝anie stóp procentowych dla „m∏odych”
firm.

Du˝e znaczenie dla funkcjonowania sektora bankowego ma istnienie poza-
bankowych êróde∏ finansowania (np. rynku obligacji). W przeciwieƒstwie do
rynku kredytowego, na którym klient jest poddany jawnej kontroli kredyto-
dawcy, rynek obligacji takiej kontroli nie stosuje. Natomiast z powodu braku
ryzyka ingerencji banku wyst´pujà silniejsze bodêce do efektywnoÊci przedsi´-
biorstwa [Rajan, 1992]. Jednak uplasowanie obligacji na rynku wymaga od emi-
tenta dobrej reputacji. Stàd logiczna praktyka jest najpierw pozyskanie przez
przedsi´biorstwo dobrej reputacji jako kredytobiorca, a nast´pnie, pod warun-
kiem upublicznienia tej informacji, zmiana sposobu zasilania poprzez wyko-
rzystywanie g∏ównie rynku kapita∏owego [Diamond, 1991]. W kierunku tego
rynku, na którym dost´pne sà taƒsze Êrodki pieni´˝ne, mogà uciekaç tradycyjni
klienci banków niezadowoleni z oferowanych im warunków.

Innà strategià zmniejszajàcà ryzyko kredytowe, tym razem ju˝ ca∏ego sek-
tora bankowego, a nie pojedynczych banków, jest mi´dzybankowa wymiana
informacji o klientach [Padilla, Pagano, 2000]. Taka strategia niewàtpliwie
prowadzi do ograniczenia negatywnej selekcji i dyscyplinuje kredytobiorców.
Przy tym efekt dyscyplinowania jest silniejszy, gdy banki udzielajà sobie tylko
informacji o niesp∏aconych kredytach bez szczegó∏ach sytuacji, która do tego
prowadzi∏a (i która mog∏aby stanowiç wyt∏umaczenie dla przedsi´biorstwa),
natomiast, odwrotnie, efekt ograniczenia negatywnej selekcji jest tym silniej-
szy, im bogatsza informacja mi´dzybankowa. Z drugiej strony strategia wza-
jemnego udost´pniania sobie informacji o klientach ujednolica informacyjnà
baz´ decyzji banków, a wi´c ogranicza bankowy monopol informacyjny oraz
bariery wejÊcia do sektora. Banki uzyskujà wi´c wi´cej bezpieczeƒstwa kosz-
tem intensyfikacji konkurencji o lepszych klientów [Dell’Ariccia, 2001]. Mogà
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wi´c uniknàç strat, ale jednoczeÊnie równie˝ pozbawiç si´ potencjalnych zy-
sków.

Wymiana informacji mi´dzy bankami jest korzystna dla dobrych klientów,
natomiast mo˝e utrudniaç sytuacj´ nie tylko klientów wàtpliwych, ale równie˝
nowych, o których nie ma jeszcze informacji [Niemeyer, 2003].

Sytuacja i strategie polskiego sektora bankowego

W ubieg∏ym roku zosta∏o przez nas przeprowadzone w 11 najwi´kszych
polskich bankach i opisane w Gospodarce Narodowej badanie ankietowe na
temat ich relacji z kredytobiorcami oraz strategii wspó∏pracy z nimi2. Nale˝y
podkreÊliç istotny wp∏yw stanu gospodarki polskiej na funkcjonowanie obu tych
grup podmiotów. Przede wszystkim na poziom ryzyka kredytowego wp∏ywa
nadal odbiegajàca od poziomu istniejàcego w d∏u˝ej funkcjonujàcych gospo-
darkach rynkowych mniejsza stabilnoÊç zarówno w sensie realnym, jak i re-
gulacyjnym. Na przyk∏ad w gospodarce polskiej nie wyst´pujà sta∏e cechy cy-
klu koniunkturalnego, a niektóre czynniki zewn´trzne dzia∏ajà w innym kierunku
ani˝eli w przypadku innych gospodarek. Szczególnie wysokà niestabilnoÊcià
cechuje si´ sfera regulacyjna. Dla dzia∏ania kredytodawców szczególne zna-
czenie ma trudnoÊç egzekwowania umów3. Du˝e znaczenie ma te˝ ograniczo-
ny zakres rynku kapita∏owego, czego nast´pstwem jest ma∏y zakres oceny firm
przez gie∏d´ oraz wàskoÊç kana∏u zasilania przez obligacje.

Cechà strukturalnà polskiego sektora bankowego silnie podkreÊlanà przez
respondentów przeprowadzonych w ubieg∏ym roku badaƒ jest stosunkowo du-
˝a liczba najwi´kszych silnie konkurujàcych ze sobà banków. Prawie wszyst-
kie z nich majà wi´kszoÊciowych inwestorów zagranicznych, co ma du˝y wp∏yw
na przejmowanie zagranicznych, nie zawsze kompletnie dostosowanych do
warunków polskich praktyk bankowych. W zwiàzku z powa˝nym ryzykiem
kredytowym od kilku lat rozwijane sà wspólne bankowe bazy informacji o nie-
solidnych klientach (Biuro Informacji Kredytowej oraz baza utrzymywana przez
Zwiàzek Banków Polskich), które jednak nie zawierajà na razie ani komplet-
nej, ani ca∏kowicie aktualnej informacji.

Z kolei wed∏ug opinii przedstawicieli banków w funkcjonowaniu polskich
przedsi´biorstw nadal znajduje odbicie nied∏uga jeszcze historia ich funkcjo-
nowania w warunkach gospodarki rynkowej. W poprzednim systemie przed-
si´biorstwa by∏y automatycznie „przypisywane” do banku bez mo˝liwoÊci wy-
boru [Grzywacz, 2003]. Z powodu krótkiego okresu swobodnego decydowania
majà one mniej ustabilizowane relacje wspó∏pracy z partnerami. W szczegól-
noÊci nie ma miejsca zasada wspó∏pracy z jednym tylko bankiem. Wyst´puje
du˝e zró˝nicowanie poziomu wiedzy wÊród kadry zarzàdzajàcej: kierownic-
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two du˝ych firm b´dàcych pod wp∏ywem kapita∏u zagranicznego dysponuje
najwy˝szymi kwalifikacjami, natomiast zarzàdzajàcy ma∏ymi podmiotami cz´-
sto nie dysponujà dostatecznà wiedzà finansowà, obce sà im wspó∏czesne po-
j´cia, nie doceniajà znaczenia przep∏ywów pieni´˝nych, nie majà Êwiadomo-
Êci kosztu kapita∏u w∏asnego czy tarczy podatkowej. Ponadto nadal relatywnie
s∏aba (choç rosnàca) jest wartoÊç reputacji zawodowej. Sk∏onnoÊç do niej wzmac-
nia upublicznienie informacji, natomiast os∏abiajà liczne okazje do nieuczci-
woÊci (zw∏aszcza w zakresie obowiàzków podatkowych czy wobec partnerów
handlowych).

Przeprowadzone poprzednio badania wykaza∏y, ˝e banki majà silnà Êwia-
domoÊç ryzyka kredytowego, zw∏aszcza dotyczàcego ma∏ych i Êrednich przed-
si´biorstw. W przypadku tych ostatnich przyczyny ostro˝noÊci kredytodawcy
wynikajà z:
– odczucia asymetrii informacyjnej w zwiàzku z mniej wiarygodnymi spra-

wozdaniami finansowymi ani˝eli w przypadku firm wi´kszych i audytowa-
nych, a zw∏aszcza notowanych na gie∏dzie,

– niskiej oceny kompetencji w zakresie zarzàdzania finansowego tych firm,
– wy˝szego – w opinii banków – prawdopodobieƒstwa nielojalnych zacho-

waƒ.
Na tym tle zidentyfikowano stosowane przez banki strategie zmniejszania

ryzyka i podnoszenia rentownoÊci. Nale˝à do nich:
– agresywna konkurencja mi´dzybankowa o du˝ych kredytobiorców, wiary-

godnych z uwagi na publikowanie sprawozdaƒ i ich audytowanie oraz re-
prezentujàcych wy˝szà ogólnà przychodowoÊç z powodu skali operacji,

– silne ró˝nicowanie stóp procentowych, w tym stosowanie wysokich mar˝
dla klientów uwa˝anych za ryzykownych, a znacznie ni˝szych dla klientów
preferowanych,

– ogólnie ma∏e odczucie wartoÊci d∏ugookresowej relacji z klientem (wobec
intensywnej konkurencji),

– ˝àdanie mo˝liwie ∏atwych do egzekucji zabezpieczeƒ o wysokiej wartoÊci,
– stosowanie wyrafinowanych procedur oceny zdolnoÊci kredytowej w s∏abym

stopniu dostosowanych do realiów dzia∏alnoÊci ma∏ych podmiotów gospo-
darczych,

– skrupulatne monitorowanie wykorzystania kredytu, ∏àcznie z „kredytowa-
niem pod faktury” stosowanym w przypadku kredytów inwestycyjnych,

– wysoka sk∏onnoÊç do ust´pstw w przypadku obiektywnych zagro˝eƒ sp∏aty
kredytu (zw∏aszcza w przypadku wi´kszych przedsi´biorstw), wobec ryzyka
ma∏ej skutecznoÊci egzekucji (poza zabezpieczeniami).
Z analizy sytuacji w polskim sektorze bankowym wy∏oni∏ si´ obraz silnej

konkurencji mi´dzy kredytodawcami, dodatkowo u∏atwionej poprzez wymian´
informacji. Informacje te by∏y jednak, w przypadku pomiotów nienotowanych
na gie∏dzie, zbyt skàpe, by prawid∏owo orientowaç decyzje kredytowe. Wyst´-
powanie wysokiego ryzyka kredytowego (a zw∏aszcza jego silnego odczucia)
powodowa∏o, zgodnie z za∏o˝eniami teorii, stosowanie wysokich stóp procen-
towych. Zwróci∏yÊmy uwag´ na niedostrzegane przez przedstawicieli banków,
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a znane z literatury ryzyko negatywnej selekcji kredytobiorców, w stosunku do
których stosowane sà nadmiernie wysokie, w porównaniu z ich rentownoÊcià,
stopy procentowe.

Zró˝nicowanie jakoÊci kredytobiorców i pewien poziom informacji o nich
spowodowa∏, zgodnie z teorià, nasilenie walki konkurencyjnej o lepszych kre-
dytobiorców przy znacznych utrudnieniach dla kredytobiorców postrzeganych
jako bardziej ryzykowni. Jakkolwiek przedstawiciele banków nie deklarowali
strategii ró˝nicowania dost´pu do kredytu dla poszczególnych typów przedsi´-
biorstw, to jednak stosowanie takiej strategii, poprzez charakter wymagaƒ w ró˝-
ny sposób pasujàcych do warunków ró˝nych podmiotów, by∏o dosyç czytelne.
Powoduje to, naszym zdaniem, sytuacj´ ograniczenia kredytowego dzia∏ania
ma∏ych i Êrednich przedsi´biorstw, co wyra˝a si´ ich wi´kszà sk∏onnoÊcià do
poszukiwania wewn´trznych êróde∏ finansowania (zysk, amortyzacja) oraz ogra-
niczeniem zamierzeƒ inwestycyjnych.

JeÊli chodzi o wartoÊç relacji z klientem dla banku, to wyst´powa∏y tutaj
dwa ró˝nokierunkowe czynniki. Z jednej strony wartoÊç tej relacji obni˝a∏a sy-
tuacja konkurencyjna (postrzegana przez banki ∏atwoÊç zmiany banku obs∏u-
gujàcego przez klienta), ale z drugiej jej wartoÊç dla klientów podnosi∏a s∏a-
boÊç zasilania finansowego przez rynek kapita∏owy (zw∏aszcza ma∏o dost´pny
dla mniejszych podmiotów).

Wyniki badaƒ relacji kredytowych z punktu widzenia przedsi´biorstw

W dniach 8-14 grudnia 2005 r. przeprowadzone zosta∏o badanie „zwiercia-
dlane”, a mianowicie ankieta rozes∏ana drogà internetowà do 980 przedsi´-
biorstw, majàca na celu stwierdzenie, jak z kolei przedsi´biorstwa kszta∏tujà
swoje relacje z bankami i jak je postrzegajà, w jakiej mierze zdajà sobie spra-
w´ z cech strategii banków i czy znajdujà potwierdzenie domniemywane przez
banki êród∏a ryzyka kredytowego.

Badanie zosta∏o przeprowadzone na próbie 67 przedsi´biorstw, b´dàcych
w przewa˝ajàcej wi´kszoÊci podmiotami prywatnymi (w 95,5%), przewa˝nie
z kapita∏em wy∏àcznie polskim (82,1%), choç w cz´Êci z nich (11,9%) by∏ za-
anga˝owany kapita∏ mieszany. Przedsi´biorstwa mia∏y zró˝nicowane po∏o˝enie
pod wzgl´dem typu jednostki osadniczej, reprezentowa∏y ró˝ne sektory dzia-
∏alnoÊci i form´ prawnà. Badane przedsi´biorstwa mia∏y stosunkowo d∏ugà hi-
stori´ funkcjonowania (Êrednio 14,5 roku, podstawowa grupa przedsi´biorstw
– 67,2% – funkcjonowa∏a od 10 do 19 lat). Mo˝na wi´c okreÊliç je jako usta-
bilizowane na rynku. Charakterystyk´ struktury badanej próby przedstawia ta-
blica 1.
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Tablica 1

Charakterystyka respondentów

Cecha Poziomy cechy Udzia∏y Ârednia
Po∏o˝enie siedziby Poza obr´bem miast 10,4% X

Miasto pon. 10 tys. 3,0%
Miasto 10-50 tys. 16,4%
Miasto 50-100 tys. 14,9%
Miasto pow. 100 tys. 53,7%

Wiek firmy Poni˝ej 10 lat 16,4% 14,5 roku
10-19 lat 67,2%
Powy˝ej 20 lat 16,4%

Forma w∏asnoÊci Prywatna 95,5% X
Spó∏dzielcza 0
Paƒstwowa 4,5%

Kapita∏ firmy Tylko polski 82,1% X
Tylko zagraniczny 6,0%
Mieszany 11,9%

Forma organizacyjno-prawna Spó∏ka akcyjna 31,3% X
Spó∏ka z ograniczonà odpowiedzialnoÊcià 47,8%
Spó∏ka osobowa (jawna, cywilna) 7,5%
Jednoosobowa dzia∏alnoÊç gospodarcza 11,9%
Spó∏dzielcza 4,5%

Podstawowy rodzaj dzia∏alnoÊci Produkcja 37,3% X
Budownictwo 4,5%
Handel, us∏ugi 20,9%
Producja/handel/us∏ugi 10,5%
Informatyka 25,4%
Inne 1,5%

Ârednioroczna liczba 0-49 35,8% 234,7 osób
zatrudnionych 50-99 16,4%

100-149 13,4%
150-199 7,5%
200-249 1,5%
250-499 14,9%
Powy˝ej 500 8,9%

SpoÊród badanych przedsi´biorstw 80,6% korzysta∏o z kredytu. Cz´stszà
sytuacjà by∏o korzystanie z kredytu obrotowego (73,1%) ni˝ inwestycyjnego
(43,8%). Przy tym stosunkowo wysoki (35,8%) by∏ udzia∏ podmiotów korzysta-
jàcych tylko z jednego typu kredytu (albo obrotowego, albo inwestycyjnego),
co mo˝e Êwiadczyç o tym, ˝e taki kredyt (lub kredyty jednego typu) obs∏ugi-
wa∏y wszystkie potrzeby przedsi´biorstwa. Praktyka finansowania potrzeb in-
westycyjnych kredytem obrotowym by∏a sygnalizowana przez banki i negatyw-
nie przez nie postrzegana (jako generujàca wy˝sze ryzyko), ale byç mo˝e
stosowana przez przedsi´biorstwa z powodu mniejszych wymagaƒ przy udzie-
laniu kredytów obrotowych.

Przedsi´biorstwa, które nie korzysta∏y z kredytu w wi´kszoÊci (64,5%) uza-
sadnia∏y to brakiem potrzeby, a niekiedy wysokoÊcià stopy procentowej (29%).
Nie sygnalizowano przeszkód w postaci nieodpowiedniego standingu finanso-
wego firmy lub trudnoÊci w przygotowaniu niezb´dnej informacji, choç w tych
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przypadkach nale˝y liczyç si´ z niepe∏nà rzetelnoÊcià respondentów. Wynika-
∏oby z tego, ˝e b´dàca przedmiotem niepokoju badaczy ma∏a sk∏onnoÊç do in-
westowania [Kotowicz-Jawor, 2005] ma swoje przyczyny nie tylko lub nie przede
wszystkim w koszcie kredytu, lecz równie˝ w warunkach rynkowych i nasta-
wieniu strategicznym.

Wyniki badania dostarczajà ciekawych informacji na temat relacji mi´dzy
bankami a przedsi´biorstwami. Otó˝ regu∏à jest wielobankowoÊç: jedno przed-
si´biorstwo korzysta z us∏ug 2,18 banku, natomiast zaciàga kredyty Êrednio
w 2,01 bankach (jeÊli braç pod uwag´ wy∏àcznie przedsi´biorstwa deklarujà-
ce si´ jako kredytobiorcy, to wskaênik ten urasta do 2,41 banków na jedno
przedsi´biorstwo). JednoczeÊnie, wbrew temu, co mo˝na by∏oby przypuszczaç,
relacje z g∏ównymi bankami obs∏ugujàcymi sà d∏ugotrwa∏e. Âredni okres ob-
s∏ugi przez g∏ówny bank utrzymujàcy rachunek wyniós∏ 9,8 roku (na Êrednio
14,5 roku dzia∏ania firmy), a przez g∏ównego kredytodawc´ – 6,2 roku (w gru-
pie kredytobiorców – 7,7 roku). Natomiast relacje z innymi kredytodawcami
by∏y bardziej krótkotrwa∏e (Êrednio 3 lata, w grupie kredytobiorców 3,7 roku).
Mo˝na stàd wnosiç, ˝e przedsi´biorstwa majà ju˝ ustabilizowane relacje z g∏ów-
nymi bankami obs∏ugujàcymi, tym niemniej z ró˝nych powodów systematycz-
nie korzystajà na stosunkowo krótki czas z us∏ug innych banków.

Wyst´puje powiàzanie pomi´dzy korzystaniem z kredytów a utrzymywaniem
u kredytodawców g∏ównego rachunku rozliczeniowego. Powiàzanie to wyst´-
puje w przypadku 77,2% przedsi´biorstw. Jest to zgodne z wymaganiami ban-
ków, gdy˝ po pierwsze, pomaga poprawiç przychodowoÊç na kliencie, a po
drugie, pozwala lepiej Êledziç jego sytuacj´ finansowà. Przy tym w przypadku
ponad po∏owy badanych przedsi´biorstw (54,5%) g∏ówny kredyt zosta∏ udzie-
lony przez bank, który ju˝ poprzednio prowadzi∏ g∏ówny rachunek rozlicze-
niowy, a w przypadku 22,7% przedsi´biorstw by∏o odwrotnie – w nast´pstwie
uzyskania kredytu zosta∏a dokonana zmiana banku obs∏ugujàcego g∏ówny ra-
chunek rozliczeniowy.

Interesujàce sà te˝ pewne sygna∏y braku wzajemnego zaufania mi´dzy
bankami. Otó˝ w opinii badanych przedsi´biorstw g∏ówny kredytodawca nie
ma wi´kszych ni˝ inni wymagaƒ informacyjnych ani na etapie ubiegania si´
o kredyt, ani te˝ na etapie monitorowania jego wykorzystania. Równie˝ fakt
wczeÊniejszego uzyskania du˝ego kredytu nie ma, w opinii 76,8% responden-
tów, wp∏ywu na uzyskanie mniejszych kredytów u innych kredytodawców. Ozna-
czaç to mo˝e, z jednej strony, ma∏à wra˝liwoÊç kredytodawców na istniejàcy
ju˝ poziom zad∏u˝enia potencjalnego klienta (z powodu np. agresywnej stra-
tegii), ale, z drugiej strony, jeÊli nie mo˝na wskazaç wp∏ywu pozytywnego,
brak zaufania do wczeÊniejszej pozytywnej opinii innego przedstawiciela sek-
tora bankowego.

Zdecydowana wi´kszoÊç badanych firm (83,1%) uwa˝a, ˝e banki nie trak-
tujà tak samo wszystkich kredytobiorców. Tak wi´c deklarowana przez przed-
stawicieli banków zasada równego traktowania wszystkich kredytobiorców nie
znajduje potwierdzenia w opiniach klientów. W opinii respondentów podsta-
wowà przes∏ankà zró˝nicowanego traktowania klientów jest wielkoÊç firmy
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(83,7%) ale te˝ w du˝ym stopniu historia poprzednich kontaktów z bankiem
(65,3%). Pierwsze stwierdzenie potwierdza hipotez´ naszego artyku∏u opubli-
kowanego w numerze 5-6 Gospodarki Narodowej z 2005 r., ˝e mimo i˝ banki
deklarujà, ˝e nie stosujà strategii zró˝nicowanego ograniczania kredytu, to
jednak faktycznie ich zasady konstruowania cen i warunków umów prowadzà
do tego. Drugie stwierdzenie jest o tyle ciekawe, ˝e Êwiadczy o tym, i˝ przed-
si´biorstwa zdajà sobie spraw´ ze znaczenia reputacji i jakoÊci relacji z ban-
kiem obs∏ugujàcym, co powinno prowadziç do coraz znaczniejszego ograni-
czania nielojalnoÊci. Potwierdza∏aby to odpowiedê na pytanie, czy firma udziela
niekompletnych odpowiedzi bankom, na co wi´kszoÊç przedstawicieli firm od-
powiedzia∏a negatywnie. Nie sygnalizowano jako istotnego problemu udziela-
nia niekompletnych informacji z uwagi na nadmierne wymagania informacyj-
ne banku ani te˝ z powodu koniecznoÊci zachowania tajemnicy handlowej czy
te˝ z powodu obawy przed niekorzystnà decyzjà banku. Pozytywnym sygna-
∏em jest te˝ to, ˝e jedynie 10,2% respondentów uwa˝a, ˝e dla sposobu trakto-
wania kredytobiorców przez banki istotny jest wp∏yw przez osoby trzecie. Âwiad-
czy∏oby to o rosnàcej odpornoÊci na kumoterstwo i korupcj´.

Przedstawiciele firm uwa˝ajà przy tym w niemal równym stopniu, ˝e ró˝nice
w traktowaniu kredytobiorców dotyczà g∏ównie warunków umowy kredytowej,
a zw∏aszcza ˝àdania zabezpieczeƒ (75,5%) i zró˝nicowania w ich rodzajach
(77,5%), a tak˝e stóp procentowych (71,4%). Nie znajduje wi´c potwierdzenia
deklarowana powszechnoÊç ˝àdania zabezpieczeƒ, natomiast potwierdza si´
strategia banków dostosowywania zabezpieczeƒ i mar˝y do poziomu ryzyka.
Ponadto przedsi´biorcy uwa˝ajà, ˝e banki stosujà zró˝nicowane kryteria oceny
zdolnoÊci kredytowej dla poszczególnych przedsi´biorstw (61,2%), co pozostaje
w sprzecznoÊci z deklaracjà opierania si´ na tych samych podr´cznikach (me-
todologiach) badania zdolnoÊci kredytowej dla wszystkich klientów, ze szcze-
gólnym potraktowaniem jedynie firm najmniejszych. Natomiast tylko mniej-
szoÊç przedstawicieli firm zauwa˝a ró˝nice w sposobie monitorowania ró˝nych
przedsi´biorstw (34,7%) lub w sposobie egzekucji d∏ugu (14,3%), choç tutaj
z wypowiedzi przedstawicieli banków mo˝na by∏oby wysnuç inne wnioski.

Przedstawiciele firm ocenili monitorowanie realizacji umów kredytowych
jako skrupulatne (62,7%), lecz nie utrudniajàce dzia∏ania przedsi´biorstwa. Oko-
∏o po∏owy respondentów uwa˝a, ˝e bank ingeruje w dzia∏alnoÊç przedsi´bior-
stwa w przypadku opóênieƒ w sp∏acie kredytu i/lub pogorszenia standingu
kredytobiorcy. W sytuacji trudnoÊci bank jest wysoce sk∏onny zmieniç harmo-
nogram sp∏at (62,7% respondentów) i ewentualnie wzmocniç zabezpieczenia.
Tak wi´c potwierdza si´ hipoteza o tendencji banku podtrzymywania kredyto-
biorcy (w celu odzyskania kapita∏u, byç mo˝e z opóênieniem) oraz do zmniej-
szania ryzyka straty przez zabezpieczenia wobec braku wiary w odzyskanie d∏u-
gu w procedurze egzekucyjnej.

Ciekawych informacji dostarczy∏o te˝ pytanie na temat korzystania z in-
nych, poza kredytem bankowym, êróde∏ zasilania przedsi´biorstwa. Otó˝ 68,6%
respondentów odpowiedzia∏o, ˝e korzysta ze êróde∏ wewn´trznych (czyli zy-
sku i amortyzacji), a 55,2% ˝e z zobowiàzaƒ krótkoterminowych. Natomiast
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takie êród∏a jak emisja obligacji i po˝yczki pozabankowe uzyska∏y mniej ni˝
20% odpowiedzi pozytywnych. Przy tym jako podstawowe zalety po˝yczek
mi´dzybankowych wskazywano ∏atwiejszy i szybszy tryb uzyskiwania. PoÊred-
nio wskazuje to na wady kredytów bankowych jako trudno dost´pnych i to po
d∏ugotrwa∏ych staraniach. PoÊrednim dowodem na to jest te˝ sk∏onnoÊç przed-
si´biorców indywidualnych do zaciàgania drogich, lecz ∏atwiej dost´pnych
kredytów konsumpcyjnych na cele gospodarcze.

Wnioski – konfrontacja spojrzeƒ z obu stron lustra

Jak si´ okaza∏o, szereg przekonaƒ i dzia∏aƒ banków ma charakter rozbie˝-
ny z dzia∏aniami przedsi´biorstw. W szczególnoÊci agresywna walka banków
o odebranie innym konkurentom klientów kontrastuje ze wzgl´dnà lojalnoÊcià
przedsi´biorstw wobec banków obs∏ugujàcych. To prawda, ˝e regu∏à jest „wie-
lobankowoÊç”, jednak relacja z g∏ównymi bankami jest zadziwiajàco d∏ugotrwa-
∏a, a co wi´cej, ponad po∏owa przedsi´biorstw decyduje si´ braç kredyt jed-
nak w banku prowadzàcym g∏ówny rachunek rozliczeniowy. Jedynie w 1/4
przypadków uzyskanie bardziej korzystnych warunków kredytowych spowodo-
wa∏o przeniesienie równie˝ obs∏ugi rachunku rozliczeniowego do banku kre-
dytujàcego. Nale˝y podkreÊliç, ˝e mia∏o to miejsce w próbie g∏ównie mniej-
szych przedsi´biorstw.

Przedsi´biorstwa dobrze zdajà sobie spraw´ z tego, ˝e mimo przeciwnych
deklaracji banki w nierówny sposób traktujà klientów. Ewidentne sà przy tym
dla nich preferencje dla wi´kszych firm, natomiast sàdzà, ˝e banki cenià so-
bie jakoÊç relacji z klientem (d∏ugoÊç i histori´ kontaktów), do czego banki
przywiàzujà faktycznie mniejszà wag´ w zwiàzku z konkurencjà mi´dzyban-
kowà. Wydaje si´, ˝e ma tu znaczenie struktura próby (mniejsze przedsi´bior-
stwa) i ma∏a mo˝liwoÊç korzystania z zasilania poprzez rynek kapita∏owy. Przed-
si´biorstwa przy tym doskonale zdajà sobie spraw´ z tego, czego dotyczy
zró˝nicowane traktowanie (a mianowicie g∏ównie zabezpieczeƒ i stóp procen-
towych) i wskazujà te elementy jako istotne czynniki zniech´cajàce do korzy-
stania z kredytu.

Potwierdzi∏a si´ deklaracja banków, ˝e w przypadku trudnoÊci w sp∏acie
kredytu sà one sk∏onne iÊç na ust´pstwa w sposobie sp∏aty kredytu. Natomiast
nie znalaz∏a potwierdzenia opinia przedstawicieli banków, ˝e przedsi´biorstwa
mogà ukrywaç informacje (choç tutaj trzeba wziàç poprawk´ na rzetelnoÊç re-
spondentów), a zw∏aszcza ˝e nie rozumiejà wymagaƒ informacyjnych banku
lub uwa˝ajà je za wygórowane. Potwierdza∏aby to te˝ opinia respondentów
o skrupulatnoÊci, lecz nieucià˝liwym charakterze monitorowania wykorzysty-
wania kredytów, natomiast pewne wàtpliwoÊci mo˝e powodowaç poÊredni za-
rzut ucià˝liwoÊci i d∏ugotrwa∏oÊci udzielania kredytu (wyra˝ony poprzez b´-
dàce odwrotnoÊcià tych cech zalety po˝yczek pozabankowych).

Zaskakujàcy jest brak zainteresowania banków badaniem puli swoich rze-
czywistych i potencjalnych klientów. Poza PKO Bankiem Polskim SA, który od
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1998 roku systematycznie prowadzi dla potrzeb wewn´trznych badania satys-
fakcji klientów, w czym mieÊci si´ badanie opinii na temat oferty kredytowej,
badania takie wed∏ug naszej wiedzy nie sà w Polsce prowadzone.

Mo˝na zastanawiaç si´, jakie zmiany dla rynku kredytów przyniosà obec-
ne przekszta∏cenia dokonujàce si´ w sektorze bankowym w Polsce. Tendencja
do koncentracji poda˝y powinna spowodowaç z∏agodzenie konkurencji, ogra-
niczenie mar˝y i podniesienie rangi d∏ugotrwa∏ej wspó∏pracy z kredytobiorcà.
Natomiast poszerzenie si´ mo˝liwoÊci korzystania ze Êrodków pochodzàcych
z emisji obligacji, zw∏aszcza plasowanych na rynku mi´dzynarodowym, mo˝e
przynieÊç zmniejszenie sk∏onnoÊci najwi´kszych firm do zasilania poprzez kre-
dyt, co automatycznie poprawi∏oby dost´pnoÊç kredytów dla ma∏ych i Êred-
nich przedsi´biorstw.
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POLISH ENTERPRISES AS BORROWERS: A LOOK
AT BANK STRATEGIES FROM THE OTHER SIDE OF THE MIRROR

S u m m a r y

The article presents the opinions of enterprises about the relationship between
lending banks and their clients. The authors confront these opinions with previously
analyzed views and strategies declared by Polish banks. The article is based on a survey
conducted on a sample of enterprises via the Internet in December 2005.

The survey shows that enterprises are fully aware of the diversified treatment of
borrowers by banks, even though banks declare that they treat everyone in the same
way. The basic criterion seems to be the size of the company. Although many enterprises
use the services of several banks at the same time, contrary to expectations, they tend
to be loyal – in the sense of the long-standing nature of their contacts with their servicing
banks. Companies generally attach more weight to their own reputation than their
servicing banks. They also reveal a smaller (than widely believed) level of informational
shortcomings involving providing incomplete data.

Relations between banks and borrowers are largely influenced by the fragmentation
of the banking sector, which encourages aggressive competition for the best clients
and restricts access to loans for high-risk borrowers. It is possible to expect that small
and medium-sized enterprises will find it increasingly easier to obtain loans as the
banking sector undergoes progressive concentration, accompanied by growing
competition from the international bond market.
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