Ryszard Kata

Bankowosc¢ relacyjna a dostep
rolnikow do ustug finansowych

lzlécl)é:zznsi:l%d Ekonomiczne Kujawsko-Pomorskiej Szkoty Wyzszej w Bydgoszczy 6,

2013

Artykut zostat opracowany do udostepnienia w internecie przez
Muzeum Historii Polski w ramach prac podejmowanych na rzecz
zapewnienia otwartego, powszechnego i trwatego dostepu do
polskiego dorobku naukowego i kulturalnego. Artykut jest umieszczony
w kolekcji cyfrowej bazhum.muzhp.pl, gromadzacej zawartos¢ polskich
czasopism humanistycznych i spotecznych.

Tekst jest udostepniony do wykorzystania w ramach
dozwolonego uzytku.

Hpe

MUZEUM HISTORII POLSKI



RYSZARD KATA

BANKOWOSC RELACYJNA A DOSTEP ROLNIKOW
DO USLUG FINANSOWYCH

Streszczenie: W opracowaniu dokonano charakterystyki modelu bankowosci relacyjnej w kon-
tekscie jego znaczenia dla zaspokajania potrzeb rolnikow na ustugi finansowe (w szczeg6l-
nosci za$ kredyty bankowe). Poprzez poro6wnanie tego modelu do bankowosci transakcyjnej,
okreslono jego atuty w aspekcie tagodzenia ograniczen kredytowych w rolnictwie. Okreslono
takze potencjalne korzysci dla bankow i rolnikow ze wspolpracy relacyjnej. Dla ustalenia
modelu dziatania bankéw opracowano syntetyczny miernik bankowosci relacyjnej (My) z za-
stosowaniem metody wzorca rozwoju. Na podstawie badan ankietowych bankow dziatajacych
na obszarach wiejskich w Polsce potudniowo-wschodniej udowodniono, iz banki preferujace
model bankowosci relacyjnej wykazujg znacznie wicksze zaangazowanie w finansowanie go-
spodarstw rolnych, a takze innych klientdw z obszarow wiejskich w poréwnaniu do bankow
preferujacych model bankowosci transakcyjne;j.

Stowa kluczowe: bankowos¢ relacyjna, bankowos$¢ transakcyjna, gospodarstwo rolne, kredyty
bankowe.

1. WSTEP

Kryzys finansowy lat 2008-2009 sktania do refleksji nad funkcjonowaniem
wspotczesnej bankowosci, w tym nad dominujacym modelem dzialania bankow,
ktéry w obszarze relacji z klientami nalezy utozsamia¢ z bankowoscia transakcyjna
(ang. transaction banking). Wérdd przyczyn kryzysu wymienia si¢ zmiany struk-
turalne, jakie nastgpity w sektorze bankowym w ciggu ostatnich dziesigcioleci,
a w szczegolnosci oderwanie bankow o tradycyjnej dziatalnosci depozytowo-kre-
dytowej'. Banki tworzyly rozbudowane konglomeraty finansowe, dziatajace we

' D. Korenik mowi nawet o rozerwaniu spdjnosci (wiezi) miedzy bankiem a bankowoscia,
w tradycyjnym jej rozumieniu. Zob. D. Korenik, Odpowiedzialnos¢ banku komercyjnego. Proba
syntezy, Difin, Warszawa 2009, s. 232.
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wszystkich segmentach rynku pieni¢znego i kapitatlowego, coraz mniej zaintere-
sowane za$ obstuga finansows ,,zwyklych klientoéw” ze sfery realnej. W efekcie
koncentracji zmniejszyta si¢ liczba bankdw, rosty natomiast ich aktywa i skala
dziatalnosci. Banki koncentrowaty si¢ na zwigkszeniu zyskownosci i wartosci dla
akcjonariuszy poprzez wykorzystanie skomplikowanych instrumentéow finanso-
wych i wysokiej dzwigni finansowej. Celem dziatania byta maksymalizacja zyskow
w ujeciu krotkoterminowym, co wigzalo si¢ takze z dgzeniem do maksymalizacji
dochodow z kazdej transakcji z klientami?. Kryzys zakwestionowat taki sposob
dziatania bankow, kierujac uwage tak zarzadzajacych bankami jak i regulatoréw ku
bankowosci zrownowazonego bilansu®, opartej na stabilnych relacjach z klientami
oraz rozpatrywaniu zyskow z operacji finansowych w $rednim i dtugim okresie.
Taki sposob dziatania bankoéw w duzej mierze mozna utozsamia¢ z modelem
bankowosci relacyjnej (ang. relationship banking). W literaturze podkresla si¢ co
prawda, ze bankowos¢ relacyjna jest strategia dziatania szczegdlnie adekwatng
dla mniejszych bankow?*, jednak moga ja stosowac takze duze banki uniwersal-
ne, jesli nie w zakresie modelu biznesowego catego banku, to przynajmniej na
poziomie oddziatow detalicznych (operacyjnych).

Bankowo$¢ relacyjna wydaje si¢ szczegdlnie pozadanym modelem dziatania
dla bankéw operujacych na lokalnych rynkach finansowych (np. na obszarach
wiejskich), w obstudze finansowej klientow takich jak ludnos$¢, przedsiebiorstwa
z sektora MSP oraz gospodarstwa rolne, czyli klientow, ktérzy sa mniej ,,przejrzy-
$ci” informacyjnie od duzych podmiotow gospodarczych, czy jednostek sektora
budzetowego i instytucji finansowych.

W opracowaniu dokonano charakterystyki relacyjnego modelu dziatalnosci
bankowej, prezentujac jego atuty (takze niektére stabosci) w kontekscie obshugi
finansowej gospodarstw rolnych. Badania ankietowe bankow i zastosowanie
oryginalnego miernika bankowosci relacyjnej (My) pozwolily na klasyfikacje
bankow dziatajacych na obszarach wiejskich w aspekcie stosowanego przez nie
modelu bankowosci. Poszukiwano odpowiedzi na pytanie, czy banki dziatajgce na
lokalnych rynkach finansowych (tj. w matych miastach i na obszarach wiejskich)
roznig si¢ pod wzgledem modelu dziatania. Zatozono, iz model stosowany przez
banki bedzie decydowat o ich zaangazowaniu w obstudze finansowej lokalnych
klientow, w tym kredytowaniu gospodarstw rolnych. Na podstawie przegladu
literatury 1 badan empirycznych, podjeto probe weryfikacji tezy, iz dostep rolni-
kow do kredytu i innych ustug bankowych zalezy gtownie od dziatania bankow
preferujacych model bankowosci relacyjne;j.

2 K. Gajewski, M. Pawlowska, W. Rogowski, Relacje firm z bankami w Polsce w swietle
danych ze sprawozdawczosci bankowej, ,,Materialy i Studia” 2013, z. 275, s. 3.

3 Zmieniata si¢ takze struktura bilansu bankéw w kierunku wielu asymetrycznych nierownowag
(poglebiajaca si¢ nierdwnowaga pomigdzy dlugoterminowymi aktywami a krotkoterminowymi pa-
sywami, brak pokrycia kredytow depozytami klientow), za$ przychody pozaodsetkowe zréwnywaty
si¢ z odsetkowymi.

4 T. W. Koch, S. MacDonald, Bank Management, South-Western, Cengage Learning 2010.
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2. ISTOTA BANKOWOSCI RELACYJNEJ

Bankowos¢ relacyjna jest definiowana przez A.-W.A. Boota jako $§wiadczenie
ushug finansowych przez bank, ktéry inwestuje w informacje o kliencie, a opta-
calnos¢ tej inwestycji ocenia uwzgledniajac czas wspolpracy z klientem i dostar-
czone jemu produkty bankowe. Autor ten wskazuje na trzy warunki (elementy)
relationship banking:

m posrednik finansowy zbiera o swoim kliencie informacje niedostgpne dla

ogotu,

m gromadzenie informacji zachodzi poprzez wielorakie interakcje (powig-
zania) majace miejsce na przestrzeni czasu i poprzez $wiadczenie ustug
finansowych,

m uzyskana informacja pozostaje dostgpna tylko dla banku’.

Zakres informacji pozyskanych przez bank zalezy w duzej mierze od intensyw-
nosci, a takze dlugosci wspotpracy z przedsiebiorstwem. Dodatkowe informacje
jakosciowe o firmie sg dostepne w wyniku budowania partnerskich relacji miedzy
pracownikami banku (stale kontaktujgcymi si¢ z firma), a podmiotem gospodar-
czym. Bank dokonujac okresowej analizy sytuacji finansowej przedsi¢gbiorstwa
gromadzi wiedz¢ o przedsigbiorstwie w sposob narastajacy. Informacje jakosciowe
o przedsigbiorstwie pochodza rowniez od firm wspolpracujacych, lokalnych spo-
teczno$ci oraz z wszelkich innych zrodeté. Kredytodawca wykorzystuje wszystkie
informacje o przedsigbiorstwie w pozniejszej wspolpracy, przyczynia si¢ to takze
do budowania wie¢zi miedzy bankiem a klientem.

Bankowo$¢ relacyjna wykracza poza proste relacje kontraktowe migdzy
bankiem a klientem. Nie dotyczy ona tylko dziatalnosci kredytowej, ale ogotu
interakcji sktadajacych si¢ na powigzania klienta (firmy, gospodarstwa rolnego)
z bankiem. Koncepcja ta oznacza stale wzajemne angazowanie si¢ stron (banku
i klienta) w budowanie dtugoterminowych relacji opartych na finansowaniu’.

Alternatywna strategia dziatania jest bankowos$¢ transakcyjna, ktora wystepuje
gdy bank koncentruje si¢ na sfinansowaniu jednej transakcji przedsiebiorstwa,
bazujac na ocenie ,twardych” danych, czyli takich, ktore sg tatwo dostgpne,
podlegaja weryfikacji i mozliwe jest ich przekazywanie (od szczebla pracownika
pozyskujacego dane do podejmujacego decyzje). Jest to forma wspdtpracy podob-
na do finansowania przedsiewzi¢¢ za posrednictwem rynku kapitalowego. Bank
podczas takiej wspotpracy koncentruje si¢ na transakcji®. Kredyt przyznawany

5 A.W.A. Boot, Relationship Banking: What Do We Know?, ,,Journal of Financial Intermedia-
tion” 2000, vol. 9, s. 10.

¢ AN. Berger, The “Big Picture” about relationship-based finance, Proceedings of the 33th
Annual Conference on Bank structure and Competition, Chicago 1999.

7 K. Zalega, Relationship banking jako struktura posrednictwa finansowego. Zwigzki z kon-
kurencyjnosciq bankow i nadzorem korporacyjnym w sektorze. ,,Bank i Kredyt” 2004, nr 6, s. 94.

8 A.W.A. Boot, A.V. Thakor, Can Relationship Banking Survive Competition?, ,,The Journal
of Finance” 2000, vol. 55/2.
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jest na podstawie ogdlnodostgpnych informacji pochodzacych ze sprawozdan
finansowych, oceny proponowanych zabezpieczen i analizy wszelkich dostepnych
informacji formalnych dotyczacych kondycji ekonomicznej podmiotu’.

Bankowos¢ relacyjng okresla si¢ czesto na podstawie dwoch wymiarow,
a mianowicie czasu, tj. dtugo$ci wspolpracy miedzy bankiem a firmg!® oraz
zakresu produktowego wspotpracy!'!. Takie ujgcie (tj. przez pryzmat tylko tych
dwoéch zmiennych) upraszcza i zaweza jednak tg kategorie do modelu wspotpracy
banku z klientami, nie za$§ ogolnego modelu dziatalnosci bankowej. Wskazuje
si¢ ponadto, iz bank moze z r6znymi klientami ksztaltowa¢ odpowiednio ban-
kowos¢ relacyjng lub transakcyjng. W literaturze spotka si¢ takze teze, ze bank
z tym samym klientem moze utrzymywac wspoéltprace relacyjng, np. w zakresie
kredytowania klienta i jednocze$nie oferowac ushugi w ,,wariancie” transakcyj-
nym, wtedy gdy nie wymagaja one $cistych relacji i nie wigzg stron w dlugim
okresie'?. To ostatnie podejscie wydaje si¢ mocno dyskusyjne, z uwagi chociazby
na wzajemne powigzania miedzy réznymi transakcjami finansowymi z tym samym
klientem oraz ich wptyw na ,,pami¢¢ informacyjng” jaka uzyskuje bank w efekcie
realizacji kolejnych operacji, co wptywa takze na jego relacje z klientem.

Nie nalezy zatem utozsamia¢ wprost relationship banking z tym, co w lite-
raturze anglojezycznej okreslane jest jako firm-creditor relationship, firm-bank
relationship, czyli model wspotpracy klienta z bankiem. Bankowo$¢ relacyjna
(i alternatywnie transakcyjna) jest bowiem czym$ wigcej — jest modelem dzia-
falnos$ci biznesowej (moze by¢ tez utozsamiana z typem strategii konkurencyjnej
realizowanej przez bank)!*>. M. Marcinkowska proponuje nawet rozszerzenie tej
kategorii na relacje ze wszystkimi kluczowymi interesariuszami, ktore tacznie
wplywaja na tworzenie kapitalu relacyjnego banku i w konsekwencji jego war-
to$¢'. W niniejszym opracowaniu przyjeto zatem zalozenie, ze dany bank albo
w obszarze catej dziatalnosci biznesowej realizuje strategi¢ bankowosci relacyj-
nej (lub zblizona do niej — ewentualnie strategi¢ alternatywna), albo realizuje
ja przynajmniej w zakresie obstugi wybranych grup (segmentoéw) klientow (np.
przedsiebiorcow indywidualnych, rolnikow).

° 1. Tymoczko, Charakterystyka wspdlpracy przedsigbiorstwa z bankiem a warunki cenowe
kredytu bankowego. Analiza ekonometryczna na podstawie modelu logitowego, ,,Materiaty i Studia”
2012, z. 268, s. 6.

10°S. Ongena, D.C. Smith, Bank Relationships: A Survey [w:] P. Haker, S.A. Zenios (red.) The
Performance of Financial Institutions, Cambridge University Press, London 2000.

' D.R. Hodgman, Commercial Bank Loan and Investment Policy, Bureau of Economic and
Business Research, University of Illinois, Urbana-Champaign 1963. Cyt za: K. Gajewski, M. Paw-
towska, W. Rogowski, Relacje ..., dz. cyt., s. 6.

12 R. Cull, S. Haber, M. Imai, Related Lending and Banking Development, ,,Policy Research
Working Paper”, No. 5570, The World Bank Development Research Group, Washington 2011.

13 Na takie postrzeganie bankowosci relacyjnej jako strategii budowania przewag konkurencyj-
nych na rynku wskazuje m.in. A.W.A. Boot, A.V. Thakor, Can Relationship ..., dz. cyt., s. 679-713.

14 M. Marcinkowska, Kapital relacyjny banku. Ksztaftowanie relacji banku z otoczeniem, t.
1, Wydawnictwo Uniwersytetu £odzkiego, £.6dz 2013, s. 10.
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Podstawowe réznice migdzy modelem bankowosci relacyjnej a bankowoscia
transakcyjng sg opisane w literaturze', ponadto w dalszej cze$ci opracowania
roznice te zostaly uwypuklone w zestawie zmiennych stuzacych do okreslenia
(identyfikacji) modelu dzialania bankow objetych badaniami ankietowymi (tab. 3).

Badania prowadzone w obszarze relationship banking skupiaja si¢ gldwnie
na relacjach bankéw z przedsiebiorstwami (o roznej skali wielkosci) oraz po-
szukiwaniu dopowiedzi na pytanie jaka jest zaleznos¢ kosztu kredytu od rodzaju
wspoOlpracy przedsigbiorstwa z instytucja finansowa. Maja takze wyjasnié, czy
banki zmieniajg warunki cenowe oferty lub/i wymagania odnos$nie zabezpieczen
umow kredytowych wraz ze wzrostem wiedzy o przedsi¢biorstwie i wydtuza-
niem okresu kredytowania. Od strony bankéw podejmuja natomiast problem
konsekwencji takiej strategii dziatania dla zyskowno$ci bankéw i ich pozycji
konkurencyjnej na rynku. Waznym watkiem badan jest takze wplyw bankowos$ci
relacyjnej na dostep podmiotéw gospodarczych do finansowania zewnetrznego
(kredytow bankowych) poprzez zmniejszenie zjawiska negatywnej selekcji
zwigzanej z asymetrig informacji, czy tez zjawiska racjonowania kredytow przez
banki w kontekscie ryzyka pokusy naduzycia'®. Korzys$ci z bankowosci relacyjne;j
(czy tez przewaga tego modelu nad bankowos$cia transakcyjna) zalezg takze od
charakteru rynku na jakim prowadzi dziatalno$¢ bank oraz segmentu klientow.

Jako najwazniejsza z zalet bankowosci relacyjnej wskazuje sie minimalizacje
problemu agencji na linii mocodawca-agent (ktory powstaje w wyniku kontrak-
tu migdzy bankiem — kredytodawca a firmg), dzigki pozyskiwaniu przez bank
dodatkowych informacji oraz redukowaniu kosztow wynikajacych z problemu
negatywnej selekcji'’. Dostep do informacji o klientach jest kluczowym problemem
posrednictwa finansowego. Podstawowa korzys¢ dla banku wynikajaca z relacji
z finansowanym podmiotem to przewaga informacyjna nad konkurencja. W ten
sposob relationship banking pozytywnie oddzialuje na efektywno$¢ alokacyjna
i budowe wartosci dodanej, czyli jest jednym z gldéwnych czynnikow zyskow-
nos$ci bankow.

Stosowanie koncepcji relationship banking jest najbardziej pozadane w ope-
racjach finansowania klienta przez bank o charakterze dtugoterminowym (np.
kredyty inwestycyjne, leasing finansowy)'s. W takiej sytuacji strony moga si¢
blizej poznaé i latwiej przezwycig¢zaja nastgpstwa asymetrii informacyjne;.
W krotkiej perspektywie czasowej ustanowienie blizszych wigzi z klientami
podnosi wprawdzie koszty transakcyjne bankow, ale sa one pdzniej rekom-

15 Zob. Kata R., Endogeniczne i instytucjonalne czynniki ksztaltujgce powiqzania finansowe
gospodarstw rolnych z bankami, Wyd. Uniwersytetu Rzeszowskiego, Rzeszow 2011, s. 133; Ty-
moczko 1., Charakter wspotpracy ..., dz. cyt., s. 6-10.

16 J.E. Stiglitz, 1. Weiss, Credit Rationing in Markets with Imperfect Information, ,,American
Economic Review” 1981, vol. 71, s. 393-410.

17°S. Heffernan, Nowoczesna bankowos¢, PWN, Warszawa 2007, s. 9.

18 R. Kata, Koncepcja relationship banking w dziataniu bankéw spétdzielczych na rynku
finansowym, ,,OPTIMUM - Studia Ekonomiczne” 2008, nr 2(38), s. 113-124.
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pensowane przez wzrost lojalnosci ich klientdw oraz zmniejszenie wskaznika
kredytow problemowych'.

Wspolczesnie klient uzyskuje mozliwos¢ korzystania z ofert réznych bankow
(dotyczy to takze klientoéw z obszarach wiejskich mogacych korzystaé z elektro-
nicznych kanatéw dostgpu do bankéw), a wigc przestaje by¢ klientem statym,
zwigzanym tylko z jednym bankiem. Banki zmuszone zostaly zatem do zmiany
podejscia do klientéw, gdyz zmniejsza si¢ lojalno$¢ klientow, zwicksza natomiast
ich wrazliwo$¢ na ceng i inne warunki oferty. Wiele bankow, takze w obliczu do-
$wiadczen ostatniego kryzysu finansowego?’, bardziej docenia to, co w literaturze
okre$la si¢ mianem ,kapitatu relacyjnego™! lub nieco wezej — ,,kapitatu klien-
ta”?2. W warunkach nasilajacej si¢ konkurencji to wiasnie kapitat klienta zaczat
by¢ postrzegany jako ten zasob, ktory kreuje wzrost wartosci banku. Przyjmuje
si¢ zatem, ze kapital klienta to szczegdlna kategoria kapitatu niematerialnego
banku, ktorego istota sprowadza si¢ do relacji z klientami indywidualnymi i in-
stytucjonalnymi jako nabywcami ustug bankowych. Relacje te opierajg si¢ m.in.
na interaktywnej komunikacji, partnerstwie, jakosci obshugi oraz ochronie praw
klienta we wszystkich fazach wspotpracy z nim?. Kapitatu klienta nie mozna
naby¢ np. w wyniku transakcji, jak w przypadku kapitatu organizacyjnego, lub
na zasadzie zatrudnienia, jak w przypadku kapitatu ludzkiego, ale nalezy go
pozyskiwac 1 odpowiednio nim zarzadzac.

Istotnym czynnikiem oceny korzys$ci w ramach relationship banking jest
czas trwania relacji bank — firma. Zauwazono, iz im jest on dhuzszy, tym tatwiej
firmie uzyska¢ finansowanie przez bank, na ogot tez korzystniejsze sg warunki
kredytowania. Dlugos¢ i intensywnos$¢ wspolpracy z przedsigbiorstwem decyduje
bowiem o zakresie i jakosci informacji pozyskanych przez bank*. W kategorii
warto$ci oznacza to, ze dtugos$¢ relacji moze obniza¢ koszty finansowania dla
kredytobiorcy?. Nalezy jednak podkresli¢, iz badania S.A. Sharpe?, a takze D.
Neubergera i S. Rathke?” w odniesieniu do sektora MSP wskazuja, ze kredyty
udzielone w ramach wspotpracy relacyjnej sa obarczone wyzszymi marzami, niz

Y J. Kulawik, Ograniczenia kredytowe w rolnictwie. Rodzaje, skutki i mozliwosci ich tago-
dzenia, ,,Banki i Kredyt” 2000, nr 9, s. 40.

20 Kryzys obnazyl m.in. utudg fatwych i rosnacych zyskow i niskiego ryzyka bankow z tytutu
odchodzenia od tradycyjnej bankowos$ci depozytowo-kredytowej na rzecz bankowosci ,,tradingowe;j”.

2 M. Marcinkowska, Kapital relacyjny ..., dz. cyt., s. 152.

22 M. Capiga, Kapital klienta — przedmiot kompleksowej oceny dziatalnosci banku, ,,Bank
i Kredyt” 2004, nr 9, s. 22.

2 Tamze, s. 23.

24 T. Baas, M. Schrooten, Relationship Banking and SMEs. A Theoretical Analysis, Discussion
Paper, Series A, nr 470, Hitotsubashi University Kunitachi, Tokyo 2005, s. 21.

% K. Zalega, Relationship banking ...., dz. cyt., s. 96.

26 S.A Sharpe, Asymmetric Information, Bank Lending, and Implicit Contracts: a Stylized
Model of Customer Relationships, ,,The Journal of Finance” 1990, vol. 45, No 4.

27 D. Neuberger, S. Rathke, Microenterprises and Multiple Bank Relationships: Evidence
from a Survey Among Professional, Universidad Rostock, WP No 61, International Conference on
Financing of SMEs in Developed Countries, University of Warwick 2006.
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kredyty udzielane w ramach wspotpracy transakcyjnej. Wedtug ich opinii jest to
wynik przemyslanej strategii bankow. Banki walczac o utrzymanie nowo pozy-
skanego klienta, i bazujac na waskiej informacji proponuja lepsze oprocentowanie
kredytow. Ewentualne straty spowodowane niewtasciwa oceng firmy rekompensuja
sobie finansujac dotychczasowych klientow metoda relacyjna.

Istnieje dosy¢ powszechny konsensus, ze bankowosc¢ relacyjna moze przynies¢
szczegolne korzysci w obszarze finansowania takich podmiotow gospodarczych
jak firmy z sektora MSP oraz gospodarstwa rolne. Chodzi o klientéw, ktorzy sa
mnigj ,,przejrzy$ci” informacyjnie choc¢by dlatego, ze nie prowadzg systematycznej
ewidencji zdarzen gospodarczych lub prowadza bardzo ograniczong rachunkowos¢.
W tym obszarze ujawnia si¢ tez pewna przewaga bankow matych i lokalnych,
ktore znacznie lepiej radza sobie ze stosowaniem bankowosci relacyjnej niz ich
komercyjni konkurenci?.

Duze banki komercyjne majg problemy z przetwarzaniem informacji ,,miek-
kich”, niestandardowych, uzyskiwanych w warunkach bliskich, dtugoletnich
relacji z klientami?. Takie informacje, uwzgledniane w decyzjach kredytowych,
dotycza cech demograficznych, socjologicznych i osobowosciowych kredyto-
biorcow. Banki duze zwykle preferujg transaction-based lending, czyli mozliwie
glebokie przetworzenie w kredytowaniu informacji ,,twardych”, ktorych pod-
stawowym zrodlem sg systematycznie sporzadzane sprawozdania finansowe.
Hierarchiczna organizacja banku powoduje, ze osoba pozyskujaca informacje,
opracowujaca dane, przygotowujaca dokumentacj¢ o przedsiebiorstwie nie
jest tozsama z osobg podejmujaca decyzje o kredytowaniu. Wykorzystywane
wowczas ,twarde” dane o przedsigbiorstwie sg mozliwe do przekazywania
w oryginalnej wersji (moga, ale nie musza zawiera¢ subiektywnych interpretacji
osoby bezposrednio kontaktujacej si¢ z przedsi¢biorstwem) i mozliwe sa do
interpretacji na kazdym szczeblu®!. Ustugi finansowe w tym modelu bankowosci
sg bardziej zdepersonalizowane, zestandaryzowane, dajgce w swej masie wyso-
ki wolumen obrotu i zwykle mato zalezne od odleglosci fizycznej (nie trzeba
zatem mie¢ placowek blisko klienta). Relacje z klientami sg plytsze, rzadko
dtugoterminowe i czgsto dotycza osdb (podmiotow), ktore korzystaja rowniez
z ustug innych bankoéw. W efekcie w bankach stosujacych model transakcyjny
mniejsze szanse uzyskania finansowania maja podmioty mato ,,przejrzyste” in-

8 AN. Berger,. Udell G.F, Small Business Credit Availability and Relationship Lending:
The Importance of Bank Organizational Structure, ,,Economic Journal” 2002, vol. 112, s. 32-53;
A.W.A. Boot, M. Marinc, The Evolving Landscape of Banking, ,,Jndustrial and Corporate Change”
2008, vol. 17(6), s. 1173-1203.

2 A. Berger, N. Miller, M. Petersen, R. Rajan, J. Stein, Does Function Follow Organizational
Form? Evidence From the Lending Practices of Large and Small Banks, ,,Journal of Financial
Economies” 2005, vol. 76.

30 J. Kulawik, Globalizacja finansowa a funkcjonowanie i rozwdj bankow, Raport PW, nr 62,
IERiGZ-PIB, Warszawa 2007, s. 57.

31 1. Tymoczko, Charakter wspdtpracy ..., dz. cyt., s. 8.
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formacyjnie (nieprowadzace systematycznej rachunkowosci), bez potwierdzonej
historii kredytowej, do§wiadczajace ograniczen kredytowych i przezywajace
trudnoéci finansowe??.

Zdaniem P. Butlera i M. Durkina*® typowy bank komercyjny to instytucja,
w ktorej podejmowanie decyzji ma charakter rutynowy, zgodny z obowiazujacymi
procedurami, a nieprzewidziane sytuacje zaktdcaja procesy decyzyjne i wymagaja
czesto dodatkowej interwencji w systemy informatyczne. Z drugiej strony mamy
rolnika czy przedsigbiorce, ktory samodzielnie podejmuje decyzje, zazwyczaj
szybko i intuicyjnie. Przedsigbiorca (rolnik) inaczej patrzy na czynniki decydujace
o sukcesie w dziatalno$ci gospodarczej. Uwaza, ze planowanie nie musi by¢ zbytnio
sformalizowane, a czasami nalezy kierowac si¢ przeczuciem. Jezeli bank szczyci
si¢ tym, ze jest doktadny, systematyczny czy tez stosuje okreslone procedury, to
jest to odbierane przez klienta jako stwarzanie dodatkowe;j trudnos$ci, odwlekanie
decyzji kredytowej czy obawa banku przed podjeciem ryzyka nieodtgcznie zwia-
zanego z dziatalnoscig gospodarcza. Z tego wzgledu obie strony postrzegaja siebie
odmiennie, co w konsekwencji prowadzi do ograniczonego zaufania i niecheci
duzych bankow komercyjny do finansowania tego typu klientow, zwlaszcza ze
wolumen transakcji z nimi jest relatywnie niski.

Tabela 1. Przewagi bankowosci relacyjnej (wobec modelu transakcyjnego) w zakresie
lagodzenia ograniczen w finansowaniu gospodarstw rolnych

Rodzaj Sposéb pokonywania/ lagodzenia
ograniczenia/bariery w modelu relacyjnym

Asymetria informacyjna—w zwigz- | Akceptacja przez bank danych szacunkowych,

ku z mniej wiarygodnymi lub nie- | uwzglednienie czynnikow ,,migkkich”.

pelnymi danymi finansowymi Zmniejszenie poczucia asymetrii informacyjne;j:

m w banku — w wyniku pozyskania informacji nie-
standardowych o kredytobiorcy oraz finansowanym
przedsigwzigciu,

m u rolnika — w wyniku lepszej (opartej na wzajemnym
zaufaniu) informacji o warunkach i ewentualnych
konsekwencjach umowy.

,,Brytowatos$¢” i specyficznosc ak- | m wigksza umiejetnos¢ wyceny aktywow rolniczych,
tywow gospodarstwa, duzy udzial | m w zabezpieczeniach kredytu wigksza sktonno$¢ do
ziemi w aktywach korzystania z zabezpieczen osobistych oraz hipoteki
na nieruchomosciach rolnych.

Ryzyko zmiennosci kredytu (tacz- | m kapital ,,reputacyjny” — dobra znajomos¢ klienta
no$¢ gospodarstwa rolnego z go- i jego dotychczasowego zachowania pozwala lepiej
spodarstwem domowym) oszacowac ryzyko i mu przeciwdziataé.

32 J. Kulawik, J. Zidtkowska, System finansowy rolnictwa a globalizacja finansowa, Raport
PW, nr 50, IERiGZ-PIB, Warszawa 2006, s. 17.

3 P. Butler, M. Durkin, Relationship Intermediaries: Business Advisers in the Small Firm —
Bank Relationship, ,International Journal of Bank Marketing” 1998, nr 1, s. 32-38.
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Rodzaj
ograniczenia/bariery

Sposéb pokonywania/ lagodzenia
w modelu relacyjnym

Niskie kompetencje rolnikow w za-
kresie zarzadzania finansami

m edukacja klienta przez wspotprace,
m lepsza jako$¢ informacji/doradztwa.

Ryzyko oportunizmu, pokusa nad-
uzycia ze strony klienta.
Ryzyko nielojalnego zachowania

m trafnie oceniane ryzyko dzigki dtugotrwalym rela-
cjom i zaufaniu,

m latwo$¢ monitorowania klienta, wicksza wiedza na
temat jego aktualnej sytuacji oraz relacji z innymi
bankami i kontrahentami.

Nieregularny (cykliczny) popyt
na kredyty rolne, niskie kwoty
kredytow

m wicksza sktonnosé do stosowania otwartych linii
kredytowych,

m lepsze dostosowanie ustug do potrzeb klienta (zin-
dywidualizowana oferta, ustugi dostosowane do
specyfiki klienta).

Dhugo$¢ zaangazowania kapitalu

m wigksza sklonno$é do akceptowania dtuzszego
i wigkszego zaangazowania banku w finansowanie
gospodarstwa,

m wigksza elastyczno$¢ banku na etapie realizacji
umowy.

Zachowawcza mentalnos$¢ kredy-
towa rolnikow, obawy przed ban-
kami i procedurami bankowymi

m bariera tagodzona wraz z wydtuzaniem relacji,
znajomoscig pracownikow banku, oswojeniem si¢
rolnikow z procedurami i wymogami bankow.

Obawa przed oportunizmem ban-
ku, wykorzystywaniem przewagi
ekonomicznej i prawnej

m bariera tagodzona przez budowanie relacji opartych
na zaufaniu.

Ryzyko produkcyjne i rynkowe
w rolnictwie

m umieje¢tno$¢ szacowania przez bank w efekcie
nabytego doswiadczenia w obstudze finansowej
gospodarstw rolnych,

m wigksza sktonnos$¢ banku do renegocjacji warunkow
umowy.

Biurokratyczne procedury zwigza-
ne z kredytowaniem preferencyj-
nym, malejgce marze

m wicksza sktonnosé¢ do angazowania si¢ z uwagi
na rozpatrywanie korzysci z transakcji z klientem
w diugim okresie i przez pryzmat kolejnych poten-
cjalnych ustug dla klienta,

m uwzglednianie koncepcji kapitatu klienta (kapitatu
relacji).

Zrédlo: Opracowanie whasne.

W tabeli 1 zaprezentowano przewagi — w odniesieniu do bankowosci trans-
akcyjnej — jakie czynig model bankowosci relacyjnej szczegdlnie adekwatnym
w zakresie obstugi finansowej gospodarstw rolnych. Na rysunku 1 dokonano
natomiast syntezy potencjalnych korzysci dla rolnikow i bankéw ze wspotpracy
relacyjnej, bedacych konsekwencja opisanych wyzej przewag. Warto podkreslic,
iz atuty bankowosci relacyjnej wynikajg z cech charakterystycznych tego mo-
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delu dziatalno$ci bankowej, ktore lepiej od modelu alternatywnego pozwalaja
uwzgledni¢ specyfike gospodarstw rolnych i tym samym latwiej pokonywac lub
tagodzi¢ wiele ograniczen w finansowani gospodarstw rolnych (zwlaszcza za$
wewngetrznych i zewnetrznych ograniczen kredytowych).

Rys. 1. Potencjalne korzysci dla banku i rolnika ze wspolpracy relacyjnej

ROLNIK BANK

o | Mniejsze ryzyko kredytowe
tatwiejszy dostep do kredytow (tatwiejsza weryfikacja klienta i
i innych ustug bankowych ocena ryzyka)

¥

Redukcja kosztéw transakcyjnych
Korzystniejsze warunki ustug?, (koszty pozyskania informaciji,
Loferta na miare” monitoringu umow)

¥

¥

Wieksza lojalno$é klientow?,

Wspélpraca z bankiem w przypadku
kiopotow z realizacjg umowy

» Edukowanie klientow przez wspoéiprace

Wieksza elastycznos¢ banku
N w zakresie
obstugi finansowej gospodarstwa

N Mniejsza presja konkurencji w obsiudze
klientéw takich jak rolnicy

L, Stabilne dochody ze sprzedazy

t atwiejsze pokonywanie ograniczen ustug finansowych statym klientom

zwigzanych z procedurami
bankowymi i zabezpieczeniem umow Pozyskanie nowych klientow (silny
wsrod rolnikéw efekt nasladownictwa®)

¥

! Niekoniecznie cenowe, ale przyktadowo lepsze warunki zabezpieczenia czy planu sptaty kredytu.

2 Klient moze obawia¢ si¢ przejscia do innego banku, przez ktory bylby potraktowany jako niezna-
ny i potencjalnie ryzykowny (ang. hold-up problem), dla banku tworzy to swego rodzaju rentg monopo-
listy.

Zrédlo: Opracowanie wlasne.

Wymienione korzysci rosng zwykle wraz z wydhuzaniem okresu wspotpracy
migdzy bankiem a rolnikiem. Wigkszo$¢ z nich nie moze wystapi¢ w sytuacji
kontraktu z nowym klientem. Niemniej bank preferujacy model relacyjny powi-
nien od samego poczatku ksztattowac relacje z nowym klientem tak, aby tworzy¢
ramy do dlugotrwalej wspotpracy (nie bedzie zatem realizowat transakcji z tym
klientem jedynie przez pryzmat maksymalizacji zysku z pojedynczego kontrak-
tu). Czes¢ z wykazanych w tabeli 1 korzys$ci bankowosci relacyjnej ujawnia si¢
wowczas, gdy relacje klienta z bankiem na przestrzeni odpowiednio dlugiego
czasu uktadaja si¢ pozytywnie. Nalezy tez podkresli¢, iz wymienione korzysci
maja zwykle zastosowanie gdy bank jest gtownym (wiodacym) bankiem dla
danego gospodarstwa rolnego, co nie wyklucza faktu, ze rolnik moze korzystaé
z ustug takze innych bankow.
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3. MODEL DZIALANIA BANKOW A ICH ZAANGAZOWANIE
W FINANSOWANIE GOSPODARSTW ROLNYCH

Na podstawie badan empirycznych* podjgto probe okreslenia, jaki model ban-
kowosci realizuja banki dziatajace na obszarach wiejskich, a dalej jak to przektada
si¢ na ich zaangazowanie w finansowanie rolnictwa. Badaniami ankietowymi,
zrealizowanymi w roku 2009, objeto 62 wybrane losowo jednostki z terenu Polski
potudniowo-wschodniej. Bylo to 38 bankow spotdzielczych (BS) oraz 24 oddziaty
operacyjne bankéw komercyjnych (BK). W tym drugim przypadku badaniami
objeto oddziaty o okreslonym poziomie samodzielnosci operacyjnej (nie badano
placowek nizszego szczebla, takich jak filie oddzialow, agencje bankowe, punkty
kasowe itp.). W probie znalazty si¢ oddzialy operacyjne 5 bankéw komercyjnych.
Byly to banki, ktére posiadajg najliczniejszg sie¢ placéwek bankowych w kraju,
zatem takze takich, ktore sg umiejscowione w matych i srednich miastach i ktore
dziataja na lokalnych rynkach finansowych. Respondentami w ankiecie byli pre-
zesi bankow spotdzielczych oraz dyrektorzy oddzialow bankéw komercyjnych.

Na koniec 2008 r. objete badaniami banki** dysponowaty 421 placowkami
bankowymi, w tym 359 stanowily placéwki podporzadkowane (tab. 2). Badane
jednostki obejmowaly zasiegiem dziatalnosci 540 gmin. Sposréd ankietowanych
jednostek 22,6% prowadzito dzialalno$¢ tylko na terenach wiejskich, przy czym
dotyczyto to wiacznie bankéw spotdzielczych (w tej zbiorowosci stanowily one
36,8% ogotu badanych). Okoto 2/3 jednostek (64,5%) dziatato na terenach miej-
sko-wiejskich (z przewaga obszarow wiejskich), zas 12,9% jednostek (5,3% BS
i 41,7% oddzialow BK) prowadzito dziatalno$¢ gtownie na terenie miejskim, ale
posiadato takze placowki i klientéw na sgsiadujgcych z miastem terenach wiej-
skich. Przecietnie obszar dziatalno$ci operacyjnej banku spotdzielczego obejmowat
8 gmin, przy czym na jedng placowke banku przypadat teren niecatej gminy.
W przypadku bankéw komercyjnych jedna placowka obshugiwata przecigtnie
obszar 3 gmin (tab. 2).

Zalozono, ze banki spoétdzielcze beda prowadzi¢ model zblizony do ban-
kowosci relacyjnej, niemniej nalezy pamiegtaé, ze jest to zbiorowos$¢ bardzo
réznorodna. Mozna spotka¢ banki spoétdzielcze (wielooddziatowe, dziatajace na
terenie duzych miast), ktore bardzo upodabniajg si¢ do bankow komercyjnych
(w zakresie oferty ustug, w sposobie obstugi klientow, informatyzacji itd.). Po-
zostaje otwarte pytanie, czy dotyczy to takze obstugi finansowej gospodarstw
rolnych, w szczeg6lnosci za$ ,,technologii” ich kredytowania. Z drugiej strony

3 W opracowaniu wykorzystano cze$¢ wynikow badan, realizowanych w ramach projektu
nr N113 24 18 36 pt. ,,Endogeniczne i instytucjonalne uwarunkowania powiqzan gospodarstw
rolnych z bankami” finansowanego przez MNiSW ze $rodkéw na nauke. Pelne rezultaty badan
zaprezentowano w publikacji R. Kata, Endogeniczne ..., dz. cyt., s. 300 i dalsze.

3 W przypadku bankoéw komercyjnych badaniom podlegaty oddziaty operacyjne, jednakze ze
wzgledu na potrzebe zwigzlosci przekazu w dalszej czgs$ci opracowania wszystkie badane jednostki
beda okreslane mianem bankow.
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Tabela 2. Terytorialny zakres dzialania, zatrudnienie oraz liczba placowek i rachunkow
klientow w badanych jednostkach (stan na koniec 2008 r.)

Wyszczegdlnienie panki el
y g spoldzielcze | komercyjne
1. Liczba badanych jednostek (bankéw) 38 24
. Laczna liczba placowek bankowych nizszego rzedu
podlegtych badanym jednostkom 307 52
m przecigtna liczba placowek nizszego rzedu 8 8
. Odsetek jednostek z placoéwkami nizszego rzedu (%) 94,7 54,2
. Charakter terenu operacyjnego, na jakim dziata bank
(% jednostek)
m tylko gminy wiejskie 36,8 -
m gminy miejsko-wiejskie 57,9 58,3
m gminy miejskie i wiejskie! 5.3 41,7
5. Odsetek klientow z obszaréw wiejskich (Srednia) 70,2 36,2
. Liczba gmin, na terenie ktorych dziataja banki 315 225
m W tym przecigtnie na jedng placowke banku 0,9 3,0
. Przecigtna liczba pracownikow 58 29
m w tym Srednia na 1 placowke nizszego rzedu 7 13
8. Przecigtna liczba rachunkéw depozytowych 12 831 15 817
9. Przecietna liczba rachunkéw kredytowych 4519 3725
®m W tym przeci¢tnie na jedna placowke banku: 562 2286

! Bank dziala zarowno na terenie miasta, jak i na obszarach wiejskich.
Zrodto: Badania wlasne.

nie mozna wyklucza¢ sytuacji, ze oddziaty terenowe banku komercyjnego beda
realizowac koncepcje relationship banking.

Kwestia oceny, jaki model dzialania reprezentuje dana jednostka, jest bar-
dzo ztozona, gdyz jest to cecha wieloczynnikowa, w dodatku majaca charakter
jakosciowy. W ekonomii stosuje sie jednak metody analizy wielowymiarowe;j*,
prébujac skwantyfikowaé przyktadowo tak niewymierne czy trudno wymierne
warto$ci jak jako$¢ kapitatu ludzkiego czy jako$¢ ustug bankowych?”.

Dla okreslenia, jaki model dzialalnosci reprezentuja poszczegodlne banki,
wyznaczono syntetyczny miernik okreslony miarg bankowosci relacyjnej (M),
ktorego warto$¢ wskazuje, na ile model realizowany przez ankietowane jednostki
jest ,,bliski” hipotetycznemu wzorcowi relationship banking. W tym celu postuzono
si¢ metoda wzorca rozwoju. Metoda ta nalezy do grupy metod porzadkowania
liniowego, ktorych celem jest uszeregowanie obiektow wedtug poziom zjawiska
ztozonego (w kolejnosci od najlepszego do najgorszego).

36 K. Jajuga (red.), Ekonometria. Metody i analiza probleméw ekonomicznych, Wyd. AE we
Wroctawiu, Wroctaw 1999.

37 J. Kudta, K. Opolski, Jakosé a wzrost efektywnosci oddziatéw bankowych, CeDeWu, War-
szawa 2006.
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Specyfika metod porzadkowania liniowego zbioru obiektow wsréd metod
wielokryterialnej analizy poréwnawczej polega na tym, ze konieczne jest okre-
$lenie charakteru wszystkich zmiennych opisujacych badane zjawisko ztozone*.
W metodzie wzorca rozwoju przyjmuje si¢, ze wartosci zmiennych sg znormali-
zowane i maja charakter stymulant lub destymulant. W kolejnym etapie wyznacza
si¢ abstrakcyjny obiekt, tzw. wzorzec rozwoju z, o najlepszych wartosciach dla
kazdej zmiennej oraz tzw. antywzorzec z, o najgorszych wartosciach kazdej
zmiennej. Nastepnie bada si¢ podobienstwo obiektoéw do najlepszego obiektu
przez obliczenie odleglosci (np. euklidesowej lub miejskiej) kazdego obiektu od
wzorca rozwoju’.

Podstawowym celem analizy wielowymiarowej jest ocena poziomu zréznico-
wania obiektow opisanych za pomocg zestawu cech oraz otrzymanie jednorod-
nych klas obiektow ze wzgledu na charakteryzujace je wlasciwosci. W pierwszej
kolejnosci nalezato zatem ustali¢ taki zestaw cech, ktore pozwolityby okresli¢
model dzialania banku. Poniewaz zatozono, iz koncepcja dziatania odpowiednia
do finansowania gospodarstw rolnych jest bankowos$¢ relacyjna, zatem kolejnym
krokiem byto ustalenie warto$ci (wariantow) wybranych wczesniej cech, ktore
najlepiej ,,wpisuja” si¢ w model bankowosci relacyjnej. Zgodnie z tg metoda do
badania wytypowano 20 zmiennych, ktore, jak zalozono, pozwolg na okreslenie
modelu dziatania bankow*’. Jednoczesnie okreslono warianty tych cech, ktore
sa stymulantami bankowosci relacyjnej (niektore z tych zmiennych sa w istocie
nieodzownym elementem tego modelu). Do badania wykorzystano odpowiedzi
kierownictwa bankow na temat realizowanej przez bank strategii dzialalnosci
bankowej. Kazda odpowiedz dotyczyta okreslonego aspektu dziatalnosci ope-
racyjnej, w tym takze kredytowej, a od wariantu odpowiedzi zalezato, czy dane
dziatanie banku byto kwalifikowane jako stymulanta lub destymulanta modelu
bankowosci relacyjnej. Poniewaz oceniane aspekty majg charakter zmiennych
jakosciowych, dokonano ich kwantyfikacji przy pomocy miernika punktowego
w skali od 2 do -2 pkt, przy czym punkty dodatnie przypisywano do takiego
wariantu zmiennej, ktéry pozytywnie wptywa na realizacj¢ koncepcji banko-
wosci relacyjnej. Punkty ze znakiem minusowym przypisywano za$§ wowczas,
gdy respondent zdecydowanie (-2 pkt) lub mniej zdecydowanie (-1 pkt) wska-
zywal przeciwstawny wariant analizowanej cechy. Taka odpowiedz (przyjeta
opcja dziatalno$ci operacyjnej) sygnalizowata, ze bank ,,wpisuje si¢” w model
bankowosci transakcyjnej, zatem wariant taki traktowany byt jako destymulan-
ta modelu relacyjnego. Nalezy doda¢, ze respondenci mieli takze mozliwo$¢

38 U. Siedlecka, Metody porzqdkowania liniowego, [w:] W. Ostasiewicz (red.), Statystyczne
metody analizy danych, Wyd. AE we Wroctawiu, Wroctaw 1999, s. 109.

3 0.J. Paliszkiewicz, Wykorzystanie metody wzorca rozwoju do klasyfikowania przedsigbiorstw
pod wzgledem poziomu zarzgdzania wiedzq, [w:] R. Knosala (red.), Komputerowo zintegrowane
zarzadzanie, T.2, Oficyna Wydawnicza PTZP, Opole 2010, s. 345.

4 Wybor cech zostal dokonany w sposdb subiektywny przez autora na podstawie przegladu
literatury.
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wyboru wariantu neutralnego (0 pkt)*. Opcje zmiennych, ktore wptywaja na
realizacje modelu relationship banking oraz opcje modelu alternatywnego
przedstawiono w tabeli 3.

Tabela 3. Opcje w strategii dzialalno$ci bankowej charakterystyczne dla modeli
bankowosSci relacyjnej oraz transakcyjnej

: ] Opcje alternatywne

Nr Opcje modelu relacyjnego — model transakeyjny

1. | Nacisk na zatrzymanie dotychczasowych | Nacisk na pozyskiwanie nowych klien-
klientow. tow.

2. | Produkt elastycznie dostosowywany do | Standaryzacja produktow dla klientow.
wymagan klienta.

3. | Indywidualne traktowanie kazdego klien- | Segmentacja klientow, standardowe pro-
ta. cedury.

4. | Licza si¢ trwale relacje z klientem. Liczy si¢ konkretna transakcja.

5. | Wartos$cig jest stabilno$¢ personelu. Rotacja personelu podnosi efektywnosc¢.
Waska specjalizacja kadry (pracownik | Pracownik powinien by¢ przede wszyst-
zna si¢ na konkretnej sferze dziatalnosci | kim skutecznym sprzedawca ustug.
operacyjnej).

7. | W sytuacji dlugookresowej nadptynnosci | W sytuacji dtugookresowej nadptynnosci
bank stara si¢ zwigkszy¢ akcje kredytowa | lokujemy nadwyzki srodkow w sektorze
poprzez uatrakcyjnienie oferty kredytow. | bankowym i/lub na rynku papierow war-

tosciowych.

8. | Srodki pozyskane od klientéw bank an- | Wigkszos¢ pozyskanych srodkéw trans-
gazuje w akcje kredytowa na rynku lo- | ferujemy poza lokalny rynek finansowy.
kalnym.

9. | Zalezy nam na tym, aby by¢ blisko klienta | Preferujemy nowoczesne kanaty dystry-
i przez to rozwijamy sie¢ placowek. bucji ustug bankowych (np. Internet).

10. | Priorytetem jest obstuga klienta poprzez | Stawiamy na samoobstuge klienta.
bezposredni kontakt z pracownikiem.

11. | Oferte produktowa ksztattujemy samo- | Oferta produktowa jest ksztaltowana
dzielnie. przez centralg banku.

12. | Oferta oddziatéw (BS w ramach zrzesze- | Wszystkie oddziaty (w przypadku BS —
nia) powinna by¢ zréznicowana. banki) powinny mie¢ zunifikowang oferte.

13. | Preferujemy kredytobiorcow, ktorzy sa | Preferujemy klientow, ktorych sytuacje
klientami banku i sg znani bankowi. finansowg mozna tatwo zweryfikowac

(na bazie sprawozdawczoSci finansowej).

14. | Przy ocenie wniosku stosujemy tradycyj- | Przy ocenie wniosku klienta stosujemy

ne metody oceny zdolnosci kredytowej. | (preferujemy) scoring kredytowy.

41 Respondent miatl do wyboru dwie opcje ujete w 5 wariantow odpowiedzi dotyczacych da-
nego aspektu dziatalnosci bankowej, mianowicie wariant: AA — zdecydowanie opcja 1, A — raczej
opcja 1, ZZ — zdecydowanie opcja 2 (alternatywna), Z — raczej opcja 2, N — strategia neutralna
(zrownowazona). Przy kazdym pytaniu zaznaczat jeden wariant odpowiedzi, ktéoremu poézniej
przypisywano odpowiednie punkty.
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q ] Opcje alternatywne

Nr Opcje modelu relacyjnego — model transakeyjny

15. | Prowizje i odsetki sg takie same w ramach | Kredytobiorcy dziatajacy na wigkszg ska-
danego segmentu kredytobiorcow (nieza- | l¢ i bardziej ,transparentni” moga liczy¢
leznie od skali ich dziatalno$ci). na korzystniejsza oferte.

16. | Wielokrotny, rzetelny kredytobiorca moze | Preferujemy standardowe warunki umo-
liczy¢ na lepsze warunki umowy kredy- | wy kredytowej dla wszystkich klientow
towej. z danej grupy.

17. | W trakcie kredytowania inwestycyjnego | W trakcie kredytowania inwestycyjnego
rzadziej monitorujemy znanych i ,,spraw- | wszystkich klientow monitorujemy tak
dzonych” klientow. samo.

18. | Kluczem do zawarcia umowy kredytowej | Kluczem do zawarcia umowy kredytowej
jest ekonomiczna efektywnos$¢ finansowa- | sg zabezpieczenia.
nego przedsigwzigcia.

19. | Sukces w dziatalno$ci kredytowej jest | Sukces w dziatalnos$ci kredytowej jest
uzalezniony od jakosci kadry. uzalezniony od jakosci oferty.

20. | Wartos$¢ personelu kredytowego jest uza- | Wartosé personelu jest uzalezniona od
lezniona od do$wiadczenia. szkolen i motywacji finansowe;.

Zrodio: opracowanie wlasne.

Na kolejnym etapie wyznaczono abstrakcyjny obiekt, tj. wzorzec rozwoju z,
ktory uzyskat najwyzsze wartosci dla kazdej zmiennej j oraz tzw. antywzorzec
z_, 0 najnizszych wartosciach kazdej zmienne;j ;.

(1) wzorzec  z, = 2o, Zogseres Zom] ~ gdZi€ zy= max z; dla stymulanty

(2) antywzorzec z o = [z g1, Z gpseees Zgp]  gdzZi€ z = min z; dla stymulanty

W tym przypadku z, to hipotetyczny wzorzec modelu relacyjnego, a z, to
hipotetyczny obiekt, najlepiej ,,wpisujacy si¢” w model bankowosci transakcyj-
nej. Nastepnie ustalono podobienstwo obiektow do abstrakcyjnego najlepszego
obiektu przez obliczenie odlegtosci (tzw. miejskiej) kazdego obiektu od wzorca
rozwoju, wedtug wzoru:

B3) d,= ZLZ;,; =2y, |'W, gdzie w, waga j-tej zmiennej
=1

W przypadku zmiennych nr 2, 3, 4, 13 1 14 (tab. 3) zastosowano wspotczyn-
nik wagowy w=1,5, gdyz uznano, ze zmienne te majg szczegblne znaczenie dla
realizacji przez bank modelu bankowosci relacyjnej. Natomiast dla pozostalych
zmiennych wspotczynniki wagowe przyjmowaly warto$¢ 1.

Miare rozwoju wyznaczono ze Wzoru:

d.
@ m,=1--L2,3G=12,..,n)

d[l
gdzie: m; — miara rozwoju dla i-tego obiektu (miara bankowosci relacyjnej My)
d, — odlegtos¢ migdzy wzorcem i antywzorcem.
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Im wyzsze m, (My), tym wyzszy poziom zjawiska zlozonego. M, zawiera
si¢ w przedziale [0,1], przy czym miara rozwoju obliczona dla wzorca rozwoju
réwna si¢ 1, dla antywzorca — 0.

Tabela 4. Parametry statystyczne miernika wzorca bankowosci relacyjnej M,

.. Warto$¢ miernika dla ankietowanych bankéw:
Wyszczegolnienie -

ogolem BS BK
Srednia warto$é M, 0,58 0,66 0,46
m odchylenie standardowe S 0,14 0,09 0,14
m wspolczynnik zmiennosci V (%) 24,7 13,6 29,1
® minimum 0,23 0,44 0,23
m kwartyl Q, 0,48 0,59 0,38
m mediana 0,60 0,66 0,45
m kwartyl Q; 0,68 0,72 0,58
m maksimum 0,85 0,85 0,74

Zrédio: Badania wlasne.

Parametry statystyczne miernika wzorca bankowosci relacyjnej przedstawiono
w tabeli 4. Badana zbiorowos¢ r6zni si¢ pod wzgledem miernika M, (wsp. zmien-
nosci wynosi 24,7%), przy czym bardziej jednorodna pod wzgledem warto$ci
miernika jest zbiorowos¢ bankow spotdzielczych (M, miesci sie tu w przedziale
zmiennosci od 0,44 do 0,85). Przecietna wartos¢ miernika dla BS (0,66) jest
0 43,5% wyzsza, niz w grupie bankéw komercyjnych (0,46).

Biorac pod uwage wyniki otrzymane po wykonaniu obliczen, badane obiekty
podzielono na trzy klasy wedlug wartosci M. W tym celu ustalono warto§¢ My, ¢
($rednia arytmetyczna M + odchylenie standardowe S) oraz warto$¢ M, ¢ (Srednia
arytmetyczna M, — odchylenie standardowe S).

Przy podziale obiektow (bankoéw) na klasy zachodza nastgpujace zaleznosci:

1. Obiekty klasy I (zblizone do wzorca bankowosci relacyjnej) to takie, dla
ktérych zachodzi relacja:

My > My, . gdzie My, ;= 0,72
2. Do klasy II, tj. obiektow osiagajacych srednie rezultaty w danej grupie
zaliczono banki, dla ktoérych zachodzi relacja:
MR-S<MR < MR+S

3. Do klasy 11, tj. obiektow osiggajacych niskie rezultaty (realizujgcych model
bankowosci transakcyjnej) zaliczono banki, dla ktorych spetniona jest relacja:

My< My

Ze wzgledu na duza liczebnos¢ jednostek w klasie II oraz statystyczne
parametry badanego miernika wydzielono tu 2 podgrupy. Podgrupa A zawie-
ra jednostki, ktérych model dziatania jest bardziej zblizony do relacyjnego
(M, > 0,58, tj. wartosci $redniej arytmetycznej), zas podgrupa B to jednostki,
ktoérych model dziatania nie jest wyraznie okreslony (0,44 < M, < 0,58).
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Wyniki przeprowadzonych badan dosy¢ wyraznie potwierdzajg tezg, iz to banki
spotdzielcze, bedac w istocie bankami lokalnymi, realizujg model dziatania, ktory
jest zblizony do bankowosci relacyjnej. Biorgc za podstawe zaproponowany podziat
na 3 klasy (w tym 2 podgrupy w klasie II), widzimy, iz model bankowosci rela-
cyjnej realizuja wylacznie banki spotdzielcze (28,9% BS). Takze model, ktory jest
wyraznie blizszy wzorcowi relacyjnemu (klasa II A), realizuja w wigkszosci banki
spotdzielcze (52,6%) oraz nieliczne oddziaty banku komercyjnego (konkretnie banku
BGZ S.A.). Pozostale banki spotdzielcze (za wyjatkiem jednego) nie majg wyraznie
okreslonego modelu dziatalno$ci bankowej. Mozna powiedziec, iz banki te, podobnie
jak co trzeci badany oddziat banku komercyjnego, staraja si¢ realizowac strategie
wyposrodkowang pomigdzy wymienionymi wzorcowymi modelami — relacyjnym
i transakcyjnym. Charakterystyczne jest, iz wsrod bankow spotdzielczych sa to albo
banki wielooddzialowe, operujace takze w duzych miastach, albo banki bezposred-
nio usytuowane na terenach podmiejskich. Wsrdd jednostek komercyjnych sa to
za$ pozostate oddziaty BGZ S.A. oraz oddziaty duzego banku komercyjnego, ale
potozone na terenie mniejszych miast (ponizej 20 tys. mieszkancow), w otoczeniu
wiejskim. Model bankowosci transakcyjnej reprezentuje potowa ankietowanych
oddzialéw bankéw komercyjnych i jeden BS (tab. 5).

Tabela 5. Podzial bankéw na klasy w zaleznosci od realizacji modelu bankowosci relacyjnej
wedlug poziomu miernika M,

Wyszcze- q Miara’ q . q 34
A Opis bankowosci Liczba i rodzaj jednostek
golnienie s
relacyjnej My

Klasa I Banki realizujace M= 0,72 11 bankéw
model bankowosci m wszystkie to banki spotdzielcze
relacyjnej

Klasa II Banki wykazujace 0,44 <M,< 0,72 | 38 bankéw, w tym 26 BS oraz
$redni poziom mier- 12 oddziatéw bankéw komer-
nika bankowosci cyjnych

relacyjnej, w tym:
podgrupa A | m wyraznie blizsze | 0,58 < M,< 0,72 | 24 banki, w tym 20 BS i 4

modelowi relacyj- oddzialy banku komercyjnego
nemu® (wszystkie BGZ S.A.)
podgrupa B | m nieposiadajace wy- | 0,44< M,< 0,58 | 14 bankéw — 6 BS i 8 oddzia-
raznie okreslonego 16w bankow komercyjnych,
modelu w tym 2 oddziaty BGZ S.A.

i 6 oddzialow banku majacego
najliczniejsza sie¢ placowek
bankowych w kraju

Klasa IIT Banki realizujace M,< 0,44 13 jednostek, w tym 1 BS
model bankowosci (podmiejski) i 12 oddziatow
transakcyjnej® bankéw komercyjnych

2 Odlegtos¢ do wzorca banku relacyjnego jest mniejsza niz do antywzorca (hipotetyczny wzor banku
transakcyjnego).

> Warto$¢ miernika wskazuje na mniejsza odlegtos¢ do antywzorca bankowosci relacyjne;.

Zrédlo: Badania whasne.
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W tabeli 6 zaprezentowano podstawowe charakterystyki bankow zaliczonych
do klasy I oraz klasy III pod katem ich zaangazowania w finansowanie wsi i rol-
nictwa oraz jakosci portfela kredytowego. Banki reprezentujace model bankowosci
relacyjnej (klasa I) posiadajg zdecydowanie wyzszy (4,5-krotnie) udziat kredytow
rolnych w strukturze kredytow dla sektora niefinansowego w poréwnaniu do ban-
kéw zaliczanych do klasy I11. Podobnie udziat depozytow rolnikow w depozytach
klientow ogdtem wynosi przecigtnie 17% w grupie bankdéw reprezentujacych model
relacyjny i tylko 2,5% w grupie jednostek reprezentujacych model bankowosci
transakcyjnej. Ponad potowa kredytdéw i depozytow lokowanych w bankach grupy
I wynika z transakcji z klientami z obszaréw wiejskich, podczas gdy w grupie III
udziat ten wynosi niespelna 15% (kredyty) i 17,6% (depozyty). Udziat bankoéw
reprezentujagcych model bankowosci relacyjnej w lokalnym rynku kredytowym,
wynosi przecigtnie 19,4% w segmencie ludnosci i 57% w segmencie rolnikow
indywidualnych. Natomiast analogiczne udziaty bankow reprezentujacych mo-
del transakcyjny wynosza odpowiednio 17,2% oraz 6,7%. Banki reprezentujace
model relacyjny dysponujg tez nieco lepsza jakoscig portfela kredytowego niz
banki reprezentujace model alternatywny (tab. 6).

Tabela 6. Banki wykazujace najwyzszy oraz najnizszy poziom miernika wzorca bankowosci
relacyjnej w badanej probie (wybrane z klasy I i klasy III)

Wsk.’ Wsk. Udzial, klieflt-éw. Udzial w lokalnym
o ) SN, [ e i e
u zonych |rolnych . . . o
(%) (%) kredytow | depozytéw | ludnosci | rolnikéw
Banki o najwyzszych wartosciach M, (klasa I) — reprezentujace model
bankowosci relacyjnej
12 BS 0,72 1,0 81,4 30 15 20 40
26 BS 0,73 3,0 30,5 45 45 40 45
32 BS 0,73 4,2 15,6 70 65 14 90
2 BS 0,74 0,0 31,9 80 70 4 90
17 BS 0,74 0,6 17,7 25 20 10 25
44 BS 0,74 1,9 14,3 15 30 10 25
$rednia w kI. I | 0,77 1,59 30,8 53,3 50,9 19,4 57,0
Banki o najnizszych warto$ciach M, (klasa III) — reprezentujace model transakcyjny
62 BK 0,23 0,0 7,1 18 21 40 2
55 BK 0,24 4,7 6,8 5 5 1,1 1,5
60 BK 0,28 4,2 10,8 6 10 1,3 2,5
46 BK 0,34 0,5 2,3 10 10 20 10
58 BK 0,36 55 7,5 7 5 3,6 1
52 BK 0,37 0,2 2,0 5 15 10 1
$rednia w k1. III| 0,36 2,45 6,9 14,8 17,6 17,2 6,7

* Wielkosci szacunkowe na podstawie wypowiedzi kierownictwa ankietowanych jednostek.
Zrodlo: Badania wlasne.
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4. PODSUMOWANIE

Badania wykazaly, ze banki prowadzace dziatalno$¢ na lokalnych rynkach
finansowych (tu Scisle na obszarach wiejskich) r6znig si¢ dosy¢ istotnie pod
wzgledem modelu dziatalnosci bankowej. Banki realizujace model relacyjny lub
zblizony do niego, w znacznie wigkszym stopniu angazujg si¢ w finansowanie
rolnictwa, a takze szerzej — lokalnej spotecznosci i lokalnej gospodarki, niz banki
preferujace model transakcyjny. Kluczowa grupa klientow dla tych bankéow sg
rolnicy, mieszkancy wsi oraz pozarolnicze podmioty gospodarcze dzialajace na
wsi (gtownie z sektora MSP). Banki reprezentujgce model transakcyjny, pomimo
ze dzialaja w otoczeniu wsi i rolnictwa, w niewielkim stopniu angazuja si¢ w fi-
nansowanie tych segmentow lokalnego rynku finansowego. Wynika to gtownie
z malej ,,przejrzystosci” informacyjnej ww. klientow (zwlaszcza gospodarstw
rolnych i drobnych firm z sektora pozarolniczego), a zatem ograniczenia, ktorego
banki realizujgce model transakcyjny nie sg w stanie pokona¢ bez zmiany modelu
wspoOtpracy z klientami oraz wewngtrznych praktyk i mechanizméw udzielania
kredytow. Z tego typu ograniczeniami radza sobie natomiast banki praktykujace
bankowos¢ relacyjng. Pomimo zatem, iz badania, zarowno krajowe jak i zagra-
niczne, nie dajg jednoznacznej odpowiedzi dotyczacej korzysci dla bankow i ich
klientow z tytutu wspotpracy relacyjnej (chociaz przewazaja w tym wzgledzie
konkluzje pozytywne), to w przypadku obstugi finansowej gospodarstw rolnych
taki model dziatalnosci bankowej jest zdecydowanie pozadany, gdyz jak wyka-
zano stanowi gwarancje dostepu tego typu podmiotéw do kredytu bankowego.

Badania potwierdzity takze, iz model bankowosci relacyjnej jest znacznie
czeSciej praktykowany przez banki spotdzielcze, za§ banki komercyjne prefe-
ruja w wigkszo$ci model transakcyjny. Nizszy wskaznik kredytow zagrozonych
w bankach realizujagcych model relacyjny, w stosunku do grupy alternatywne;j
wskazuje, iz relacyjna wspotpraca banku z klientami sprzyja ograniczaniu ryzyka
kredytowego i wysokiej jakosci portfela kredytowego.
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RELATIONSHIP BANKING IN THE CONTEXT OF FARMERS’ ACCESS T0
FINANCIAL SERVICES

Summary: The paper characterizes of relationship banking model in the context of its im-
portance to meeting the needs of farmers in financial services (in particular, bank loans). By
comparing this model to transaction banking model, was identified its advantages in terms
of mitigation credit constraints in agriculture. Also identified potential benefits for banks and
farmers from relational cooperation. For the determination of bank’s business model was
developed synthetic indicator of relationship banking (M) using the standard method of de-
velopment pattern. Based on surveys of banks operating in rural areas in south-eastern Poland
proved that banks prefer relationship banking show a much greater involvement in the finan-
cing of farms, as well as other customers in rural areas than banks prefer transaction banking.

Key words: relationship banking, transaction banking, agricultural farm, bank credit.
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