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RELATIONSHIP BANKING
JAKO ELEMENT KONKURENCJI MIEDZYBANKOWEJ

Wprowadzenie

Wysoka konkurencja, jaka panuje miedzy instytucjami posrednictwa finansowego
funkcjonujgcymi w rozwinigtych gospodarkach wolnorynkowych przejawia si¢ migdzy
innymi w stwarzaniu przez banki bodZcow do budowy bliskich relacji ze swoimi klienta-
mi. Dtugoterminowe relacje finansowe z kredytobiorcami oraz klientami korzystajacymi
z innych produktow bankowych, a co za tym idzie pozyskiwanie cennych informacji o tych
podmiotach, stanowi integralng czg$¢ posrednictwa finansowego. Odpowiednie wykorzy-
stywanic informacji oraz efeklywne nimi zarzadzanie, w sposob wymierny wplywa na
rentownos¢ instytucji bankowych. Wykorzystywanie owych informacji w procesie moni-
toringu, towarzyszacego dlugoterminowym relacjom finansowym bankoéw z ich klientami,
wplywa na polepszenie jakosci wspolpracy oraz minimalizacjg naduzy¢ ze strony kredyto-
biorcow (prawidtowy przebieg finansowania - ograniczenie liczby zlych kredytow).

Pojecie relationship banking

W literaturze ekonomicznej pojecie relationship banking' pojawilo si¢ pod koniec lat
dziewigcdziesigtych i oznacza ono stale angazowanie sig stron (instytugji posrednictwa fi-
nansowego - banku oraz klienta) w kreowanie dtugoterminowych relacji finansowych?.

Banki budujg bliskie relacje z kredytobiorcami w okreslonym. diuzszym ceasie. Bli-
skosé w relacjach migdzy tymi podmiotami?® stuzy usprawnieniu procesu selekeji oraz mo-
nitoringu klientow banku i sprzyja zmaganiu si¢ z problemem asymetrii informacyjnej.
7 tego punkiu widzenia relacje te wymiernie pomagaja instytucjom bankowym w uzyska-

! Pojecic thumaczone réwniez jako Jbankowosd¢ relacyjna®

2 K. Zalega: Relationship banking jako struktura posrednictwa finansowego, Bank i Kredyt™ 6.2004,
5. 94

' W nicjednym wypadku banki sg przekonane o tym, ze weszly w pozytywne, dhugotrwale. bliskie
relacje z klientem, podczas gdy z punktu widzenia klienta stanowiy one jedynie sekwencig irytujacych
czynnosei ‘transakcji.
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niu wigkszych od konkurentow korzysci w procesie efektywnego selekcjonowania i pozy-
skiwania wiarygodnych klientow.

Termin relationship banking nie zostal dosé ostro (w sensie zakresu znaczeniowego)
zdefiniowany w literaturze fachowej. Oprocz czestych odniesien do “bliskich relacji banko-
wych™ nie przedstawiono wyczerpujgeej definicji tego pojecia. Relationship banking mozna
okresli¢ jako dostarczanie ustug finansowych przez instytucje posrednictwa finansowego.
ktora:

a) angazuje sie w pozyskiwanie specyficznych informaciji, czgsto zastrzezonych

prawnie’, o swoich klientach:

b) dokonuje oceny korzysci, jakie moze uzyska¢ w wyniku wykorzystania tych in-
formacji poprzez wielorakie, liczne interakeje w odniesieniu do tego samego klien-
ta w okreslonym horyzoncie czasowym lub w odniesieniu do produktéw banko-
wych.

Definicja ta koncentruje si¢ wokot dwdch istotnych kwestii: informacji zastrzezonej
prawnie oraz wielokrotnych interakcji. Podkresla ona, ze relationship banking zwigzane
jest ze szezegdlnym typem informacji (czgsto zastrzezonych prawnie) dotyczacych kredy-
tobiorcy, dostepnych jedynie posrednikowi finansowemu i jego klientowi. Informacje te
uzyskiwane sg wowczas, gdy banki dokonujg selekeji potencjalnych klientéw kredytowych?
czy tez w przypadku prowadzenia przez nie péZnicjszego monitoringu kredytobiorcow".

Ponadto, jak mowi definicja, pozyskane informacje moga by¢ uzyte w licznych inter-
akcjach wobec jednego klienta, stwarzajae okazje uzyskania dodatkowych korzysei wyni-
kajgcych z mozliwosei wiclokrotnego uzycia zgromadzonych wezesniej informacii’.

Intensyfikacja dziatalnoséci bankowej w kierunku bankowosci transakeyjnej (opartej
na przeprowadzaniu jednorazowych transakcji finansowych — sprzedazy gotowych produk-
tow bankowych) oraz bezposrednie finansowanice za pomoca rynkow finansowych, jakie
mialy miejsce w ostatnich latach, zaczely jednak zagraza¢ perspektywie dzialalnosci ban-
kowej w kontekscie relutionship bunking.

Relacje finansowe ogrywaja fundamentalng role w bankowosci inwestycyjnej, jak

i w dziatalnosci pozabankowych instytucji posrednictwa finansowego. funduszow private
equity czy tez rynkéw kapitalowych. Jedng ¢ istotnych funkeji, jaka pelnia banki komer-

* Nabankach cigzy bezwzgledny obowigzek zachowania tajemnicy bankowej w kwestiach zwiazanych
zdziatalnoscig jego klientow, a w szezegolnodei w odniesieniu do takich danych, ktére mogy tych klientow
zidentyfikowaé,

* R.T.S. Ramakrishnan, AV. Thakor: Information reliability and a theory of financial intermediation,
«The Review of Economic Studies™ 1984, 51, 5. 415-432,

¢ A Winton: Deleguted monitoring and bank structure in a finite economy. Journal of Financial In-
termediation™ 1995, 4, 5. 158 187,

Al > . .. . N '3 s
I%SS.L Greenbaum, AV. Thukor: Contemporary Financial Intermediation. Dryden Press, New York



352 Robert Ruminski

cyjne jest lagodzenie asymetrii informacyjnej®. Relationship bunking jest w duzym stopniu
ukierunkowana na rozwigzy wanie problemow wynikajacych z takiej asymetrii.

Relationship banking cechuja okreslone przymioty wynikajace z umowy, ktora wigze
obie strony procesu finansowania. Wsrod najwazniejszych mozna wymienié elastycznosé,
dyskrecje oraz szerokie wykorzystanie konwencji umownych, wigezajac wymogi zwigza-
ne z zabezpieczeniami zwrotnosci kredytu o charakterze osobistym i rzeczowym. Te ce-
chy wynikajace z umowy mogg ulatwié realizacje i utrzymanie dtugoterminowych umow
i przyczynié si¢ do rozwigzania problemow zwigzanych z posrednictwem finansowym
i efektywnym wykorzystaniem informacji.

Relationship banking versus bankowos¢ transakcyjna

Tradycyjnie banki komercyjne utrzymujg niezbywalne lub nieplynne aktywa opar-
te w duzej mierze na depozytach. Depozyty te sq obarczone wysokim stopniem ryzyka
z uwagi na mozliwos¢ wycofania ich na 2adanie, zwykle w kazdej chwili. Zupelnie ina-
czej wyglada ptynno$é zobowigzan bankowych. Poprzez uplynnienie zobowigzan banki
sq w stanie ulatwi¢ finansowanie projektow, ktore w innym wypadku nie moglyby zostaé
sfinansowane. W teorii posrednictwa finansowego czynnosc¢ ta okreslana jest jako jakos-
ciowa transformacja aktywow®,

Bank przejmuje ryzyko (kredytowe, plynnosci itd.) oraz nim zarzadza, uczestniczac
w powstawaniu roszczen/zobowiazan opartych na aktywach o charakterystyce innej niz
w przypadku portfolio kredytowego.

Aktywa bankow posiadajy niski stopien plynnosei z uwagi na ich .wrazliwosé™ zwig-
zang z informacjami, jakie niosg. W procesie udzielania nowych kredytow na etapic rozpa-
trywania wniosku kredytowego oraz podczas wyceny funkcjonujgcych juz kredytow banki
uzyskujg i opracowujy prawnie zastrzezone informacje. Pozniejszy monitoring kredyto-
biorcow dostarcza dodatkowych informacji. Istnicnie informacji prawnie zastrzeZonych
moze ograniczyé rynkowa atrakeyjnosé (zbywalnosé) tych kredytow.

Asymetria informacyjna z udzialem prawnie zastrzezonych informacji stanowi wy-
starczajgey powod do istnienia instytucji posrednictwa finansowego. Dostep do informacji
jest Scisle powiazany z relationship banking i moze stanowic przewage konkurencyjng po-
szczegolnych bankow.

Przeciwienstwem koncepcji relationship bunking jest bankowos¢ transakcyjna oparta
na przeprowadzaniu z klientem pojedynczych transakeji lub wielokrotnym wykonywaniu
identycznych transakeji z roznymi klientami. Przykladowo: udzielanie pozyczek przez ban-
ki uznawane jest raczej jako jednorazowa transakcja niz jako relacja z klientem oparta na

* Asymetria informacji jest kluczowym zagadnieniem poruszanym w literaturze z zakresu posredni-
ctwa finansowego.
¢ S.1. Greenbaum, AV. Thakor: op.cit.
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intensywnej wymianie informacji®. Oznacza to, 2e aby zaistnial relationship banking, mu-
sza zosta¢ spelnione trzy warunki'':

~ instytucja posrednictwa finansowego zbiera informacje ponad te, kidre sa po-
wszechnie dosi¢pne;

- pozyskiwanic informacji odbywa sie w dluzszej perspektywie czasowej w wyni-
ku licznych interakeji z kredytobiorca/pozyczkobiorey, czgsto poprzez wielokrotne
dostarczanie (sprzedaz) produktoéw finansowych;

- zebrane informacje pozostaja poufne i s3 zastrzezone prawnie,

Potencjalne korzyS$ci oraz koszty zwigzane z relationship banking

Relationship banking moze ulatwié wymiang informacji miedzy bankami a kredyto-
biorcami. Istnieje wicksze prawdopodobienistwo, ze kredytobiorca dostarczy wiecej infor-
macji niz przy interakcji zorientowanej na pojedyncza. krotky transakcje. Ponadto kredyto-
dawca moze miec¢ wicksza motywacje do ..zaangazowania si¢ w pozyskanie informacji.

Inna korzy$¢ jest zwigzana z faktem, Ze relationship banking posiada kilka szczegdl-
nych cech wynikajucych z umowy, ktore moga poprawic¢ kondycj¢ finansowg kredytobior-
¢cy. Kredytowanie oparte na relacjach:

a) pozostawia pole dla clastycznosci i dyskrecji przy realizowaniu umdw, co pozwala
na wykorzystanie subtelnych, niezwigzanych z umowg informacji. co skutkuje uta-
twieniem nawijzania dlugoterminowe) wspolpracy;

b) moze zawiera¢ porozumienia (dodatkowe postanowienia zawarte w umowie kredy-
towej) umozliwiajgce kontrolg nad potencjalnym konfliktem interesow;

¢) wiaze si¢ cze¢sto z przyjeciem zabezpieczen (np. finansowanie oparte na zabezpice-
czeniu majatkowym), ktore sq monitorowane. Potrzeba prowadzenia przy tego typu
finansowaniu monitoringu moze przesadzi¢ o bliskich relacjach finansujacego ze
swoim klientem;

d) moze pozwoli¢ na udzielanie kredytow, ktore nie sy dochodowe dla banku w krét-
kim terminie, ale ktére mogq okazaé si¢ dochodowe, gdy relacja miedzy bankiem
a klientem bedzie dosc diuga.

Jeshi chodzi o koszty zwigzane z ideg relationship hanking, 1o istnieja dwie katego-

rie:

1) potencjainy brak zdecydowanych dziatan ze strony banku w sprawie egrekwowa-

nia umow kredytowych, kitory moze wynikac z relacji, jakie costaly nawigzane
w ramach relationship banking;

[—

s " AW.A.Bouw, AV. Thakor: Can relationship banking survive competition? Journal of Finanec™ 2001,
S,

" A.Berger: The “Biy Picture” of relationship finance, w Business Access to Capital and Credit. Red.
JL.Blanton. A. Williams, S.1.. Rhine. A Federal Reserve System Research Conference, s. 390 400.
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2) pulapka kontraktowa'? (tworzenie przez bank monopolu informacyjnego podcezas
akcji kredytowej, ktory moze preyczynié si¢ do udzielania przysziym kredytobior-
com kredytéw o niskim stopniu konkurencyjnosci).

Ad. 1. Zasadniczym pytanicm jest to: czy bank powinien odmowi¢ dodatkowego kre-
dytowania w momencie, gdy pojawiaja si¢ problemy? Chodzi o przypadek, gdy kredytobior-
ca na skraju wyplacalnosci zwraca si¢ do banku o dodatkowe finansowanie w celu poprawy
zdolnosci platniczej. Podezas gdy nowy kredytodawca nie udzielitby finansowania takiemu
kredytobiorcy, bank ktory juz udzielil kredytowania moglby podjac decyzje o przedtuzeniu
finansowania w nadziei na zmniejszenie zadluzenia z tytulu wezesniej udziclonego kre-
dytu. Jezeli renegocjacje umowy kredytowej przebiegaja w sposob zbyt latwy, to kredy-
tobiorca moze wykazywaé mnicjsze starania, aby zapobiec pogorszeniu si¢ jego sytuacji.
Jesli bankowe roszczenie kredytowe opicwa na wysokg kwotg. to jego interwencja w proces
decyzyjny kredytobiorcy moze by¢ bardziej stanoweza, szezegolnie w preypadku gdy inte-
res banku jest zagrozony.

Ad. 2. Zastrzezone prawnie informacje o kredytobiorcach, ktore banki uzyskuja czes-
ciowo poprzez relacje z klientami moga da¢ im monopol informacyjny. Tym sposobem moga
one wedtug wlasnego uznania stosowaé¢ marze bankowe'!. Zagrozenie wpadnigeia w ban-
kowa “pulapke informacyjna” moze zniechgcié kredytobioreg do pozyskiwania kredytow
bankowych. Potencjalne atrakcyjne inwestycje moga by¢ przez to utracone. Alternatywnie,
firmy moga zdecydowaé si¢ na kilka relacji z roznymi bankami, co moze ograniczy¢ mo-
nopol informacyjny danego banku, lecz wigze si¢ z okreslonymi dodatkowymi kosztami,
Wielorakie relacje bankowe redukuja problem pulapki kontraktowej, lecz zinniejszaja do-
stgp do kredytu. Moga one ograniczy¢ warto$¢ dodana wynikajacy z gromadzenia infor-
macji dla kazdego indywidualnego banku lub tez wywolaé zbyt duzg konkurencje, kiora
moze przyczyni¢ si¢ do zmniejszenia kredytowania wobec nowo powstalych podmiotow
gospodarczych.

Relationship banking nie tylko dla bankow

Proces okredlany mianem relationship hanking obejmuje réwniez czynnodci wyko-
nywane preez instytucje pozabankowe. Wynika to z faktu, ze udziclanie pozyczek i kre-
dytow z wykorzystaniem tej koncepeji nie jest zarezerwowane jedynie dla bankow. Dzigki
procesom deregulacii, liberalizacji i dezintermediacji inni posrednicy finansowi rowniez
mogy angazowaé si¢ w dzialalnosc bankowy lub quasi-bankows. Podobnie jest w przypad-
ku poszczegdlnych obszardw bankowosci, np. bankowosci inwestycyjnej, gdzie rowniez

2 Zawarty kontrakt moze tworzyé sytuacje nickorzystng dla jednej ze stron, kiora poniosta ju’ pewne
koszty (np. inwestycje), a kontrakt unicmozliwia zmiang tej nickorzystnej pozycji. Sytuacja taka nazywana
jest putapky kontraktowg (hold-up problem).

3 8. Sharpe: Asymmetric information, bank lending and implicit contracts: A siylized model of customer
relationships. Journal of Finance™ 1990, 45, s. 1069 1087,
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stosuje si¢ techniki oparte na blizszych i diuzszych relacjach z klientami. Rola banku inwe-
stycyjnego jest powszechnic postrzegana jako rola brokera — m.in. kojarzenie kupujgeych
i sprzedajacych papiery wartosciowe przedsigbiorstw,

Jako brokerzy banki inwestycyjne ulatwiajy wykonywanie transakeji, dodajac war-
08¢ dzieki mozliwosei efektywnego dziatania w zakresie badania rynku (pozyskiwania
informacji) oraz mozliwosdci ograniczania kosztéw wynikajacych z kojarzenia partnerdw
finansowych. Ta funkcja brokerska jest zwykle postrzegana jako zupeinie odmienna od re-
lationship banking. Jednakze banki inwestycyjne zwykle wykonujg o wicle wigcej czynno-
$ci niz samo dostarczanie ustug brokerskich. Niemal bez wyjatku gwarantujg one publiczne
emisje papieréw wartosciowych, a to wymaga zaangazowania sie¢ w kredytowanie oraz/lub
przejecie (umiejscowienie) ryzyka. Tego typu czynnosci czynia rolg banku inwestycyjnego
podobng do tej pelnionej przez bank komercyjny zaangazowany w udzielanie pozyczek
i kredytow. Przetwarzanie i przejmowanic ryzyka moze by¢ ulatwione dzigki dostgpowi
do zastrzeZzonych prawnie informacji oraz dzigki licznym interakcjom bankow z klientami,
ktore sg atrybutem relationship banking. Dlatego tez orientacja oparta na relacjach banko-
wych moze by¢ nadal obecna w bankowosci inwestycyjnej zardowno w interakcjach z inwe-
storami, jak i z podmiotami gospodarczymi zaciagajacymi kredyty,

Petna paleta mozliwosci finansowania dla kredytobiorcow/pozyczkobiorcow zawiera
takze wiele innych produktow o réznym stopniu (poziomie) relacji finansowych. W szeregu
produkioéw uplasowanych migdzy pozyczkami bankowymi a emisjami papierow dluznych
mozna przykladowo wymieni¢ kredyty konsorcjalne. Sg one oferowane przez banki inwe-
stycyjne, jak i banki komercyjne, a ich idea polega na udzieleniu finansowania przez kilku
kredytodawcow.

Przy tego typu finansowaniu zasadniczo jedynie jeden bank wiodacy angazuje si¢
w relacje z kredytobiorea, a intensywnos¢é tej relacji plasuje si¢ pomigdzy ty. jaka zachodzi
w przypadku kredytu bankowego a ta, jaka panuje przy pozyskiwaniu diugu publicznego
(emisji papierow komercyjnych)™,

Wachlarz mozliwosci tinansowania obejmuje rowniez finansowanie kapitalem wlas-
nym — private equify oraz za pomocy rynkow oferujgeych finansowanie kapitalem prywat-
nym'. Na tych rynkach relacje rowniez odgrywajg wazng role. Przykladowo; inwestorzy
kapitalu wysokiego ryzyka (VC) pozostajg w ciaglej interakcji z przedsigbiorcami po doko-
naniu inwestycji w ich przedsigwzigcia,

Uslugi finansowe zaliczane zwykle do tych. kidre sg oparte o relationship banking sa
rowniez czgsto $wiadczone przez rozne nichankowe instytucje posrednictwa finansowego.
Diatego tez bardziej trafnym okresleniem byloby relationship imermediation'®, Jednakze

*S.A. Dennis, D.J. Mullineaux: Syndicated Loans. Working Paper. University of Kentucky 1999.
"’ G.W. Fenn, N. Liang, S. Prowse: The private equity market: An overview. Financial. Markets, Institu-
tions, Instruments™ 1997, 6,s. 1 90.

* Tium. .posrednictwo relacyjne™, .posrednictwo oparte na relacjach™
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pojecie relationship banking jest w literaturze przedmiotu czgsciej uzywane i rozumiane
jednoznacznie.

Relationship banking nie jest zwigzane jedynie z flagowym produktem bankowym,
jakim jest kredyt. lecz takze z innymi instrumentami finansowymi, takimi jak akredytywa
dokumentowa, rachunki depozytowe, realizacja czekow oraz ustugi zarzadzania gotowka.
Uslugi te mogy przyczyni¢ si¢ do zdobycia przez instytucje posrednictwa finansowego do-
datkowych informacji o kliencie. Informacje uzyskane przez bank poprzez realizacje po-
wiarzajacych si¢ ustug finansowych wobec tego samego klienta mogy staé si¢ cenne przy
udzielaniu kredytowania (np. w kontekscie mozliwosci splaty zadluzenia)'’, Dlatego tez
zakres relacji finansowych z klientem moze przesadzi¢ o przewadze konkurencyjnej danej
instytucji bankowej pod wzgledem udzielanego przez nig kredytowania. Relacje te majg
rowniez wplyw na zakres sckurytyzacji, kidra stanowi innowacj¢ w zakresie sposobu fi-
nansowania i kiora okreslana jest jako proces rozprzestrzeniania si¢ rynkowego finansowa-
nia transakcyjnego kosztem zorientowanego na relacje kredytowania bankowego.

Mozna dojs¢ do wniosku, Ze nawet jesli sekurytyzacja rozwinie si¢ na duzg skale. to
relutionship banking wraz z tradycyjnym kredytowanicm bankowym pozostanie, a banki
beda dzigki temu posiadaly nadal wyrazng wartosé¢ dodany®®. Tworzy one oraz obsluguja
aktywa {inansowe przetwarzgjac rowniez towarzyszace im ryzyko w celu ich utrzymania,
Dlatego tez banki beda kontynuowaty badanie i monitorowanie kredytobiorcow, opracowy-
wanie oraz wyceng roszczen finansowych, jak i $wiadczenie ustug zarzadzania ryzykiem,
Przewaga konkurencyjna bankow wynikajgea z posiadanych przez nie prawnie zastrzezo-
nych informacji o swoich klientach zostanie zachowana.

Podsumowanie

Jak wynika z powyzszych rozwazan. koncepcija relationship banking odgrywa istotng
rol¢ w generowaniu wartosci dodanej dla konkurujacych mi¢dzy soby instytucji posredni-
ctwa finansowego. Bez wytpicnia przyczynia si¢ ona do osiagania przez banki cennej pree-
wagi konkurencyjnej na wysoce konkurencyjnym rynku miedzybankowym. Nie zbadano
jednak dokladnie Zrodet (czynnikow) generujacych wspomniang wartosé dodany. Waga po-
szczegllnych rodzajow kosztow i korzysci, jakie niesie ze soby relationship hanking moze
si¢ rozni¢ w zaleznosci od systemu bankowo-finansowego, z jakim mamy do czynienia.
Pozostaje rowniez kwestia zmian zachodsacych na wspélczesnych rynkach finansowych
oraz ich niewatpliwy wplyw na rozwoj koncepcji relutionship banking®.

I Degryse. P. Van Caysecle: Relationship lending within a hank-based system: Evidence from Euro-
pean small business data. Journal of Financial. Intcrmediation™ 2000, 9, 3. 90 109.

)1 Boyd, AV. Gertler: Are Banks Dead, or Are the Reports Greatly Exaggerated? Working Paper,
Federal Reserve Bank of Minncapolis 1994,

* A, Berger: op.cit.
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RELATIONSHIP BANKING AS AN ELEMENT OF BANKING COMPETITION
Summary

The article deals with the issue of relationship banking (especially relationship lending), which
constitutes an integral part of financial intermediation concept.

The process of building long term relationships with customers by the financial intermediaries
is essential and it contributes to the added value creation, which allows to achieve a valuable competi-
tive advantage. In the first part of the article the term relationship banking was defined with special
emphasis on two key issues: the proprictary information possessed by financial intermediaries as
well as the multiple interactions between financial intermediaries and their customers. In contrast,
the transaction oriented banking was also discussed.

Moreover, the most important benefits and costs of relationship bunking and the use of the
concept by non-bank financial intermediaries were presented.



