PRACE NAUKOWE AKADEMII EKONOMICZNEJ WE WROCEAWIU
Nr 1059 2005
Finanse, Bankowo$¢, Rachunkowo$¢ 2

Karolina Mazur-ELukomska, Janusz Snihur

BUDOWANIE STALYCH RELACIJI
MIEDZY MALYM PRZEDSIEBIORSTWEM A BANKIEM

Wybdr odpowiedniego Zrédta finansowania stanowi dla matego przedsigbior-
stwa mozliwo$¢ rozwoju, a jednoczesnie nietrafione decyzje finansowe moga za-
grazac jego istnieniu. Wprawdzie dowiedziono juz wielokrotnie, ze w zarzadzaniu
finansami matych przedsiebiorstw istotna rol¢ odgrywa capital venture, szcze-
gélnie w finansowaniu inicjatyw obarczonych wysokim ryzykiem o obiecujacych,
wysokich stopach zwrotu, jednakze nadal najpowazniejsze zrédto finansowania
zewnetrznego w matych przedsigbiorstwach stanowi kredyt bankowy (por. [S5,
s. 365-381]). Dlatego warto przyjrzeé sie mozliwosciom zarzadzania relacja ma-
tego przedsiebiorstwa z bankiem i to z punktu widzenia obu stron.

Efektywno$¢ wykorzystania kapitatu bankowego jest wynikiem jakosci prze-
ptywu informacji (por. [12, s. 393-410]). Istnieje bowiem problem nadpodazy kre-
dytu, ktory wynika z ograniczen dostgpu malych przedsigbiorstw do kapitatu
bankowego w momencie rozpoczynania przez nie dzialalnosci, ktére nie moga by¢
zredukowane ani przez przyjecie wyzszych prowizji przez bank, ani przez udzie-
lenie dodatkowych zabezpieczen (por. [7, s. 808-837]).

Problemem, ktory pojawia si¢ w przypadku budowania relacji kredytodawca—
male przedsig¢biorstwo, jest racjonowanie kredytu (credit rationing), wynikajace ze
zjawiska asymetrii informacyjnej i determinujace decyzje finansowe obu zaintere-
sowanych stron (por. [12, s. 393-410]). Dostarczona przez kredytobiorc¢ informacja
moze by¢ niepelna i moze ona wynika¢ z ograniczonej formy ewidencji ksiggowej
prowadzonej przez male przedsiebiorstwo, co podnosi poziom ryzyka, na ktdre
narazony jest bank. Natomiast bank moze wykazywa¢ sktonno$¢ do przejecia klu-
czowych korzysci z okreslonych przedsigwzig¢ malego przedsigbiorstwa, co nie jest
klarownie przedstawione w umowie, a stanowi powazne zagrozenie dla sprawnego
funkcjonowania matego przedsigbiorstwa. Moze to by¢ np. partycypacja w przed-
sigwzigciu inwestycyjnym, na rzecz ktérego bank udziela kredytu, co moze stanowic
dla przedsigbiorstwa zagrozenie utraty przewagi strategicznej z uwagi np. na ujaw-
nienie jego strategii marketingowej czy technologii.
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Istnieje wiele klasyfikacji czynnikow, ktére wplywaja na ksztattowanie przy-
szlych relacji banku z przedsigbiorstwem. Te same czynniki czgsto decyduja o
ksztaltowaniu struktury zastosowanych zZrodet finansowania w przedsigbiorstwie.
Moga one obejmowac [11, s. 134]:

e stopien ryzyka operacyjnego dziatalnosci przedsigbiorstwa,

e pozycje danej firmy w sektorze,

o uzyskiwane marze i inne mierniki wyniku finansowego,

o jakos¢ zarzadzania, szczegOlnie za§ w obszarze finanséw i rachunkowosci
zarzadczej,

wskaznik pokrycia kosztow statych,

wskaznik relacjonujacy stosunek kapitaldw do wartosci likwidacyjnej aktywow

firmy,

adekwatnos¢ przeptywow pienigznych do pokrycia przysziego zadluzenia

przedsigbiorstwa i jego obstugi,

elastyczno$¢ finansowa przedsigbiorstwa w przysztosci.

Przedstawione czynniki nie zawsze sa w pelni czytelne w matych przedsie-
biorstwie z racji zakresu i szczegbtowosci prowadzonej ewidencji ksiggowej, co
moze prowadzi¢ do asymetrii informacyjnej.

W przypadku banku istnieja dwie mozliwosci obnizenia poziomu ryzyka
wynikajacego z asymetrii informacyjnej (por. [3, s. 83-93]):

e wprowadzenie odpowiedniego systemu zabezpieczer,
e zawiazanie blizszej relacji z przedsigbiorstwem.

Obecnie banki stosuja pierwsze rozwigzanie, ktére stanowi jedna z barier
uzyskania przez male przedsigbiorstwa dostgpu do kredytu. Po pierwsze, mate
przedsigbiorstwa nie dysponuja z definicji wystarczajaco wysokim zabezpiecze-
niem majatkowym. Po drugie, male przedsigbiorstwa funkcjonuja w rozdrobnio-
nych sektorach (np. handel artykufami spozywczymi), co podnosi ryzyko biznesu
i jednoczesnie utrudnia uzyskanie poreczen osobistych.

W zwiazku z tym druga mozliwo$¢ zdawalaby si¢ rozwiazaniem bardziej
korzystnym (por. [2]). W takim przypadku, jesli relacja ta bylaby zawiazywana na
rzetelnych zasadach, umozliwitaby takze przedsigbiorstwom kontrolg¢ celéw banku,
a przez to obnizenie kosztow transakcyjnych.

Bliska relacja umozliwia takze lepsza orientacjg¢ w otoczeniu biznesowym, w
ktorym funkcjonuje mate przedsiebiorstwo, a zatem minimalizuje ryzyko nietra-
fionych decyzji. Ze strony banku relacja taka umozliwia wnikliwa analize potrzeb
i zasobéw klienta, ze strony przedsigbiorstwa za§ rozpoznanie celéw realizo-
wanych przez bank i wynikajacych z nich zagrozen dla przedsigbiorstwa.

W polowie lat dziewigédziesiatych relacje i ich zakres analizowano w ramach
badan przeprowadzonych na probie 3000 brytyjskich malych przedsigbiorstw (por.
[3, s. 83-93]). W wyniku tych badan ustalono, Ze typ relacji migdzy matym przed-
sigbiorstwem a bankiem wplywal w znacznym stopniu na stopg procentowa. Nie
bez znaczenia byl on takze dla wymaganej i zastosowanej formy zabezpieczenia.
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Dodatkowo wykazano, Ze typ relacji wptywal tez na wykorzystanie kredytu. Im
wiekszy byt stopien partycypacji (natgzenie relacji), tym wigkszy byt wptyw banku
na decyzje biznesowe firmy. Nawet system controllingu, wielko$¢ przedsigbior-
stwa i stopien ryzyka biznesu stanowity czynniki determinujace dziatalnos$¢ firmy
w stopniu mniejszym niz partycypacja banku. Z drugiej strony partycypacja firmy
wplywata pozytywnie na percepcj¢ ustug bankowych. Im blizsza relacja z ban-
kiem, tym wyzsza ocena jakosci tychze ustug.

Mozna zatozyé, ze dla malych przedsiebiorstw diugotrwatla relacja z bankiem
ma charakter strategiczny, czyli stanowi czynnik podwyzszajacy ich konkuren-
cyjno$¢. Interesujace jest takze to, na ile banki traktuja mate przedsigbiorstwa jako
partnerow strategicznych. Pojawia si¢ pytanie, dlaczego tak niewiele malych i
$rednich przedsi¢biorstw wykazuje zainteresowanie relacjami z bankiem (por. [9,
s. 67]). By¢ moze nie sa one dla nich dostepne, gdyz przedsigbiorstwa te nie
znajduja si¢ w centrum uwagi bankow.

Przeprowadzono wstepny test w ramach badan majacych na celu okreslenie
zainteresowania bankow ustanawianiem z malymi i §rednimi przedsigbiorstwami
relacji o charakterze strategicznym. W ramach tych badan zwrécono si¢ do
przedstawicieli 37 oddzialéw réznych bankow na terenie wojewodztwa lubuskiego.
Przyjeto zatozenie, ze w réznych oddziatach tego samego banku moga istnie¢
okreslone odchylenia polityki w ramach swobody wynikajacej z regulaminow
poszczegblnych bankéw. Dotyczy to przede wszystkim tych bankéw, ktore po-
wstaly na bazie wielu mniejszych jednostek (np. Bank Gospodarki Zywno$ciowej)
i zachowaly okreslona niezalezno$¢ decyzyjna. Pytania skierowane zostaly do
przedstawicieli zarzadow poszczegolnych oddziatéw, czyli do oséb, ktore mogly
si¢ wykaza¢ znajomoscia strategii banku.

Tabela 1. Udziat matych i $rednich przedsigbiorstw w portfelu bankowym

Pytanie Liczba odpowiedzi Udziat (w %)
pozytywnych

Udziat matych przedsigbiorstw w portfelu ustug bankowych:
Bardzo znaczacy 10 33,33
Znaczacy 12 40,00
Maty 8 26,67
Znikomy 0 0,00
Suma 30 100,00

Udziat $rednich przedsi¢biorstw w portfelu ustug bankowych:
Bardzo znaczacy 6 20,00
Znaczacy 15 50,00
Maly 6 20,00
Znikomy 3 10,00
Suma 30 100,00

Zr6dlo: opracowanie wlasne na podstawie przeprowadzonych badan.
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Jako podstawowy wymiar wartosci, jaka male i $rednie przedsi¢biorstwa
stanowig dla banku, przyj¢to udzial tych podmiotéw w portfelu ustug bankowych.
Wyniki przeprowadzonych badan przedstawione zostaly w tab. 1.

Mozna zauwazy¢ zainteresowanie bankow przedsigbiorstwami matymi i sred-
nimi, gdyz ich udzial w portfelu jest przynajmniej znaczacy. Az w 73,33%
odpowiedzi male przedsi¢biorstwa stanowily grupe wartosciowa dla bankow, a w
70% odpowiedzi taka grupa byly przedsigbiorstwa srednie. By¢ moze taki rozktad
odpowiedzi spowodowany byt tym, ze w bankach grupa matych i srednich przed-
sigbiorstw stanowi jeden segment, ktory nie jest dzielony ze wzgledu na wielkos¢
podmiotéw. Nasuwa si¢ jednak wniosek, ze grupa ta jest istotna dla osob
zarzadzajacych w bankach.

Jesli przyjaé definicje ,.klienta strategicznego” przyjmowana przez bank (osobe
fizyczng badz podmiot gospodarczy, ktorej zaangazowane $rodki w jednostce
bankowej przekraczaja minimalng kwote¢, wielko$¢ kredytu udzielonego takze
przekracza minimalng kwote, ktora funkcjonuje w preferowanej przez bank branzy
oraz moze si¢ wykaza¢ dlugotrwatym okresem wspolpracy i poprawnymi zacho-
waniami), pojawia si¢ pytanie, czy przedstawiciele zarzadéw poszczegélnych
oddzialow bankow postrzegaja male i Srednie przedsigbiorstwa jako klientow
strategicznych i czy grupa tych przedsigbiorstw jest uwzgledniona w strategii
banku lub oddziatu. Wyniki badan przedstawione zostaty w tab. 2.

Tabela 2. Strategiczne znaczenie malych i $rednich przedsigbiorstw dla banku

Pytanie | Liczba odpowiedzi pozytywnych I Udzial (w %)
Czy bank traktuje male przedsiebiorstwa jako klientdw strategicznych?

Tak 20 66,67
Nie 10 33,33
Suma 30 100,00

Czy bank traktuje $rednie przedsigbiorstwa jako klientow strategicznych?
Tak 24 80,00
Nie 6 20,00
Suma 30 100,00

Czy mate przedsigbiorstwa stanowig podstawg ustalania strategii?
Tak 20 66,67
Nie 10 33,33
Suma 30 100,00
Czy srednie przedsigbiorstwa stanowia podstawe ustalania strategii?

Tak 26 86,67
Nie 4 13,33
Suma 30 100,00

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie przeprowadzonych badan.
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W wigkszosci przypadkow przedsigbiorstwa mate (66,67% odpowiedzi) i
srednie (80% odpowiedzi) stanowia grupy klientow strategicznych dla bankow. Az
w 66,67% przypadkéw mate przedsigbiorstwa sa uwzgledniane w strategii bankow,
a $rednie az w 86,67% przypadkow. Pojawia si¢ zatem pytanie, jakie dziatania
zostaly przez banki podjgte w celu usprawnienia relacji z tymi grupami klientow.
Wyniki badan dotyczacych odpowiedzi na to pytanie przedstawiono w tab. 3.

Tabela 3. Dzialania banku podj¢te w celu budowania relacji z malymi i $rednimi przedsi¢biorstwami

Pytanie Llc; (l::y?s&?]‘;éﬁdm Udzial (w %)*
Dziatania wobec malych przedsi¢gbiorstw
Wigksza elastycznos¢ uslug 20 66,67
Rozszerzony zakres ustug 18 60,00
Nastawienie na dlugoterminowe partnerstwo 18 60,00
Uniwersalnos¢ w obsludze 16 53,33
Inne 7 23,33
Dzialania wobec $rednich przedsigbiorstw
Wigksza elastyczno$¢ ustug 21 70,00
Rozszerzony zakres uslug 19 63,33
Nastawienie na dlugoterminowe partnerstwo 21 70,00
Uniwersalnosé w obstudze 16 53,33
Inne 5 16,67
Czy istnieje indywidualna oferta dla matych i $rednich przedsigbiorstw
Tak 14 [ 46,67

*Udzial procentowy okreslono jako udzial pozytywnych odpowiedzi dla kazdego z zaznaczonych
dzialan w stosunku do catej proby. Udzial odpowiedzi negatywnych stanowi¢ bedzie dla kazdego z
dzialan dopelnienie do 100%.

Zrédlo: opracowanie wiasne na podstawie przeprowadzonych badan.

W wigkszo$ci analizowanych przypadkow przedstawiciele zarzadéw bankow
wskazali na wigksza elastyczno$¢ ustug jako na podstawowe dziatanie majace na
celu zachecenie matych przedsiebiorstw do nawiazywania dlugotrwatych wigzi
z bankiem. Przedstawiciele bankow wykazywali zainteresowanie dlugotrwatym
partnerstwem zaréwno ze srednimi przedsiebiorstwami (70% pozytywnych odpo-
wiedzi), jak i z malymi przedsigbiorstwami (60% pozytywnych odpowiedzi).

Zaskakujace jest to, ze nawet w potowie bankow nie istniata jeszcze indy-
widualna oferta dla malych i $rednich przedsiebiorstw (46,67% pozytywnych
odpowiedzi). By¢ moze oferta ta znajdowala si¢ w fazie przygotowania. Jednakze
jesli relacja banku i przedsigbiorstwa miataby stanowi¢ dla przedsigbiorstwa zrédio
przewagi konkurencyjnej, musiataby pozostaé¢ poza standardowa oferta lub przy-
najmniej informacja na jej temat powinna pozosta¢ niedostgpna dla konkurencji.
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Podsumowanie

Nalezy zauwazy¢, ze zainteresowanie bankéw matymi i srednimi przedsigbior-
stwami wzrosto w ostatnim okresie. Niewlasciwe byloby jednak uogoélnienie,
wedtug ktorego grupa matych i srednich przedsigbiorstw stata si¢ dla bankdéw
grupa o charakterze strategicznym. Swiadczy¢ o tym moze niespéjnoéé wynikow
przeprowadzonych badan, np. to, ze jedynie w 46,67% przypadkow przedsta-
wiciele bankdw odpowiedzieli pozytywnie na pytanie o indywidualna ofert¢ ban-
kow wobec matych i $rednich przedsigbiorstw, co pozostaje w sprzecznosci z
odpowiedzia na pytanie o to, czy male i Srednie przedsigbiorstwa stanowia pod-
stawe ustalania strategii banku. Mozna wnioskowaé, ze albo strategia nie zostata
jeszcze w pelni wdrozona, albo zarzady oddziatow nie sa Swiadomi jej struktury.

Mozna zatem sugerowa¢, ze wprawdzie zainteresowanie statymi relacjami
banku z klientami rosnie i uwzglgdniane sa w perspektywie male i srednie
przedsigbiorstwa, ale nie sa one jeszcze elementami spojnych, klarownych strategii
bankow. Tak wigc efektywnosc relacji determinowana pojawieniem si¢ problemow
racjonowania kapitatu i asymetrii informacyjnej nie jest jeszcze wystarczajaca, co
moze wynikaé gtdownie z obawy bankow dotyczacych ryzyka kredytowania przed-
sigwzig¢ w matlych i srednich przedsiebiorstwach.
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BUILDING OF SOLID REPORT
AMONG SMALL ENTERPRISE AND BANK

Summary

Small companies create relationship with bank to minimize risk of operating in turbulent
business environment. There are some reasons for creating such partnership: to minimize risk, to cut
some costs and to gain better access to capital. Some threats also appear in such relations: transaction
costs and loss of opportunities.
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