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Rozpoczynajac XXI w. w 12 roku transformacji systemowej w Polsce
jednym z najbardziej znaczacych przejawOw ugruntowania sie gospodarki
rynkowej jest dynamiczny rozwdj sektora malych i Srednich przedsiebiorstw
(MSP). Rozwdj ten wydatnie przyczynia sie do tworzenia nowych miejsc
pracy stanowigc jeden z gtéwnych czynnikéw ograniczania bezrobocia
w naszym Kkraju. Poza potencjalem zatrudnieniowym na uwage zastuguje
takze potencjat ekonomiczny i produkcyjny MSP. Przedsiebiorstwa mate jak
i Srednie charakteryzujg sie og6lnie wysoka efektywnoscig dziatania i uznawane
sg za przejaw zdrowej konkurencji w gospodarce. Ponadto sektor ten
postrzegany jest jako wazne zrédto wzrostu gospodarczego kraju, rosnie
takze jego rola w handlu zagranicznym.

Makroekonomiczne efekty zwigzane z funkcjonowaniem MSP sprawiajg,
iz sg one sektorem napedowym gospodarek wielu panstw $wiata. Swiadczy
0 tym zwiaszcza ich udziat w tworzeniu Produktu Krajowego Brutto (PKB)
oraz w catkowitym zatrudnieniu. W 1996 r. udziat MSP w tworzeniu PKB
w Unii Europejskiej (UE) wynosit 60%, a w zatrudnieniu 66%. W Polsce
relacje te ksztaltowaty sie odpowiednio na poziomie 40 i 60,1% *

Prace nad doborem kryteriéw i sformutowaniem oficjalnej definicji MSP
zostaty sfinalizowane w ustawie Prawo dziatalnosci gospodarczej2 z dnia 19
listopada 1999 r., w ktorej po raz pierwszy w polskim prawie pojawita sie
definicja matego i Sredniego przedsiebiorstwa, zbiezna z Rekomendacjg
Komisji Europejskiej z 3 kwietnia 1996 r. w sprawie definicji matych
1 $rednich przedsigbiorstw.

Liczba przedsiebiorstw nalezagcych do sektora MSP jest znaczna. Na
koniec 1998 r. - poza rolnictwem, lesnictwem, rybotdwstwem i rybactwem
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1Z. Mikotajczyk, Potozenie MSP, ,Nowe Zycie Gospodarcze” 1999, 18, s. 36-37.

1 Prawo dziatalnosci gospodarczej, Ustawa z 19 listopada 1999 r., DzU, nr 101, poz.
1178, art. 53 i 54.



oraz posrednictwem finansowym i administracjg publiczng - w rejestrze
REGON zarejestrowano 2 712 420 podmiotow gospodarczych3

Rejestr ten jest jednak mato dokiadny, gdyz wiele z tych przedsiebiorstw
zawiesito badZz zaprzestato dziatalnosci i nie zgtosito tego faktu do GUS.
Doktadniejszg strukture ilosci przedsiebiorstw i ich wielkosci ze wzgledu na
liczbe zatrudnionych przedstawiajg dane w tab. 1

Tabela 1

Przedsiebiorstwa aktywne (oprécz rolnictwa, le$nictwa, rybotéwstwa
i rybactwa, posrednictwa finansowego i administracji publicznej) w 1998 r.
(wedtug liczby zatrudnionych)

Kategoria przedsigbiorstw Liczba Udziat (w %)
Male (0-50 zatrudnionych) 1 709 294 99,03
Srednie (51-250 zatrudnionych) 13 322 0,77
RAZEM MSP 1 722 616 99,80
Duze (ponad 250 zatrudnionych) 3 457 0,20
OGOLEM 1726 073 100,00

Zrbédto: Raport o stanie sektora MSP w Polsce w latach 1998-1999,
Polska Fundacja Promocji i Rozwoju MSP, Warszawa 2000.

Najwieksza liczba matych i $rednich firm dziata w handlu i naprawach
oraz w ustugach, co zostato zilustrowane na wykresie 1. Wydaje sie, ze
podstawowg przyczyng takiego stanu rzeczy sg wzglednie niewielkie potrzeby
kapitatowe przy rozpoczynaniu dziatalnosci w tych dziedzinach.

Transport i tacznos¢
Inne ustugi 10,3%

Handel i naprawy
39,4%

Wykres 1. MSP w podstawowych sekcjach gospodarki poza rolnictwem 1998 r. (w %)

Zrbédto: Raport o stanie sektora MSP w Polsce w latach 1998-1999, Polska Fundacja
Promocji i Rozwoju MSP, Warszawa 2000.

3 Raport o stanie sektora MSP w Polsce w latach 1998-1999, Polska Fundacja Promocji
i Rozwoju MSP, Warszawa 2000, s. 27.



Rozwdj sektora MSP napotyka jednak wiele barier. Za najwieksze
bariery (wedtug badan uzyskanych za pomocg ankiety adresowanej do os6b
kierujagcych firmami sektora MSP) uwaza sie zbyt wysokie podatki, trudnosci
z uzyskaniem kredytu, skomplikowane przepisy, niski popyt i stabg koniun-
kture oraz ogolnie niekorzystng polityke panstwa. Najrzadziej respondenci
wskazywali bariery zwiazane z brakiem powigzan z duzym przedsigbiorstwem,
utrudnieniami w dostepie do rynkéw zagranicznych, brakiem dostepu do
nowych technologii, pozyskaniem wykwalifikowanych pracownikéw oraz
brakiem informacji o wptywie integracji z UE4

Przedstawiciele matych i S$rednich przedsiebiorstw w duzym stopniu
wskazujg na utrudniony dostep do Srodkéw kredytowych jako jedng
z najwiekszych barier rozwojowych. Najczesciej Srodki na realizacje inwes-
tycji mate i Srednie firmy pozyskujg poprzez reinwestowanie osiggnietych
zyskow. Z kazdym rokiem rosng jednak wymagania klientbw wobec sek-
tora MSP. Aby zaspokoi¢ potrzeby klienteli, mate i $rednie przedsiebiors-
twa muszg coraz wiecej inwestowaé w rozwd6j. Dodatkowym czynnikiem
zmuszajagcym je do rozwoju prowadzonej dzialalnosSci jest wzrastajgca na
rynku konkurencja. W tej sytuacji przedsiebiorcy muszg coraz czesciej
wspomagacé sie obcymi zrédtami finansowymi. Jedng z mozliwosci wyboru
sg oferty bankowe. Najpopularniejsze sg te, ktore zostaly opracowane
specjalnie dla tej grupy klientéw z uwzglednieniem specyfiki prowadzonej
przez nich dziatalno$ci gospodarczej i zwigzanych z nig potrzeb finan-
sowych. Zaletg wynikajacg z korzystania z tego rodzaju wsparcia finan-
sowego moze by¢ takze fakt, ze Srodki w catosci pochodzg z jednego
Zrédta, stad ftatwiej jest je kontrolowa¢ i uwzgledniaé w planach finan-
sowych firmy.

Niestety wiekszo$¢ bankéw nie jest zainteresowana finansowaniem rozwoju
matych i Srednich przedsiebiorstw, zwilaszcza rozpoczynajacych dziatalnosé,
czy funkcjonujacych na rynku niezbyt dlugi czas. Segment ten bowiem
odbierajg jako grupe klientow zagrozong wysokim ryzykiem, a takze
niewielkg optacalnoscig. Przewazajg o tym czynniki takie jak:

- niemieszczenie sie MSP w credit ratingu - punktowej ocenie atrakcyjnosci
i wiarygodnosci kredytowej danego klienta - wiekszosci duzych bankow,
dla ktorych koszty zwigzane z obstugg pojedynczego kredytu dla matego
lub $redniego podmiotu sg poréwnywalne z kosztami duzego kredytu
inwestycyjnego;

- niedysponowanie z reguly wystarczajacym majatkiem, co powoduje
niemozno$¢ zaoferowania odpowiednich zabezpieczen dobrej jakosci pod
zaciggniete kredyty w postaci aktywow akceptowanych przez bank;

4 W. Kézek, P. Mielczarek, Opnie przedsighiorcow sektora MSP o prowadzeniu
dziatalno$ci gospodarczej, Instytut Technologii Eksploatacji, Radom, 2000, s. 44.



niemozno$¢ udostepnienia petnej i wiarygodnej informacji finansowo-
-ekonomicznej wiasnej sytuacji ze wzgledu na krotki okres funkcjonowania.

Potrzeba wspierania rozwoju mniejszych przedsiebiorstw uznawana jest
w polityce gospodarczej prawic wszystkich krajéw o gospodarce rynkowe;j.
Korzysci wynikajgce z rozwoju takich przedsiebiorstw (m. in. przyspiesze-
nie postepu technicznego, wzrost konkurencyjnosci produkcji, obnizka
kosztéw i cen wyrobow, efekty w sferze zatrudnienia oraz wyréwnywanie
regionalnych réznic warunkéw rozwojowych) sg przedmiotem wielu analiz
i badans.

W Polsce zdolno$¢ tego sektora, a zwiaszcza przedsiebiorstw przemys-
towych, do finansowania rozwoju zaréwno ze zrédet wewnetrznych, jak
i zewnetrznych, jest nadal ograniczona6. Dlatego zaprezentowanie pakietu
»Biznes Partner” jako jednej z form finansowania segmentu MSP wydaje
sie uzasadnione.

Mate i S$rednie przedsiebiorstwa oczekujg ze strony banku fachowej
i kompleksowej obstugi. Jednocze$nie widziatyby jako partnera jeden reno-
mowany bank. Powszechna Kasa Oszczednosci Bank Polski SA (PKO BP
SA), ktdrego prawie 96% klientow instytucjonalnych stanowig mate firmy,
wychodzac naprzeciw oczekiwaniom tej grupy klientow wprowadzit na
rynek produkt pod nazwa, ,,Biznes Partner”, ktory od listopada 1998 r.
funkcjonuje w ofercie banku.

Pakiet ,Biznes Partner” to grupa ustug i produktéow finansowych
adresowanych do podmiotow prowadzgcych dziatalno$¢ gospodarczg na
zasadach uproszczonej ksiegowosci, ktére ponadto7:

- zatrudniajg do 20 o0s0b,

- 0siggajg roczne przychody w wysokosci:

do 400 tys. zt - przy rozliczaniu sie z Urzedem Skarbowym
w formie zryczaltowanego podatku dochodowego lub karty podat-
kowej,
- do 800 tys. euro - przy rozliczaniu sie z Urzedem Skarbowym
w formie podatkowej ksiegi przychoddéw i rozchoddéw.

Podstawowym produktem pakietu ,,Biznes Partner” jest rachunek Biznes
Partner, ktdrego gtownymi funkcjami sg przechowywanie $rodkéw pienigznych
i przeprowadzanie rozliczen pienieznych zwigzanych z prowadzeniem dziatal-
nosci gospodarczej. Pierwsza wptata na rachunek powinna wynosi¢ minimum
400 zi.

5E. M gczynska, H. J. Pohl, Mate przedsiebiorstwa iv Polsce i Niemczech, ,,Ekonomika
i Organizacja Przedsiebiorstw” 1991, 5, s. 12.

6 Kierunki dziatan rzadu wobec matych i $rednich przedsigbiorstw do 2002 roku, Ministerstwo
Gospodarki, Warszawa 1999, s. 11.

7 Oferta pakiet ,,Biznes Partner” banku PKO BP SA.



ELEMENTY RACHUNKU BIZNES PARTNER

Oprocz tego pakiet ,,Biznes Partner” umozliwia:

a) korzystanie z dopuszczalnego salda debetowego,

b) korzystanie z kart bankowych,

¢) skfadanie zleceh statych z rachunku,

d) sktadanie dyspozycji telefonicznych,

e) prowadzenie rachunkow lokat terminowych,

0 korzystanie z pozyczki lub dostepnych kredytow,

g) korzystanie z Banku Informacji o Firmach (BIF).

Ad a) Dopuszczalne saldo debetowe jest elastycznym instrumentem
dostepu do S$rodkéw pienieznych. Od chwili otwarcia rachunku Biznes
Partner klient ma mozliwo$¢ sktadania dyspozycji powodujgcych powstanie
dopuszczalnego salda debetowego do wysokosci 800 zt, ktorego okres spiaty
wynosi 21 dni. Po trzech miesigcach korzystania z dopuszczalnego salda
debetowego klient ma prawo ubiega¢ sie o jego podwyzszenie. Kwota
dopuszczalnego salda debetowego ustalana jest wowczas indywidualnie i jest
uzalezniona od wysokosci wptywdw na rachunek oraz od udokumentowanego
poziomu przychoddw ze sprzedazy osigganych przez posiadacza rachunku
Biznes Partner (maksymalna kwota do 7500 zi).

Ad b) Posiadacz rachunku Biznes Partner ma mozliwo$¢ otrzymania
nastepujacych kart bankowych:

- karty PKO Euro/Master Card Business,

- Ztotej karty EC/MS Business,

- Srebrnej karty EC/MC Business,

- karty PKO Biznes Partner.

Po pierwszym wptywie $srodkéw pienieznych na rachunek Biznes Partner
klient moze otrzyma¢ bezptatnie karte PKO Biznes Partner. Po uplywie
3 miesiecy od otwarcia rachunku posiadacz konta moze wystgpi¢ o zwiek-
szenie przyznanych mu kart bankowych. Karta PKO Biznes Partner umoz-
liwia dokonywanie ptatnosci za towary i ustugi w punktach handlowo-
ustugowych oznaczonych znakiem akceptacji Maestro w kraju i za granicag
oraz pobieranie gotowki w placowkach banku oznaczonych znakiem akcep-
tacji Maestro.

Ad c) Posiadacz rachunku Biznes Partner moze zleci¢ oddziatowi
PKO BP SA prowadzgcemu rachunek Biznes Partner:

1) wykonywanie ptatnosci zwigzanych z prowadzong dziatalnoscia,
regulowanych okresowo o statej lub zmiennej kwocie, w podanej kolejnosci
i do okre$lonej maksymalnie wysokosci,

2) obstuge kredytow i pozyczek, zaciggnietych w zwigzku z prowadzong
dziatalnoscig gospodarczag lub zarobkowsa,



3) wykonywanie innych ustug bankowych oferowanych przez PKO BP
w zwigzku z prowadzong dziatalnoscig gospodarczg lub zarobkowsa.

Ad d) Posiadacz rachunku Biznes Partner moze skladaé dyspozycje
ptatniczg z rachunku za posrednictwem telefonu oraz elektronicznych
nos$nikéw informacji na warunkach okre$lonych w odrebnie zawartej umowie.

Ad e) Rachunki lokat terminowych prowadzone sg na zasadach ogélnie
obowigzujagcych w PKO BP SA.

Ad 0 Na wniosek klienta, ktéry posiada rachunek Biznes Partner od
co najmniej 3 miesiecy, oddziat PKO BP moze udzieli¢ pozyczki do 250
tys. zt. Pozyczka udzielona moze by¢ klientom, ktérych jako$¢ wspoipracy
z bankiem nic budzi zastrzezen. Udzielenie i wysoko$¢ pozyczki uzalezniona
jest m. in. od wysokosci wplywow na rachunek Biznes Partner i wykorzys-
tywana jest jednorazowo w terminie okreSlonym w umowie, w formie
gotdwkowej lub bezgotdwkowej. Maksymalny okres spiaty pozyczki wynosi
6 miesiecy.

Na wniosek posiadacza rachunku oddziat PKO BP SA moze udzieli¢
kredytu w rachunku Biznes Partner. Kredyt jest udzielany na pokrycie
biezacych zobowigzan wynikajacych z prowadzenia dziatalnosci gospodarczej
lub zarobkowej. Warunkiem uzyskania kredytu jest posiadanie rachunku
Biznes Partner w PKO BP SA przez okres co najmniej 3 miesiecy i wykazanie
sie zdolnoscig kredytowa. Kredyt w rachunku Biznes Partner jest kredytem
odnawialnym, co oznacza, ze jego sptata w catosci lub w czesci powoduje,
ze odnawia sie on do wysokosci okreslonej w umowie kredytu i moze byé
wielokrotnie wykorzystywany w catosci lub w czesciach w terminie 12
miesiecy. Zadtuzenie z tytutu innych kredytdw i pozyczek udzielonych przez
PKO BP Ilub inne banki nie wyklucza mozliwosci udzielenia kredytu
w rachunku Biznes Partner. Wysoko$¢ kwoty kredytu w rachunku Biznes
Partner jest ustalana indywidualnie i uzalezniona jest m. in. od wplywéw
na ten rachunek. Maksymalna wysokos$¢ kredytu wynosi:

- dla podmiotdw o rocznych przychodach do 80 tys. zt - S$rednie
miesieczne wpltywy na rachunek z ostatnich 3 miesiecy, jednak nie wiecej
niz 15 tys. zi,

- dla podmiotow o rocznych przychodach wynoszacych 400 tys. zi
- $rednie miesieczne wpltywy na rachunek z ostatnich 3 miesiecy, jednak
nie wiecej niz 25 tys. zi,

- dla podmiotéw o rocznych przychodach powyzej 400 tys. zt, do 800
tys. euro - S$rednie miesieczne wpltywy na rachunek z ostatnich 3 miesiecy,
jednak nie wiecej niz 100 tys. zi.

Ad g) Bank Informacji o Firmach jest ustugg Swiadczong nieodptatnie
dla posiadaczy rachunku Biznes Partner. Jej celem jest promowanie rozwoju
wspotpracy handlowej klientdw banku PKO BP SA z innymi poleconymi
do wspotpracy firmami i przedsiebiorstwami. Firmy, ktorych oferty znajdujg



sie w bankowej bazie, zostaly wyselekcjonowane przez oddziaty PKO BP
badZz przez banki zagraniczne. Za posrednictwem banku klient moze uzyskac
informacje o potencjalnych krajowych i zagranicznych partnerach, o inte-
resujagcym go profilu dziatalnosci.

Powodzenie rynkowe oferty pakietu ,Biznes Partner” oraz potrzeba
dalszego budowania partnerskich stosunkéw i wychodzenia naprzeciw
potrzebom klientéw banku zainspirowaty wspotprace Departamentu Ban-
kowoséci Matych i Srednich Przedsiebiorstw i PKO/CREDIT SUISSE to-
warzystwa Funduszy Inwestycyjnych SA. Efektem tej wspdipracy jest
uzupetnienie pakietu o dwa nowe produkty:

1 Program lokowania wolnych $rodkéw Biznes Inwestycja (PBI).

2. Plan systematycznego oszczedzania Biznes Partner (PSO BP).

Programy te bazujg na funduszach PKO/CREDIT SUISSE, ktore sg
sprawdzonym i korzystnym sposobem lokowania srodkéw finansowych.
Fundusze zarzadzajg powierzonymi pieniedzmi, inwestujgc je w obligacje,
bony skarbowe i akcje najlepszych przedsiebiorstw. Pienigdze ulokowane
w programach mogg stanowié zabezpieczenie kredytdw i pozyczek.

Ad 1 Program lokowania wolnych S$rodkéw Biznes Inwestycja jest
skierowany wylacznic do posiadaczy rachunku Biznes Partner. Pozwala on
na efektywne zarzadzanie nadwyzkami finansowymi wypracowanymi przez
mate i Srednie przedsiebiorstwa. Wymieniona grupa klientéw uzyskuje dzieki
programowi mozliwos$¢ zyskownego lokowania wolnych $rodkéw finansowych
(pierwsza wptata wynosi 10 000, kolejne 100 zt) w kazdy z nizej wymienionych
funduszy inwestycyjnych PKO/CS:

- Fundusz obligacji,

- Fundusz stabilnego wzrostu,

- Fundusz zréwnowazony,

- Fundusz polskich akcji.

Klient podpisujac umowe skiada jednocze$nie pierwsze zlecenie nabycia
jednostek uczestnictwa w wybranym przez siebie funduszu lub funduszach,
przy czym nie jest on zobowigzany do deklaracji swoich kolejnych decyzji
inwestycyjnych.

Klient ma mozliwo$¢ lokowania $rodkow finansowych w jeden lub kilka
funduszy, co pozwala mu na tworzenie wiasnej strategii inwestycyjnej. Poza
tym w kazdej chwili moze zainwestowaé¢ S$rodki w wybrany fundusz,
wycofa¢ Srodki z funduszu lub tez dokona¢ konwersji (przeniesienia)
srodkéw miedzy dwoma wybranymi funduszami.

Znizki w optacie

Program oparty jest na jednostkach uczestnictwa Typu A. Oznacza to,
ze klient inwestujgcy w fundusze ptaci prowizje jedynie przy inwestowaniu
srodkow. Przy wyptacie optaty nie sg pobierane. Ponadto posiadacze
rachunku Biznes Partner uzyskujg 50% znizki w optacie za nabycie jednostek



uczestnictwa. W ten spos6b za nabycie jednostek uczestnictwa funduszu
obligacji nie ma prowizji, a w pozostatych funduszach 2%.

Pierwsze zlecenie nabycia jednostek uczestnictwa przyjmowane jest przez
autoryzowanego przez PKO/CS dysponenta PKO BP SA. Kolejne zlecenia
klienci moga realizowa¢ w drodze polecen przelewu lub zlecen statych
z rachunku Biznes Partner. Jednoczesnie klienci majag mozliwo$¢ podpisania
umowy o0 sktadanie zlecenn za pomoca telefonu lub faksu.

Klienci moga dokonywaé wptaty srodkow w dowolnym wybranym przez
siebie momencie bez utraty zyskow.

Wycofanie srodkéw z funduszu moze nastgpi¢ poprzez ziozenie zlecenia
odkupienia przez telefon lub faks albo u autoryzowanego pracownika PKO
BP SA. Wycofane z funduszu S$rodki finansowe trafiaja na rachunek
bankowy wskazany przez klienta lub sg do odebrania w gotéwce w wybranym
przez klienta Punkcie Obstugi Klienta. Sredni czas oczekiwania na pienigdze
wynosi 3 dni.

Likwidacja przez klienta rachunku Biznes Partner nie ma wplywu na
otwarty wcze$niej program Biznes Inwestycja.

Ad 2. Plan systematycznego oszczedzania Biznes Partner (PSO BP)
oferowany jest wykgcznie posiadaczom rachunku Biznes Partner. Celem
wprowadzenia produktu jest danie klientom wygodnego i zyskownego
instrumentu oszczedzania na dodatkowg emeryture.

Program opiera sie na inwestycjach w fundusze:

- Fundusz stabilnego wzrostu,

- Fundusz zréwnowazony,

- Fundusz polskich akcji.

Klient wybiera fundusz (lub kilka funduszy), do ktérego (kt6rych)
bedzie wptacat oszczednosci. Pierwsza wptata do planu systematycznego
oszczedzania Biznes Partner wynosi 1000 zt.

Klient nic ma obowigzku deklarowania, jakie kwoty bedzie wptacat oraz
z jaka czestotliwoscia.

Program oparty jest na jednostkach uczestnictwa Typu A, tzn. ze klient
ptaci prowizje jedynie przy inwestowaniu S$rodkéw. Klient w kazdym
momencie moze wyptaci¢ z programu zainwestowane $rodki wraz ze wszys-
tkimi zyskami. Moze takze zalozy¢ dowolng ilos¢ programoéw PSO BP.

KREDYT W RACHUNKU BIZNES PARTNER

Podstawowym zrédtem finansowania dziatalnosci podmiotéw MSP w ra-
mach pakietu ,,Biznes Partner” jest kredyt Biznes Partner. Ocena zdolnosci
kredytowej stosowana przez bank okresla formalne wymagania i zakres



oceny, jakie sg wymagane przez bank dla podmiotow ubiegajacych sie
o kredyt w rachunku Biznes Partner.

Zdolno$¢ kredytowa przedsiebiorcy jest rozumiana jako zdolno$¢ do
splaty zaciggnietego przez niego kredytu wraz z odsetkami w przewidzianych
umowag terminach spiaty. Jest ona okreslana przede wszystkim na podstawie
analizy sytuacji ekonomiczno-finansowej przedsiebiorcy.

Fakt posiadania zdolnosci kredytowej przez przedsiebiorce (osobe pro-
wadzaca dziatalnos¢ zarobkowag) jest podstawowym warunkiem udzielania
kredytu przez bank. Drugim elementem branym pod uwage jest poziom
ryzyka kredytowego zwigzanego z dang transakcjg kredytowg. Wysokos¢
tego ryzyka wptywa na formutowane przez bank warunki udzielania kredytu,
a tym samym na wysoko$¢ marzy ryzyka oraz wielko$¢ i formy prawnego
zabezpieczania kredytu.

Wiekszos$¢ dostepnych informacji finansowych i marketingowych na
temat klientow instytucjonalnych zostata opracowana przez bank PKO BP
SA w warto$ciach zagregowanych, czyli nie uwzgledniajgcych wewnetrznych
podziatow w ramach grupy obstugiwanych przez bank przedsiebiorstw. Nie
mozna zatem przeprowadzi¢ analizy dziatalnosci kredytowej banku skierowanej
bezposrednio do matych i $rednich firm.

W latach 1996-1998 nastepowat stopniowy wzrost udziatu wartosci
udzielanych kredytdw inwestycyjnych w kredytach ogétem kosztem zmniej-
szenia udzialu wartoSci przyznawanych kredytéw obrotowych w kredytach
ogbétem. Sytuacja ta zostala przedstawiona w tab. 2.

Tabela 2

Struktura kredytéw dla klientéw instytucjonalnych udzielonych przez PKO BP SA w latach

1996-1998
1996 1997 1998

Rodzaj » -
kredytu warto$¢ udziat % warto$é udziat % wartos$¢ udziat

w min zt w min zt w min zt
Ogotem 1 657,07 100,00 3 130,89 100,00 4 499,05 100,00
Obrotowy 1 091,84 65,89 1 949,70 62,27 1 600,00 35,56
Inwestycyjny 520 31,38 1 130,89 36,12 2 729,50 60,67
Pozostate 45,23 2,73 50,30 1,61 169,55 3,77

Zrédto: Sprawozdania finansowe banku PKO BP SA za lata 1997 i 1998.

Z przedstawionych danych obejmujacych lata 1996-1998 udziat poszczegél-
nych rodzajow kredytéw w strukturze kredytéw przeznaczonych dla klientow
instytucjonalnych nie byt jednakowy. W dwaoch pierwszych latach dominowat



kredyt obrotowy w wartosci kredytéw gospodarczych ogétem. W roku 1996
stosunek kredytu obrotowego do wartosci catkowitej kredytow gospodarczych
wyniést ok. 66%, a w roku nastepnym udziat ten zmalal do poziomu
62,3%. Natomiast w roku 1998 udziat kredytu obrotowego znacznie sie
obnizyt i osiagnat na koniec 1998 r. poziom zaledwie 35,6%.

W analizowanym okresie udziat kredytu inwestycyjnego w o0g6lnej
wartosci udzielanych kredytow na cele gospodarcze stale wzrastat. W roku
1996 stosunek wartosci kredytu inwestycyjnego do catkowitej wartosci
kredytdw przyznanych klientom instytucjonalnym wyniést 31,4%, w roku
nastepnym wzrést do poziomu 36,1%, a w roku 1998 osiggnagt poziom
60,7%. Przyrost udziatu kredytu inwestycyjnego w strukturze udzielanych
kredytéw gospodarczych w badanym okresie poczatkowo rést powoli,
zaledwie o 4,74 p.p., natomiast w roku 1998 udziat tego kredytu wzrdst
prawie dwukrotnie - o 24,55 p.p.

W latach 1996 1998 przedsiebiorstwa potrzebowaly coraz wiekszych
$srodkéw na inwestycje, a coraz mniej na zachowanie ptynnosci Finansowe;.
W roku 1998 wystapito wyrazne zaznaczenie tej tendencji. Woéwczas udziat
kredytow obrotowych w og6lnej wartosci udzielanych kredytow na cele
gospodarcze zmniejszyt sie dwukrotnie na rzecz wzrostu dwukrotnego
wartosci przyznawanych kredytow na cele inwestycyjne. Nastapita zatem
zmiana tendencji zaciggania kredytow obrotowych na rzecz ubiegania sie
o kredyty inwestycyjne.

Tendencja wzrostowa wartosci udzielanych kredytow na cele gospodarcze
byta kontynuowana takze w roku 1999. Suma przyznanych kredytow
gospodarczych na koniec roku 1999 wyniosta ponad 6662,5 min zt i byta
wieksza od tej z okresu poprzedniego o 48,1%.

Celem PKO BP SA na rok 1999 bylo udoskonalenie i wzbogacenie juz
istniejgcej oferty pakietu ,Biznes Partner”, w ktdrym dokonano wiele
korzystnych zmian. Wzrost zainteresowania matych i $rednich przedsiebiorstw
ofertgy PKO wynikat z aktywnej sprzedazy pakietu, ktorego celem jest
kompleksowa obstuga klienta. Wymiernym wynikiem akcji promocyjnej
Powszechnej Kasy Oszczednosci byt wzrost liczby obstugiwanych rachunkéw
Biznes Partner o 4,2 tys. w ciggu 2 miesiecy od rozpoczecia promocji, czyli
od kwietnia 2000 r.

Podsumowujac nalezy stwierdzi¢, ze zainteresowanie PKO BP SA - in-
stytucji dziatajacej na wiekszg skale - sektorem MSP i skierowanie do niego
pakietu ,,Biznes Partner” jest pozytywne. Bank ten byt jednym z pierwszych,
ktory dostrzegt potrzeby i znaczenie matych i Srednich przedsiebiorstw dla
gospodarki kraju. W 1998 r. bank zwiekszyt starania majace na celu
pozyskanie wiarygodnych klientdw instytucjonalnych, koncentrujac sie gtéwnie
na dotarciu do znaczacego segmentu podmiotéw nalezacych do sektora
MSP. Wynikiem podjetych dziatan byt w 1998 r. przyrost liczby posiadanych



rachunkéw biezacych o 14% w poréwnaniu z rokiem 1997, przy czym
wiekszo$¢ nowo otwieranych rachunkdw nalezata do matych i srednich firm.

Pakiet ,Biznes Partner” zostat nagrodzony w roku 2001 wyr6znieniem
w konkursie zorganizowanym przez Krajowg lzbe Gospodarczag. PKO BP
SA otrzymata wowczas tacznie 18 nagréd za poprawe jakosci kompleksowej
obstugi przedsiebiorstw i widoczny postep w ksztaltowaniu wizerunku
banku przyjaznego dla matych i $rednich przedsiebiorstw.

Wydzielenie oferty dla sektora MSP 2z propozycji skierowanych do
klientow instytucjonalnych w postaci pakietu ,,Biznes Partner” miato na
celu przede wszystkim usprawnienie obstugi i spetnienie w jak najwiekszym
stopniu potrzeb finansowych matych i $rednich firm.

Wydaje sie jednak, ze potozono w nim duzy nacisk na oferte lokat
i innych zrédet lokowania wolnych $rodkdéw, a nie nalezy przeciez zapominac,
ze takze istotne wydaje sie przygotowanie oferty mozliwosci pozyskiwania
przez ten segment klientow Srodkéw niezbednych do prowadzenia firmy i jej
rozwoju. Czesto bowiem, bolaczkyg przedsiebiorstw matych i $rednich jest
deficyt kapitatu niezbednego do rozwoju, a nie nadmiar $rodkéw i kiopoty
z ich lokowaniem.

Nie mozna rowniez zapominac, ze w przysztosci spodziewany jest wzrost
znaczenia matych i Srednich podmiotéw gospodarczych. Istotne sg takze
mozliwosci ich dynamicznego rozwoju i zwiekszajgca sie liczba potencjalnych
klientéw. Dla bankéw powinno to stanowi¢ wazny sygnat, z uwagi na to,
ze rynek duzych klientdw strategicznych jest do$¢ waski i zostal juz
w zasadzie podzielony. Z kolei mate i $rednie firmy stanowig nadal nie
w petni zagospodarowane pole dziatania i mogg dla niektérych bankéw
zaistnie¢ jako atrakcyjna grupa klientdw. Dlatego banki chcac wykorzystac
mniejsze natezenie konkurencji ze strony innych bankéw, ktore jeszcze
nisko oceniajg atrakcyjnos¢ tego sektora przedsiebiorstw powinny przygo-
towywac¢ dla niego coraz korzystniejsze oferty, by moc w przysztosci
konkurowaé¢ z innymi bankami.

Maria Kurowska

PACK ,BUSINESS PARTNER” AS ONE FROM FORMS OF FINANCING
IN DEVELOPMENT OF SECTION SME

The article presented a group of financial services called ,,Business Partner” - addressed
to subjects leading economic activity on a small and medium scale. Special attention has been
turned on presenting from one side of credit offer of PKO BP SA, and from the other side
of financial needs of subjects belonging to section SME. Moreover, specificity driven by this
segment of economic activity has been taken into account and barriers most often meet by them.



