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ZASPOKAJANIE POTRZEB FINANSOWYCH ROLNIKÓW 
PRZEZ BANKI SPÓ�DZIELCZE W REJONIE SIEDLEC

Katarzyna Rymuza, Antoni Bombik

Akademia Podlaska w Siedlcach

Streszczenie. Potrzeby � nansowe rolników najcz��ciej zaspokajaj� banki spó�dzielcze, 

które okre�lane s� mianem ma�ych instytucji � nansowych o specy� cznej misji. Misja ta 

polega na ich roli, jak� pe�ni�y i pe�ni� na rynku, czyli na efektywnym zaspokajaniu zapo-

trzebowania na us�ugi � nansowe klientów w �rodowisku lokalnym. Efektywne zaspoka-

janie potrzeb � nansowych �rodowiska lokalnego jest mo�liwe tylko wtedy, gdy bank jest 

blisko tych potrzeb, potra�  je identy� kowa� i jest sk�onny anga�owa� swoje �rodki na ich 

zaspokajanie. Celem niniejszego opracowania by�a próba okre�lenia, w jakim stopniu banki 

spó�dzielcze, dzia�aj�ce na terenie wiejskim w rejonie Siedlec, zaspokajaj� zmieniaj�ce si� 

potrzeby � nansowe rolników. Analizy dokonano przez pryzmat marketingu mix, oceniaj�c 

oferowane przez bank produkty, ich cen�, dystrybucj� i personel. Wszystkie dzia�ania ban-

ku, id�ce w kierunku zaspokajania potrzeb swoich klientów, zosta�y ocenione pozytywnie. 

W skali od 1 do 5 najwi�cej punktów otrzyma�a szeroko rozumiana sprawno�� dzia�ania 

banku, w tym szybko�� za�atwiania spraw (4,58 punktu), poufno�� informacji (4,57 punk-

tu), kompetencja personelu (4,42 punktu) oraz mi�a obs�uga (4,42 punktu).

S�owa kluczowe: bank spó�dzielczy, depozyty, kredyty, potrzeba � nansowa

WST�P

Banki spó�dzielcze s� najpopularniejszymi instytucjami �wiadcz�cymi us�ugi � nan-

sowe na rzecz podmiotów gospodarczych dzia�aj�cych w sektorze rolno-�ywno�ciowym 

oraz mieszka	ców wsi i ma�ych miasteczek. Wed�ug Katy i Zaj�ca [2006], w rejonach 

typowo wiejskich dzia�a w Polsce oko�o 42%, a w rejonach miejsko-wiejskich 52% ban-

ków. Cech� charakterystyczn� tych banków jest dzia�anie na rynkach lokalnych [Kulawik 

2004, Mielnik i Szambela	czyk 2006]. Miar� lokalno�ci instytucji jest utrzymywanie sto-

sunków partnerskich z rolnikami, samorz�dami terytorialnymi, a tak�e innymi podmio-

tami lokalnymi [Szambela	czyk 2001]. Du�e banki dostarczaj� zró�nicowanych us�ug 

� nansowych na podstawie „twardych” informacji, wspartych zaawansowanymi symu-
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lacjami komputerowymi i centralizacj� procesów decyzyjnych. Banki lokalne preferuj� 

funkcjonowanie bazuj�ce na bliskich kontaktach z klientami, które tworz� emocjonalne 

wi�zi inicjowane, rozwijane i w du�ej mierze determinowane potrzebami, oczekiwaniami 

i wymaganiami klientów [K�opocka 2004]. Dzi�ki temu oferta banków lokalnych jest 

mocno zindywidualizowana i oparta na „mi�kkich” charakterystykach typu: reputacja 

klienta, jego sytuacja rodzinna czy jego dotychczasowe zachowanie. Wiedza o klientach 

bardzo cz�sto gromadzona jest latami i stanowi cenny zasób, przynale�ny niekiedy tylko 

niektórym pracownikom banku. W zwi�zku z tym banki te s� blisko swoich klientów, 

dobrze ich znaj� i w miar� mo�liwo�ci zaspokajaj� ich potrzeby [Kata i Zaj�c 2006]. 

Zaspokajanie potrzeb klientów odbywa si� przez kszta�towanie oferty us�ug banko-

wych, dostosowanych do oczekiwa	, a gdy potrzeby si� zmieniaj�, bank powinien mody-

� kowa� swoje us�ugi [Pluta-Olearnik 1999, Szambela	czyk 2006, Kolasa 2008]. Klient 

nabywa bowiem us�ug� w banku nie dla niej samej, ale dla korzy�ci, jakie ona niesie za 

sob�, dlatego oferowany produkt powinien charakteryzowa� si� cechami oczekiwanymi 

przez klienta w zakresie jako�ci, op�acalno�ci i dost�pno�ci [Opolski i Wierzba 1996, 


urawik i 
urawik 1999].

Najpopularniejszymi us�ugami, oferowanymi przez bank, s� us�ugi depozytowe, które 

zaspokajaj� potrzeb� oszcz�dzania, zabezpieczania przysz�o�ci oraz racjonalnego i efek-

tywnego gospodarowania wolnymi �rodkami � nansowymi, oraz us�ugi kredytowe, które 

odpowiadaj� zapotrzebowaniu podmiotów gospodarczych i osób � zycznych na �rodki � -

nansowe, przeznaczone do realizacji okre�lonych przedsi�wzi�� i niejednokrotnie umo�-

liwiaj� ich realizacj� [Grzegorczyk 2004]. 

Istotnym elementem oferowanej us�ugi jest jej jako��, która nie wynika z jej cech 

� zycznych, lecz z procesu jej �wiadczenia. Sprawne procedury za�atwiania konkretnych 

problemów klienta oraz wygl�d i wyposa�enie sal operacyjnych rzutuj� na poziom us�ug 

�wiadczonych przez dany bank. Postrzeganie jako�ci jest wypadkow� oczekiwa	 i wy-

maga	 oraz tego, co klient od banku otrzymuje. Na podstawie w�asnych do�wiadcze	 

petent ocenia ca�okszta�t wspó�pracy z bankiem i w konsekwencji darzy go zaufaniem 

lub nie [K�opocka 2002, Opolski i Polkowski 2002]. Zaufanie takie to subiektywne prze-

konanie o wiarygodno�ci i pewno�ci banku, �e nie wykorzysta swej przewagi, by dzia�a� 

na niekorzy�� klienta [Lewicka- Strza�ecka 2003]. 

CEL I METODY BADA� 

Celem pracy by�o zbadanie, w jakim stopniu banki spó�dzielcze w rejonie Siedlec, 

zaspokajaj� potrzeby rolników i przedsi�biorców zwi�zanych z bran�� rolnicz�. Na te-

renie powiatu siedleckiego (po licznych konsolidacjach) dzia�aj� 3 banki spó�dzielcze:  

Bank Spó�dzielczy w Siedlcach, Powiatowy Bank Spó�dzielczy w Soko�owie Podlaskim 

i Mi�dzygminny Bank Spó�dzielczy w Zbuczynie. 

Jako podstawow� metod� badawcz� wybrano analiz� oferty produktów dost�pnych 

dla rolników. Dodatkowo przeprowadzono ankiet�, w której losowo wybrani respondenci 

(200 osób) oceniali dost�pne produkty oraz jako�� �wiadczonych us�ug. Pierwsza cz��� 

ankiety zawiera�a pytania zamkni�te, które po�wi�cone by�y asortymentowi produktów 

dost�pnych dla tej grupy klientów. Jako�� produktów by�a oceniana przez ankietowanych 
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w drugiej i trzeciej cz��ci ankiety, które zawiera�y odpowiednio: pytania otwarte, dotycz�-

ce szeroko rozumianej dzia�alno�ci banku, oraz ocen� us�ug, ich jako�� oraz dzia�alno�� 

placówek w skali od 1 do 5 punktów. Wyszczególnione przez ankietowanych czynniki 

wp�ywaj�ce na jako�� us�ug bankowych poddano analizie korelacji celem sprawdzenia 

zale�no�ci mi�dzy nimi.

Z uwagi na cel pracy, dotycz�cy potrzeb rolników, badania ankietowe przeprowadzo-

no tylko w rejonie dzia�ania Mi�dzygminnego Banku Spó�dzielczego w Zbuczynie. Bank 

ten jest bankiem typowo wiejskim, dzia�aj�cym na terenie 3 gmin: Zbuczyn, Wi�niew 

i Domanice, a cz�onkami banku s� g�ównie rolnicy. Pozosta�e banki maj� swoje siedziby 

w miastach, wi�c klientami tych banków s�, oprócz rolników, osoby � zyczne i prawne 

niezwi�zane bezpo�rednio z rolnictwem. Przeprowadzenie bada	 w rejonie typowo rol-

niczym minimalizowa�o prawdopodobie	stwo, �e losowo wybrany respondent jest nie-

zwi�zany z rolnictwem.

OMÓWIENIE WYNIKÓW

Rolnicy z rejonu Siedlec maj� do dyspozycji szerok� gam� produktów, oferowanych 

przez Mi�dzygminny Bank Spó�dzielczy w Zbuczynie (MBS Zbuczyn). Produktem tym 

jest ka�da us�uga � nansowa, oferowana odp�atnie lub nieodp�atnie, �wiadczona w za-

kresie kredytowania, rozlicze	 i lokowania �rodków w walucie krajowej i w walutach 

wymienialnych. Nale�� tu g�ównie kredyty (konsumpcyjne, preferencyjne, gospodarcze), 

depozyty bie��ce, a w�ród nich: rachunki a vista, rachunki bie��ce i pomocnicze, rachun-

ki oszcz�dno�ciowo-rozliczeniowe (ROR) oraz depozyty terminowe zak�adane na okres 

od 1 do 36 miesi�cy (tab. 1).

W�ród produktów depozytowych najwi�ksz� popularno�ci� w�ród ankietowanych 

(96%) ciesz� si� rachunki bie��ce, co wynika m.in. z faktu posiadania przez rolników 

rachunków bankowych do celów rozlicze	 z tytu�u sprzedawanych produktów rolnych 

oraz przede wszystkim z konieczno�ci posiadania rachunku, jako warunku otrzymania 

dop�at bezpo�rednich. Inn� przyczyn� du�ego salda depozytów jest konsekwentne kiero-

wanie przez pracodawców, �wiadczeniodawców i kontrahentów przep�ywów pieni��nych 

w sposób bezgotówkowy. Dope�nieniem oferty rachunków bie��cych dla osób indywi-

dualnych s� rachunki ROR dla emerytów i rencistów, pobieraj�cych swoje �wiadczenia 

z Kasy Rolniczego Ubezpieczenia Spo�ecznego (KRUS).

Drugim rodzajem us�ug o charakterze depozytowych, dost�pnych dla klientów, s� 

lokaty (tab. 1). Z przeprowadzonych bada	 wynika, �e za�o�y�o je 47% ankietowanych. 

W�ród osób, które wybra�y tak� form� oszcz�dzania, najwi�ksz� popularno�ci� cieszy-

�y si� lokaty terminowe (44%). Pozosta�e typy zak�adanych lokat to „Dop�ata”, do któ-

rej mo�na dop�aca� dowolne kwoty w dowolnych terminach trwania lokaty (4%), oraz 

„Super max” o sta�ej stopie procentowej i podwy�szonym oprocentowaniu (2% ankie-

towanych). Sk�onno�� klientów banków spó�dzielczych do oszcz�dzania potwierdzaj� 

obserwacje Szambela	czyka [2006], który stwierdzi�, �e w�ród pozycji bilansu banków 

spó�dzielczych najwy�sze tempo wzrostu wykazywa�y depozyty, co dowodzi, �e ban-

ki spó�dzielcze �atwiej mobilizuj� oszcz�dno�ci ni� wspieraj� swych klientów w formie 

kredytowej.
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Produkty kredytowe, oferowane przez bank, w du�ej mierze wynikaj� ze specy� czne-

go pola dzia�ania banku i skierowane s� przede wszystkim do rolników indywidualnych 

oraz klientów instytucjonalnych i osób prywatnych. Produkty te mo�na podzieli� wed�ug 

ro�nych kryteriów. W zale�no�ci od �ród�a � nansowania odsetek od tych kredytów dzieli 

si� je na kredyty komercyjne i preferencyjne. Przy kredytach komercyjnych pe�na kwota 

naliczonych odsetek obci��a kredytobiorc�. Nale�� tutaj kredyty udzielane na dzia�alno�� 

gospodarcz� i rolnicz�, na zakup rzeczowych �rodków obrotowych do produkcji rolnej. 

Mog� to by� równie� kredyty gotówkowe, kredyty mieszkaniowe i kredyt w ROR. Przy 

kredytach preferencyjnych cz��� naliczonych odsetek pokrywana jest przez Agencj� Re-

strukturyzacji i Modernizacji Rolnictwa (ARiMR), przez co kredyt staje si� znacznie 

ta	szy, a co za tym idzie �atwiejszy do obs�ugi. Rolnicy kredytami tymi wspieraj� inwe-

stycje, które maj� na celu m.in.: rozszerzenie asortymentu produkcji, zwi�kszenie skali 

produkcji, dostosowanie do wymogów sanitarno-weterynaryjnych UE, obni�enie kosztów 

produkcji, wprowadzenie nowej technologii, popraw� jako�ci produkcji, popraw� struk-

tury obszarowej, utworzenie kwater agroturystycznych, usuwanie skutków kl�sk (suszy, 

gradobicia, nadmiernych opadów atmosferycznych, wymarzni�cia, powodzi, huraganu, 

po�aru itp.). Kredyty te ciesz� si� najwi�ksz� popularno�ci� w�ród rolników i, jak podaje 

Haba [2004], stanowi� one oko�o 50% udzia�u w rynku. W gminach obs�ugiwanych przez 

MBS Zbuczyn kredyty takiego typu zaci�gn��o oko�o 47% ankietowanych. Kredyty ko-

mercyjne (w tym odnawialne w rachunku bie��cym) zaci�gn��o 20% ankietowanych, co 

�wiadczy o ostro�no�ci klientów. Podobne zale�no�ci w�ród klientów banków spó�dziel-

czych województwa kujawsko-pomorskiego zauwa�y�a Haba [2004], wed�ug której po-

nad 62% rolników nigdy nie zaci�gn��o kredytu komercyjnego, a 21% preferencyjnego. 

Ci�g�ym zainteresowaniem ciesz� si� w�ród ankietowanych kredyty mieszkaniowe, które 

zosta�y wprowadzone w czasie wzrostu koniunktury na rynku mieszkaniowym (tab. 1). 

Tabela 1.  Rodzaje us�ug oferowanych przez bank, z których korzystali ankietowani klienci

Table 1.  Kinds of services offered by the bank which the respondents made use of

Rodzaj us�ugi

Kind of service

Liczba korzystaj�cych 

(odpowiedzi)

Number of respondents 

(responses)

% odpowiedzi

% responses

Kredyty, w tym: – Loans, including: 108 54

z dop�at� ARiMR – ARiMR-subsidied 94 47

komercyjne – commercial 40 20

mieszkaniowe – housing 12 6

Depozyty, w tym: – Deposits, including:

rachunki bie��ce, ROR – current accounts, 192 96

lokaty, w tym: – other deposits, including: 94 47

terminowe – term 89 44

„Dop�ata” 8 4

„Super max” 5 2

Operacje kasowe – Cash desk operations 200 100

�ród�o: Badania w�asne.

Source: Authors’ study.
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O jako�ci oferowanego produktu decyduje nie tylko jego rodzaj, ale równie� sposób 

jego �wiadczenia, szczególnie za� wygl�d i wyposa�enie banków, dlatego te� w ci�gu 

ostatnich lat odremontowano i dostosowano do nowoczesnych wymogów prawie wszyst-

kie budynki. 
adnie wygl�daj�ce pomieszczenia, schludne otoczenie wokó� budynku, 

miejsca parkingowe to czynniki, które podnosz� zaufanie do banku. Dzia�ania takie zo-

sta�y pozytywnie ocenione przez 75% klientów (tab. 2). 

Jako�� produktu to tak�e cena, na któr� sk�adaj� si�: pobrane od klienta odsetki, 

prowizje i op�aty za czynno�ci bankowe oraz odsetki zap�acone za zdeponowane �rodki 

(tab. 3 i 4). Porównanie nominalnych stóp depozytowych pokazuje, �e wszystkie typy 

lokat s� oprocentowane ni�ej ni� w bankach komercyjnych. Wy�sze �rednie oprocento-

wanie depozytów w 20 najwi�kszych polskich bankach jest najprawdopodobniej wyni-

kiem wprowadzenia przez wi�kszo�� z nich promocyjnych lokat o stosunkowo du�ym 

oprocentowaniu. �wiatowy kryzys � nansowy sprawi�, �e banki ograniczy�y do minimum 

udzielanie sobie po�yczek na rynku mi�dzybankowym. Niektóre banki zosta�y odci�te 

od �ród�a � nansowania, wi�c musia�y w jaki� sposób przekona� klientów do powierzenia 

im nowych �rodków. To spowodowa�o, �e banki licytowa�y si� na wysoko�� odsetek 

p�aconych od lokat. 

Porównanie nominalnych stóp procentowych kredytów wed�ug stanu na koniec wrze-

�nia 2009 roku wskazuje, �e obecna oferta badanego banku jest ta	sza od proponowanej 

przez banki komercyjne, a dro�sze s� tylko kredyty mieszkaniowe. Nale�y jednak�e pa-

mi�ta�, �e miarodajn� cen� ofert mo�na uzyska� znaj�c poziom rzeczywistych stóp pro-

centowych, uwzgl�dniaj�cych prowizje od udzielonych kredytów, op�aty za rozpatrzenie 

wniosku, ubezpieczenie niskiego wk�adu w�asnego itp. 

Produkty banku musz� by� zaoferowane klientom zgodnie z ich potrzebami, w odpo-

wiednich formie, miejscu i czasie. Charakter us�ug bankowych przyczynia si� do tego, �e 

najbardziej popularn� form� dystrybucji jest sprzeda� bezpo�rednia. Osobista rozmowa 

z klientem pozwala na przedstawienie cech produktu oraz korzy�ci, jakie z tego wynika-

Tabela 2.  Ocena dzia�a	 banku podnosz�cych jako�� �wiadczonych us�ug

Table 2.  Evaluation of bank activities to increase the quality of services on offer

Rodzaj dzia�ania

Kind of activity

Liczba odpowiedzi

Number of responses

% odpowiedzi

% responses

Zmiana wygl�du placówek banku i oddzia�ów

Changes in the exterior of the bank buildings

150 75

Wprowadzenie nowoczesnych rozwi�za	, w tym:

Introduction of modern facilities, including:

128 64

bankomatów i w�asnych kart bankomatowych

cash machines and own debit cards

67 34

Internet banking

Internet banking

41 20

SMS-banking

text-banking

81 40

Dostosowanie czasu pracy do klientów

Adjusting opening hours to clients’ expectations

134 67

�ród�o: Badania w�asne.

Source: Authors’ study.
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j�. Osobisty kontakt z klientem pozwala ponadto na zachowanie du�ego stopnia poufno-

�ci informacji, co jest bardzo wa�nym elementem w przypadku oferty oszcz�dno�ciowej 

i kredytowej. Poufno�� spraw lokat i kredytów zosta�a do�� wysoko oceniona przez an-

kietowanych, którzy przyznali jej 4,57 punktu na 5 mo�liwych (tab. 5).

Tabela 3.  Oprocentowanie kredytów (w %) realizowane w 20 najwi�kszych polskich bankach 

i Mi�dzygminnym Banku Spó�dzielczym w Zbuczynie (oprocentowanie zmienne) wed�ug 

stanu na 01.10.2009 roku

Table 3.  Rates (in %) of loans granted in 20 largest Polish banks and the Intercommune Cooperative 

Bank in Zbuczyn (changeable interest rate) as of 1st October 2009

Rodzaj kredytu

Loan kind

�rednio w 20

 najwi�kszych 

bankach

On average in 20 largest 

banks

Realizowane w MBS 

Zbuczyn

Granted in ICB 

in Zbuczyn

W rachunku oszcz�dno�ciowo-rozliczeniowym

Overdraft in current account

15,35 12,49

Na cele gospodarcze

For economic purposes

12,57 11,16

Gotówkowe do 12 miesi�cy

Cash, up to 12-month term

15,19 12,49

Gotówkowe do 36 miesi�cy

Cash, up to 30-month term

13,83 13,06

Na cele mieszkaniowe

For housing purposes

6,59 6,99

�ród�o: Serwis ekonomiczny Rzeczpospolitej z dnia 3 pa�dziernika 2009 roku oraz www.bszbuczyn.

Source: Rzeczpospolita Economic News, issue from 3rd October 2009, and at www.bszbuczyn.

Tabela 4.  Oprocentowanie depozytów (w %) w 20 najwi�kszych bankach polskich oraz 

w Mi�dzygminnym Banku Spó�dzielczym w Zbuczynie wed�ug stanu na 01.10.2009 

roku

Table 4.  Interest rates of deposits (in %) in 20 largest Polish banks and the Intercommune 

Cooperative Bank in Zbuczyn as of 1st October 2009

Rodzaj depozytu

Kind of deposit

�rednio w 20 

najwi�kszych

 bankach 

On average in 20 largest 

banks

 Realizowane  w MBS 

Zbuczyn

Granted in ICB 

in Zbuczyn

Rachunek oszcz�dno�ciowo-rozliczeniowy

Current account

0,18 0,10

Lokaty: 

Terms:

1 miesi�czne – 1-month term 3,68 2,80

3 miesi�czne – 3-month term 5,15 3,10

6 miesi�czne – 6-month term 5,29 3,40

12 miesi�czne – 12-month term 5,50 3,70

36 miesi�czne – 36-month term 4,59 4,10

�ród�o: Serwis ekonomiczny Rzeczpospolitej z dnia 3 pa�dziernika 2009 roku oraz www. bszbuczyn.

Source: Rzeczpospolita Economic News, issue from 3rd October 2009, and www.bszbuczyn.



Zaspokajanie potrzeb � nansowych rolników... 261

Oeconomia 9 (3) 2010

Banki spó�dzielcze d��� do tego, by dysponowa� odpowiednimi do zmieniaj�cych 

si� potrzeb narz�dziami gromadzenia, przetwarzania i przechowywania informacji oraz 

stosowa� nowoczesne rozwi�zania technologiczne. Wymagania klientów banków spó�-

dzielczych sk�oni�y je do zwi�kszenia swojego zaplecza bankomatów. W 2008 roku sie� 

bankomatów sektora spó�dzielczego wzros�a o ponad 27%, a liczba stron internetowych 

o ponad 37% [www.Bankier.pl]. 

Rolnicy z badanego rejonu maj� do dyspozycji wiele nowoczesnych rozwi�za	 tech-

nologicznych, umo�liwiaj�cych dysponowanie rachunkiem bie��cym bezpo�rednio 

z domu lub biura, tj.: Home banking, SMS-banking, Bankofon oraz Internet Banking. 

Home banking jest nowoczesnym systemem bankowo�ci elektronicznej, dzi�ki któremu 

klienci za pomoc� ��czy telefonicznych maj� bezpo�redni� komunikacj� z bankiem. Jest 

to system przeznaczony dla klientów posiadaj�cych rachunki (bie��ce i rozliczeniowe), 

umo�liwia on podgl�d rachunków, realizacj� przelewów, a tak�e zdobycie informacji 

o aktualnym stanie rachunku. SMS-banking jest us�ug�, dzi�ki której, za pomoc� SMS-

-ów, klienci otrzymuj� wiadomo�� o wp�ywie dowolnej kwoty na ich rachunek. W SMS-

-ie, obok kwoty, jaka wp�yn��a na rachunek, bank informuje o ��cznej kwocie dost�pnej 

dla klienta. Bankofon jest bankow� informacj� telefoniczn�, dzi�ki której klienci mog� 

uzyska� potrzebne informacje za pomoc� klawiatury swojego telefonu. Us�uga ta po-

zwala na uzyskanie informacji o aktualnym saldzie rachunków o charakterze bie��cym. 

Internet banking jest dost�pem do rachunków z dowolnie wybranego miejsca przez 24 

godziny na dob�. Kontakty klienta z bankiem ograniczaj� si� w tym przypadku do ��cz-

no�ci komputerowej.

Bank posiada ponadto w�asne bankomaty oraz w�asne karty p�atnicze. Wprowadzenie 

lokalnej karty p�atniczej zapewnia jeszcze lepsz� wspó�prac� klientów z bankiem, pod-

Tabela 5.  �rednia ocena czynników wp�ywaj�cych na jako�� us�ug �wiadczonych przez bank 

(w skali od 1 do 5 punktów)

Table 5.  Average rating of factors in� uencing the quality of services provided by the bank (scores 

1 to 5)

Wyszczególnienie czynników

Factors

�rednia liczba punktów

Average score 

Zakres punktów

Score range

Zaufanie do banku

Con� dence in bank

4,80 1,0–5,0

Szybko�� za�atwiania spraw

Ef� ciency in dealing with clients

4,58 4,0–5,0

Poufno�� 

Con� dentiality

4,57 4,0–5,0

Szeroko�� zakresu us�ug

Range of services on offer

4,43 3,0–5,0

Kompetencja personelu

Staff competence

4,42 3,0–5,0

Wysoko�� op�at za prowadzone rachunki

Current account fees

4,28 3,0–5,0

Stopa oprocentowania

Interest rate

4,12 3,0–5,0

�ród�o: Opracowanie w�asne.

Source: Authors’ study.
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nosi ich lojalno�� oraz pozwala na zamkni�cie obiegu �rodków pieni��nych w strukturze 

placówek w�asnych banku. Te nowoczesne rozwi�zania technologiczne zosta�y ocenione 

pozytywnie przez 64% ankietowanych. 

Personel banku ma podstawowe znaczenie zarówno dla klienta, którego obs�uguje, 

jak i pracodawcy, którego reprezentuje. W spo�eczno�ci lokalnej personel na ogó� zna 

swoich klientów, ich rodziny, sytuacj� materialn� i nierzadko do ka�dego klienta podcho-

dzi indywidualnie. Najwa�niejszym atutem kadry pracowniczej jest kompetencja, która 

przez ankietowanych zosta�a oceniona na poziomie 4,42 punktu.

Wszystkie dzia�ania banku, id�ce w kierunku zaspokajania potrzeb swoich klientów, 

zosta�y pozytywnie ocenione przez ankietowanych. Jak wynika z tabeli 5, respondenci 
najwy�ej ocenili szeroko rozumian� sprawno�� dzia�ania banku, w tym szybko�� za�a-

twiania spraw (4,58 punktu), poufno�� informacji (4,57 punktu), kompetencj� personelu 

(4,42 punktu), mi�� obs�ug� (4,42 punktu). Na dalszym miejscu znalaz�y si� ceny ofero-

wanych produktów, tj. oprocentowanie i op�aty za prowadzenie rachunku. 

Przeprowadzona analiza korelacji wykaza�a, �e istnieje statystycznie istotna zale�no�� 

mi�dzy: zaufaniem do banku a kompetencj� personelu, zaufaniem do banku a poufno�ci� 

informacji oraz poufno�ci� informacji, szybko�ci� za�atwiania spraw i kompetencj� pra-

cowników. Wszystkie opisane powy�ej zale�no�ci mia�y charakter dodatni, co oznacza, 

�e zaufanie do banku jest tym wi�ksze, im wi�ksza jest kompetencja personelu oraz po-

ufno�� za�atwiania informacji. Ponadto poufno�� informacji i szybko�� za�atwiania spraw 

jest tym wi�ksza, im bardziej kompetentny jest personel. Nie udowodniono natomiast 

zale�no�ci mi�dzy zaufaniem do banku i szybko�ci� za�atwiania spraw, zaufaniem do 

banku a wysoko�ci� op�at i oprocentowania oraz zaufania do banku i szeroko�ci� zakresu 

us�ug (tab. 6).

Tabela 6.  Zale�no�� pomi�dzy niektórymi czynnikami charakteryzuj�cymi jako�� �wiadczonych 

us�ug ankietowanym

Table 6.  Relationship between some factors describing quality of services offered to the 

respondents

Badana zale�no��

Relationship

Warto�� wspó�czynnika korelacji

Value of correlation coef� cient

Zaufanie do banku i kompetencje personelu

Con� dence in the bank and staff competence

0,190*

Zaufanie do banku i poufno�� informacji

Con� dence in the bank information con� dentiality

0,169*

Zaufanie do banku i szeroko�� zakresu us�ug

Con� dence in the bank and range of services

0,069

Poufno�� informacji i kompetencje personelu

Information con� dentiality and staff competence

0,160*

Szybko�� za�atwiania spraw i kompetencje personelu

Ef� ciency in dealing with clients and staff competence

0,169*

Szybko�� za�atwiania spraw i szeroko�� zakresu us�ug

Ef� ciency in dealing with clients and range of services

0,089

*zale�no�� statystycznie istotna przy p � 0,05

*statistically signi� cant relationship at p � 0.05

�ród�o: Opracowanie w�asne

Source: Authors’ study.
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Wyniki bada	 wskazuj� ponadto, �e klienci darz� bank zaufaniem i s� wobec niego 

lojalni (88% ankietowanych stwierdzi�o, �e korzysta wy��cznie z us�ug MBS). �wiad-

czy to o tym, �e potrzeby � nansowe ankietowanych rolników s� zaspokajane i �e s� oni 

zadowoleni z pracy banku, gdy�, jak twierdzi Urbanek [2004], klient staje si� lojalnym 

dopiero wówczas, gdy jest zadowolony nadzwyczajnie. 

PODSUMOWANIE

Banki spó�dzielcze, jako g�ówne instytucje � nansowe obszarów wiejskich, realizuj� 

swoje specy� czne misje. Specy� ka ta wynika zarówno z formy prawnej, jak i roli, któr� 

banki spe�niaj� na rynku. Misj� t� jest najcz��ciej zaspokajanie potrzeb na us�ugi � nan-

sowe lokalnego rynku w sposób konkurencyjny, tak aby uczestnicy tego rynku mogli 

prowadzi� efektywn� dzia�alno�� i w mo�liwie bezpieczny sposób zachowa� warto�� 

swoich oszcz�dno�ci. Rozpoznanie potrzeb i wymaga	 konsumentów oraz dostarczanie 

im po��danego zadowolenia prowadzi do osi�gni�cia zamierzonych celów banku, któ-

rym najcz��ciej jest zysk. 

Efektywne zaspokajanie potrzeb � nansowych jest realne wówczas, gdy bank jest 

blisko potrzeb klientów, potra�  je identy� kowa� i jest sk�onny anga�owa� swoje �rod-

ki na ich zaspokajanie. Najwi�ksz� warto�ci� banków spó�dzielczych jest ich blisko�� 

z klientem, dzi�ki czemu klient nie jest anonimowy, co podnosi zarówno zaufanie, jak 

i lojalno�� klientów wobec placówki. U podstaw takiej wspó�pracy i trwa�o�ci banko-

wo�ci spó�dzielczej le�y osobisty stosunek cz�onków do spó�dzielni. Banki spó�dzielcze 

s� bowiem wspó�w�asno�ci� lokalnej spo�eczno�ci (rolników, drobnych przedsi�biorców 

czy samorz�dów terytorialnych). 

Banki spó�dzielcze posiadaj� atuty, które w znacznej mierze wynikaj� z pe�nienia 

przez nie funkcji banku lokalnego. Atutami tymi s�: zaufanie i przywi�zanie klientów do 

banku, wieloletnia tradycja dzia�alno�ci w lokalnym �rodowisku, dostosowanie produk-

tów do potrzeb klienta (wprowadzenie nowych produktów, rozszerzenie us�ug tradycyj-

nych), znajomo�� klienta i jego potrzeb oraz lokalnych realiów ekonomicznych i spo�ecz-

nych, do�wiadczona i profesjonalna kadra, blisko�� i dost�pno�� klienta do banku, dobra 

lokalizacja banku, dba�o�� o klienta (usprawnienie obs�ugi, uproszczenie procedur, niskie 

op�aty bankowe). 

Ankietowani rolnicy, jako klienci rynku � nansowego, generalnie wykazuj� zadowo-

lenie z oferowanych us�ug, co potwierdzaj� przeprowadzone badania. Instytucje � nanso-

we obs�uguj�ce rolników powinny uwzgl�dnia� nie tylko krótko-, ale i d�ugookresowe 

potrzeby swoich klientów, co wymaga od nich ci�g�ego zorientowania si� na klienta, 

a nie na produkt.
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COOPERATIVE BANKS LOCATED IN SIEDLCE REGION SATISFYING 
FINANCIAL NEEDS OF FARMERS

Abstract. Financial needs of farmers are most frequently satis� ed by cooperative banks 

which are called small � nancial institutions with a special mission. The mission stems from 

the role the banks have played on the market that is effective satisfying � nancial needs 

of local clients. Such an activity is possible only when the bank is close to the needs, can 

identify them and is inclined to use its resources to satisfy them. The aim of the paper is 

to determine to what extent cooperative banks operating in the rural area in the proximity 

of Siedlce satisfy changing � nancial needs of farmers. The examination was based on mix 

analysis which was performed to assess bank’s products, their prices, distribution and the 

staff. All bank activities aiming at satisfying its clients’ needs received positive scores. On 

a scale of 1 to 5, the highest score was for broadly understood ef� ciency of banking activity, 

including ef� ciency in dealing with clients (4.58 points), information con� dentiality (4.57 

points), staff competence (4.42 points) and kind service (4.42 points).

Key words: cooperative bank, deposits, loans, � nancial need
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