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ZASPOKAJANIE POTRZEB FINANSOWYCH ROLNIKOW
PRZEZ BANKI SPOLDZIELCZE W REJONIE SIEDLEC

Katarzyna Rymuza, Antoni Bombik
Akademia Podlaska w Siedlcach

Streszczenie. Potrzeby finansowe rolnikdw najczgsciej zaspokajaja banki spoldzielcze,
ktore okreslane sa mianem matych instytucji finansowych o specyficznej misji. Misja ta
polega na ich roli, jaka pehily i pelnia na rynku, czyli na efektywnym zaspokajaniu zapo-
trzebowania na ustugi finansowe klientéw w srodowisku lokalnym. Efektywne zaspoka-
janie potrzeb finansowych srodowiska lokalnego jest mozliwe tylko wtedy, gdy bank jest
blisko tych potrzeb, potrafi je identyfikowac i jest sktonny angazowac swoje srodki na ich
zaspokajanie. Celem niniejszego opracowania byta proba okreslenia, w jakim stopniu banki
spotdzielcze, dziatajace na terenie wiejskim w rejonie Siedlec, zaspokajaja zmieniajace si¢
potrzeby finansowe rolnikdw. Analizy dokonano przez pryzmat marketingu mix, oceniajac
oferowane przez bank produkty, ich ceng, dystrybucje¢ i personel. Wszystkie dziatania ban-
ku, idace w kierunku zaspokajania potrzeb swoich klientdw, zostaly ocenione pozytywnie.
W skali od 1 do 5 najwigcej punktdw otrzymala szeroko rozumiana sprawnos¢ dziatania
banku, w tym szybkos¢ zalatwiania spraw (4,58 punktu), poufnosé informacji (4,57 punk-
tu), kompetencja personelu (4,42 punktu) oraz mita obstuga (4,42 punktu).

Stowa kluczowe: bank spétdzielczy, depozyty, kredyty, potrzeba finansowa

WSTEP

Banki spétdzielcze sa najpopularniejszymi instytucjami $wiadczacymi ushugi finan-
sowe na rzecz podmiotéw gospodarczych dziatajacych w sektorze rolno-zywnosciowym
oraz mieszkancow wsi i matych miasteczek. Wedtug Katy i Zajaca [2006], w rejonach
typowo wiejskich dziata w Polsce okoto 42%, a w rejonach miejsko-wiejskich 52% ban-
kéw. Cecha charakterystyczng tych bankéw jest dziatanie na rynkach lokalnych [Kulawik
2004, Mielnik i Szambelanczyk 2006]. Miarg lokalnosci instytucji jest utrzymywanie sto-
sunkéw partnerskich z rolnikami, samorzadami terytorialnymi, a takze innymi podmio-
tami lokalnymi [Szambelanczyk 2001]. Duze banki dostarczaja zréznicowanych ustug
finansowych na podstawie ,,twardych” informacji, wspartych zaawansowanymi symu-
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lacjami komputerowymi i centralizacja proceséw decyzyjnych. Banki lokalne preferuja
funkcjonowanie bazujace na bliskich kontaktach z klientami, ktére tworza emocjonalne
wigzi inicjowane, rozwijane i w duzej mierze determinowane potrzebami, oczekiwaniami
i wymaganiami klientéw [Klopocka 2004]. Dzigki temu oferta bankow lokalnych jest
mocno zindywidualizowana i oparta na ,,mi¢kkich” charakterystykach typu: reputacja
klienta, jego sytuacja rodzinna czy jego dotychczasowe zachowanie. Wiedza o klientach
bardzo czg¢sto gromadzona jest latami i stanowi cenny zasob, przynalezny niekiedy tylko
niektorym pracownikom banku. W zwigzku z tym banki te sa blisko swoich klientow,
dobrze ich znaja i w miar¢ mozliwosci zaspokajaja ich potrzeby [Kata i Zajac 2006].

Zaspokajanie potrzeb klientéw odbywa si¢ przez ksztaltowanie oferty ustug banko-
wych, dostosowanych do oczekiwan, a gdy potrzeby si¢ zmieniaja, bank powinien mody-
fikowa¢ swoje ustugi [Pluta-Olearnik 1999, Szambelanczyk 2006, Kolasa 2008]. Klient
nabywa bowiem ustuge w banku nie dla niej samej, ale dla korzysci, jakie ona niesie za
soba, dlatego oferowany produkt powinien charakteryzowac si¢ cechami oczekiwanymi
przez klienta w zakresie jako$ci, optacalnosci i dostepnosci [Opolski i Wierzba 1996,
Zurawik i Zurawik 1999].

Najpopularniejszymi ustugami, oferowanymi przez bank, sg ushugi depozytowe, ktore
zaspokajaja potrzebe oszczgdzania, zabezpieczania przysztosci oraz racjonalnego i efek-
tywnego gospodarowania wolnymi srodkami finansowymi, oraz ustugi kredytowe, ktére
odpowiadaja zapotrzebowaniu podmiotow gospodarczych i 0s6b fizycznych na srodki fi-
nansowe, przeznaczone do realizacji okreslonych przedsigwzig¢ i niejednokrotnie umoz-
liwiaja ich realizacj¢ [Grzegorczyk 2004].

Istotnym elementem oferowanej ustugi jest jej jakos¢, ktora nie wynika z jej cech
fizycznych, lecz z procesu jej $wiadczenia. Sprawne procedury zalatwiania konkretnych
probleméw klienta oraz wyglad i wyposazenie sal operacyjnych rzutuja na poziom ustug
swiadczonych przez dany bank. Postrzeganie jakosci jest wypadkowa oczekiwan i wy-
magan oraz tego, co klient od banku otrzymuje. Na podstawie wiasnych doswiadczen
petent ocenia caloksztalt wspdtpracy z bankiem i w konsekwencji darzy go zaufaniem
lub nie [Ktopocka 2002, Opolski i Polkowski 2002]. Zaufanie takie to subiektywne prze-
konanie o wiarygodno$ci i pewnosci banku, ze nie wykorzysta swej przewagi, by dziata¢
na niekorzy$¢ klienta [Lewicka- Strzatecka 2003].

CEL I METODY BADAN

Celem pracy bylo zbadanie, w jakim stopniu banki spdtdzielcze w rejonie Siedlec,
zaspokajaja potrzeby rolnikow i przedsigbiorcow zwigzanych z branza rolnicza. Na te-
renie powiatu siedleckiego (po licznych konsolidacjach) dziataja 3 banki spotdzielcze:
Bank Spétdzielczy w Siedlcach, Powiatowy Bank Spoétdzielczy w Sokotowie Podlaskim
i Migdzygminny Bank Spoétdzielczy w Zbuczynie.

Jako podstawowa metod¢ badawcza wybrano analize oferty produktéw dostepnych
dla rolnikéw. Dodatkowo przeprowadzono ankiete, w ktorej losowo wybrani respondenci
(200 o0s6b) oceniali dostgpne produkty oraz jakos¢ Swiadczonych ustug. Pierwsza czgs$é
ankiety zawierala pytania zamknigte, ktore poswigcone byly asortymentowi produktow
dostgpnych dla tej grupy klientow. Jakos¢ produktow byta oceniana przez ankietowanych
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w drugiej i trzeciej czesci ankiety, ktore zawieralty odpowiednio: pytania otwarte, dotycza-
ce szeroko rozumianej dziatalnosci banku, oraz ocene ustug, ich jakos¢ oraz dziatalnosé
placéwek w skali od 1 do 5 punktéw. Wyszczegdlnione przez ankietowanych czynniki
wplywajace na jako$¢ ustug bankowych poddano analizie korelacji celem sprawdzenia
zaleznosci miedzy nimi.

Z uwagi na cel pracy, dotyczacy potrzeb rolnikdw, badania ankietowe przeprowadzo-
no tylko w rejonie dziatania Migdzygminnego Banku Spéldzielczego w Zbuczynie. Bank
ten jest bankiem typowo wiejskim, dziatajacym na terenie 3 gmin: Zbuczyn, Wisniew
i Domanice, a cztonkami banku sa gtownie rolnicy. Pozostate banki maja swoje siedziby
w miastach, wigc klientami tych bankow sa, oprocz rolnikow, osoby fizyczne i prawne
niezwigzane bezposrednio z rolnictwem. Przeprowadzenie badan w rejonie typowo rol-
niczym minimalizowato prawdopodobienstwo, ze losowo wybrany respondent jest nie-
zwiazany z rolnictwem.

OMOWIENIE WYNIKOW

Rolnicy z rejonu Siedlec maja do dyspozycji szeroka game produktow, oferowanych
przez Migdzygminny Bank Spotdzielczy w Zbuczynie (MBS Zbuczyn). Produktem tym
jest kazda ustuga finansowa, oferowana odptatnie lub nieodptatnie, swiadczona w za-
kresie kredytowania, rozliczen i lokowania srodkéw w walucie krajowej i w walutach
wymienialnych. Nalezg tu gtdéwnie kredyty (konsumpcyjne, preferencyjne, gospodarcze),
depozyty biezace, a wsrod nich: rachunki a vista, rachunki biezace i pomocnicze, rachun-
ki oszczgdnosciowo-rozliczeniowe (ROR) oraz depozyty terminowe zakladane na okres
od 1 do 36 miesigcy (tab. 1).

Wsrdd produktéow depozytowych najwigksza popularnoscig wsérdd ankietowanych
(96%) ciesza si¢ rachunki biezace, co wynika m.in. z faktu posiadania przez rolnikow
rachunkow bankowych do celow rozliczen z tytutu sprzedawanych produktow rolnych
oraz przede wszystkim z koniecznos$ci posiadania rachunku, jako warunku otrzymania
doptat bezposrednich. Inng przyczyna duzego salda depozytdéw jest konsekwentne kiero-
wanie przez pracodawcow, swiadczeniodawcow i kontrahentow przeptywow pienigznych
w sposob bezgotdwkowy. Dopetnieniem oferty rachunkow biezacych dla osob indywi-
dualnych sa rachunki ROR dla emerytow i rencistow, pobierajacych swoje $wiadczenia
z Kasy Rolniczego Ubezpieczenia Spotecznego (KRUS).

Drugim rodzajem ustug o charakterze depozytowych, dostepnych dla klientéw, sa
lokaty (tab. 1). Z przeprowadzonych badan wynika, ze zatozylo je 47% ankietowanych.
Wsrdd osdb, ktore wybraly taka forme oszczedzania, najwicksza popularnoscia cieszy-
ly si¢ lokaty terminowe (44%). Pozostate typy zaktadanych lokat to ,,Doptata”, do kto-
rej mozna doptaca¢ dowolne kwoty w dowolnych terminach trwania lokaty (4%), oraz
»Super max” o stalej stopie procentowej i podwyzszonym oprocentowaniu (2% ankie-
towanych). Sktonnos¢ klientdw bankow spétdzielczych do oszczgdzania potwierdzaja
obserwacje Szambelanczyka [2006], ktory stwierdzil, ze wsrod pozycji bilansu bankow
spotdzielczych najwyzsze tempo wzrostu wykazywaty depozyty, co dowodzi, ze ban-
ki spétdzielcze tatwiej mobilizuja oszczednosci niz wspieraja swych klientow w formie
kredytowe;j.
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Produkty kredytowe, oferowane przez bank, w duzej mierze wynikajg ze specyficzne-
go pola dziatania banku i skierowane sa przede wszystkim do rolnikéw indywidualnych
oraz klientow instytucjonalnych i 0séb prywatnych. Produkty te mozna podzieli¢ wedlug
roznych kryteriéw. W zaleznosci od zrédta finansowania odsetek od tych kredytéw dzieli
si¢ je na kredyty komercyjne i preferencyjne. Przy kredytach komercyjnych petna kwota
naliczonych odsetek obciaza kredytobiorce. Naleza tutaj kredyty udzielane na dziatalnos¢
gospodarczg i rolnicza, na zakup rzeczowych srodkéw obrotowych do produkcji rolne;.
Moga to by¢ rowniez kredyty gotdwkowe, kredyty mieszkaniowe i kredyt w ROR. Przy
kredytach preferencyjnych czgs¢ naliczonych odsetek pokrywana jest przez Agencje¢ Re-
strukturyzacji i Modernizacji Rolnictwa (ARiIMR), przez co kredyt staje si¢ znacznie
tanszy, a co za tym idzie tatwiejszy do obshugi. Rolnicy kredytami tymi wspieraja inwe-
stycje, ktore majq na celu m.in.: rozszerzenie asortymentu produkcji, zwigkszenie skali
produkcji, dostosowanie do wymogow sanitarno-weterynaryjnych UE, obnizenie kosztow
produkcji, wprowadzenie nowej technologii, poprawe jakosci produkcji, poprawe struk-
tury obszarowej, utworzenie kwater agroturystycznych, usuwanie skutkdéw klesk (suszy,
gradobicia, nadmiernych opaddéw atmosferycznych, wymarznigcia, powodzi, huraganu,
pozaru itp.). Kredyty te ciesza si¢ najwigksza popularnoscig wsrdd rolnikéw i, jak podaje
Haba [2004], stanowia one okoto 50% udziatu w rynku. W gminach obshugiwanych przez
MBS Zbuczyn kredyty takiego typu zaciagneto okoto 47% ankietowanych. Kredyty ko-
mercyjne (w tym odnawialne w rachunku biezacym) zaciagne¢to 20% ankietowanych, co
$wiadczy o ostroznosci klientéw. Podobne zalezno$ci wsrod klientow bankow spotdziel-
czych wojewddztwa kujawsko-pomorskiego zauwazyta Haba [2004], wedtug ktdrej po-
nad 62% rolnikow nigdy nie zaciagne¢lo kredytu komercyjnego, a 21% preferencyjnego.
Ciaglym zainteresowaniem ciesza si¢ wsrod ankietowanych kredyty mieszkaniowe, ktore
zostaty wprowadzone w czasie wzrostu koniunktury na rynku mieszkaniowym (tab. 1).

Tabela 1. Rodzaje ustug oferowanych przez bank, z ktorych korzystali ankietowani klienci
Table 1. Kinds of services offered by the bank which the respondents made use of

Liczba korzystajacych
Rodzaj ustugi (odpowiedzi) % odpowiedzi
Kind of service Number of respondents % responses
(responses)
Kredyty, w tym: — Loans, including: 108 54
z doptata ARIMR — ARiIMR-subsidied 94 47
komercyjne — commercial 40 20
mieszkaniowe — housing 12 6
Depozyty, w tym: — Deposits, including:
rachunki biezace, ROR — current accounts, 192 96
lokaty, w tym: — other deposits, including: 94 47
terminowe — term 89 44
,,Doplata” 8 4
»Super max”’ 5 2
Operacje kasowe — Cash desk operations 200 100

Zrédlo: Badania wlasne.
Source: Authors’ study.
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O jakosci oferowanego produktu decyduje nie tylko jego rodzaj, ale rowniez sposob
jego $wiadczenia, szczegdlnie zas wyglad i wyposazenie bankéw, dlatego tez w ciagu
ostatnich lat odremontowano i dostosowano do nowoczesnych wymogow prawie wszyst-
kie budynki. Ladnie wygladajace pomieszczenia, schludne otoczenie woko6t budynku,
miejsca parkingowe to czynniki, ktére podnosza zaufanie do banku. Dzialania takie zo-
staty pozytywnie ocenione przez 75% klientow (tab. 2).

Tabela 2. Ocena dziatan banku podnoszacych jakos¢ swiadczonych ustug
Table 2. Evaluation of bank activities to increase the quality of services on offer

Rodzaj dziatania Liczba odpowiedzi % odpowiedzi
Kind of activity Number of responses % responses
Zmiana wygladu placowek banku i oddziatéw 150 75
Changes in the exterior of the bank buildings
Wprowadzenie nowoczesnych rozwiazan, w tym: 128 64
Introduction of modern facilities, including:
bankomatow i wiasnych kart bankomatowych 67 34
cash machines and own debit cards
Internet banking 41 20
Internet banking
SMS-banking 81 40

text-banking

Dostosowanie czasu pracy do klientow 134 67
Adjusting opening hours to clients’ expectations

Zrédto: Badania wiasne.
Source: Authors’ study.

Jako$¢ produktu to takze cena, na ktdérg sktadaja si¢: pobrane od klienta odsetki,
prowizje i optaty za czynnosci bankowe oraz odsetki zaplacone za zdeponowane srodki
(tab. 3 i 4). Poréwnanie nominalnych stép depozytowych pokazuje, ze wszystkie typy
lokat sa oprocentowane nizej niz w bankach komercyjnych. Wyzsze srednie oprocento-
wanie depozytow w 20 najwigkszych polskich bankach jest najprawdopodobniej wyni-
kiem wprowadzenia przez wigkszos¢ z nich promocyjnych lokat o stosunkowo duzym
oprocentowaniu. Swiatowy kryzys finansowy sprawit, ze banki ograniczyty do minimum
udzielanie sobie pozyczek na rynku migdzybankowym. Niektdre banki zostaly odcigte
od zrédta finansowania, wigc musialy w jakis sposob przekonac klientow do powierzenia
im nowych srodkéw. To spowodowato, ze banki licytowaty si¢ na wysokos¢ odsetek
ptaconych od lokat.

Poréwnanie nominalnych stop procentowych kredytow wedtug stanu na koniec wrze-
$nia 2009 roku wskazuje, ze obecna oferta badanego banku jest tansza od proponowanej
przez banki komercyjne, a drozsze sa tylko kredyty mieszkaniowe. Nalezy jednakze pa-
migtaé, ze miarodajng ceng ofert mozna uzyskaé znajac poziom rzeczywistych stop pro-
centowych, uwzgledniajacych prowizje od udzielonych kredytdw, oplaty za rozpatrzenie
wniosku, ubezpieczenie niskiego wktadu wasnego itp.

Produkty banku musza by¢ zaoferowane klientom zgodnie z ich potrzebami, w odpo-
wiednich formie, miejscu i czasie. Charakter ustug bankowych przyczynia si¢ do tego, ze
najbardziej popularng forma dystrybucji jest sprzedaz bezposrednia. Osobista rozmowa
z klientem pozwala na przedstawienie cech produktu oraz korzysci, jakie z tego wynika-
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Tabela 3. Oprocentowanie kredytow (w %) realizowane w 20 najwigkszych polskich bankach
i Migdzygminnym Banku Spotdzielczym w Zbuczynie (oprocentowanie zmienne) wedtug
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 1% October 2009

i;?iivlinis‘z 2021 Realizowane w MBS
Rodzaj kredytu JWIgKszy Zbuczyn
; bankach .
Loan kind . Granted in ICB
On average in 20 largest .
in Zbuczyn
banks
W rachunku oszczgdnosciowo-rozliczeniowym 15,35 12,49
Overdraft in current account
Na cele gospodarcze 12,57 11,16
For economic purposes
Gotowkowe do 12 miesigcy 15,19 12,49
Cash, up to 12-month term
Gotowkowe do 36 miesigcy 13,83 13,06
Cash, up to 30-month term
Na cele mieszkaniowe 6,59 6,99

For housing purposes

Zrédto: Serwis ekonomiczny Rzeczpospolitej z dnia 3 pazdziernika 2009 roku oraz www.bszbuczyn.
Source: Rzeczpospolita Economic News, issue from 3rd October 2009, and at www.bszbuczyn.

Tabela 4. Oprocentowanie depozytow (w %) w 20 najwigkszych bankach polskich oraz
w Migdzygminnym Banku Spoéldzielczym w Zbuczynie wedtug 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 Srednio w 20 Realizowane w MBS
Kind of deposit najwigkszych Zbuczyn
bankach Granted in ICB
On average in 20 largest in Zbuczyn
banks
Rachunek oszczednosciowo-rozliczeniowy 0,18 0,10
Current account
Lokaty: 1 miesigczne — 1-month term 3,68 2,80
Terms: 3 miesi¢czne — 3-month term 5,15 3,10
6 miesigczne — 6-month term 5,29 3,40
12 miesigczne — 12-month term 5,50 3,70
36 miesigczne — 36-month term 4,59 4,10

Zrédlo: Serwis ekonomiczny Rzeczpospolitej z dnia 3 pazdziernika 2009 roku oraz www. bszbuczyn.
Source: Rzeczpospolita Economic News, issue from 3rd October 2009, and www.bszbuczyn.

ja. Osobisty kontakt z klientem pozwala ponadto na zachowanie duzego stopnia poufno-
$ci informacji, co jest bardzo waznym elementem w przypadku oferty oszczednosciowej
i kredytowej. Poufnos$¢ spraw lokat i kredytdw zostata do$¢ wysoko oceniona przez an-
kietowanych, ktorzy przyznali jej 4,57 punktu na 5 mozliwych (tab. 5).
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Tabela 5. Srednia ocena czynnikéw wplywajacych na jako$é ustug $wiadczonych przez bank
(w skali od 1 do 5 punktow)
Table 5. Average rating of factors influencing the quality of services provided by the bank (scores

1to5)
Wyszczegodlnienie czynnikow Srednia liczba punktow Zakres punktow
Factors Average score Score range
Zaufanie do banku 4,80 1,0-5,0
Confidence in bank
Szybkos¢ zalatwiania spraw 4,58 4,0-5,0
Efficiency in dealing with clients
Poufnosé 4,57 4,0-5,0
Confidentiality
Szerokos¢ zakresu ustug 4,43 3,050
Range of services on offer
Kompetencja personelu 4,42 3,0-5,0
Staff competence
Wysokos¢ oplat za prowadzone rachunki 4,28 3,0-5,0

Current account fees

Stopa oprocentowania 4,12 3,050
Interest rate

Zrodho: Opracowanie whasne.
Source: Authors’ study.

Banki spoldzielcze daza do tego, by dysponowaé odpowiednimi do zmieniajacych
si¢ potrzeb narzgdziami gromadzenia, przetwarzania i przechowywania informacji oraz
stosowaé nowoczesne rozwigzania technologiczne. Wymagania klientéw bankow spol-
dzielczych sktonity je do zwigkszenia swojego zaplecza bankomatow. W 2008 roku sieé¢
bankomatéw sektora spétdzielczego wzrosta o ponad 27%, a liczba stron internetowych
o ponad 37% [www.Bankier.pl].

Rolnicy z badanego rejonu majg do dyspozycji wiele nowoczesnych rozwigzan tech-
nologicznych, umozliwiajacych dysponowanie rachunkiem biezacym bezposrednio
z domu lub biura, tj.: Home banking, SMS-banking, Bankofon oraz Internet Banking.
Home banking jest nowoczesnym systemem bankowosci elektronicznej, dzigki ktoremu
klienci za pomoca taczy telefonicznych maja bezposrednia komunikacjg¢ z bankiem. Jest
to system przeznaczony dla klientéw posiadajacych rachunki (biezace i rozliczeniowe),
umozliwia on podglad rachunkow, realizacj¢ przelewdw, a takze zdobycie informacji
o aktualnym stanie rachunku. SMS-banking jest ustuga, dzigki ktdrej, za pomoca SMS-
-6w, klienci otrzymuja wiadomos$¢ o wptywie dowolnej kwoty na ich rachunek. W SMS-
-ie, obok kwoty, jaka wplyneta na rachunek, bank informuje o tacznej kwocie dostepnej
dla klienta. Bankofon jest bankowa informacja telefoniczna, dzigki ktérej klienci moga
uzyskaé potrzebne informacje za pomoca klawiatury swojego telefonu. Ustuga ta po-
zwala na uzyskanie informacji o aktualnym saldzie rachunkow o charakterze biezacym.
Internet banking jest dostgpem do rachunkow z dowolnie wybranego miejsca przez 24
godziny na dobg. Kontakty klienta z bankiem ograniczaja si¢ w tym przypadku do tacz-
nosci komputerowe;j.

Bank posiada ponadto wlasne bankomaty oraz wlasne karty ptatnicze. Wprowadzenie
lokalnej karty ptatniczej zapewnia jeszcze lepsza wspotprace klientow z bankiem, pod-
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nosi ich lojalno$¢ oraz pozwala na zamknigcie obiegu srodkdéw pienigznych w strukturze
placéwek wiasnych banku. Te nowoczesne rozwigzania technologiczne zostaly ocenione
pozytywnie przez 64% ankietowanych.

Personel banku ma podstawowe znaczenie zarowno dla klienta, ktérego obshuguje,
jak i pracodawcy, ktérego reprezentuje. W spotecznosci lokalnej personel na ogoét zna
swoich klientéw, ich rodziny, sytuacje¢ materialna i nierzadko do kazdego klienta podcho-
dzi indywidualnie. Najwazniejszym atutem kadry pracowniczej jest kompetencja, ktdra
przez ankietowanych zostata oceniona na poziomie 4,42 punktu.

Wszystkie dziatania banku, idace w kierunku zaspokajania potrzeb swoich klientow,
zostaty pozytywnie ocenione przez ankietowanych. Jak wynika z tabeli 5, respondenci
najwyzej ocenili szeroko rozumiana sprawno$¢ dziatania banku, w tym szybkos¢ zata-
twiania spraw (4,58 punktu), poufnos¢ informacji (4,57 punktu), kompetencje personelu
(4,42 punktu), mitg obstuge (4,42 punktu). Na dalszym miejscu znalazty si¢ ceny ofero-
wanych produktdw, tj. oprocentowanie i optaty za prowadzenie rachunku.

Przeprowadzona analiza korelacji wykazata, Ze istnieje statystycznie istotna zalezno$é
miedzy: zaufaniem do banku a kompetencja personelu, zaufaniem do banku a poufnoscia
informacji oraz poufnoscig informacji, szybkos$cia zatatwiania spraw i kompetencja pra-
cownikow. Wszystkie opisane powyzej zaleznosci miaty charakter dodatni, co oznacza,
ze zaufanie do banku jest tym wigksze, im wigksza jest kompetencja personelu oraz po-
ufnos¢ zalatwiania informacji. Ponadto poufno$¢ informacji i szybkos$¢ zatatwiania spraw
jest tym wigksza, im bardziej kompetentny jest personel. Nie udowodniono natomiast
zaleznosci migdzy zaufaniem do banku i szybkoscia zalatwiania spraw, zaufaniem do
banku a wysokoscig optat i oprocentowania oraz zaufania do banku i szerokos$cia zakresu
ushug (tab. 6).

Tabela 6. Zaleznos¢ pomigdzy niektorymi czynnikami charakteryzujacymi jakos¢ §wiadczonych
ushug ankietowanym
Table 6. Relationship between some factors describing quality of services offered to the

respondents
Badana zaleznos¢ Wartos¢ wspotczynnika korelacji
Relationship Value of correlation coefficient
Zaufanie do banku i kompetencje personelu 0,190*

Confidence in the bank and staff competence

Zaufanie do banku i poufno$¢ informacji 0,169*
Confidence in the bank information confidentiality

Zaufanie do banku i szerokos¢ zakresu ustug 0,069
Confidence in the bank and range of services

Poufnos¢ informacji i kompetencje personelu 0,160%*
Information confidentiality and staff competence

Szybkos¢ zalatwiania spraw i kompetencje personelu 0,169*
Efficiency in dealing with clients and staff competence

Szybkos¢ zatatwiania spraw i szerokos¢ zakresu ustug 0,089
Efficiency in dealing with clients and range of services

*zalezno$¢ statystycznie istotna przy p < 0,05
*statistically significant relationship at p < 0.05
Zrédho: Opracowanie whasne

Source: Authors’ study.
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Wyniki badan wskazuja ponadto, ze klienci darza bank zaufaniem i sa wobec niego
lojalni (88% ankietowanych stwierdzito, ze korzysta wylacznie z ustug MBS). Swiad-
czy to o tym, ze potrzeby finansowe ankietowanych rolnikow sg zaspokajane i ze sg oni
zadowoleni z pracy banku, gdyz, jak twierdzi Urbanek [2004], klient staje si¢ lojalnym
dopiero wowczas, gdy jest zadowolony nadzwyczajnie.

PODSUMOWANIE

Banki spotdzielcze, jako glowne instytucje finansowe obszarow wiejskich, realizuja
swoje specyficzne misje. Specyfika ta wynika zaréwno z formy prawnej, jak i roli, ktora
banki spelniajg na rynku. Misja ta jest najczgsciej zaspokajanie potrzeb na ushugi finan-
sowe lokalnego rynku w sposob konkurencyjny, tak aby uczestnicy tego rynku mogli
prowadzi¢ efektywna dziatalnos¢ i w mozliwie bezpieczny sposdb zachowaé wartosé
swoich oszczgdnosci. Rozpoznanie potrzeb i wymagan konsumentow oraz dostarczanie
im pozadanego zadowolenia prowadzi do osiagnigcia zamierzonych celow banku, kto-
rym najczesciej jest zysk.

Efektywne zaspokajanie potrzeb finansowych jest realne wowczas, gdy bank jest
blisko potrzeb klientéw, potrafi je identyfikowac i jest sktonny angazowac swoje srod-
ki na ich zaspokajanie. Najwigksza warto$cia bankow spotdzielczych jest ich bliskosé
z klientem, dzigki czemu klient nie jest anonimowy, co podnosi zaréwno zaufanie, jak
i lojalno$¢ klientéw wobec placowki. U podstaw takiej wspolpracy i trwatosci banko-
wosci spotdzielczej lezy osobisty stosunek cztonkow do spoétdzielni. Banki spétdzielcze
sa bowiem wspotwlasnoscia lokalnej spotecznosei (rolnikdéw, drobnych przedsigbiorcow
czy samorzadow terytorialnych).

Banki spotdzielcze posiadaja atuty, ktére w znacznej mierze wynikaja z pelnienia
przez nie funkcji banku lokalnego. Atutami tymi sa: zaufanie i przywiazanie klientow do
banku, wieloletnia tradycja dziatalnosci w lokalnym srodowisku, dostosowanie produk-
tow do potrzeb klienta (wprowadzenie nowych produktdéw, rozszerzenie ushug tradycyj-
nych), znajomos¢ klienta i jego potrzeb oraz lokalnych realiéw ekonomicznych i spotecz-
nych, doswiadczona i profesjonalna kadra, bliskos¢ 1 dostgpnos¢ klienta do banku, dobra
lokalizacja banku, dbato$¢ o klienta (usprawnienie obstugi, uproszczenie procedur, niskie
optaty bankowe).

Ankietowani rolnicy, jako klienci rynku finansowego, generalnie wykazuja zadowo-
lenie z oferowanych ustug, co potwierdzajg przeprowadzone badania. Instytucje finanso-
we obstugujace rolnikow powinny uwzgledniaé nie tylko krotko-, ale i dlugookresowe
potrzeby swoich klientéw, co wymaga od nich ciagltego 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 satisfied by cooperative banks
which are called small financial institutions with a special mission. The mission stems from
the role the banks have played on the market that is effective satisfying financial 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 financial 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
ascale of 1 to 5, the highest score was for broadly understood efficiency of banking activity,
including efficiency in dealing with clients (4.58 points), information confidentiality (4.57
points), staff competence (4.42 points) and kind service (4.42 points).

Key words: cooperative bank, deposits, loans, financial need
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