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Konkurs: Etyka w finansach – Nagroda Robina Cosgrove 

 
TRANSPARENTNOŚĆ JAKO FUNDAMENT PARTNERSTWA W 

RELACJACH BANK-PRZEDSIĘBIORSTWO 
 
 
 
WSTĘP 
 
Istotą działalności przedsiębiorstwa jest maksymalizacja długoterminowych korzyści 
dla właścicieli. Postawiony cel funkcjonowania podmiotów gospodarczych może być 
realizowany tylko wówczas, gdy zarządzający umieją nie tylko wykorzystywać 
pojawiające się szanse w okresie prosperity, ale i wychodzić obronną ręką z sytuacji 
kryzysowych. W praktyce, w dużej mierze sprowadza się to do racjonalnej 
gospodarki posiadaną i potencjalną bazą kapitałową. Wobec ograniczoności 
zasobów własnych funduszy przedsiębiorstwa, tym większe znaczenie, zwłaszcza w 
ostatnich latach, przypisywane jest właściwej współpracy z bankami tj. instytucjami 
będącymi głównymi dostawcami kapitału obcego dla organizacji gospodarczej. To od 
oceny zdolności kredytowej pożyczkobiorcy przez banki zależy bowiem w jakim 
stopniu przedsiębiorstwa będą mogły korzystać ze środków czasowo im 
udostępnianych w różnych fazach prowadzonej działalności. Istotnym elementem, 
uwzględnianym w estymacji ryzyka kredytowego przez banki, jest przy tym zaufanie 
do kontrahenta, które znajduje swój wyraz w procesie ustalania wiarygodności 
kredytowej podmiotu, jako jeden z kluczowych czynników jakościowych. Co istotne, 
aby możliwe było dyskontowanie zaufania to musi być ono obustronne, 
systematycznie budowane i oparte na takich zasadach jak1: 

 respektowanie obowiązującego prawa, 

 poszanowanie dla interesów drugiej strony, 

 profesjonalne podejście do kontaktów z kontrahentem, 

 zapewnienie nieograniczonego dostępu do informacji rynkowych. 
Na poczet powyższego, przedsiębiorstwo winno nie tylko z dużą dozą pieczołowitości 
opracowywać, aktualizować i wdrażać w życie plany strategiczne, ale także 
sankcjonować swoje założenia i działania odpowiednimi dokumentami w 
porozumieniu z bankiem. Konsekwencje wszelkiego rodzaju próby sprzeniewierzenia 
woli, zatajenia informacji lub wprowadzenia w błąd banku kończą się najczęściej nie 
tylko bieżącymi sankcjami w postaci podwyższenia marży czy chwilowego 
ograniczenia dostępności środków kredytowych, lecz i ograniczeniem zaufania do 
implementowanych programów restrukturyzacyjnych w sytuacji pogorszenia się 
kondycji ekonomiczno-finansowej przedsiębiorstwa. Z tego względu, niezwykle 
ważne jest wypracowywanie partnerskich relacji na linii bank – przedsiębiorstwo. Bez 
oparcia na szeroko zakrojonej transparentności nie da się jednak tego uczynić. 
Tworzeniu partnerskich relacji pomiędzy kredytodawcami a kredytobiorcami nie 
sprzyja jednak zaskakująco wiele czynników. 
 
 
OGRANICZENIA PARTNERSTWA 
                                                           
1
 Cz. Lipiński, Etyka w bankowości – dylematy pracownika bankowego, „Annales. Etyka w życiu 

gospodarczym” vol. 11, nr 2, Archidiecezjalne Wydawnictwo Łódzkie, Łódź 2008, s. 87 
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1) DYPLOMACJA JAKO ZAGROŻENIE DLA PRZEJRZYSTOŚCI 
 
Pierwszym i głównym utrudnieniem dla opartego na zaufaniu partnerstwa jest 
pozycja banku w negocjacjach. To bank decyduje bowiem o przyznaniu 
finansowania, warunkach jego funkcjonowania i ograniczeniach. Na etapie 
podejmowania decyzji o przyznaniu produktu kredytowego istnieje jeszcze możliwość 
osiągnięcia pewnego kompromisu, ale i tak o mocno specyficznym charakterze - 
bank przedstawia przecież swoje warunki, a jego klient może wskazać ograniczoną 
część zapisów nieakceptowalnych. Zawężony krąg wyboru zmienianych klauzul 
wynika z tego, że modyfikacja większości nie jest w ogóle możliwa z uwagi na ryzyko 
negatywnej decyzji banku. Dodatkowo, umowy zwierane są często pod widoczną 
presją czasu, a wszelkie zmiany do nich oznaczają przecież konieczność 
przygotowania nowego materiału, zebrania kworum decyzyjnego i sporządzenia 
aktualizacji dokumentacji kredytowej. Kolejny dzień zwłoki w podpisaniu umów 
determinuje przesunięcia uruchomienia środków kredytowych. Z kolei 
przedsiębiorstwa działają w silnie turbulentnych warunkach, w których każde 
opóźnienie przekładać się może na kary umowne nakładane przez kontrahenta, a w 
skrajnych przypadkach i prowadzić do braku realizacji inwestycji w określonych 
ramach czasowych (co skutkować może np. utratą dotacji) czy zaprzestania 
współpracy z dobrym partnerem biznesowym. Przedsiębiorstwa wolą więc nie 
przeciągać akceptacji oferty bankowej i aprobują zobowiązania, z których bardzo 
trudno będzie im się w przyszłości wywiązać. Z kolei, podczas monitoringu 
ekspozycji kredytowej, pola polemiki z kredytodawcą nie ma już prawie żadnego. 
Rodzi się więc pytanie – czy wobec instytucji mającej lepszą pozycję negocjacyjną 
można być w pełni transparentnym? W tym miejscu należy zastanowić się nad jakże 
obecnie powszechnym paradoksem stosowanej sztuki dyplomacji. 
 
Głównym przesłaniem dyplomacji dzisiejszych czasów jest racjonalizacja 
prowadzonej polityki słownej. Bardzo często nadmierne jej praktykowanie stanowi 
jednak o pogwałceniu wszelakich norm etycznych pomimo, że zarządzający 
przedsiębiorstwem wychodzą z założenia, że brak ujawnienia pewnych informacji dla 
banku nie jest wykroczeniem. Naturalnie, zatajanie istotnych informacji nie może być 
traktowane równoznacznie jak składanie fałszywego świadectwa o pewnych faktach, 
niemniej wywołuje ten same efekt – kształtuje nieprawdziwe mniemanie pracownika 
bankowego o faktycznej zdolności kredytowej kredytobiorcy. Przedsiębiorstwa 
najczęściej zatajają ważne dla oceny kondycji finansowej przedsiębiorstwa 
informacje tłumacząc się: 
 tajemnicą handlową, 
 brakiem istotności z ich punktu widzenia, 
 przeoczeniem. 

Nierzadko, dbający o dobro zarządzanego podmiotu gospodarczego, przedstawiciele 
przedsiębiorstwa jedynie zanurzają w kamuflażu dyplomacji prawdziwe przesłanki. 
Powszechnie wydaje się, że na etapie podejmowania decyzji kredytowej przez bank 
szeroko rozumiana powściągliwość informacyjna jest dla zarządzających 
przedsiębiorstwem po dwakroć korzystna. Po pierwsze, przyspiesza czas 
rozpatrywania wniosku kredytowego, co dziwić nie powinno – jest to pokłosie 
mniejszej ilości dokumentów i informacji będących przedmiotem analizy. Po drugie, 
słabsze rozpoznanie tematu przez bank przyczynia się do mniejszej liczby trudnych 
do zrealizowania kowenantów. Teoretycznie można więc stwierdzić, że abstrahując 
od wymiaru etycznego, opisywana praktyka jest właściwa w świetle chęci realizacji 
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interesów przedsiębiorstwa. Nic bardziej mylnego. Pracownicy banku analizują 
przecież informacje dostarczane przez swoich kontrahentów i potrafią rozpoznać, 
kiedy przedstawiciele przedsiębiorstwa udzielają wymijających lub niespójnych 
odpowiedzi. Powoduje to, że tracą oni co najmniej tyle samo czasu na odpowiednie 
rozeznanie budzących wątpliwości zagadnień. Gdy w końcu udaje się powziąć 
pożądane informacje lub dane, bank musi zidentyfikować intencje zachowania 
przyświecające „dyplomatycznym” zarządzającym. Niezależnie od rezultatów tego 
procesu, zaufanie banku do kontrahenta staje się o wiele bardziej ograniczone. Brak 
transparentności w jednym aspekcie, powoduje że zwiększa się ryzyko posiadania 
przez bank niepełnych danych również w innych obszarach. W konsekwencji, w 
umowie kredytowej znajdzie się o wiele więcej kłopotliwych klauzul niefinansowych o 
bardzo szerokim spektrum.   
 

2) NIEDOBÓR CZASU – DEFICYT ŚWIADOMOŚCI 
 
Każda organizacja gospodarcza działa w obliczu gwałtownie zmieniających się 
uwarunkowań prowadzonej działalności. Powyższe wymusza konieczność 
dynamicznego działania. Sprowadza się to niestety także i do skurczonych do granic 
możliwości ram czasowych na gruntowne zapoznanie się z treścią umowy kredytowej 
oraz jej bilateralną analizę. Praktyka późniejszej współpracy pomiędzy bankiem a 
przedsiębiorstwem pokazuje, że kredytobiorcy nie zawsze są w pełni świadomi 
zobowiązań oraz ryzyka jakie na siebie przyjmują. Doskonałym przykładem 
potwierdzającym nadmienioną tezę były głośne przypadki nieumiejętnego 
zarządzania zawartymi transakcji pochodnymi przez podmioty gospodarcze czy 
akceptacji wyjątkowo niekorzystnych zapisów kredytów dewizowych (głównie we 
frankach szwajcarskich). Spory na tym tle rozstrzygane były sądownie przez wysokiej 
rangi specjalistów od legislacji. Wydaje się, że można było tego wszystkiego uniknąć, 
gdyby przedsiębiorcy zawierając umowę kredytową wiedzieli tak naprawdę co 
akceptują. Pomne wcześniejszych doświadczeń instytucje bankowe wprowadziły 
odpowiednie rozwiązania, które zabezpieczają je przed popełnieniem podobnych 
błędów. Należy się jednakże zastanowić czy podjęte dotychczas działania nie mają 
jedynie charakteru łatania powstałych dziur. Wyedukowani z transakcji pochodnych 
przedsiębiorcy nie zawrą już tyle ryzykownych transakcji walutowych, w tym także o 
charakterze spekulacyjnym. Również i ci dążący do minimalizacji kosztów 
zarządzający podmiotem gospodarczym będą potrafić szacować, kiedy zaciągnąć 
zobowiązanie w walucie, a kiedy nie. Pracownicy bankowi będą także wyposażeni w 
wiedzę jakich zapisów w danej dziedzinie nie stosować. Pojawiają się w tym miejscu 
pytania: 

 
Czy nastąpiło wszak także i zrozumienie przez przedsiębiorców zasad współpracy z 
bankiem np. w zakresie przedkładania dokumentacji do rozliczania inwestycji albo 

ustanowienia zabezpieczenia? 
 

Czy przedsiębiorcy mają obecnie pełną świadomość, jakimi działaniami naruszają 
postanowienia umowne i jakie mogą zatem ponieść konsekwencje?  

 
Czy przedsiębiorcy są odpowiednio wyedukowani z obszaru czynników ryzyka i 

możliwości zarządzania produktami kredytowymi?  
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Czy pracownicy bankowi poświęcają wystarczającą ilość czasu, by przybliżyć 
kredytobiorcom wyżej wymienione zagadnienia?  Czy w ogóle mają taką możliwość?  
Niech odpowiedzią na te pytania będzie refleksja nad liczbą sporów nad samą 
tematyką opłat za udostępnione środki kredytowe która jest zwyczajowo najbardziej 
szczegółowo omawiana przed zawarciem umowy kredytowej. I w tej kwestii 
rzeczywistość potrafi przedsiębiorców zaskoczyć. W istocie oznacza to, że nawet w 
tym, nieomalże najbardziej wrażliwym obszarze istnieje spore pole do poprawy, 
zwłaszcza że kredytobiorcy, którzy nie są we właściwy sposób powiadomieni o 
ponoszonych kosztach również tracą zaufanie do banku, a to nie sprzyja budowaniu 
długoterminowych relacji.  
 

3) KONFLIKT INTERESÓW 
 
Złudnie może się wydawać, że współpraca pomiędzy bankiem a przedsiębiorstwem 
ma typowy charakter jak pomiędzy dwoma podmiotami z segmentów biznesowych. 
Rzeczywiście, duża część praktyk jest zaczerpnięta żywcem z innych dziedzin 
gospodarki. I tak dla przykładu – przedsiębiorstwo ma w swoim banku zwyczajowo 
swojego opiekuna – doradcę. Taki doradca ma za zadanie troszczyć się o to, by 
oczekiwania kredytobiorców były w jak największym stopniu zaspokajane. Z tego 
powodu, stanowi on pierwsze ogniwo kontaktowe nie tylko w zakresie ustalania 
warunków kredytowania, ale i cash management. Podobnie jak w przypadku innych 
kontrahentów przedsiębiorstwa, także i w banku, opiekun klienta jest niejako i 
przedstawicielem handlowym, który jest rozliczany z celów sprzedażowych. Powstaje 
więc paradoks, wszechobecny w całej gospodarce – doradca nie zawsze może 
przedstawić swojemu przedsiębiorstwu najlepiej sparametryzowane rozwiązania, 
gdyż mogą być one sprzeczne z interesem pracodawcy. Czasem na wybór 
„najlepszego” produktu dla klienta (np. akredytywa czy gwarancja, faktoring czy 
kredyt) decydujący wpływ ma nie tyle dobro przedsiębiorstwa, ale dochodowość i 
częstotliwość defaultów w danych segmentach. Nieraz indywidualną decyzją doradcy 
jest, który produkt zaoferuje przedsiębiorstwu i czy sprzeniewierzy się ogólnej 
polityce banku (teoretycznie podrzędnej wobec misji), stawiając na pierwszym 
miejscu interes kredytobiorcy (zgodnie z misją, ale wbrew ekonomicznemu 
uzasadnieniu z punktu widzenia banku). Czy zatem przedsiębiorstwa mogą mieć 
stuprocentową gwarancję, że ich opiekun wybierze dla nich najlepsze rozwiązania? 
Na tak postawione pytanie, odpowiedź musi być negatywna, co dla wielu doradców 
może być krzywdzące. A skoro tak, to czy taki model współpracy może być w takiej 
sytuacji uznany za etycznie moralny? Oczywiście – nie. Skoro jednak, taki system 
współpracy, gdzie opiekun jest rozliczanym od wartości sprzedaży akwizytorem 
praktykowany jest wszędzie, to dlaczego powszechne zniesmaczenie wzbudza to 
tylko przy relacjach bank – przedsiębiorstwo? Trudno o jednoznaczną odpowiedź 
albowiem przyczyn jest wiele. Można mniemać, iż sedno tkwi właśnie w 
odmiennościach w samym charakterze banku jako instytucji finansowej. 
 
Przede wszystkim należy zauważyć, że bank jest tzw. „instytucją zaufania 
publicznego”. Termin ten jest ściśle zdefiniowany w prawie bankowym, niemniej ze 
swej istoty ma mieć jak najszerszy wydźwięk. Banki mają być bowiem tymi 
instytucjami, którym ludzie ufają i nie boją się powierzyć poufnej dokumentacji oraz 
środków finansowych. Banki stanowić powinny przy tym pewnego rodzaju ośrodek 
powierniczy, który dostarcza dobrych rozwiązań nie tylko dla depozytariuszy, których 
majątkiem zarządza, ale i dla kredytobiorców, którzy stanowią źródło potencjalnych 
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przyszłych dochodów banku oraz siłę napędową gospodarki. O tych ostatnich 
powinny dbać w sposób szczególny, jako że oprócz wymiaru komercyjnego, banku 
muszą wywiązywać się z zadań z zakresu społecznej odpowiedzialności, 
ukierunkowanych na rozszerzanie dobrobytu społecznego2. Zgodnie przecież z 
uchwalonym przez Związek Banków Polskich „Kodeksem Etyki Bankowej”, banki 
powinny uwzględniać wartości etyczne przy podejmowaniu decyzji3. A jak wygląda 
rzeczywistość? Na chwilę obecną transparentność banków jest… dobrym tematem 
do żartów. Nie sposób nie przypomnieć w tym miejscu kampanii skandynawskiego 
banku Nordnet, który w swoich materiałach promocyjnych wręcz kpił z tego jak banki 
są „transparentne”. Podobne mniemanie w zakresie przejrzystości banków mają 
największe autorytety z dziedziny finansów, które to wskazują, iż banki są mniej 
transparentne niż przedsiębiorstwa4. Jak więc banki mają zachęcić do 
transparentności skoro same nie są w ogóle transparentne? Ileż to razy konsument 
dawał się zwieść magnetycznemu słowu „bezpłatne” albo jeszcze bardziej 
hipnotyzującym „oddamy” lub „zapłacimy” nie świadom tego, że opłaty są gdzieś 
ujęte poprzez furtkę stworzoną małym druczkiem (co paradoksalnie nie jest 
najczęściej intencją pracowników bankowych)? W ostatnim czasie z tego właśnie 
powodu kubły pomyj wylewa się na głowy doradców i menedżerów bankowych. Czy 
słusznie? A może należy sięgnąć głębiej i zastanowić się jakie towarzyszą im 
uwarunkowania? Co do zasady, banki są rozliczane zarówno z realizowanych funkcji 
społecznych, jak i zarobkowych. Jako że nie są jednak instytucjami o charakterze 
non-profit, to na pewno występuje inklinacja do: 

 rozliczania swoich pracowników przede wszystkim z zadań realizowanych na 
polu komercyjnym, 

 weryfikacji przestrzegania norm etycznych przeprowadzana dopiero w drodze 
mechanizmów kontrolnych jako elementu represji.  

Jeśli tak się dzieje, to należy zastanowić się kto tak naprawdę jest w cenie na rynku 
usług finansowych - czy sprzedażowcy, którzy są operatywni i błyskotliwi czy też 
tacy, którzy są wolniejsi, ale bardziej drobiazgowi i dzięki temu bardziej 
transparentni? Cóż, po prawdzie, ci drudzy często nie potrafią się utrzymać na rynku. 
Za swoją uczciwość pomnika przecież im nikt nie wybuduje, no chyba że nagrobkowy 
na tzw. „odchodne” z dopiskiem „to był ten, który działał etycznie”. 
 
Uwzględniając powyższe dywagacje - czy przy rozliczanych sprzedażowo 
doradcach, przedsiębiorstwa nie powinny mieć komfortu posiadania 
oddelegowanego pracownika, który reprezentowałby w zupełności ich interesy? 
Rozwiązanie jawi się jako ciekawe, ale… nie do końca nowatorskie. Co bardziej 
zaprawieni w bojach przedsiębiorcy już od dawna korzystają z usług pośredników 
finansowych przy kontaktach z bankiem. Czynią tak, nie dlatego, że nie posiadają 
wyspecjalizowanej załogi zdolnej do prowadzenia negocjacji z bankiem, ale z uwagi 
na fakt, że pośrednicy bardzo często znają drugą stronę „od kuchni”, jako że… w 
przeszłości pracowali w bankach. Tacy pośrednicy wiedzą dokładnie na co można 
sobie pozwolić z bankiem, a na co trzeba szczególnie uważać. Potrafią też 
zidentyfikować sytuację, w której interes przedsiębiorstwa jest sprzeczny z 

                                                           
2
 D. Korenik, Odpowiedzialność banku komercyjnego. Próba syntezy. Wydawnictwo Difin, Warszawa 

2009, s. 19. 
3
 Związek Banków Polskich, Kodeks etyki bankowej (zasady dobrej praktyki bankowej), Wydawnictwo 

Związku Banków Polskich, Warszawa 2013, s. 3 
4
 Można przewidzieć bankructwo firmy i państwa, ale nie banku. Artykuł z dnia 11.11.2015r. – wywiad 

z Profesorem Edwardem Altmanem zamieszczony na stronie www.obserwatorfinansowy.pl 

http://www.obserwatorfinansowy.pl/
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wytycznymi banku. Czy zatem korzystanie z pośredników stanowi rozwiązanie 
problemu? Niestety, i tu występują kolejne przeciwskazania. Po pierwsze, pośrednicy 
rozliczani są z efektów podejmowanych działań. Pośrednicy mają świadomość, że 
część przedsiębiorców rozumuje w ten sposób, że jeśli nie zostaną wykryte poważne 
punkty sporne, co do których uda się wypracować konsensus, to znaczy że tacy 
pośrednicy są nieodpowiedni partnerami do współpracy. Po drugie, pośrednicy 
dostają również prowizję od udzielonego produktu kredytowego. Gwarancji właściwej 
reprezentacji interesów przedsiębiorstwa przez to również nie dają. Klasycznym 
przykładem ich naruszania są próby negocjowania niższej marży kredytowej na 
poczet wyższej prowizji przygotowawczej, co uwzględniając nawet zmianę wartości 
pieniądza w czasie nie jest korzystne dla kredytobiorcy. Po trzecie wreszcie, 
pośrednik ma też swoje określone preferencje – z jednymi bankami współpracuje mu 
się lepiej, a z drugimi gorzej. I tak można wyobrazić sobie sytuację, w której: 

 bank X oferuje dobre warunki, ale nieco gorsze niż bank Y, 

 bank X ma opinię banku, który w przypadku wystąpienia pierwszych 
poważniejszych sygnałów ostrzegawczych przekazuje klienta do działu 
restrukturyzacji i windykacji, podczas gdy bank Y ze spokojem obserwuje 
ruchy przedsiębiorstwa, chcąc zgłębić czy pogorszenie wyników finansowych 
ma charakter stały czy tymczasowy, 

 bank X ma dobre relacje z pośrednikiem i z uwagi na długą dotychczasową 
współpracę traktuje wnioski od pośrednika priorytetowo oferując podjęcie 
decyzji o 1 miesiąc szybciej niż bank Y. 

Ku własnej refleksji niech pozostanie, który bank powinien zaproponować do 
współpracy w przytaczanym przypadku pośrednik, a jaki może on zarekomendować i 
kierując się jakimi pobudkami.  
 

4) BRAK WZAJEMNEGO ZROZUMIENIA 
 
Powszechnie przyjmuje się tezy, że: 

 transparentność w gospodarce opiera się na założeniu, że rynki są skuteczne i 
mogą korzystnie wykorzystywać dostępne informacje5,  

 fundamentem efektywnego partnerstwa pomiędzy stronami jakichkolwiek 
negocjacji jest wzajemne zrozumienie6.  

Nie inaczej jest w przypadku relacji bank – przedsiębiorstwo, choć tu problem jest 
nieco bardziej złożony. Dla przykładu, przedsiębiorstwa nie mogą często zrozumieć 
istoty warunków nakładanych przez bank. Poniekąd wynika to z tego, że bardzo 
różne jest ich podłoże.  
 
Analizując zagadnienie należy w pierwszym rzędzie zauważyć, że banki są 
instytucjami obarczone rozmaitymi regulacjami, które posiadają bardzo duży poziom 
uogólnienia. Bywa tak, że nie mają one pełnego zastosowania do konkretnych 
(indywidualnych) przypadków. Choć prawdopodobieństwo materializacji ryzyka w 
danym obszarze może być niewielkie, to pytanie kto weźmie na siebie 
odpowiedzialność za akceptację odstępstwa? Jak wiadomo przecież, gdyby zaszedł 
jednak deprecjonowany w zakresie realności, ale możliwy do wystąpienia, 

                                                           
5
 Belka: Transparentność jest do bani. Artykuł z dnia 24.09.2015r. – wywiad z Prezesem NBP 

Markiem Belką zamieszczony na stronie www.bankier.pl 
6
 A. Handzlik, J. Głowacki (red.), Partnerstwo – współpraca międzysektorowa w realizacji celów 

społecznych. Wydawnictwo Małopolskiej Szkoły Administracji Publicznej Uniwersytetu Ekonomicznego 
w Krakowie, Kraków 2012, s. 24 

http://www.bankier.pl/


7 
 

scenariusz, to sankcje dla osoby akceptującej odstępstwo byłyby bardzo dotkliwe. 
Niektórzy wychodzą więc z założenia, że bezpieczniej jest nie wychylać się od 
standardu. 
Niejednokrotnie przedsiębiorstwa zarzucają też bankom, że są niekonsekwentne. Z 
jednej strony udzielają finansowanie, co oznacza, iż pozytywnie oceniają zdolność 
kredytową podmiotu. Z drugiej jednak, zawarte w umowie kredytowej zapisy 
świadczą o podejściu, jakby przedsiębiorstwo miało za chwilę ogłosić upadłość. 
Kulisy podejmowania decyzji przez bank wielokrotnie mogłyby rozwiać wątpliwości 
kredytobiorcy w zakresie zasadności niektórych klauzul. Już sama świadomość 
charakteru obrad komitetu kredytowego, na których często uczestniczą 
przedstawiciele departamentu prawnego czy windykacyjnego sprawia, że nie może 
dziwić, iż umowa kredytowa zawiera mocno dopracowane zapisy legislacyjne, które 
stanowią preludium do ewentualnego późniejszego postępowania windykacyjnego.  
 
Czy w takim układzie przedsiębiorstwo nie powinno znać kuluarów podejmowanych 
decyzji kredytowych? Odpowiedź na pytanie nie jest prosta, jeśli weźmie się pod 
uwagę ich specyfikę. Zbyt szczegółowe informowanie przedsiębiorstwa o trwającym 
procesie kredytowym mogłoby bowiem przełożyć się na ograniczenie komfortu 
podejmowania przez bank decyzji, a co za tym idzie i niezależności decydentów. W 
dzisiejszych czasach niezwykle łatwo jest zidentyfikować organy tudzież pojedyncze 
osoby odpowiedzialne za niekorzystne dla przedsiębiorstwa decyzje. A strach jak 
wiadomo nie jest najlepszym sprzymierzeńcem podejmowania racjonalnych decyzji 
niezależnie od obszaru, jakiego one dotykają. Czy w takim razie pełna 
transparentność banku w kwestii motywów ustalania klauzul w umowie kredytowej 
nie ma prawa zaistnieć? Można mniemać, że na pewno nie na takiej kanwie 
szczegółowości jak w przypadku relacji przedsiębiorstwo – przedsiębiorstwo.  
 
Jak w większości ograniczeń transparentności, tak i w przypadku ograniczenia 
polegającego na braku wzajemnego zrozumienia, problem nie jest tylko i wyłącznie 
jednostronny. Banki oczekują od przedsiębiorstwa pełnej transparentności, 
tymczasem nie zawsze zważają na to, że w przypadku takowej, dokonują 
subiektywnej (choć opartej na zobiektywizowanych kryteriach) oceny istotności 
pewnych zdarzeń. Wobec powyższego, wszechobecna jest problematyka 
niewłaściwej gradacji przez bank zaistniałych okoliczności. Bank dokonując estymacji 
wpływu określonego zdarzenia gospodarczego opiera się na relacji przedsiębiorstwa 
z zachowaniem pewnych norm ostrożnościowych. Wyobrazić sobie można 
prozaiczną sytuację, w której dochodzi do pożaru w miejscu prowadzenia 
działalności gospodarczej przez przedsiębiorstwo. Bank na wieść o incydencie 
oprócz wysłania swojego pracownika na wizytację miejsca pożaru zapyta o to, jakie 
środki uległy spaleniu lub uszkodzeniu i czy występuje zagrożenie dla realizacji 
bieżących operacji. Na bazie pozyskanych informacji bank oszacuje jakie 
konsekwencje dla zdolności kredytowej przedsiębiorstwa będzie miał powstały pożar. 
Łatwo przy tym zarówno o egzagerację, jak i nadmierne umniejszenie wagi 
zaistniałego zdarzenia. Błędnej ocenie sprzyja niekiedy… zbliżona relacja zdawana 
przez przedsiębiorstwo. Przedstawiciele reprezentowanego podmiotu gospodarczego 
nie lubią, gdy muszą gros swojej uwagi i cennego czasu pracowniczego poświęcać 
na zdarzenia błahe, stąd skore są do przedstawiania opisów zaistniałych zdarzeń na 
granicy lakoniczności. Gdy z kolei, pożar niesie za sobą poważniejsze konsekwencje, 
to przedsiębiorcy w obawie przed gwałtowną reakcją banku, starają się przedstawić 
sytuację w najbardziej korzystnej perspektywie, przerysowując np. faktyczne 
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możliwości produkcyjne po pożarze i wymijająco odpowiadając na newralgiczne 
pytania. Takich „pożarów” we współpracy pomiędzy bankiem a przedsiębiorstwem 
jest mnóstwo.  
 

5) MGLISTA PERSPEKTYWA DALSZEJ WSPÓŁPRACY 
 
Co do zasady, relacje pomiędzy przedsiębiorstwem a bankami powinny być 
kształtowane przyjmując za podstawę dążenie do ich długotrwałości. Z tak obranego 
założenia obie strony mogą wygenerować w przyszłości szereg korzyści. Dla banku, 
przedsiębiorstwo po kilku latach współpracy staje się bardziej obliczalne i lepiej 
rozpoznane. Duża część czynników ryzyka ulega wówczas samoistnemu 
zmitygowaniu – od aspektów związanych z jakością kadry zarządzającej aż po 
dotyczące terminowego regulowania zobowiązań publiczno-prawnych czy 
bankowych. Dla przedsiębiorstwa występują korzyści w postaci zmniejszenia 
nakładów pracy do przeprocesowania aplikacji kredytowej czy bieżącej obsługi 
kredytu. Dodatkowo, dla każdego banku bardziej bolesna jest utrata klienta 
kredytowego dobrego i sprawdzonego aniżeli poprawnie rokującego, ale jedynie 
potencjalnego i niezweryfikowanego. Dlatego też, przedsiębiorstwa o długiej historii 
współpracy mogą liczyć na korzystniejsze warunki kredytowania, w tym nawet i na 
niższe stawki cenowe. Co więc stoi na przeszkodzie budowanie długotrwałych 
relacji? 
 
Zacząć należy od tego, że ciężko jest budować długoterminowe więzi, jeśli średnie 
zatrudnienie doradcy bankowego w danym banku najprawdopodobniej nie 
przekracza 3 lat. Rotacja na stanowisku doradcy jest chyba nawet częstsza niż w 
przypadku tradycyjnego przedstawiciela handlowego. Zarówno banki, jak i sami 
doradcy zdają się być z takim stanem rzeczy pogodzeni, żeby nie stwierdzić, iż jest 
on dla nich wręcz wygodny. Doradca przechodząc do nowej instytucji bankowej ma 
już pewien wyselekcjonowany portfel klientów, z którymi dobrze mu się 
współpracowało. Część z nich przejdzie do nowej instytucji bankowej wraz z 
doradcą. Banki zmieniając z dużą częstotliwością swoich doradców mają więc 
zapewniony stały przypływ nowych kredytobiorców. Ze względu na ograniczone 
zasoby rynkowe, doradca też nie jest w stanie co roku przynosić takich dochodów 
wolumenowych jak w pierwszych latach swojego pobytu w banku. Dla niego takie 
zmiany także bywają korzystne. 
 
Zastanowić się także należy czy i przedsiębiorstwa faktycznie dążą do tego, by 
budować z bankiem długotrwałe relacje. Obecnie, wyznacznikiem atrakcyjności 
banku dla organizacji gospodarczej są w pierwszej kolejności marża oraz prowizje. 
Wizja dalszej współpracy jest dla nich tak odległa, że nie stanowi priorytetu przy 
wyborze banku finansującego. Mało tego, praktyka pokazuje, iż najlepszym (choć 
ryzykownym w przypadku negatywnych decyzji) sposobem na uzyskanie najlepszych 
warunków kredytowania jest złożenie wniosków w kilku bankach jednocześnie. 
Wygranym z toczonej z konkurencją bitwy o klienta jest przede wszystkim… klient. 
Dzieje się tak jednak tylko do czasu. Bank może mieć bowiem przeświadczenie, że 
pozyskany nowy kredytobiorca z pewnością do najbardziej lojalnych nie będzie 
należał i dlatego też będzie wiązał z nim jedynie swoje krótkoterminowe plany. 
Oznaczać to będzie, że taki podmiot nie będzie dla banku klientem strategicznym. 
Czy przy tak mglistej perspektywy dalszej współpracy, zarówno dla doradcy, jak i dla 
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banku, może być mowa o jakiejkolwiek transparentności we wzajemnych relacjach? 
Jak w takim razie należy budować obopólne więzi?  
 
 
 
 
 

6) SPECYFIKA WIĘZI 
 
Charakter więzi potrafi być kolejną przeszkodą w budowaniu transparentności 
pomiędzy bankiem a przedsiębiorstwem. Kłopotliwe mogą być zarówno zbyt 
poluzowane relacje, jak i te nader formalne. 
 
W przypadku, gdy uformowane więzi są za bardzo zażyłe, to istnieje zagrożenie, że 
pozyskiwanie oraz przepływ informacji podlegać będą licznym zniekształceniom. 
Nadmierne spoufalanie przekłada się nieraz na zaniedbanie zasad due diligence 
pomiędzy stronami negocjacji. Objawem powyższego jest zbytnie zawierzenie w 
zapewnienia słowne, które w konsekwencji nie znajdują swojego odzwierciedlenia w 
dokumentacji. Zdarza się i tak, że wyśmienite relacje na niwie zawodowej skutkują 
nawiązaniem współpracy na płaszczyźnie prywatnej. W takiej sytuacji pragnienie 
realizacji własnych interesów może dominować nad chęcią sumiennej realizacji 
obowiązków pracowniczych. 
 
Przeciwwagą dla takich relacji jest współpraca mocno sformalizowana prowadzona 
przy udziale kancelarii prawnych. Celują w tym zwłaszcza przedsiębiorstwa, które 
chcąc osiągnąć jak najlepszą pozycję negocjacyjną zatrudniają do reprezentacji 
specjalizujących się w danej dziedzinie prawników. Takie postępowanie wydaje się 
racjonalne, zwłaszcza na etapie zawierania umów kredytowych, niemniej ma też 
swoje poważne minusy. Negocjacje z kancelariami prawnymi obciążają bank 
dodatkowym ryzykiem reputacyjnym i kredytowym. Bank nie ma bowiem pewności 
czy oponowanie przez kancelarią prawną implementowanych zapisów umownych 
wynika z pobudek faktycznie podawanych przez kancelarie, czy też ma stanowić 
furtkę (stosowaną wobec posiadanej wiedzy legislacyjnej) dla późniejszego 
uniknięcia odpowiedzialności za zaciągnięte zobowiązania. Każdy defekt w 
dokumentacji przedkładanej przez kancelarię prawną może być przez to odbierany 
jako celowe działanie oraz powoduje reakcję zwrotną w postaci wprowadzania 
dodatkowych prawnych mechanizmów obronnych. Nie sprzyja to budowaniu 
atmosfery wzajemnego zaufania oraz długoterminowemu kształtowaniu relacji. 
 
WNIOSKI I REKOMENDACJE 
 
Jak zostało to wykazane w przedmiotowej analizie istnieje wiele barier 
uniemożliwiających oparcie współpracy pomiędzy bankiem a przedsiębiorstwem na 
przejrzystych i partnerskich zasadach. Wiele z nich da się jednak niemalże w 
całkowitym stopniu znieść. Szczególna w tym rola powinna zostać przypisana 
instytucjom bankowym (które muszą być wpierw same działać przejrzyście, jeśli chcą 
wymagać przejrzystości od przedsiębiorstw) oraz Komisji Nadzoru Finansowego, 
które oprócz realizacji zadań statutowych powinny zachęcać do transparentności. 
Można nawet stwierdzić, że ich rola powinna sprowadzać się do materializacji 
poczynionych już wcześniej teoretycznych rozważań ujętych w Kanonie Dobrych 
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Praktyk Finansowych zgodnie z którymi podmiot finansowy powinien m.in. działać 
uczciwie, z poszanowaniem godności klientów i kontrahentów i w sposób 
zapobiegającym wzajemnym konfliktom7. 
Stan obecny można naprawić poprzez podjęcie czynności takich jak: 

I. Ustalenie premii za transparentność: 
a) dla przedsiębiorstwa – jeżeli głównym wyznacznikiem skorzystania z 

oferty banku są dla podmiotów gospodarczych marże, to ciekawym 
rozwiązaniem mogłoby być wykorzystanie „transparentności” oraz 
„długości okresu współpracy z bankiem” do kategoryzacji do 
określonych widełek cenowych; przykładowo mogłoby to wyglądać tak, 
że jeśli kredytobiorca zratingowany zostałby na poziomie X, to w 
zależności od wyznaczonego stopnia przejrzystości trafiałby do 
przedziału cenowego dla klienta od ratingu X -2 do ratingu X +2 

b) dla pracowników banku – wyznaczanie specjalnych pól nagród dla 
przedstawicieli banku w przypadku potwierdzonych przez 
kredytobiorców szczególnie etycznych działań kosztem zmniejszonych 
prowizji od udzielonych zaangażowań 

II. Wprowadzenie trwającego minimum 24h okresu czasu na zapoznanie się 
przez przedsiębiorstwo z projektem umowy przed jej podpisaniem – działanie 
umożliwiłoby bardziej dogłębne przeanalizowanie zawieranych umów 
kredytowych 

III. Uniezależnienie kwoty opłat na rzecz pośredników od prowizji 
przygotowawczej płaconej na rzecz banku – rozwiązanie mogłoby 
wyeliminować zachowania nieetyczne wśród pośredników 

IV. Organizacja warsztatów dla przedsiębiorstw z zakresu prawa bankowego i 
zasad funkcjonowania banków – warsztaty pomogłyby zrozumieć specyfikę 
banku jako kredytodawcy 

V. Bankowa propaganda transparentności w środkach masowego przekazu – 
banki jako medialny gwarant transparentności przywiązywałyby przez to 
większą wagę do przejrzystości podejmowanych działań i stosowanych 
klauzul  

 
Wprowadzenie powyższych rozwiązań mogłoby rozwiązać większość problemów 
komunikacyjnych pomiędzy bankiem a przedsiębiorstwem. Obie strony znalazłyby 
dzięki nim cel nawiązywania długotrwałych relacji oraz byłyby zmotywowane do 
przedstawiania prawdziwego, obiektywnego i przejrzystego obrazu faktów, działań 
czy operacji gospodarczych. Wraz ze wzrostem transparentności zwiększyłaby się 
także i świadomość banku oraz przedsiębiorstwa, co pomogłoby zażegnać niejeden 
konflikt wynikający z braku wzajemnego zrozumienia. W ostateczności powstałaby 
dzięki temu szansa na przywrócenie etyki w nawiązywanych relacjach pomiędzy 
bankiem a przedsiębiorstwem. Nie będzie to na pewno proste, gdyż szerzenie 
postaw etycznych wymaga dużego wysiłku, jako że nie wynikają one z automatyzmu 
kulturowego i zakorzenionej moralności8. Duży wpływ na to ma nadużywanie kultu 
tzw. etyki personalistycznej. Idea takiego sposobu pojmowania etyki sprowadza się 
do własnej samooceny co jest dobre, a co złe oraz do uznania osobistych 

                                                           
7
 Komisja Nadzoru Finansowego, Kanon Dobrych Praktyk Finansowych, Wydawnictwo KNF, 

Warszawa 2008, s. 2-3 
8
 R. Milic-Czerniak, Etyka w działalności banków. Czasopismo „Ale Bank” za stroną www.alebank.pl, 

s. 45 

http://www.alebank.pl/


11 
 

standardów jako najważniejszych z punktu widzenia podejmowanych decyzji9. 
Społeczeństwo, w tym także to w Polsce, z lubością neguje wszelkie aksjomaty i 
zmierza w kierunku nihilizmu. Każda jednostka indywidualnie kategoryzuje 
postępowania własne oraz cudze, konstatując przy tym, że jeśli inni robią tak samo, 
to znaczy, że jest to etyczne. Zapomnieniu odchodzi jedna z głównych zasad etyki 
personalistycznej głosząca, że używanie niegodziwych środków, nawet przy dążeniu 
do osiągnięcia szlachetnego celu, jest etycznie niewłaściwe i niemoralne. I tu należy 
się zastanowić czy nie jest tak, że uczestnicy relacji bank – przedsiębiorstwo nie 
dostrzegają lub próbują nie dostrzec (szukając łatwego usprawiedliwienia) 
podejmowanych nieetycznych działań. Jeśli tak, to chcąc stanowić jakąkolwiek 
wartość dla funkcjonującego świata ekonomicznego – trzeba dążyć, by zmienić ten 
stan rzeczy. 
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