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MO bank
widze dobry

Z Danutg Kowalczyk,

prezes Mazowieckiego

Banku Regionalnego,
rozmawiali Przemystaw Barbrich
i Jan Osiecki
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Stowo kryzys jest na Swiecie nadal
odmieniane przez wszystkie mozliwe
przypadki. Kiedy patrzy pani na ekono-
miczng mape Europy i widzi te samotng
zielong wyspe, ktora stata sie Polska

— to jakie ma pani wrazenie?

— Sadzg, Ze juz zaczal si¢ marsz ku
wzrostowi gospodarczemu i poprawie
koniunktury. Natomiast musimy by¢
bardzo czujni i pamietac o tym, ze kry-
zys byl bardzo gleboki.

Dla bankowosci spotdzielczej rowniez?
— Nie. Kryzys nie dotknat nas tak
bardzo, poniewaz banki spétdzielcze
podchodza niezwykle ostroznie do
prowadzenia biznesu i wspolpracy

z klientami.

Ale chociaz jesteSmy zielona wyspa, to
musimy wciaz bra¢ pod uwage zagroze-
nia, ktére caly czas wystepuja

Jakie?

—To, ze dla bankéw trudny czas jeszcze
sie nie skonczyl. Osoby, ktére zaciggnety
kredyty, moga teraz stac si¢ ofiarami
kryzysu, bo redukcje w firmach si¢ nie
skonczyly. A w zwiazku z tym moze po-
gorszy¢ si¢ jako$¢ portfeli kredytowych.
Dlatego musimy monitorowac sytuacje
i pomagac klientom, stac si¢ dla nich
rzeczywistymi doradcami.

Chce pani powiedzie¢, ze w bankowosci
spotdzielczej moze pojawic sie problem
z klientami, ktorzy przeliczyli sie i wzieli
zbyt duze kredyty, a teraz nie beda

w stanie ich sptaci¢? Jeszcze niedawno
mowito sie, ze ten problem maja tylko
banki komercyjne.

— Bankéw spoétdzielczych ta sytuacja
rowniez dotyczy, ale w duzo mniejszej
skali niz bankéw komercyjnych.

Dlaczego?

— Banki spéldzielcze ostroznie podcho-
dzg do prowadzonego biznesu, a przede
wszystkim dobrze znajq swoich klien-
téw. Praktycznie wiemy o nich wszystko,
bo znamy si¢ wrecz od wielu pokolen.
Dzigki tej wiedzy jesteSmy bardziej
wstrzemiezliwi w udzielaniu pozyczek.
Bliska znajomos¢ z klientem powoduje
réwniez, ze w ramach doradztwa nie
sprzedajemy im niedopasowanych czy
ktopotliwych produktéw tylko po to,
zeby na nich zarobic.

www.miesiecznikbank.pl

Kazdy bankowiec, szczegdlnie z grupy
zarzadzajacej bankami, oprocz tabeli,
statystyk, ma swoje wiasne sposoby

na to, zeby mdc powiedzie¢, ze za trzy
miesiace, pot roku, rok bedzie lepiej. Na
pewno czyta pani dziesiatki raportow,
analiz, ale czy ma pani jakie$ wiasne
intuicyjne przekonane, ze sytuacja eko-
nomiczna i gospodarcza sie poprawi?
—Jestem kredytowcem od dwudziestu
paru lat, dlatego wszelkie informacje

sa dla mnie bardzo istotne. Ale rzeczy-
wiscie opieram si¢ gléwnie na swoim
doswiadczeniu. I kiedy trzeba zdecydo-
wac o przyznaniu kredytu, to dokumenty,
ktére dostaje od klienta, sa oczywiscie
wazne, ale réwnie istotne jest to, jak po-
strzegamy dany biznes. I nie myle si¢, bo
lata do$wiadczen wyrabiaja u czlowieka
pewne, nazwijmy to intuicyjne wyczucie.

,2Bank zrzeszajacy jest niczym innym, jak instytucja
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si¢, ze choc jesteSmy najmniejszym

z bankéw zrzeszajacych, to nasza oferta
dla bankéw spéldzielczych — zwlaszcza
w dziedzinie IT, rozliczen czy kart — jest
najlepsza sposréd proponowanych przez
dziatajace w Polsce zrzeszenia.

Kiedy rozmawiamy z prezesem BPS
czy GBW - to przedstawiaja podobne
argumenty. Co tak naprawde wyrdznia
Mazowiecki Bank Regionalny?

— Nas wyrdznia to, ze jesteSmy naj-
mniejsi.

To zaleta?

— Tak, bo mozemy mie¢ bardzo bliskie
kontakty biznesowe z kazdym z prezeséw
bankoéw zrzeszonych. Kazdy bank zrze-
szajacy ma zarzad okreslonej wielkosci,
w zwiagzku z tym inaczej wspoélpracuje sie

pomagajacg, oferujaca swoim partnerom rézne

ustugi. Whagnie dlatego powinnismy dbac, aby takich

instytucji bylo jak najwiecej.”

Kobieca intuicja?
— Nie ($miech). Zdecydowanie fachowa
wiedza.

Tylko i wytacznie? Nie ma tam zadnego
pierwiastka kobiecej intuicji?
— Moze troche tak (Smiech).

Klientéw Mazowieckiego Banku Regio-
nalnego mozna podzieli¢ na dwie grupy.
Pierwsza to komercyjni, dla ktorych
jest przygotowana standardowa oferta.
Druga grupa to zrzeszone u was banki
spotdzielcze, dla nich jestescie oknem
na Swiat. Dlaczego warto sie zrzeszy¢

z Mazowieckim Bankiem Regionalnym?
Sprébuje mnie pani przekonac?

— Przede wszystkim dlatego, ze mamy
bardzo dobra ofert¢. Ostatnie migra-

cje bankéw spoétdzielczych miedzy
grupami spowodowaly, ze zaczeto sie
bardzo wnikliwie przyglada¢ ofertom
poszczegblnych bankéw zrzeszajacych.
Nigdy wczesniej tak dokladnie tego

nie czyniono. I musze powiedzie¢, bez
fatszywej skromnosci, ze wyniki sa dla
nas naprawde bardzo dobre. Okazato

z kilkudziesiecioma bankami, a inaczej
z kilkuset. To oczywistos¢. Dlatego
wicksze banki tworza regiony, tyle

ze w konsekwencji nie ma u nich tak
bezposredniego kontaktu z szefostwem.
To, czego nie majq inni, od lat jest na-
szym atutem.

Zatrzymajmy sie na chwile na migra-
cjach i przechodzeniu z grupy do grupy.
Pani zdaniem powinno istniec jedno
zrzeszenie, czy tez im wiecej i im wiek-
sza réznorodnos¢, tym lepiej?

— Ta druga opcja jest mi duzo blizsza.

Dlaczego?

—Jesli przesledzi si¢ organizacje banko-
wosci spéldzielczej w krajach zachod-
nioeuropejskich, to juz na pierwszy rzut
oka wida¢, jak wiele réznych instytucji
pracuje na rzecz tego typu bankowosci
—w tym takze bankéw zrzeszajacych.

Jakich?

— Sa to instytucje ré6znego typu, m.in.
bardzo wyspecjalizowane banki zrze-
szajace, instytucje wspomagajace >
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banki spétdzielcze w ich biezacej
dzialalnosci itp.

Nie powinni$my ograniczac liczby
instytucji, ktére pomagaja dziata¢ ban-
kom spétdzielczym. Bank zrzeszajacy
jest niczym innym, jak instytucja po-
magajaca, oferujacq swoim partnerom
rézne ustugi. Wtasnie dlatego powin-
nisSmy dba¢, aby takich instytucji byto
jak najwiecej, bo dzigki temu bankom
spo6ldzielczym bedzie sie dobrze praco-
walo. Banki spéidzielcze sa po to, aby
pracowac z klientem, a nie organizowac
sobie co$, co moga im zaoferowac inne
instytucje.

A jak uktada sie wspétpraca pomiedzy
zrzeszeniami?

— Zmieniajace si¢ uwarunkowania
spoleczno-gospodarcze stawiaja przed
bankami spoétdzielczymi i bankami zrze-
szajacymi nowe wyzwania konkurencyj-
ne. By sprosta¢ tym wyzwaniom, sektor
bankowosci spoéldzielczej powinien

nie tylko stale wzbogaca¢ swojq oferte

i obniza¢ koszty dzialania. To wymaga
wzmocnienia wi¢zi wewnatrzzrzesze-
niowych oraz dobrej wspélpracy miedzy
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wszystkimi zrzeszeniami. Temu celowi
stuzy m.in. podpisane porozumienie

o wspdlpracy pomiedzy MR Bankiem

i Gospodarczym Bankiem Wielkopol-
ski. Zapisane w naszej nowej strategii
dzialania promuja wspélprace, zaufanie
iintegracje w sektorze bankowosci spét-
dzielczej. Nie bez znaczenia jest takze
przygotowanie wyspecjalizowanych
produktéw, ktére beda charakterystycz-
ne zaréwno dla bankéw spoétdzielczych,
jak i bankéw zrzeszajacych. Porozumie-
nie o wspoélpracy naszego zrzeszenia ze
Spoétdzielcza Grupg Bankowa przynosi
juz widoczne efekty — dwie wspdlne
konferencje dotyczace ryzyka bankowe-
go i nowych produktéw oraz kampania
wizerunkowo-produktowa i wspdlna
promocja ,, Lokaty z nagrodami”. Ta
ostatnia nie tylko promuje wspdlny pro-
dukt depozytowy, ale ma na celu takze
zwigkszenie znajomo3ci i rozpoznawal-
nosci zrzeszenia MR Banku i Spéldziel-
czej Grupy Bankowe;.

Bankowos¢ spétdzielcza zawsze byta
postrzegana przez tych, ktorzy patrzy-
li z zewnatrz jako bankowos¢ bliska
ludziom. W matych bankach nie trzeba
byto robi¢ nowoczesnych scoringéw
behawioralnych, bo w niewielkiej
miejscowosci wszyscy sie znajq i kazdy
powszechnie wie, ze Kowalski zawsze
oddawat dtugi, a Nowak miewat z tym
problemy.

— Owszem. To duza zaleta bankéw spot-
dzielczych.

Teraz jednak nastepuja zmiany. Czy
pani sie nie obawia, ze cata bankowos¢
spotdzielcza idzie w strone bankowosci
komercyjnej. Czy nie boi si¢ pani, ze
zgubicie to, co macie najcenniejszego?
Te lokalnosc¢.

— Potrzebna jest specjalizacja. Nie-
ktére banki spétdzielcze pozostana
lokalne. Taka maja filozofi¢ dziatania
i nie widza potrzeby, aby jq zmienia¢.
To wlasnie one bazuja na znajomosci
klienta. Cho¢ z tym teraz bywa réznie,
coraz wiecej 0s6b zamieszkujacych
dany teren pracuje poza swojq miej-
scowos$cig, ma w domu dostep do
internetu, zatem inaczej tez postrzega
bankowos¢. Nadal jednak pozostaja
klienci korzystajacy z banku lokalnego.

Drugi biegun bankowosci to ban-

ki spotdzielcze, ktére mieszcza si¢

w duzych miastach i prowadza typowa
bankowos¢ komercyjna. One sa do niej
przygotowane. My jako bank zrzesza-
jacy chcemy stworzy¢ specjalng oferte
dla takich bankéw.

Czy kiedy zamknie pani oczy, ma pani
wizje ,bank moj widze wielki"?
— Nie.

Dlaczego?

— M6j bank widze dobry (u$miecha sie).
Mazowiecki Bank Regionalny jest sa-
modzielny od poczatku istnienia i przez
caly czas swojego dzialania koncen-
trowaliSmy si¢ na tym, zeby $wiadczy¢
najlepsze ustugi bankom spétdzielczym.
Nasza dzialalnos¢ komercyjna jest wy-
facznie uzupelnieniem tej oferty.

Czyli w konfrontacji z bankowoscia
uniwersalng nie macie sie czego
wstydzic?

— Oczywiscie, Ze nie. Mamy pierwsza

w bankowosci spéldzielczej chipowa kar-
te kredytowa, karty on-line, ktére sq anty-
fraudowe. Mamy bardzo dobre rozlicze-
nia bankéw spétdzielczych. Prowadzimy
nowoczesny wlasny bank internetowy.
Nasze ustugi sq na takim poziomie, ze
banki z innych zrzeszen wspélpracuja

z nami w tych dziedzinach. A banki,
ktére zmienily ostatnio zrzeszenie, zde-
cydowaly si¢ nadal korzysta¢ z produk-
téw wysokich technologii oferowanych
przez nasz bank zrzeszajacy.

Po co wam w takim razie taka instytucja
zrzeszajaca jak Zwiazek Bankéw Polskich?
— ZBP jest potrzebna instytucja, przeciez
kazdy bank jest spotka akcyjna, ktéra
prowadzi biznes. Natomiast ZBP ma
szersze spojrzenie na calq sfere — i ban-
kowa, i gospodarcza. Przy wielu kwe-
stiach i sprawach czujemy opieke¢ ZBP.
Poza tym Zwiazek Bankéw Polskich pro-
wadzi czy uczestniczy w prowadzeniu
roznych baz informacji, a to obecnie jest
bardzo potrzebne - dlatego ta wspélipra-
ca jest dla nas niezwykle cenna.

Wywiad w wersji multimedialnej:
serwis internetowy www.zbp.pl,
dzial Multimedia.
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