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J eżeli weźmiemy pod uwagę kla-
syczne funkcje, które w systemie
gospodarki mają do spełnienia

banki komercyjne, to bez wątpienia mo-
żemy mówić o:
● obsłudze płatności oraz administro-
waniu systemem płatności (przekazy
i przelewy bankowe w obrocie krajo-
wym i zagranicznym),
● administracji procesem podejmowania
decyzji kredytowych – zgodnie z przyję-
tą polityką zarządzania ryzykiem kredy-
towym – i poprzez kredyt zapewnianiu
dodatkowej płynności kredytobiorcom,
● akumulacji nadwyżek płynności (de-
pozyty),
● roli „pasa transmisyjnego” polityki
monetarnej banku centralnego do sfe-
ry mikroekonomicznej.

W przypadku banków producentów
(„captives”) żadna z wymienionych
funkcji nie będzie uzasadniała ich roli
w systemie finansowym. Istnieją one, aby
realizować cele swoich założycieli. Mene-
dżerom tych banków chodzi przede
wszystkim o realizację celów sprzedażo-
wych. I trudno w tym przypadku mówić
o roli przekaźnika polityki monetarnej.
Struktura i zakres oferowanych usług
bankowych zostają bezwzględnie pod-
porządkowane założeniom producentów. 
Znaczenie banków producentów dla nich
samych wynika z kilku celów, które ma-
ją do osiągnięcia. Po pierwsze, będzie to
promocja marki i produktu. Na przykład
Toyota Bank będzie promował tę, a nie
inną markę. Na drugim miejscu stawia-
ne będzie budowanie lojalności wobec
marki. Temu będą służyć kampanie pro-
mocyjne finansowane przez producen-
tów. Długookresowo ważna jest rentow-
ność „captive”. 

Sytuacja ta uległa zmianie ze względu
na trudności finansowe, jakie przeżywają
producenci samochodów – przede
wszystkim GM oraz Ford. Zwłaszcza

w przypadku pierwszego koncernu,
GMAC przez długi okres był stabilizato-
rem dochodów GM. Forma czasu prze-
szłego ma tu zastosowanie jak najbardziej
uzasadnione – biorąc pod uwagę speku-
lacje na temat możliwości sprzedaży
GMAC – dla ratowania GM.

Bez wątpienia, dawny, klasyczny model
funkcjonowania „captives” nie sprostał
wyzwaniom rynkowym. Rosnąca presja
konkurencji oraz instytucji kredytowych
sprawia, że „captives” muszą nie tylko jej
sprostać, ale też poradzić sobie z proble-
mami producentów samochodów, któ-
rych reprezentują. Pogarszający się ra-
ting GM, Fiata czy Forda sprawia, że
pozyskanie funduszy na finansowanie
zakupów staje się coraz trudniejsze
i droższe. W wielu przypadkach rating
odpowiada ryzyku tzw. junk bonds. Ja-
sne jest, więc że „captives” (głównie ban-
ki samochodowe) nie mogą już „poży-
czać” marki i ratingu od swych
właścicieli, gdyż zamiast pomagać w do-
stępie do funduszy, mogą one okazać się
przeszkodą. Stąd też banki producentów

samochodowych coraz
częściej starają się być
obecne na rynku depozy-
tów – pod własną lub inną
marką.
Inną kwestią jest stosowa-
nie przez producentów tzw.
promocji finansowych – sto-
pa oprocentowania kredy-

tu jest niższa od rynkowej ze względu
na dofinansowanie przez producenta.
Z punktu widzenia zasad rynkowych, jest
to sprzeczne z ideą wolnej konkurencji.
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Rynek kredytów samochodowych

Banki producentów i importerów samochodów 
na trwale wpisa∏y si´ w system finansowy. Jakie 
sà podstawowe ró˝nice pomi´dzy nimi, a bankami
komercyjnymi o charakterze uniwersalnym? 
Czy mo˝na mówiç o przewadze jednych nad drugimi? 
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Czas na zmiany

PODSTAWOWE CECHY BILANSU BANKU KOMERCYJNEGO I CAPTIVE
Cecha Captive Bank komercyjny Zaznczenie Ryzyko Przychód
NIski udzia∏ aktywów x x S∏aba dêwignia Zmniejsza Zmniejsza
trwa∏ych operacyjna
Wysoki udzia∏ –* x Wymaga zachowania Zwi´ksza Zwi´ksza
depozytów p∏ynnoÊci
krótkoterminowych
Wysoka realizacja –* x Silna dêwignia Zwi´ksza Zwi´ksza
Aktywa/Kapita∏ W∏asny finansowa

* w krajach, gdzie istnieje ró˝nica w regulacjach dotyczàcych banków i podmiotów finansowych 
nie b´dzie wymogu zachowania wspó∏czynnika wyp∏acalnoÊci

PODSTAWOWE KOMPETENCJE
Bank komercyjny Captive
Wycena ryzyka Tzw. Value proposal
Cele komercyjne Budowanie lojalnoÊci klienta wobec marki
Cross sell Budowanie relacji z dealerami
Szeroka baza funduszów Rynek mi´dzynarodowy
Zarzàdzanie reyzykiem Relacje klientowskie (przedmiot-finansowanie)
Dywersyfiakcja ryzyka Ekspercka wiedza o przemyÊle

Mened˝erom tych banków chodzi przede
wszystkim o realizacj´ celów 
sprzeda˝owych. I trudno w tym przypadku
mówiç o roli przekaênika polityki monetarnej.
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Na rzecz sprzeda˝y

Wszystko si´ zmienia


