
Zuwagi na brak szczegółowych
statystyk dotyczących rynku
pośrednictwa kredytowego

obejmujących wszystkie spółki wartość
rynku pośrednictwa kredytowego w Pol-
sce można ustalić jedynie szacunkowo.
Obecnie wynosi ok. 13 mld zł. Obserwa-
cja fluktuacji tej wartości w czasie mi-
nionej dekady pozwala wyciągnąć wnio-
sek, że rosła ona wolno w latach
1994-1995, dynamicznie zaś w okresie
1996-1998, wybuchowo w okresie 1999-
-2000, a po stagnacji w latach 2001-
-2002 ustabilizowała się. 

Coraz większe zainteresowanie syste-
mami sprzedaży ratalnej w Polsce nale-
ży kojarzyć z jednej strony z dyso-
nansem między oszczędnościami,
dochodami z pracy i dochodami poza-
płacowymi ludności a apetytami kon-
sumpcyjnymi rozbudzonymi wraz
z wprowadzeniem wolnego rynku i chę-
cią wyrównywania standardu życia ze
standardem zachodnim. Z drugiej stro-
ny, na początku lat 90. podmioty dzia-
łające w sferze handlu detalicznego za-
częły poszukiwać możliwości szybkiego
zwiększania obrotów. Banki nieprzygo-
towane od strony oferty produktowej
i niezainteresowane obsługą kredytową
klienta masowego pozostawiły wolną
przestrzeń (za wyjątkiem PKO BP,
Wschodniego Banku Cukrownictwa
z Lublina, Banku Inicjatyw Gospodar-
czych, którego działalność detalicz-
na oparta była na kredytach ratalnych,
i Pierwszego Komercyjnego Banku z Lu-
blina – kredytowanie sprzedaży ratal-

nej stanowiło ponad 1/3 wszystkich
udzielanych przez ten bank kredytów).
Zgodnie z zasadą, że życie gospodarcze
nie lubi próżni, nisza ta bardzo szybko
została zapełniona. Niektóre z firm zaj-
mujących się handlem detalicznym lub
importem i eksportem sprzętu AGD-
-RTV, początkowo zaczęły udzielać kre-
dytów ze środków własnych. 
Pośrednicy kredytowi z połowy lat 90.
niepowiązani kapitałowo z bankami
na skutek połączeń z instytucjami ban-

kowymi w rzeczywistości przekształci-
li się w ich sieci dystrybucyjne. 

Obecnie w Polsce działa ok. 3000 pośred-
ników kredytowych. Struktura rynku jest
bardzo zróżnicowana. Kiedy Euro-
bank w ubiegłym roku poinformował,
że chce współpracować z lokalnymi po-
średnikami finansowymi, do spółki Sys-
temy Sprzedaży Eurobanku zgłosiło się
800 firm. Najwięcej jest firm małych 
– osób fizycznych prowadzących dzia-
łalność gospodarczą; klienta pozyskują
na zasadzie akwizycji. Drugim ogniwem
rynku są pośrednicy o zasięgu regional-

nym. Najczęściej działają w formie spó-
łek handlowych. Koordynują działania
kilkudziesięciu lub kilkunastu mniej-
szych pośredników. Dysponują własny-
mi stacjonarnymi punktami sprzedaży.
Współpracują z lokalnymi oddziałami
banków. Najczęściej z jednym bankiem,
w imieniu którego podejmują decyzje
kredytowe. Najbardziej liczącą się gru-
pą pośredników kredytowych, skupia-
jącą 85-90-procentowy udział w rynku,
są pośrednicy o zasięgu ogólnopolskim
(tzw. operatorzy kredytowi, agenci ge-
neralni banków, tworzący ogólnopol-
skie systemy sprzedaży ratalnej). Dzia-
łają w formie spółek handlowych
i stanowią zinformatyzowane centra ob-
róbki kredytowej. Posiadają własną sieć
sprzedaży kredytów, bazując na współ-
pracy z małymi agencjami działającymi
lokalnie i współdziałając z jednym lub

dwoma bankami. To właśnie ta grupa
pośredników jest najbliżej banków – po-
przez powiązanie kapitałowe.

Atrakcyjność rynku pośrednictwa kredy-
towego przyciąga również obecnie nowe
spółki. W 2003 r. powstał Powszechny
Dom Kredytowy z siedzibą we Wrocła-
wiu specjalizujący się w kredytach samo-
chodowych i współpracujący z Getin
Bankiem. Warto dodać, że w styczniu te-
go roku Getin Holding nabył od wrocław-
skiej spółki RB Investcom mniejszościo-
wy pakiet 21 proc. akcji Powszechnego
Domu Kredytowego za 231 tys. zł, z opcją
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Wraz z przesuwaniem si´ handlu detalicznego w kierunku
du˝ych sieci handlowych i hipermarketów poÊrednicy
zacz´li proponowaç klientom specjalne karty i programy
lojalnoÊciowe. To kolejny krok na drodze rozwoju 
tego rynku. 
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na prawo nabycia większościowego pa-
kietu (dalsze 30 proc.) do końca 2007 r.
Rok 2004 przyniósł powstanie dwóch
nowych podmiotów na rynku pośrednic-
twa kredytowego o zasięgu ogólno-
polskim – Fioletu z siedzibą w Łodzi oraz
spółki Kantor Polski. Fiolet, założony
przez eks-menedżerów byłego GE Ban-
ku Mieszkaniowego, współpracuje
z Dom Bankiem – częścią Getin Banku 
– udzielając wszystkich rodzajów kredy-
tów hipotecznych, a od lutego 2005 r.
również kredytów gotówkowych Getin
Banku. Założony z inicjatywy Stowarzy-
szenia Właścicieli Kantorów i Lombar-

dów Kantor Polski ma na celu utworze-
nie i rozwój ogólnopolskiej sieci usług fi-
nansowych działającej na bazie i na rzecz
właścicieli licencjonowanych kantorów
wymiany walut. Partnerami spółki są
banki: BPH, Inteligo, BRE Bank, Nordea
Bank oraz Western Union i CitiFinancial.
Właścicielem nowego pośrednika finan-
sowego jest 23 właścicieli kantorów, któ-
rzy wyłożyli na ten cel 875 tys. zł. Po-
za tym w 2004 r. powstało kilkadziesiąt
spółek pośredniczących o zasięgu lokal-
nym – ich założycielami są głównie oso-
by pracujące wcześniej na tym rynku lub
w bankach. 

Charakterystyczna dla polskiego ryn-
ku pośrednictwa kredytowego jest jego
wysoka koncentracja – na przestrzeni
ostatniej dekady udział czterech-pięciu
największych firm wynosi 80 proc.
Od 1994 r., kiedy właściwie rynek po-
średnictwa kredytowego w Polsce
raczkował, wartość akcji kredytowej
wiodących pośredników wzrosła dwu-
dziestosześciokrotnie – z 0,4 mld zł
w 1994 r. do prawie 10,5 mld zł w 2004 r.
Dynamika akcji kredytowej również
kształtowała się na wysokim poziomie
– największa była w 1996 r. (boom kre-
dytowy) i wynosiła prawie 130 proc.,
a najniższa w 2002 r. (niekorzystna sy-
tuacja gospodarcza) – była ujemna w je-
dynym roku i wyniosła prawie 2 proc.
Od 2002 r. można zauważyć rozwój
rynku – w 2003 r. wzrósł o 12,4 proc.,
a w 2004 r – już o 17,5 proc. Nie jest to
jednak przyrost obserwowany pod ko-
niec lat 90., kiedy dynamika akcji kre-

Consumer finance
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PROVIDENT POLSKA W LICZBACH
1998 r. 1999 r. 2000 r. 2001 r. 2002 r. 2003 r. 2004 r.

Liczba agentów 263 1562 5200 8415 10200 10801 11114
Odsetek z∏ych d∏ugów 2,8 3,5 3,9 7,5 10,5 10,8 10,5
Zatrudnienie 78 326 1048 1594 1617 1659 1739
WartoÊç udzielonych 
po˝yczek w mln GBP 1,6 15,2 74,3 140 184,9 217,1 241,1
Liczba klientów w tys. 10 72 305 504 660 813 941
Zysk netto w mln GBP -1,5 -2,6 -2,8 6,7 16,7 33,1 44,4

èród∏o: Opracowanie w∏asne na podstawie informacji spó∏ki 

ZWIÑZKI KAPITA¸OWE BANKÓW I POÂREDNIKÓW KREDYTOWYCH Z PUNKTU WIDZENIA KORZYÂCI UCZESTNIKÓW
Zalety dla banku Zalety dla poÊrednika

1. taƒszy pieniàdz pozyskany w ramach jednej grupy kapita∏owej ni˝ 
w przypadku podmiotów niezale˝nych;
2. mo˝liwoÊç wprowadzania do oferty poÊredników produktów przygotowanych
wspólnie z bankiem jako odpowiedê na zapotrzebowanie klientów nie tylko na kredyt
ratalny (leasing, karty, ubezpieczenia). Przyk∏adem mo˝e byç tutaj Kredyt 2000
przygotowany przez PTF i BIG Bank Gdaƒski;
3. dost´p do stabilnej bazy kapita∏owej – niezabieganie o nowe umowy
z wspó∏pracujàcymi bankami, koncentrowanie si´ na bie˝àcej dzia∏alnoÊci
(w przesz∏oÊci w momencie wymówienia przez jedyny bank finansujàcy poÊrednik
by∏ skazany na poszukiwanie innych partnerów lub znikni´cie z rynku
np.: po wprowadzeniu we Wschodnim Banku Cukrownictwa zarzàdu komisarycznego
w 2002 r. spó∏ka Heximp-Credit zosta∏a odci´ta od êród∏a finansowania);
4. dzia∏alnoÊç poÊrednika i banku w ramach jednej grupy kapita∏owej obni˝a
koszty dzia∏alnoÊci;
5. know-how w zakresie technik badania zdolnoÊci kredytowej;
6. pomoc banku w przypadku z∏ej jakoÊci portfela kredytowego (przyk∏adem
mo˝e byç pomoc BRE Banku udzielona spó∏ce Best w momencie zagro˝enia upad∏oÊcià
oraz brak takiej pomocy dla spó∏ki niepowiàzanej kapita∏owo z bankiem
– Agencji Sprzeda˝y Ratalnej Kredyt Serwis i jej upad∏oÊç);
7. metodologia zarzàdzania ryzykiem kredytowym przekazywana poÊrednikowi
z powiàzanym z nim bankiem;
8. dost´p do baz informacji o klientach za poÊrednictwem banku (np. do Biura
Informacji Kredytowej);
9. dost´p do nowoczesnych i bardzo drogich systemów i technologii 
informatycznych;
10. dost´p poÊrednika do bankowych zasobów kompetencyjnych – doÊwiadczenie
zarzàdzania instytucjami finansowymi, modele scoringowe, doÊwiadczenia
z zakresu gospodarki pieni´˝nej i zarzàdzania p∏ynnoÊcià, dorobek 
w dziedzinie zarzàdzania zasobami ludzkimi;
11. przy du˝ej konkurencji na rynku (kilka tysi´cy podmiotów) posiadanie bankowego 
partnera pozwala utrzymaç si´ na rynku, zw∏aszcza w okresach za∏amania koniunktury
(przyk∏adem jest w Polsce okres stagnacji gospodarczej w latach 2001-2002, kiedy
na rynku pozosta∏y tylko firmy silnie powiàzane z bankami – kapita∏owo lub ÊciÊle
kooperacyjnie);
12. bank i zwiàzany z nim poÊrednik mogà stworzyç jednà organizacj´, elastycznie
reagujàcà na zmiany warunków rynkowych;
13. dzia∏anie poÊrednika w grupie kapita∏owej banku – instytucji zaufania publicznego
– podnosi wiarygodnoÊç samego poÊrednika w oczach obecnych i potencjalnych 
klientów (jest to niezmiernie wa˝ne w kontekÊcie dzia∏ania oszustów w tym 
segmencie rynku finansowego).

èród∏o: opracowanie w∏asne

1. bankowi ∏atwiej, wygodniej i taniej jest podpisaç umow´ z jednà 
spó∏kà ni˝ bezpoÊrednio z tysiàcami czy setkami sklepów;
2. nowy sposób sprzeda˝y produktów bankowych (poÊredni kana∏ 
dystrybucji, czyli outsourcing), rozbudowanie sieci dystrybucji banku;
3. wspó∏praca z agentami kosztuje mniej ni˝ zak∏adanie dodatkowych
oddzia∏ów czy zatrudnianie nowych pracowników (segment klientów
obs∏ugiwanych przez poÊredników nie wykorzystuje nowoczesnych 
form kontaktu z bankiem – Internetu, telefonu);
4. agenci skutecznie pozyskujà klientów i odcià˝ajà placówki
bankowe, oferujàc us∏ugi w miejscach zakupu towarów, domu 
klienta lub w niewielkich osiedlowych agencjach (bliskoÊç klienta  
w miejscu dokonywania przez niego zakupu);
5. agenci koncentrujà si´ g∏ównie na obs∏udze mniejszych, lokalnych
rynków. Pozwalajà na dotarcie do miejsc, gdzie potencja∏ rynkowy
jest zbyt ma∏y na utworzenie placówek w∏asnych banku;
6. ∏atwoÊç przenoszenia ma∏ych, mobilnych placówek poÊredników 
z nieatrakcyjnego rynku;
7. dotarcie do klientów, którzy nigdy nie przyszliby do banków 
ze wzgl´du na uprzedzenia;
8. wy∏àczenie poza struktury banku obs∏ugi kredytów;
9. rozbudowane, skuteczne s∏u˝by windykacyjne powalajà odzyskaç 
znacznà cz´Êç straconych kredytów;
10. dzielenie ryzyka kredytowego z poÊrednikiem; 
11. cross-selling – oferowanie produktów bankowo-
-ubezpieczeniowych i leasingowych w sieci dystrybucyjnej 
poÊrednika;
12. przej´cie poÊrednika kredytowego oznacza kupno jego bazy  
danych. Mo˝e to stanowiç dobrà podstaw´ do walki o klienta,    
a jest to dla banku z pewnoÊcià prostszym, mniej kosztownym  
i wymagajàcym mniej czasu rozwiàzaniem ni˝ budowa   
w∏asnej bazy danych;
13. banki uzyskujà sta∏y dost´p do nowej grupy klientów
na wy∏àcznoÊç (umowa o agencj´ generalnà); 
14. posiadanie przez bank w grupie kapita∏owej poÊrednika 
kredytowego zapewnia aktywnà obecnoÊç banku na rynku 
kredytów konsumpcyjnych i mieszkaniowych, co oznacza  
dla banku wzrost zysków.

80 proc. dla pi´ciu
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Praktyka bankowa

dytowej pośredników wynosiła aż 40-
50 proc. 
Udziały rynkowe największych pośredni-
ków kredytowych w ciągu ostatniej deka-
dy wskazują, że spółką, która nieprzer-
wanie dominuje na rynku, jest pionier
rynku pośrednictwa kredytowego w Pol-
sce – Lukas – z ponadtrzydziestoprocen-
towym udziałem. Zauważalny jest jed-
nak spadek udziału wrocławskiego
Lukasa spowodowany pojawianiem się
nowych graczy i umacnianiem się kon-

kurentów, ale dzięki zakupieniu banku
i współpracy z silnym partnerem strate-
gicznym utrzymał on wiodącą pozycję.
Spółka Żagiel, z ok. 20-procentowym
udziałem w rynku jest przykładem dy-
namizującego wpływu na wielkość akcji
kredytowej silnego partnera strategicz-
nego w postaci Kredyt Banku. Natomiast
w przypadku AIG Credit można zauwa-
żyć zmieniający się udział, który obecnie
wynosi ponad 20 proc. – z tendencją
wzrostową. Dzięki emisji certyfikatów

depozytowych AIG Banku pośrednik uzy-
skał stabilną bazę kapitałową. 
W 2003 r. AIG Credit wyprzedził będącą
dotąd wiceliderem rynku – spółkę Żagiel.
Bardzo ważny wniosek płynie z fluktu-
acji udziału rynkowego spółki Best – jak
dotychczas jedynego reprezentanta bran-
ży na warszawskiej giełdzie, obecnie
działającej na rynku wierzytelności i two-
rzącej z TFI Copernicus Capital fundusz
sekurytyzacyjny. Dzięki posiadaniu sil-
nego partnera strategicznego – BRE Ban-
ku, który dokapitalizował spółkę w mo-
mencie, gdy miała kłopoty finansowe,
uniknięto jej bankructwa. 

W grupie pośredników o mniejszym
udziale w rynku zauważalny jest wzrost
takich spółek, jak Cetelem Expansion Pol-
ska, wzrost i stabilizacja udziału w przy-
padku spółki Invest-Kredyt, spadek, sta-
gnacja i wzrost w przypadku spółki
Dominet. Spektakularne spadki udziału
rynkowego można zaobserwować
w przypadku takich spółek, jak TF PKO,
Heximp-Credit, ARS i System Gwarant
Społem. Żadna z wymienionych spółek
nie przetrwała na rynku do dnia dzisiej-
szego. Bezlitosnym weryfikatorem stała
się niekorzystna sytuacja makroekono-
miczna oraz – za wyjątkiem Towarzy-
stwa Finansowego PKO BP i System
Gwarant Społem – brak ścisłych związ-
ków z bankami.
Z uwagi na niezadowalające wyniki
spółki TF PKO BP jeszcze w sierpniu
2003 r. podjęto decyzję o likwidacji po-
średnika. System Gwarant Społem 
– właściciel pakietu 30 proc. akcji Ban-
ku Społem w 2002 r. – napotkał trud-
ności we współpracy z tym bankiem
i po bezskutecznych poszukiwaniach in-
nego partnera biznesowego zaprzestał
działalności. 

Wraz z przesuwaniem się handlu deta-
licznego w kierunku dużych sieci han-
dlowych i hipermarketów pośrednicy,
wychodząc naprzeciw oczekiwaniom
klientów, zaczęli proponować specjalne
karty i tworzyć programy lojalnościowe.
Karty te pełnią różnorakie funkcje.
Oprócz tego, że są kredytowe, są rów-
nież kartami stałego klienta zapewnia-
jącymi ich posiadaczom różnego rodza-
ju zniżki i promocje. Pierwszą kartę
kredytową związaną z programem lojal-
nościowym wydał w kwietniu 1999 r.
Lukas – we współpracy z Lukas Bankiem
dla hipermarketu E. Leclerc. Obecnie
wydawana jest również dla sieci Hyper-

Magazyn

JAKIE PRODUKTY OFERUJÑ?
Nazwa poÊrednika Oferowane produkty finansowe
Lukas Kredyty – ratalny, gotówkowy, samochodowy, mieszkaniowy

karta kredytowa placówki handlowej (Castorama, 
E. Leclerc, Hypernova)

˚agiel Kredyty ratalne, karta kredytowa, kredyty mieszkaniowe, po˝yczka 
hipoteczna, leasing

AIG Credit Kredyty ratalne, po˝yczki gotówkowe (AIGO), karta lojalnoÊciowa 
Profit Plus uprawniajàca do zakupów na raty Kredyt Plus bez 
zaÊwiadczenia o dochodach

Chrobry Kredyty – gotówkowy, ratalny, samochodowy, konsolidacyjny,
karta kredytowa

Dom Finansowy QS Kredyt gotówkowy, kredyt hipoteczny, po˝yczka hipoteczna
Invest-Kredyt Kredyt ratalny, kredyt gotówkowy, kredyt mieszkaniowy 
A’conto Kredyt gotówkowy, kredyt ratalny, kredyt konsolidacyjny, kredyt 

hipoteczny
Fiolet Kredyty – gotówkowy i hipoteczny 
Kantor Polski Po˝yczka gotówkowa, przekazy pieni´˝ne (Western Union), 

ubezpieczenie na ˝ycie
Powszechny Dom Kredytowy Kredyty – samochodowy, gotówkowy, hipoteczny

èród∏o: Opracowanie w∏asne.
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Jakie tendencje na rynku?

Przywiàzywanie klientów



nova, Marino, Media Markt, Castorama
i Real. Liderami tego segmentu rynku są
dwie spółki (od 2005 r. działające jako
bank i oddział banku zagranicznego) 
– Cetelem Expansion Polska (Cetelem
Bank) i FinPlus (Sygma Bank Polska).
We współpracy z ING Bankiem Śląskim
Finplus wydawała kartę Galia dla sieci

Géant oraz dla sieci Auchan. Natomiast
Cetelem w kooperacji z Kredyt Bankiem
wydał kartę dla sieci Carrefour i Leroy
Merlin, a z BIG Bankiem Kartę Aura, któ-
rą można płacić m.in. w punktach Orbi-
su, Avans i Zibi. Spółka-córka Cetelemu
– Optimum Finance wypuściła Kartę
Optimum dla sieci Tesco oraz Galerii

Centrum – we współpracy z BNP Pari-
bas. Spółka Żagiel razem z Kredyt Ban-
kiem zaoferowała kartę kredytową dla
sieci MARS RTV AGD, Mix Elektronics
oraz Ducat Service. 
Na rynku kredytów ratalnych działa tak-
że stosunkowo nowa firma Beneficial
Kredyt. Jest to pion bankowości detalicz-
nej brytyjskiego HSBC Bank Polska SA.
Na razie jej największym partnerem zo-
stała IKEA. Wśród grupy dążącej
do współpracy z sieciowymi sklepami
brakuje jednego z największych pośred-
ników w Polsce – AIG Credit. Przedsta-
wiciele spółki utrzymują, że na razie AIG
nie jest zainteresowana wchodzeniem
do centrów handlowych. Firmie wystar-
cza współpraca z licznymi mniejszymi
placówkami. Dynamika wzrostu rynku
kredytów ratalnych zależy bowiem rów-
nież od współpracy z samymi sklepami.
Każdy z pośredników ma ofertę nie tyl-
ko dla klienta, ale również dla właścicie-
la sklepu i jego pracowników. Pośredni-
cy oferują bonusy: bezpłatne szkolenia,
drobne prezenty, wycieczki zagranicz-
ne i wspólne akcje promocyjne (np. kre-
dyt „0 proc.”, w którym oprocentowanie
opłaca jednostka handlowa). Karty po-
średników z powodzeniem zastępują
kredyt ratalny. Warunki ich otrzymania
są podobne, jak przy kredycie ratalnym,
a korzyści z posiadania – spore. Karty
kredytowe emitowane przez pośredni-
ków stały się również remedium na pro-
blem braku ciągłości współpracy pośred-
nik-klient – zapewniając trwałość
kooperacji (po spłacie kredytu klient
mógł zaciągać kredyty u innych po-
średników, a mając kartę, będzie z niej
korzystał, robiąc zakupy). Z tego wzglę-
du należy oczekiwać dalszego rozwoju
tego segmentu rynku pośrednictwa 
kredytowego. 
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Przychody Koszty Wynik finansowy netto Kapita∏y w∏asne netto 

2002 r. 2003 r. 2004 r. 2002 r. 2003 r. 2004 r. 2002 r. 2003 r. 2004 r. 2002 r. 2003 r. 2004 r.
Lukas 187,4 169,1 217,7 120,2 147,9 203,5 12,6 10,2 11,4 174,8 185 186
˚agiel 212,3 225 242,5 184,3 195,5 187,3 10,3 18,4 41,1 40,8 61,1 102
AIG Credit 120,7 116 bd 103,8 105,3 bd 11,9 7,9 bd 22,1 30 bd
PTF 141,2 155 140,3 123,7 125 98,3 8,7 14 11,3 17,1 30,2 11,2
Chrobry bd bd bd bd bd bd bd bd bd bd bd bd
Cetelem 52,4 bd bd 61,3 bd bd -2,3 bd bd 16,5 bd bd
Dominet 45,4 - - 44,9 - - 1,01 - - 53,6 - -
Invest - Kredyt 17,1 25,8 bd 17,6 22,1 bd -0,9 1,4 bd 18,6 19,4 bd
Dom Finansowy QS 11,8 26,5 41,2 0,99 22,1 33,8 0,99 3,1 6,2 0,88 4 4,4
PDK - - bd - - bd - - bd - - bd

Aconto bd bd bd bd bd bd bd bd bd bd bd bd
Fiolet - - bd - - bd - - 0.16 - - 1

èród∏o: opracowanie w∏asne ; w mln z∏

WartoÊç akcji kredytowej Dynamika 

2001 r. 2002 r. 2003 r. 2004 r. 2001 r. 2002 r. 2003 r. 2004 r.
Lukas 2383,9 2455,6 2754,9 3694,7 21,0 3,0 12,2 34,1 
AIG Credit 1140 1393,7 1865 2522,4 16,3 22,3 33,8 35,2 
˚agiel 1347,7 1465,7 1815,2 1952,9 4,8 8,8 3,8 proc. 7,6 
PTF 898,6 1085,8 777,5 853,1 22,7 20,8 -28,4. 9,7 
Dominet 280,1 310,5 - - 17,5 10,9 - -
Invest - Kredyt 260,1 218,7 268 bd 9,5 -15,9 22,5 bd
Cetelem 225 325 435 530 bd 44,4 33,8 21,8 
Chrobry 202,2 449,6 576,7 bd bd 122,4 28,3 bd
Dom Finansowy QS - 174,3 346,4 526,9 - - 98,7 52,1 
PDK - - - 221,1 - - - -
Aconto 69 41,4 63 80,1 bd -40,0 52,2 27,1 
Fiolet - - - 75,9 - - - -
RAZEM 6806,6 7920,3 8901,7 10457,1 21,7 proc. 16,4 proc. 12,4 proc. 17,5 proc.

èród∏o: opracowanie w∏asne; w mln z∏

Liczba podpisanych umów* Dynamika liczby podpisanych
umów rok poprzedni = 100

2001 r. 2002 r. 2003 r. 2004 r. 2002 r. 2003 r. 2004 r.
Lukas 1420 1546,5 1780 2581,6 8,9 15,1 45,0 
AIG Credit 763 874,6 1072 1288,2 14,6 22,6 20,2
˚agiel 797 863,8 1037,1 1076,4 8,4 20,1 3,8 
PTF 34 38,3 27 22,8 12,6 -30,0 -14,9 
Chrobry 64,5 118,2 159 bd 83,3 34,5 -
Cetelem 716 1125 1305 1500 57,1 16,0 14,9
Dominet 20,3 bd - - - - -
Invest - Kredyt 150 118,1 135 bd -21,3 14,3 -
Dom Finansowy QS - 50,2 88,2 107,5 - 75,7 21,9
PDK - - - 9 - - -
Aconto - - 12,4 10,7 - - -13,7
Fiolet - - - 0,3 - - -
RAZEM 3964,8 4734,7 5615,5 6596,5 19,4  proc. 18,6  proc. 17,5 proc.

èród∏o: opracowanie w∏asne * w tys. sztuk


