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Jednym z priorytetów bezpiecze stwa finansowego gospodarek jest dbanie o stabilno  i wiarygodno  

sektora bankowego. Z o ono  sektora bankowego i wielop aszczyznowo  realizowanych w ramach jego 

struktury dzia a  sprawia, e nadal jeszcze istniej  obszary niewystarczaj co zidentyfikowane i zbadane, 

które odciskaj  swoje pi tno na bezpiecze stwie. Bezsprzecznie jednym z takich obszarów jest szybko 

rozwijaj cy si  segment szeroko rozumianego po rednictwa kredytowego. Lata 2008–2009 pokaza y, e 

oferowanie instrumentów finansowych – kredytów hipotecznych typu subprime (subprime loan, subprime 

mortgage) – w ramach po rednictwa kredytowego mo e mie  kluczowe znaczenie dla kondycji ca ego 

sektora bankowego. 
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finansowe, system bankowy.
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One of the financial security priorities of the economy is to ensure the stability and credibility of the 

banking sector. The complexity of the banking sector and the multifacetedness of its structure of opera-

tions mean that there are still areas that are insufficiently identified and investigated and leave their 

mark on security. Undoubtedly, one of such areas is the fast-growing segment of broadly understood 

credit intermediation. The years 2008–2009 showed that offering subprimes (subprime loans / subprime 

mortgages) can be crucial to the health of the entire banking sector.
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1. Wst p

Istotnym czynnikiem sukcesu przy ka dym procesie zarz dczym w ramach 
budowania bezpiecze stwa sektora bankowego jest w a ciwa identyfikacja 
wszelkiego rodzaju ryzyk i zagro e . Warunkiem sine qua non takiej iden-
tyfikacji jest odpowiednie zdiagnozowanie, a nast pnie zbadanie obszarów 
potencjalnie obarczonych ryzykiem.

Bezsprzecznie jednym z takich obszarów jest szybko rozwijaj cy si  seg-
ment szeroko rozumianego po rednictwa kredytowego. Ju  lata 2008–2009 
pokaza y, e oferowanie instrumentów finansowych, takich jak kredyty 
hipoteczne typu subprime (subprime loan/subprime mortgage), mo e mie  
kluczowe znaczenie dla kondycji ca ego sektora bankowego. 

Celem artyku u jest charakterystyka oraz analiza po rednictwa kredy-
towego, jak równie  zmian dokonuj cych si  w tym obszarze pod k tem 
ryzyk ukierunkowanych dla funkcjonowania i stabilno ci sektora bankowego. 
Dla realizacji celu opracowania sformu owana zosta a hipoteza badawcza 
stanowi ca, e zjawisko po rednictwa kredytowego nieobj te w sposób 
wystarczaj cy publiczn  sieci  bezpiecze stwa finansowego stanowi realny 
element ryzyka systemowego sektora bankowego.

Analiza zosta a przeprowadzona na podstawie polskiego rynku po red-
nictwa kredytowego jako jednego z najbardziej dynamicznie rozwijaj cych 
si  w tej cz ci Europy. Dobór obszaru badawczego ma w zwi zku z tym 
charakter zamierzony i celowy. W badaniu zosta y podj te wyodr bnione 
obszary po rednictwa kredytowego, które w opinii autora nosz  znamiona 
najbardziej wra liwych w aspekcie wp ywu na bezpiecze stwo sektora ban-
kowego. G ówne zastosowane techniki badawcze to badanie dokumentów, 
danych statystycznych oraz analiza porównawcza w zakresie zebranego mate-
ria u. Literatura w tym zakresie nie wykazuje jednoznacznego stanowiska, 
pozostawiaj c tym samym miejsce do bada  i weryfikacji empirycznych. 

2. Po rednictwo kredytowe w Polsce 

2.1. Identyfikacja zjawiska

W celu w a ciwego dookre lenia zjawiska po rednictwa kredytowego roz-
wijaj cego si  w Polsce na przestrzeni ostatnich lat konieczne jest przede 
wszystkim zdefiniowanie, a nast pnie usystematyzowanie poj :
– po rednika finansowego,
– po rednika kredytowego, 
– doradcy finansowego, 
– doradcy kredytowego.

Poj cia te, mimo e nie s  to same, cz sto w literaturze stosowane s  
zamiennie. Podkre li  nale y, e po rednio wynika to z faktu, e w prak-
tyce stanowisko po rednika lub doradcy bywa interpretowane jako to same 
(por. Banasik, Kosztowniak i Sobol, 2013, s. 13–24). 
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Analiza semantyczna poj cia „po rednik” pozwala na wskazanie w uj ciu 
sensu largo, e w ramach po rednictwa finansowego mówimy o dzia aniach 
podmiotów gospodarczych maj cych na celu u atwienie oraz uczynienie 
efektywniejszym bezpo rednie zawieranie kontraktów finansowych mi dzy 
dawcami a biorcami rodków. Podmioty te jednak nie wyst puj  same jako 
strony tych umów.

F.S. Mishkin definiuje poj cie po rednictwa finansowego jako dzia anie 
maj ce na celu po yczanie funduszy od ludzi, którzy zgromadzili oszcz dno-
ci, i udzielanie kredytów innym ludziom. Po rednictwo finansowe to proces 

finansowania po redniego, w którym po rednicy finansowi cz  po ycz-
kodawców (oszcz dzaj cych) z po yczkobiorcami (inwestorami) (Mishkin, 
2002, s. 912). 

W literaturze ekonomicznej przypisuje si  im trzy podstawowe funkcje 
(Bizt, 1998, s. 24–26):
– po rednictwa, które obejmuje dzia anie osoby trzeciej maj ce na celu 

osi gni cie porozumienia mi dzy stronami umów finansowych; 
– informowania, czyli przekazywania potencjalnym dawcom rodków finan-

sowych informacji o istnieniu mo liwych biorców oraz form inwestycji; 
– przejmowania ryzyka, czyli przejmowania pewnych okre lonych rodzajów 

ryzyka, które s  zwi zane z roszczeniami wynikaj cymi z ró nych form 
inwestowania pieni dza.
Z kolei zgodnie z Dyrektyw  2008/48/WE z dnia 23.04.2008 r. w sprawie 

umów o kredyt konsumencki po rednik kredytowy oznacza osob  fizyczn  
lub prawn , która nie dzia a w charakterze kredytodawcy i która w ramach 
wykonywanej przez siebie dzia alno ci handlowej, gospodarczej lub zawo-
dowej za wynagrodzeniem w formie pieni nej lub ka dej innej uzgodnio-
nej formie korzy ci finansowej: (i) przedstawia lub oferuje konsumentom 
umowy o kredyt; (ii) udziela konsumentom pomocy, podejmuj c w zwi zku 
z umowami o kredyt prace przygotowawcze inne ni  wymienione w pkt (i); 
(iii) zawiera z konsumentami umowy o kredyt w imieniu kredytodawcy. 

Zgodnie z „Zasadami Dobrych Praktyk Przedsi biorstw Zrzeszonych 
w Konferencji Przedsi biorstw Finansowych w Polsce”1 po rednik kredytowy 
definiowany jest jako przedsi biorca b d cy osob  fizyczn , osob  prawn  
lub jednostk  organizacyjn  nieb d c  osob  prawn , której ustawa przy-
znaje zdolno  prawn , prowadz cy dzia alno  w zakresie sprzeda y pro-
duktów kredytowych oraz innych us ug zwi zanych z ich sprzeda  w imie-
niu i/lub na rzecz zleceniodawców (podmiot, który udziela po rednikom 
kredytowym pe nomocnictwa do zawierania umów kredytowych w swoim 
imieniu lub na swoj  rzecz). To samo ród o definiuje równie  po rednictwo 
kredytowe jako zespó  czynno ci faktycznych i prawnych podejmowanych 
w celu relacji pomi dzy klientem i przedsi biorstwem finansowym (bank 
lub inny przedsi biorca oferuj cy produkty kredytowe).

Po rednik kredytowy ma za zadanie nie tylko przygotowywa  ofert  kre-
dytow  dla klienta na podstawie przedstawionych parametrów, takich jak 
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okres kredytowania i po dana kwota zobowi zania, ale równie  po red-
niczy w zaci ganiu kredytu. Po rednicy powinni dopasowywa  istniej ce na 
rynku, aktualne oferty kredytowe lub po yczkowe do indywidualnej sytuacji 
ka dego z klientów, ale w praktyce staraj  si  pogodzi  z tym celem w asne 
interesy finansowe. 

Doskona y przegl d definicji po rednictwa kredytowego wyst puj cych 
w polskiej literaturze przedmiotu przeprowadzi  Krzysztof Waliszewski w publi-
kacji Po rednictwo kredytowe w Polsce (Waliszewski, 2010, s. 33–34) Zestawione 
s  tam definicje kilku czo owych w ramach tej specjalizacji autorów (tabela 1).

Autor Definicja

M. Bitz

„Po rednik” to podmiot, którego dzia alno  ma na celu u atwienie oraz 
uczynienie efektywniejszym bezpo redniego zawierania kontraktów finan-
sowych mi dzy dawcami a biorcami rodków. W ramach po rednictwa 
mo na wymieni  czynno ci po rednictwa kredytowego. Po rednictwo kre-
dytowe to po rednictwo w zawieraniu umów kredytowych mi dzy pierwot-
nymi a po rednimi biorcami i dawcami rodków pieni nych. Po rednicy 
kredytowi to podmioty po rednicz ce mi dzy pierwotnymi po yczkobior-
cami a wtórnymi dawcami rodków. Najwa niejszym elementem ich us ug 
jest transformacja informacji 

W. Srokosz

Po rednik kredytowy to najcz ciej spó ka kapita owa lub osoba fizyczna 
prowadz ca dzia alno  gospodarcz  nieb d ca ani instytucj  finansow , 
ani parabankiem, która zawar a z bankiem umow  o po rednictwo kre-
dytowe lub umow  agencyjn  po rednicz , zobowi zuj c si  do wykony-
wania czynno ci faktycznych maj cych doprowadzi  do zawarcia przez 
bank umowy kredytowej 

T. Naro ny

Po rednicy kredytowi to podmioty niebankowe, cz sto wykorzystywane 
przez banki do wykonywania pewnych czynno ci w zakresie obs ugi kre-
dytowej ludno ci, które dzia aj  w imieniu i na rzecz banku (czynno ci 
te s  traktowane jako czynno ci kredytowe banku). Model wspó pracy 
pomi dzy bankiem a podmiotami gospodarczymi w zakresie udzielania 
kredytów mo e przyj  form  po rednictwa w cis ym znaczeniu, nie-
zwi zanego z wykonywaniem czynno ci prawnych w imieniu banku lub 
przedstawicielstwa handlowego 

D. Korenik

Przez poj cie po rednictwa nale y rozumie  dzia alno  osoby trzeciej, 
maj c  na celu porozumienie si  stron lub za atwienie spraw dotycz cych 
obu stron. Na rynku us ug finansowych dochodzi do po rednictwa finanso-
wego – poj cia pojemniejszego ni  po rednictwo kredytowe i obejmuj cego 
po rednictwo kredytowe. Po rednicy kredytowi (agenci) to przedsi bior-
stwa niebankowe, które po rednicz  mi dzy bankiem a drobnym klientem 
(konsumentem) w zakresie kredytów na cele konsumpcyjne 

J.K. Solarz

Przez poj cie po rednika kredytowego nale y rozumie  podmiot b d cy 
osob  fizyczn  lub prawn , który na podstawie umowy agencyjnej z ban-
kiem wspó pracuj cym wiadczy us ugi polegaj ce na kompleksowej obs u-
dze osób korzystaj cych z kredytów konsumenckich lub linii kredytowych 

Tab. 1. Definicje po rednika kredytowego wed ug ró nych autorów. ród o: opracowanie 
w asne na podstawie K. Waliszewski. (2010). Po rednictwo kredytowe w Polsce. Warszawa: 
CeDeWu, s. 33–34.
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Klasyfikuj c po redników kredytowych wed ug formy prawnej, mo na 
wyró ni  (Waliszewski, 2010, s. 42):
– osoby fizyczne prowadz ce dzia alno  gospodarcz  (zwykle s  to ma e 

spó ki o zasi gu lokalnym),
– spó ki cywilne,
– spó ki prawa handlowego (osobowe i kapita owe). 

Obok formy prawnej po redników kredytowych podzieli  mo na wed ug 
(Waliszewski, 2010, s. 42):
– zasi gu dzia ania,
– zakresu wykonywanych czynno ci,
– powi za  kapita owych z bankiem,
– liczby banków wspó pracuj cych,
– zakresu odpowiedzialno ci po rednika,
– modelu dystrybucji.

Doradztwo finansowe jest natomiast wiadczeniem czynno ci informowa-
nia, doradzania i pomocy wspólnie z klientem, w rezultacie których wypra-
cowywany jest w a ciwy (optymalny) instrument finansowy i warunki jego 
wykorzystania najlepiej spe niaj ce yczenie kupna ca o ciowego rozwi zania 
problemu finansowego (Korenik, 2006, s. 38). 

Wieloznaczno  doradztwa finansowego spotykana w literaturze przed-
miotu wynika z faktu, e nie jest to kategoria homogeniczna. W ramach 
tego poj cia wyró ni  mo na trzy zasadnicze obszary (Waliszewski, 
2007, s. 130):
1) doradztwo kredytowe – polega na oferowaniu kredytów, najcz ciej 

hipotecznych, kilkunastu banków i wyborze optymalnej oferty z punktu 
widzenia konkretnego klienta przy uwzgl dnieniu jego sytuacji i pre-
ferencji, a nast pnie obejmuje po rednictwo w zawarciu umowy kre-
dytowej;

2) doradztwo inwestycyjne – polega na oferowaniu instrumentów finanso-
wych s u cych lokowaniu nadwy ek, np. jednostki uczestnictwa funduszy 
inwestycyjnych, plany systematycznego oszcz dzania, produkty struktury-
zowane z gwarantowan  stop  zwrotu, i wyborze optymalnej oferty dla 
konkretnego klienta z uwzgl dnieniem jego sytuacji i preferencji oraz 
po rednictwo w zawarciu umowy mi dzy instytucj  finansow  – oferentem 
optymalnego instrumentu a klientem doradcy;

3) doradztwo ubezpieczeniowe – polega na oferowaniu us ug ubezpieczenio-
wych maj cych na celu zabezpieczenie przed ró nego rodzaju ryzykami, 
które mog  si  zmaterializowa  (ubezpieczenia maj tkowe, ubezpieczenia 
turystyczne), i wyborze optymalnej oferty dla klienta, a tak e po red-
nictwo ubezpieczeniowe w zawarciu ubezpieczenia pomi dzy instytucj  
oferentem a klientem doradcy.
Badania przeprowadzone w bankach w Polsce wskazuj , e polscy 

doradcy klienta do swoich g ównych zada  zaliczali (Meder, 2006, s. 93):
– indywidualn  obs ug  klienta,
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– pasywne informowanie o bie cej ofercie banku, przy czym klient sam 
dokonywa  wyboru prezentowanych rozwi za ,

– sprzeda  produktów bankowych.
Analogiczne badania przeprowadzone w Niemczech wskazuj , e nie-

mieccy doradcy klienta do swoich zada  zaliczyli szczegó owe i obszerne 
analizowanie potrzeb klienta (sytuacja finansowa, plany osobiste, sytuacja 
podatkowa) oraz opracowanie i zaproponowanie klientowi odpowiednich 
(optymalnych z punktu widzenia doradcy) rozwi za . Warto podkre li , e 
jest to podej cie nastawione nie na sprzeda , ale na rozwi zanie problemu 
klienta (Meder, 2006, s. 93–94). 

Doradztwo finansowe, które zgodnie z definicj  powinno charakteryzo-
wa  si  obiektywizmem i stricte eksperckim podej ciem popartym dosko-
na  wiedz , w praktyce nacechowane by o pi tnem typowego po rednika 
finansowego, skoncentrowanego na produktach instytucji finansowych, 
z którymi wspó pracowa . (Doradcy finansowi to te  cz sto pracownicy 
banków czy po rednictw finansowych, chocia  dzia a  te  mog  zupe nie 
niezale nie). 

Poj cie po rednictwa finansowego jest w zwi zku z powy szym poj ciem 
szerszym od po rednictwa kredytowego. Podobnie jak doradztwo finansowe 
mie ci w sobie doradztwo kredytowe, poniewa  co do zasady obok aspektu 
kredytowego odnosi si  równie  do ubezpiecze  (form zabezpieczenia na 
staro ) oraz lokowania oszcz dno ci. Z kolei poj cie doradcy kredytowego 
jest szersze od po rednika kredytowego, poniewa  o doradztwie mo na 
mówi  w momencie, gdy podmiot posiada w swojej ofercie co najmniej 
dwa rodzaje us ug tego samego typu, np. kredyt gotówkowy lub kredyt 
hipoteczny, i na podstawie charakterystyki ilo ciowo-jako ciowej danego 
klienta rekomenduje mu jedn  z us ug. Co wa ne, wybór dokonywany przez 
doradc  kredytowego powinien odbywa  si  na podstawie obiektywnych 
kryteriów. 

Wszystkie te poj cia w uj ciu praktycznym maj  jeden wspólny mianow-
nik – pe ni  podobn  funkcj  w ramach zewn trznych kana ów dystrybu-
cji z punktu widzenia banków i instytucji wspó pracuj cych jako twórców 
instrumentów finansowych (Waliszewski, 2010, s. 64). Ze wzgl du na fakt, 
e po rednicy i doradcy nie kreuj  instrumentów, które oferuj  klientom, 

ale stanowi  ogniwo po rednie pomi dzy klientem a instytucj , która dany 
instrument wykreowa a, uzasadnienie znajduje stwierdzenie, e ka dy 
doradca kredytowy i finansowy jest równie  po rednikiem.

2.2. Geneza

Tak jak s usznie zauwa a G ówny Urz d Statystyczny (GUS), publikuj c 
coroczne raporty, po rednictwo kredytowe, szerzej po rednictwo finansowe 
jest jednym z najm odszych i najs abiej rozpoznanych segmentów polskiego 
rynku finansowego. Istnieje na nim bowiem, obok stabilnych spó ek, wiele 
ma ych spontanicznie powstaj cych i upadaj cych firm, z regu y nale -
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cych do osób fizycznych. O ile w przypadku tych pierwszych mówi  mo na 
o regularnych, wiarygodnych badaniach statystycznych, to w odniesieniu do 
jednoosobowych dzia alno ci gospodarczych jest to ju  wysoce problema-
tyczne. Powszechna dost pno  do zawodu nieograniczana adnymi prze-
pisami czy licencjami ani nawet zakresem minimalnej wiedzy by a bezpo-
rednim powodem dynamicznego rozwoju tego segmentu rynku finansowego 

w Polsce. Podmioty ywio owo reagowa y na ka de zaproszenie banków czy 
wielkich sieci handlowych do wspó pracy, co sprawia o wra enie mnogo ci 
aktywnych brokerów kredytowych2. Do 2006 r. by  to obszar badany jedy-
nie wyrywkowo. Trudno w zwi zku z tym dok adnie okre li , ile w tam-
tym okresie funkcjonowa o podmiotów wiadcz cych us ugi doradztwa czy 
po rednictwa finansowego. Cykliczne badanie w tym zakresie pod zbiorcz  
nazw  „Dzia alno  przedsi biorstw po rednictwa kredytowego” realizo-
wane przez GUS rozpocz y si  dopiero od 2006 r. Bez w tpienia maj  
one kluczowe znaczenie dla pe nego i rzetelnego opisu tego rynku, dyna-
miki zmian, jakim podlega  wskutek zmieniaj cego si  otoczenia prawnego 
i instytucjonalnego.

Patrz c wstecz, nale y stwierdzi , e po rednictwo kredytowe nie ma 
d ugiej historii w Polsce, ale na podstawie sprawozda  statystycznych mo na 
zauwa y , e dzia ania w tym obszarze rozwija y i rozwijaj  si  bardzo 
intensywnie. Jak wskazuje GUS, pierwsze profesjonalne firmy po rednic-
twa kredytowego pojawi y si  na pocz tku lat 90. XX wieku, w tym samym 
czasie, gdy polska gospodarka zacz a powraca  na cie k  wzrostu po szoku 
wywo anym transformacja ustrojow . 

Brak skutecznego nadzoru i sprawdzonych rozwi za  legislacyjnych 
doprowadzi y do rozpowszechnienia pionierskich firm kredytowych, które 
w pierwszej fazie istnienia nie by y powi zane kapita owo z bankami (by y 
pierwotnymi dawcami kapita u). Dopiero w szczytowym okresie hossy na 
rynkach kapita owych, czyli w latach 2006–2008, na rynku po rednictwa 
kredytowego zdecydowanie zacz y dominowa  podmioty na sta e wspó -
pracuj ce z bankami, ale jednocze nie nieb d ce cz ci  struktury sys-
temu bankowego. W 2008 r. najsilniejsz  grup , skupiaj c  oko o 90% 
udzia u w rynku, stanowili po rednicy dzia aj cy w skali ogólnopolskiej 
(operatorzy kredytowi, agenci generalni banków, firmy tworz ce ogólno-
polskie systemy sprzeda y ratalnej)3. Wskaza  nale y, e lata 2006–2008 
to czas dynamicznego wzrostu na wszelkiego rodzaju produkty finansowe. 
To w a nie armia doradców finansowych zatrudnionych w firmach po red-
nictwa finansowego, w bankach oraz dzia aj ca na w asn  r k  nap dza a 
koniunktur  na produkty finansowe. Jest to te  okres pe nej swobody i braku 
jakichkolwiek ogranicze  w funkcjonowaniu doradztwa i po rednictwa 
finansowego. 

Nie by o ogranicze  w kwestii otwierania firm po rednictwa kredytowego. 
W zasadzie mog a to zrobi  ka da osoba, cho  powinna ona przedstawi  
za wiadczenie o niekaralno ci. Teoretycznie (bo w praktyce nie by o to 
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generaln  zasad ) po rednik powinien posiada  elementarn  wiedz  na 
temat kredytów i finansów, powinien by  rzetelny i mie  zdolno  analitycz-
nego my lenia. Musi obs ugiwa  klientów z poszanowaniem ich interesów 
oraz potrafi  negocjowa  warunki ofert kredytowych z bankami i firmami 
po yczkowymi, z którymi wspó pracuje. Firma po rednictwa kredytowego 
mog a funkcjonowa  jako jednoosobowa dzia alno  gospodarcza lub spó ka, 
dlatego te  musia a podlega  rejestracji w Centralnej Ewidencji i Informacji 
o Dzia alno ci Gospodarczej lub w Krajowym Rejestrze S dowym4.

Realne skutki wiatowego kryzysu finansowego w Polsce widoczne s  
w okresie od drugiej po owy 2009 r. do ko ca 2010 r. Dosz o wówczas, 
wskutek za amania popytu na kredyty, do znacz cego zmniejszenia liczby 
podpisanych umów, w jakich uczestniczy y przedsi biorstwa po rednictwa 
kredytowego, spad a te  ca kowita warto  udzielonych kredytów i po y-
czek. Kryzys na rynkach finansowych bardzo szybko prze o y  si  te  na 
funkcjonowanie banków, które wprowadzi y zaostrzone kryteria w ustalaniu 
zdolno ci kredytowej, co w efekcie spowodowa o dodatkowy spadek liczby 
udzielnych kredytów (co ciekawe, kwota kredytów hipotecznych udzielonych 
przez du e firmy po rednictwa kredytowego stanowi a 96,5% ca ego rynku 
kredytów hipotecznych – warto  10 918 mln z ) (GUS, 2011). Sektor ban-
kowy boryka  si  ze sporymi problemami w zakresie skutecznego nadzoru 
i zarz dzania ryzykiem finansowym. W obszarze kredytów skutkowa o to 
zró nicowanymi zmianami – cz  banków zaostrzy a kryteria przyznawania 
kredytów mieszkaniowych gospodarstwom domowym, cz  chc c pozyska  
wi cej kapita u poprzez wzrost konkurencyjno ci, obni y a mar e kredytowe 
(NBP, 2010; 2011, s. 7–9). By  to okres wysokiej polaryzacji rynku doradztwa 
i po rednictwa kredytowego. 

Pojawi y si  te  utrudnienia formalnoprawne. Rok 2010 i lata kolejne 
by y pocz tkiem okresu wzmo onych prac nad lepszym uregulowaniem 
rynku finansowego i wzmocnieniem nadzoru. Od kwietnia 2010 r. w Polsce 
istnieje obowi zek przestrzegania unijnej Dyrektywy MiFID (Markets in 
Financial Instruments Directive, 2004/39/EC2) dotycz cej rynków instrumen-
tów finansowych, która z za o enia ma chroni  klientów, m.in. towarzystw 
funduszy inwestycyjnych, banków, domów maklerskich oraz po redników 
finansowych. Zgodnie z zaleceniami Dyrektywy MiFID instytucje finansowe 
podczas sprzeda y swoich produktów maj  obowi zek rzetelnego informo-
wania klientów o ryzyku. Wed ug MiFID, podmioty, które oferuj  us ugi 
inwestycyjne, zobowi zane s  dzia a  w sposób: uczciwy, rzetelny i pro-
fesjonalny, zgodnie z najlepiej poj tymi interesami klientów. Informacje 
wi ce si  z instrumentami finansowymi przekazywane klientom powinny 
by : zrozumia e, przejrzyste i przede wszystkim dostosowane do profilu 
klienta, a tak e powinny obejmowa  dane o ryzyku zwi zanym z danym 
instrumentem (Stawska, 2015, s. 147). 

O pewnej poprawie na rynku po rednictwa kredytowego mówi  mo na od 
pocz tku roku 2011, kiedy to wraz z post puj cym o ywieniem gospodarczym 
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poprawi a si  ogólna dost pno  do kredytów, wyra nie wzros a zarówno 
liczba osób zatrudnionych w przedsi biorstwach po rednictwa kredytowego, 
liczba podpisanych umów, w jakich uczestniczy y przedsi biorstwa po red-
nictwa kredytowego, jak i warto  udzielonych kredytów i po yczek. Jednak 
ju  w latach 2012 i 2013 sytuacja ponownie si  pogorszy a. Wyznacznikiem 
mog  by  tutaj dane finansowe jednego z najwi kszych w Polsce po red-
ników finansowych: spó ki Open Finance. Zarz d tej spó ki w raporcie za 
2012 r. poda , e jej zysk netto spad  o 49% do 44,2 mln z  z powodu 
spadku o 33% przychodów z po rednictwa kredytowego i spadku o 10% 
przychodów z dystrybucji produktów inwestycyjnych5. 

Systematyczna poprawa wróci a na rynek po 2014 r. Zgodnie z oficjal-
nymi statystykami ju  w latach 2015–2016 co drugi kredyt hipoteczny zawie-
rany by  dzi ki po rednictwu finansowemu6.

Globalny kryzys finansowy wymusi  zmiany. Po rednictwo finansowe 
zosta o uznane za element shadow banking, bankowo ci równoleg ej, pe -
ni cej te same funkcje co instytucje kredytowe, ale nieobj tej publiczn  
sieci  bezpiecze stwa finansowego (por. Solarz, 2014).

3. Obszar wra liwy 1. Sposoby pozyskania klientów

Sposoby pozyskania klientów w obszarze po rednictwa kredytowego s  
wysoce zró nicowane i trudno wskaza  jeden wiod cy nurt. Na podstawie 
cyklicznych bada  statystycznych realizowanych od 2006 r. przez G ówny 
Urz d Statystyczny w ramach corocznych raportów pod zbiorcz  nazw  
„Dzia alno  przedsi biorstw po rednictwa kredytowego” nale y stwierdzi , 
e przy pozyskiwaniu klientów g ówn  rol  odgrywa  Internet, na drugim 

miejscu uplasowa a si  sprzeda  osobista oraz sprzeda  w placówkach 
handlowo-us ugowych, z czego sprzeda  osobista wiod a prym w okresie 
hossy. Spora cz  badanych przez GUS podmiotów poda a, e dociera a 
do klientów drog  telefoniczn , poprzez ulotki i reklam  w prasie, radiu 
i TV7. Doda  w tym miejscu nale y, e proces pozyskiwania klienta by  
bardzo aktywny.

Z badania jasno wynika, e sprzeda  bezpo rednia, czyli poprzez kontakt 
osobisty lub placówki handlowo-us ugowe, stanowi a g ówne ród o pozyska-
nia klientów. Po rednictwo kredytowe opiera si  na zaufaniu i bezpo rednim 
kontakcie z klientem. To w a nie na tych warto ciach budowane by y i s  
sposoby pozyskania nowych klientów. Mo na powiedzie , e w odniesieniu 
do po rednictwa kredytowego nie istnia y adne odgórne zasady czy warunki, 
jakie musia y zosta  spe nione, aby pozyska  nowego klienta. Liczy a si  
przede wszystkim skuteczno  i pomys owo . 

Obok wskazanych powy ej, mo na powiedzie  klasycznych cie ek zdo-
bycia nowych kontaktów wskaza  mo na jeszcze przynajmniej kilka innych, 
które równie  mia y szerokie zastosowanie. By y to:
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– poczta pantoflowa,
– og oszenia w prasie lokalnej,
– rekrutacja klientów z kr gu najbli szych osób, znajomych, przyjació  czy 

rodziny,
– handel bazami danych (do  cz sty proceder szczególnie w przypadku 

osób, które wcze niej pracowa y w du ych instytucjach zazwyczaj, ale 
niekoniecznie finansowych),

– og oszenia, komunikaty w Internecie, ze szczególnym wskazaniem na 
portale spo eczno ciowe,

– pozyskiwanie potencjalnych kontaktów od by ych wspó pracowników,
– rozdawanie ulotek,
– rozsy anie wiadomo ci poprzez telefoni  komórkow ,
– przygotowanie ciekawej strony internetowej,
– rozdawanie du ej liczby wizytówek przy ka dej okazji,
– wyszukiwanie w Internecie ogólnie dost pnych baz, np. Elektronicznych 

Rejestrów Dzia alno ci Gospodarczej.
Strategia stosowanych sposobów dotarcia do potencjalnego klienta w przy-

padku po rednictwa kredytowego nie by a ani skomplikowana, ani droga 
(w przeciwie stwie do dystrybucji us ug i produktów bankowych, gdzie wyst -
powa y takie procesy jak: planowanie dystrybucji, strategia dystrybucji, ziden-
tyfikowane kana y dystrybucji). Brak regulacji legislacyjnych powodowa , e 
dzia ania musia y by  przede wszystkim skuteczne. Nie mo na zapomina , e 
kr g potencjalnych klientów by  praktycznie nieograniczony. Z uwagi jednak 
na dzia aj ce obok instytucje finansowe (banki) skoncentrowane zazwyczaj 
(przynajmniej na pierwszym etapie rozwoju rynku po rednictwa kredytowego 
w Polsce) na klientach instytucjonalnych, celem dla po redników sta y si  
g ównie gospodarstwa domowe – osoby fizyczne oraz mikro i ma e firmy, 
dla których uzyskanie finansowania zewn trznego by o problematyczne. 

Po rednicy kredytowi funkcjonowali w ramach tzw. po rednich kana ów 
dystrybucji instytucji finansowych (banków). Wykorzystywanie po redników 
z jednej strony wynika o z niedostatecznej liczby placówek w asnych banku 
(szczególnie w pierwszym okresie hossy na rynkach kapita owych, czyli 
w latach 2004–2006), z drugiej – z oczekiwania przez klientów dokonuj cych 
zakupów dost pu do produktów kredytowych w miejscu ich dokonywania 
(Waliszewski, 2010, s. 64). Dzi ki wykorzystywaniu przez banki po rednich 
kana ów dystrybucji kredytów (g ównie hipotecznych) klienci mieli u a-
twiony dost p do produktów kredytowych, uzyskuj c pomoc w wype nie-
niu dokumentów i przechodz c przez uproszczon  procedur  kredytow . 
Ros a równie  efektywno , poniewa  dzi ki po rednim kana om dystrybucji 
banki mog y zwi ksza  akcj  kredytow  bez koniczno ci ponoszenia znacz -
cych kosztów i rozszerzania sieci detalicznej. Dodatkowo rozproszona sie  
po redników dociera a do wielu nisz rynkowych, nie zawsze op acalnych 
dla banków (Grzegorczyk, 2003).
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4. Obszar wra liwy 2. Sposoby nawi zywania kontaktu 
(wspó pracy) z bankami

Po rednictwo finansowe, w tym te  po rednictwo kredytowe wywodzi si  
z sektora bankowego. Co wi cej, mo na przyj  za o enie, e po rednictwo 
finansowe wyros o na u omno ci kana ów dystrybucji instytucji finansowych. 
Wspó praca z bankami jest jednak immanentn  cz ci  po rednictwa kre-
dytowego. Jak podaj  statystyki, pod koniec 2007 r. ponad 30% produktów 
kredytowych w niektórych bankach by o sprzedawanych przez po redników. 
W kolejnych dwóch latach warto  ta zbli y a si  do 40%8.

Relacja pomi dzy po rednikiem a bankiem mo e by  wynikiem ró nego 
rodzaju porozumie . Warto zaznaczy , e wielko  po rednika ma kluczowe 
znaczenie dla wypracowania tre ci i formy takiej wspó pracy. W innej sytuacji 
jest bowiem du ych rozmiarów instytucja po rednictwa kredytowego, np. 
spó ka z ograniczon  odpowiedzialno ci  lub spó ka akcyjna, a w zupe nie 
innej osoba fizyczna prowadz ca jednoosobow  dzia alno  gospodarcz . 

I tak, na przyk ad osoba fizyczna prowadz ca jednoosobow  dzia alno  
gospodarcz  mo e nawi za  wspó prac  z instytucjami finansowymi na kilka 
sposobów. W ród tych najbardziej popularnych s :
– samodzielne nawi zanie bezpo redniej wspó pracy z ka d  z instytucji, 

z któr  chce si  wspó pracowa ,
– poprzez zawarcie umowy z brokerem (po rednik po rednika),
– dzia anie w ramach systemu franczyzowego.

Brak odgórnych regulacji powoduje, e cz  instytucji finansowych nie 
wypracowa a jednolitego modelu wspó pracy z po rednikami w ramach 
ca ego sektora. Wspó praca z po rednikami odbywa a si , w zale no ci od 
konkretnej instytucji (specyfikacji jej dzia alno ci operacyjnej, wewn trz-
nych regulaminów i zasad), na podstawie umowy franczyzowej, agencyjnej 
b d  te  umowy o wspó prac . Zazwyczaj bardziej cis e formy wspó pracy 
(franczyza, umowa agencyjna) wi za y si  dodatkowo z wymogiem wy cz-
no ci, a interesy np. banku zabezpieczone by y wystawionym przez partnera 
wekslem in blanco z deklaracj  wekslow  okre lonej tre ci. Podmiot sta-
raj cy si  o zawarcie zwyk ej umowy o wspó prac  musia  si  liczy  z tym, 
e wymogiem jej zawarcia mo e by  np. dostarczenie umówionej liczby 

klientów (cz sto wystarcza  jeden). 
Forma i charakter wspó pracy w obszarze oferowania produktów finan-

sowych w latach 2006–2009 pozwoli y na wykszta cenie do  ciekawego zja-
wiska, okre lanego mianem „po rednik po rednika”9. By a to grupa firm, 
które dzia a y mi dzy po rednikiem a instytucjami finansowymi. Zalet  tego 
rozwi zania by o odci enie po rednika, który nie musia  utrzymywa  relacji 
biznesowych z bankami. Dzi ki temu po rednik móg  koncentrowa  si  
wy cznie na sprzeda y produktów finansowych. Firmy te charakteryzowa a 
zazwyczaj bogata oferta, korzystny systemem wynagradzania, szkolenia pro-
duktowe oraz dost p do zaawansowanych systemów informatycznych wspie-
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raj cych sprzeda . Firmy takie przy nawi zaniu wspó pracy cz sto jednak 
wymaga y wy czno ci. 

Kontakt z bankiem mia  w zwi zku z tym charakter kluczowy nie tylko 
przy inicjowaniu i rozpoczynaniu wspó pracy. Konieczno  aktualizacji 
specyfikacji oferowanych produktów finansowych wymaga a wypracowania 
regularnych kontaktów zazwyczaj poprzez osob  tzw. opiekuna. 

Nie bez znaczenia by a równie  d ugo  wspó pracy z bankiem. Im d u -
sza, tym relacje stawa y si  lepsze (po rednicy finansowi latami pracuj  na 
swoj  wiarygodno  i sie  kontaktów), co z kolei skutkowa o mo liwo ciami 
wypracowania lepszych warunków wynagrodzenia.

5. Obszar wra liwy 3. System wynagrodzenia 
po rednika kredytowego

W niniejszym opracowaniu przez poj cie systemu wynagradzania nale y 
rozumie  sposób, w jaki ustala si  wysoko  wynagrodzenia przys uguj cego 
po rednikom finansowym (kredytowy) za wykonan  przez nich prac  lub 
us ug  (Marciniak, 2007, s. 106)10.

W ramach funkcjonuj cych systemów wynagradzania po redników naj-
cz ciej w praktyce spotykane s  trzy (tabela 2). Warto jednak podkre li , 
e szczególnie w okresie hossy na rynkach kapita owych i boomu na rynku 

nieruchomo ci prym wiod y systemy oparte o prowizj  lub premi . Po red-
nicy dzia aj cy na rynku w formie jednoosobowych dzia alno ci gospodar-
czych funkcjonowali w ogromnej wi kszo ci w ramach czystych systemów 
prowizyjnych. Osoby fizyczne natomiast zatrudnione w firmach po rednictwa 
finansowego najcz ciej pracowa y w oparciu o system mieszany z dominu-
j cym udzia em cz ci ruchomej, czyli prowizji lub premii.

 Od 2006 r. do I po owy 2009 r. to okres obfitych niw firm po rednic-
twa finansowego. W okresie hossy na rynkach kapita owych oraz boomu na 
kredyty hipoteczne, z których po rednicy mieli najwi ksze prowizje i które 
stanowi y g ówny produkt, wynagrodzenia odnotowywa y rekordowe war-
to ci. Nawet w pierwszym okresie kryzysu finansowego, czyli od drugiej 
po owy 2009 r., statystyki wynagrodze  w tej bran y wygl da y jeszcze bardzo 
dobrze. Wed ug danych statystycznych zgromadzonych przez Zwi zek Firm 
Doradztwa Finansowego w 2009 r. firmy te sprzeda y kredyty hipoteczne 
za ponad 11 mld z . 

Warto w tym miejscu zaznaczy , e analizuj c system wynagrodze  
w bran y po rednictwa finansowego, rok 2008 by  istotnym wyznacznikiem. 
Jak wskazuj  dane statystyczne Zwi zku Firm Doradztwa Finansowego, 
przed rokiem 2008 zazwyczaj kluczow  cz  wynagrodzenia stanowi a 
sta a podstawa, po tym okresie najwa niejsza sta a si  prowizja lub premia. 
Wed ug raportu firmy Sedlak & Sedlak udzia  premii w wynagrodzeniach 
tej bran y po 2008 r. nale a  do jednych z najwy szych. Uzasadni  nale y to 
zmianami w otoczeniu zewn trznym. Od po owy 2008 r. oczywiste sta o si , 
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System Opis Zalety Wady

Prowizyjny 
czysty

Brak pensji podstawowej, tylko prowizja obli-
czana jako procent od warto ci sprzeda y

Dostarcza bezpo rednich bod ców finanso-
wych

Przyci ga do firmy efektywnych i skutecznych 
sprzedawców

Pracownicy praktycznie nie musz  by  nad-
zorowani

Prowadzi do sprzeda y pod presj

Mo e przyci ga  pracowników nie-
w a ciwego typu, zainteresowanych 
wy cznie sprzeda , a nie relacja-
mi z klientami

Skupia uwag  sprzedawców na ilo-
ciowym aspekcie sprzeda y

Oparty na 
p acy sta ej

Tylko pensja podstawowa bez prowizji i premii

Wysoko  wynagrodzenia zale y od momen-
tu przyj cia pracownika do firmy i zdolno ci 
negocjacyjnych

System cz sto stosowany dlatego, e zosta  
narzucony lub zastany

Zach ca sprzedawców do skupienia si  raczej 
na jako ci obs ugi klienta ni  na wynikach 
sprzeda y

Chroni dochody pracowników w razie waha  
sprzeda y wynikaj cych z przyczyn pozostaj -
cych poza ich kontrol

Daje poczucie bezpiecze stwa

Nie zapewnia bezpo redniej moty-
wacji finansowej

Mo e przyci gn  nieefektywnych 
pracowników

Zwi ksza koszty sta e sprzeda y, 
poniewa  koszty p ac s  niezale ne 
od wyników sprzeda y

Mieszany

Po czenie sta ej i ruchomej cz ci wynagro-
dzenia

Pensja podstawowa powi kszona o prowizj  
obliczon  jako procent od wielko ci lub war-
to ci sprzeda y

Pensja podstawowa powi kszona o premi  
uzale nion  od osi gni cia lub przekroczenia 
wyznaczonych celów ilo ciowych lub warto-
ciowych.

Proporcje cz ci sta ej do ruchomej zale  od 
wielu czynników: bran y, wysoko ci zarobków 
innych pracowników, stylu zarz dzania szefa 
sprzeda y, polityki w stosunku do klienta

Istnieje mieszana forma wynagradzania, ale 
wci  jest na tyle prosta, by nie stwarza  pra-
cownikowi trudno ci w obliczeniu swojego 
wynagrodzenia

Motywuje sprzedawców bezpo rednio do sku-
pienia si  na g ównym celu ich pracy, jakim 
jest maksymalizacja sprzeda y, a zarazem 
zapewnia im bezpiecze stwo w postaci p acy 
podstawowej

Dostarcza sprzedawcom motywacji finanso-
wej, a jednocze nie umo liwia cz ste zmiany 
wyznaczonych celów, które mog  dotyczy  nie 
tylko warto ci sprzeda y, ale te  jako ci obs ugi

Nie zapewnia wyra nego powi za-
nia wynagrodze  z wysi kami

Mo e okaza  si  z o ona i trudna 
w za  rz dzaniu

Mo e powodowa , e sprzedawcy 
b d  chcieli zby  jak najwi cej pro-
duktów atwych do sprzeda y, ale 
nie zawsze rentownych dla firmy

Tab. 2. Funkcjonuj ce systemy wynagradzania po redników. ród o: opracowanie w asne na podstawie A. Barembruch (2011). Systemy wynagradzania 
po redników finansowych: teoria i praktyka. Zeszyty Naukowe Ostro ckiego Towarzystwa Naukowego, 25, s. 212–213.
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e boom na rynku kredytów hipotecznych si  ko czy. Wska niki sprzeda y 
oparte na latach wcze niejszych by y bardzo wysokie, co skutkowa o wyso-
kimi oczekiwaniami zarówno ze strony samych po redników, jak i instytucji 
finansowych. Wszystko to sk ada o si  na siln  presj  i agresywnie prowa-
dzone kampanie reklamowe w tamtym okresie.

Wed ug danych Zwi zku Firm Doradztwa Finansowego na koniec roku 
2008 w biznesie tym pracowa o ponad 2 tys. osób, a kilkana cie kolejnych 
tysi cy prowadzi o dzia alno  doradcza na w asn  r k 11. Z kolei zgodnie 
z danymi UKNF za 2008 r. na rynku kredytów dla gospodarstw domowych 
dzia a o a  37,5 tys. po redników – osób fizycznych (rozbie no ci w danych 
to dowód na relatywnie pobie ne badanie rynku po rednictwa finansowego 
w obszarze jednoosobowych dzia alno ci gospodarczych). W 2008 r. po red-
nicy kredytowi sprzedali kredyty warte w sumie 35,7 mld z . Urz d Komisji 
Nadzoru Finansowego szacowa , e w 2009 r. co czwarty kredyt bankowy 
by  udzielany za ich po rednictwem (KNF, 2010). 

Prowizyjny system wynagradzania czyni z po rednika finansowego stron  
zale n  od instytucji finansowej, co automatycznie powoduje, e jego dzia-
ania bardzo cz sto faworyzuj  potencjalne korzy ci instytucji finansowej 

kosztem interesów klienta. Kosztem jako ci relacji z klientem po rednik 
finansowy mo e sk ania  si  do maksymalizacji sprzeda y, a nie korzy ci 
dla klienta (Barembruch, 2011, s. 217; Krakovsky, 2015). 

Skala nieetycznych zachowa  po redników finansowych dzia aj cych 
w latach przed rozpocz ciem prac nad wzmocnieniem regulacji tego rynku, 
czyli do 2010 r., wynikaj ca z najbardziej powszechnego prowizyjnego systemu 
wynagradzania jest trudna do precyzyjnego oszacowania (Waliszewski, 2017, 
s. 168–170). Pami ta  jednak nale y, e znacz ca cz  tak zwanych toksycz-
nych produktów bankowych by a sprzedawana w a nie przez po redników 
(kredyty walutowe, a potem polisolokaty). Mo na przyj  za o enie grani-
cz ce z pewno ci , e skala nieetycznych zachowa  w tej bran y osi gn a 
swoje apogeum w a nie w latach 2008–2010. Ju  na pocz tku 2010 r. Urz d 
Komisji Nadzoru Finansowego ostrzega : „Umowa kredytowa zawierana 
jest mi dzy klientem a bankiem. Po rednicy kredytowi, cz sto reklamuj cy 
si  jako »doradcy finansowi«, nie ponosz  bezpo redniej odpowiedzialno ci 
wobec klienta za ewentualne nierzetelne porady. Wynagrodzenie za us ugi 
po rednika kredytowego pokrywane jest z prowizji otrzymywanej od banku 
za sprzeda  kredytu. Po rednik nie ma obowi zku informowania klienta 
o jej wysoko ci. System wynagrodze  po redników kredytowych nie zawsze 
uwzgl dnia dzia anie w interesie klienta Ponadto po rednicy kredytowi nie 
maj  obowi zku informowania klientów o powi zaniach w a cicielskich 
z bankiem, którego kredyty sprzedaj . Nie musz  mie  te  wykszta cenia 
kierunkowego ani wiedzy z zakresu finansów” (KNF, 2010).

Po rednictwo finansowe to typowa bran a, gdzie w ogromnej wi kszo ci 
wynagrodzenie za prac  podmiot otrzymuje od instytucji, z której ofert korzy-
sta  klient. Innymi s owy, po rednik uzyskuje prowizj  (okre lon  procentowo 
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lub kwotowo – w zale no ci od rodzaju produktu, który zosta  sprzedany) 
od udzielonego przez bank kredytu konsumpcyjnego, kredytu hipotecznego, 
po yczki, karty kredytowej itp. Okres boomu na kredyty hipoteczne zwi k-
szy  popyt na skutecznych po redników, a to prze o y o si  na fakt, e w tej 
bran y w owym okresie zarobki podmiotu prowadz cego jednoosobow  
dzia alno  gospodarcz  mog y si gn  bez wi kszych problemów kilkunastu 
tysi cy z otych brutto miesi cznie (w skrajnie korzystnych warunkach nawet 
kilkudziesi ciu tysi cy z otych brutto).

6. Wnioski

Rozwój po rednictwa finansowego w Polsce by  i jest ci le powi zany 
z rozwojem ca ego systemu finansowego, a szczególnie rynku us ug finan-
sowych dedykowanych klientowi detalicznemu. Istotno  zmian w obszarze 
po rednictwa finansowego jest w zwi zku z tym bezdyskusyjna w kontek cie 
ryzyka systemowego. 

Przeprowadzona identyfikacja zjawiska po rednictwa kredytowego ze 
szczególnym uwzgl dnieniem jego potencjalnych obszarów obarczonych 
ponadprzeci tnym ryzykiem jasno dowodzi, e zarówno w przesz o ci, jak 
i teraz (chocia  w znacznie mniejszym stopniu) mówi  mo na o realnym 
ryzyku systemowym. Szczególne newralgiczne obszary, takiej jak sposoby 
pozyskiwania klientów, techniki doboru optymalnych rozwi za  finansowych 
czy system wynagrodze  nastawiony na maksymalizacj  zysków, nie pozo-
staj  bez wp ywu na stabilno  systemu bankowego, mimo e nie s  jego 
integraln  cz ci . Tak zidentyfikowany wniosek g ówny nale y uzupe ni  
o dwa wnioski poboczne. Pierwszy – zachodzi realna konieczno  dalszego 
usystematyzowania, unormowania i profesjonalizacji w bran y po rednictwa 
kredytowego. Drugi – zachodzi konieczno  ograniczenia zjawiska „efek-
tywno  ponad wszystko” na rzecz wzmocnienia kodeksu etyki zawodowej.

Doskona ym podsumowaniem jest ponowne przytoczenie w tym miejscu 
s ów Prof. Solarza okre laj cych po rednictwo finansowe jako element sha-
dow banking, bankowo ci równoleg ej, pe ni cej te same funkcje co instytu-
cje kredytowe, ale nie obj tej publiczn  sieci  bezpiecze stwa finansowego 
(Solarz, 2014).

Przypisy

1  https://www.kpf.pl/pliki/etyka/zdp_2015.pdf (17.07.2017).

2  http://stat.gov.pl/cps/rde/xbcr/gus/pgwf_dzial_przed_posr_kred_w_2008r.pdf 
(18.07.2017).

3  http://stat.gov.pl/cps/rde/xbcr/gus/pgwf_dzial_przed_posr_kred_w_2008r.pdf 
(18.07.2017).

4 http://www.biznes-firma.pl/posrednictwo-kredytowe-pomyslem-na-biznes/27269 
(20.07.2017).
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 5  Komunikat Open Finance o wynikach rocznych za rok 2012.

 6  Na podstawie rocznych raportów GUS.

 7  http://stat.gov.pl/cps/rde/xbcr/gus/pgwf_dzial_przed_posr_kred_w_2007r.pdf 
(18.07.2017).

 8  http://stat.gov.pl/cps/rde/xbcr/gus/pgwf_dzial_przed_posr_kred_w_2007r.pdf 
(18.07.2017).

 9  http://mojafirma.infor.pl/zakladam-firme/posrednictwo-finansowe/280348,2,Jak-
zalozyc-firme-posrednictwa-finansowego-nawiazywanie-wspolpracy.html (20.07.2017).

10  Zdaniem autora takie rozumienie systemu wynagradzania pozwala równie  na u y-
wanie jako synonimu poj cia „forma” lub „metoda wynagradzania”, które oznacza 
sposób ustalania wysoko ci wynagrodze  w a ciwy ze wzgl du na przyj te w organizacji 
zasady ró nicowania wynagrodze . Prawnicy cz sto u ywaj  natomiast poj  „forma 
p ac”, „system p ac”. Por. W. Golnau (2004). Wynagradzanie pracowników (s. 255 
i nast.). W: W. Golnau (red.), Zarz dzanie zasobami ludzkimi. Warszawa: CeDeWu. 

11 http://www.bankier.pl/wiadomosc/Ile-zarabia-doradca-finansowy-2106993.html 
(23.07.2017).
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