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Ma∏e i Ârednie Przedsi´biorstwa to
w istocie ten sektor, który stanowi
podstaw´ gospodarki w ka˝dym kraju.
Obszar MSP w Polsce to obecnie
prawie 1,7 miliona aktywnych firm,
generujàcych ok. 50 proc. rocznego PKB.

W Citi Handlowy od lat wspieramy
sektor MSP, a teraz przedstawiamy
nowà ofert´ adresowanà w∏aÊnie
do niego. Jest to oferta innowacyjna
i z pewnoÊcià wyró˝nia nas wÊród
polskich banków. Chcemy byç bankiem,
który stanowi inspiracj´ dla innych.
W tym numerze magazynu „Kontakt”
znajdà Paƒstwo rozmow´
z Krzysztofem ¸abowskim, Dyrektorem
Departamentu Ma∏ych i Ârednich
Przedsi´biorstw oraz Adamem
Grabarczykiem, Dyrektorem
Departamentu Rozwoju Produktów
MSP na temat nowej oferty dla MSP,
w którym m.in. odpowiadamy
na pytanie dlaczego Citi Handlowy
postanowi∏ postawiç znak równoÊci
pomi´dzy zakresem oferty dla ma∏ych
i Êrednich przedsi´biorstw oraz dla
du˝ych firm. Wskazujemy, dlaczego
wszelkie „przywileje”, które do tej pory
dost´pne by∏y dla nielicznych, obecnie
dost´pne sà dla ka˝dego
przedsi´biorcy. Nie muszà Paƒstwo
zarzàdzaç korporacjà z ostatniego
pi´tra wielkiego wie˝owca, aby móc
korzystaç z szerokiego pakietu us∏ug.
˚ycz´ sukcesów i zapraszam do lektury.

Micha∏ H. Mro˝ek
Wiceprezes Zarzàdu

Citi Handlowy,
Szef Pionu BankowoÊci
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Czas dla MSP
Citi Handlowy oferuje ma∏ym
i Êrednim przedsi´biorstwom
us∏ugi dedykowane do tej pory
tylko du˝ym firmom.
Obszar MSP (sektor Ma∏ych i Ârednich
Przedsi´biorstw) to obecnie ok. 1,7 miliona
firm, generujàcych ok. 50 proc. rocznego
PKB. Dzieje si´ tak dlatego, ˝e sektor MSP
postrzega si´ doÊç szeroko obejmujàc tym
okreÊleniem nie tylko najmniejsze firmy,
które dopiero rozpoczynajà dzia∏alnoÊç, ale
i te spó∏ki, które mogà pochwaliç si´ obrotem
rocznym na poziomie 75 milionów PLN. Takie
kryterium podzia∏u segmentacyjnego przyjà∏
Citi Handlowy, wprowadzajàc w obszar MSP
firmy, które generujà przychody od 0 do
75 mln PLN rocznie.

Firmy sektora MSP majà ró˝ne potrzeby,
ale ∏àczy je jedno: wspólne dà˝enie
do rozwoju. Jak jednak osiàgnàç sukces na tak
szybko zmieniajàcym si´ rynku?

– Kto odpowiada za rozwój
polskiego rynku?
Du˝e firmy czy
sektor MSP?
Krzysztof ¸abowski:
– Nie jest chyba tajemnicà,
˝e si∏a rozwoju
gospodarczego tkwi
w sektorze MSP. W naszym
kraju nie jest on mo˝e tak
du˝y jak na Zachodzie, ale
stale roÊnie. Udzia∏ firm
przy tworzeniu PKB w Polsce
wynosi prawie 50 proc. i ma
wzrostowà tendencj´. O skali
tego segmentu
mo˝e Êwiadczyç fakt,
˝e grubo ponad 99 proc.
przedsi´biorstw
zarejestrowanych w systemie
REGON to firmy sektora
MSP. Dane te przedstawiane

sà przez ró˝ne rzàdowe (np. Rzàdowa
Agencja Rozwoju Przedsi´biorczoÊci)
i pozarzàdowe organizacje (jak choçby
Polska Konfederacja Pracodawców
Prywatnych Lewiatan). Organizacje te
wskazujà na dynamiczny wzrost tego
sektora we wszystkich parametrach:
udziale w PKB, liczbie zatrudnionych
pracowników i procencie aktywów,
którym dysponuje ca∏a gospodarka
(w 2006 roku osiàgnà∏ on a˝ 42
proc.). Mo˝na zatem powiedzieç,
˝e przy dalszym wzroÊcie skala
i znaczenie tego segmentu b´dà
mia∏y kluczowe znaczenie dla
rozwoju Polski.

– Czy mo˝emy tu mówiç o sta∏ej
dynamice rozwoju?
Adam Grabarczyk: – Z pewnoÊcià
tak. Widaç to choçby na przyk∏adzie
ubieg∏ego roku, który cechowa∏ si´

NA
BANQUE

4 MAGAZYN FINANSOWO-EKONOMICZNY DLA KLIENTÓW CITI HANDLOWY  << SPIS TREÂCI

rozmowa z Krzysztofem ¸abowskim, dyrektorem Departamentu MSP, i Adamem Grabarczykiem,
szefem Departamentu Rozwoju Produktów MSP
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silnym rozwojem sektora MSP. Sprzyja∏y
temu bardzo warunki ekonomiczne i to nie
tylko w Polsce, ale i na Êwiecie. Rok 2007 to
wiele nowo utworzonych firm i niski
wskaênik bankructw. Widzàc, jaki potencja∏
ma rynek MSP, zacz´liÊmy wi´c
systematycznie rewidowaç naszà strategi´
odnoÊnie postrzegania tego obszaru,
a zw∏aszcza najmniejszych firm, starajàc si´
szukaç rozwiàzaƒ b´dàcych odpowiedzià
na potrzeby zg∏aszane przez Klientów MSP.

– Od czego zatem wszystko si´ zacz´∏o?
AG: – Od CitiBusiness. To w∏aÊnie dzi´ki
temu segmentowi naszej dzia∏alnoÊci
opracowaliÊmy nowe strategie dla mniejszych
firm. S∏uchaliÊmy, czego oczekujà od nas nasi
Klienci i co mówià na wielu wspólnych
spotkaniach. Ubieg∏y rok by∏ równie˝
momentem, w którym wprowadziliÊmy
radykalne zmiany do naszej oferty
produktowej. Nie mo˝na te˝ zapominaç,
˝e rok 2007 up∏ynà∏ pod znakiem du˝ego
udzia∏u MSP w produkcie krajowym brutto.
Nasza gospodarka ros∏a w tempie 6 i pó∏
procenta! Nie by∏ to mo˝e najwy˝szy wynik
w Europie, ale i tak by∏ najwy˝szy
w porównaniu z krajami b´dàcymi od lat
cz∏onkami Unii Europejskiej. Teraz,
posiadajàc wypracowane rozwiàzania dla
naszych Klientów, spokojnie oczekujemy
rozwoju wypadków. I tak, gdy na Êwiecie
mówi si´ o lekkim „och∏odzeniu”
gospodarczym, klimat do dalszego rozwoju
ma∏ych przedsi´biorstw w Polsce b´dzie
sprzyjajàcy. To prawdziwe ko∏o nap´dowe
polskiej gospodarki.

– Citi Handlowy nie jest z pewnoÊcià
jedynym bankiem, który dostrzeg∏
potencja∏ MSP. Jak wyró˝niç si´ na tle
bankowej konkurencji?
K¸: – Przygotowujàc naszà nowà ofert´
i sposób jej zorganizowania, który
wdro˝yliÊmy w po∏owie tego roku, uda∏o si´
nam zidentyfikowaç pewne elementy b´dàce
podstawà dla pozytywnego odbioru Citi
Handlowy przez Klientów. Co nas wyró˝nia?
Ka˝dy bank mówi g∏oÊno, ˝e nastawiony jest
na MSP, i my równie˝ podtrzymujemy takà
opini´, ale dla nas liczy si´ atrakcyjna oferta
produktowa i ró˝norodne kana∏y dost´pu,
które nasi klienci mogà wykorzystaç. Nasze
oferty opieramy bowiem nie tylko
na podstawie wczeÊniejszych doÊwiadczeƒ
z ma∏ymi firmami nale˝àcymi wczeÊniej
do sektora CitiBusiness, ale i na podstawie
naszej pracy z obszarem firm Êrednich.
Przyjmujemy tu elastyczny model
korporacyjny: ka˝dy Klient ma mo˝liwoÊç
konstruowania pakietu produktowego
dostosowanego do swoich potrzeb.
Preferujemy bardziej indywidualne podejÊcie.

– Szeroka oferta to jedno, ale trzeba te˝
umieç dotrzeç do Klienta...
K¸: – Do naszych Klientów docieramy dzi´ki
bardzo dobrze rozbudowanej sieci oddzia∏ów.

To przecie˝ tam Klient styka si´
najcz´Êciej z Citi Handlowy.
Zale˝y nam wi´c na tym, by
móg∏ on wygodnie za∏atwiç
swoje sprawy operacyjne,
wykonaç przelewy, dopytaç si´
i wyjaÊniç ewentualne
wàtpliwoÊci. Istniejà rzecz
jasna kana∏y zdalne, ale dla nas
kana∏em kluczowym jest
bezpoÊrednia osoba
wspó∏pracujàca z danà firmà,
czyli nasz doradca bankowy.

Kolejnymi elementami,
którymi pragniemy si´
wyró˝niaç po bogatej,
zindywidualizowanej ofercie
i osobistym kontakcie
z Klientem, sà: wysoka jakoÊç
obs∏ugi, sprawnoÊç operacyjna
i procesy, wymogi
dokumentacyjne, które
poddajemy nieustannej
weryfikacji. To dzi´ki nim
jesteÊmy odbierani przez
naszych Klientów jako
przyjazny bank.
AG: – Elementem, na który
bardzo stawiamy i który jest
bardzo wa˝ny dla Klienta, sà
nasze innowacje produktowe.
Klienci znajà ju˝ dobrze np.
nasze karty przedp∏acone,
w których Citi Handlowy jest
liderem. Pami´tamy o tym,
˝e ten produkt stale si´ rozwija.
Wprowadzamy te˝ zupe∏nà
nowoÊç: p∏atnoÊci mobilne,
które b´dà dost´pne dla
naszych Klientów
instytucjonalnych.

– Na czym to b´dzie
polega∏o?
AG: – Za∏o˝enie jest bardzo
proste. B´dà to operacje
bankowe dokonane z pomocà...
telefonu komórkowego. To
prawdziwe novum
w bankowym biznesie. Ale
oferta mobilna to oczywiÊcie
nie wszystko. Oferujemy te˝
nowe karty kredytowe
przeznaczone dla firm sektora
MSP z najwi´kszà siecià
rabatowà w Polsce.
Proponujemy tak˝e specjalnà
platform´ Online Trading
(OLT) do transakcji
walutowych. Online Trading to
system sprawdzony na polskim
rynku. Ju˝ tysiàce Klientów Citi
Handlowy realizuje swoje
operacje walutowe online
przy pomocy naszej
innowacyjnej platformy. Jest
zatem w czym wybieraç.
Klienci majà do dyspozycji
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Pakiet Przyst´pny Bia∏y to proste i tanie konto oraz

zestaw nowoczesnych narz´dzi umo l̋iwiajàcych

sprawne zarzàdzanie finansami firmy. Pakiet ten

przeznaczony jest dla wszystkich przedsí biorców,

a w szczególnoÊci dla osób fizycznych,

prowadzàcych dzia∏alnoÊç gospodarczà, o rocznych

przychodach ze sprzeda˝y nieprzekraczajàcych 2

mln z∏otych.

Pakiet Dynamiczny Czerwony to doskona∏a oferta

dla pr´˝nie rozwijajacych sí firm, które poszukujà

atrakcyjnej oferty bankowej wspierajàcej ich biznes.

W sk∏ad pakietu wchodzi m.in. wygodny rachunek

bie˝àcy, szerokie mo l̋iwoÊci zarzàdzania

nadwy˝kami finansowymi, interesujàca oferta

kredytowa oraz nowoczesne kana∏y dost´pu

do rachunku. Pakiet przeznaczony jest dla firm,

których roczne przychody ze sprzeda˝y wynoszà

od 2 do 6 mln z∏otych.

Pakiet Stabilny Niebieski zosta∏ stworzony dla

Klientów ceniàcych presti̋ i przywileje,

a tak˝e szeroki wybór us∏ug bankowych

wspomagajàcych prowadzenie ich dzia∏alnoÊci.

Klienci posiadajàcy ten pakiet majà dost´p

do nieograniczonej iloÊci przelewów krajowych

w PLN oraz przelewów SEPA (przelewy zagraniczne

i krajowe w EUR w obr´bie Jednolitego Obszaru

P∏atnoÊci) w ramach zrycza∏towanej op∏aty

miesí cznej. Istnieje równie˝ mo l̋iwoÊç otrzymania

nielimitowanej liczby przelewów zagranicznych

do wszystkich krajów w ramach oddzielnej op∏aty

abonamentowej. Klienci posiadajàcy pakiet Stabilny

Niebieski majà równie˝ dost´p do takich produktów

jak: platforma wymiany walut, faktoring,

SpeedCollect czy te˝ Polecenie Zap∏aty. Pakiet

przeznaczony jest dla firm, których roczne

przychody ze sprzeda˝y wynoszà od 6 do 25 mln

z∏otych.

Pakiet Elitarny Granatowy stworzony zosta∏ dla firm

wymagajàcych i ceniàcych du˝à elastycznoÊç

w doborze us∏ug bankowych. W zale˝noÊci

od potrzeb i specyfiki dzia∏alnoÊci firmyKlient

mo˝e wybraçoptymalnà kombinacj́ spoÊród pí ciu

modu∏ów w ramach pakietu Granatowego. Dzí ki

zrycza∏towanym stawkom za poszczególne opcje

b´dà Paƒstwo mogli precyzyjnie oszacowaç

miesí czne koszty obs∏ugi bankowej niezale˝nie

od wolumenu wykonywanych operacji. Pakiet

Elitarny Granatowy pozwala na znaczne obni̋ enie

kosztów obs∏ugi bankowej, usprawnienie

prowadzonych operacji, a poprzez to podniesienie

efektywnoÊci finansowej. Pakiet zosta∏

przygotowany specjalnie z myÊlà o firmach, których

roczne przychody ze sprzeda˝y mieszczà sí

w przedziale 25-75 mln z∏otych.



tak˝e wszechstronnà ofert´ pakietowà
dostosowujàcà si´ do poszczególnych
segmentów ich dzia∏alnoÊci. Wychodzàc
naprzeciw oczekiwaniom, uruchomiliÊmy te˝
relacj´ B&P, czyli Business and Private,
umo˝liwiajàcà wygodne prowadzenie nie
tylko dzia∏alnoÊci gospodarczej, ale
i realizowanie potrzeb finansowych Klienta
jako osoby prywatnej. Jest to mo˝liwe poprzez
jednà relacj´ w systemie bankowoÊci
internetowej. Wystarczy teraz, ˝e Klient
zaloguje si´ na swoim koncie, a b´dzie móg∏
realizowaç operacje zarówno jako osoba
prywatna, jak i w∏aÊciciel firmy.

– Wi´kszoÊç wymienionych tu ofert,
brzmi jak propozycja dla du˝ych, nie
ma∏ych firm...
K¸: – Istotnie, takie by∏o jedno z naszych
za∏o˝eƒ. Budujàc nowe pakiety, staraliÊmy si´
ujàç w nich te podstawowe produkty, które
wed∏ug analiz rynku (badania
przeprowadzi∏a dla nas GFK Polonia) mia∏y
dla Klientów najwi´ksze znaczenie. Ku
naszemu zdziwieniu, ale i zadowoleniu
okaza∏o si´ np., ˝e nasi klienci wymieniali nie
tylko nowe rozwiàzania. Równie mocno
zale˝y im na rozwiàzaniach sprawdzonych,
takich jak sprawny rachunek bie˝àcy. Widaç

te˝, ˝e sektor MSP pragnie wdro˝yç u siebie
takie rozwiàzania, które z powodzeniem
funkcjonujà na rynku wi´kszych firm.
WprowadziliÊmy zatem us∏ugi, do tej pory
oferowane tylko du˝ym przedsi´biorstwom,
dla firm mniejszych; sà to takie produkty jak:
mo˝liwoÊç rozksi´gowania p∏atnoÊci
masowych, polecenia zap∏aty typu Direct
Debet czy faktoring gwarantowany
ubezpieczeniem PZU. Naszym Klientom
obszaru MSP nie umkn´∏y te˝ i takie us∏ugi
jak rozwiàzania dla firm prowadzàcych
wymian´ z zagranicà. W chwili obecnej wiele
firm z sektora MSP rozwija si´, poszukujàc
rynków zbytu czy dostawców poza granicami
kraju. Firmy te zwracajà si´ cz´sto do Citi
Handlowy z proÊbà o dostarczenie
odpowiedniej oferty w zakresie
zabezpieczenia wymiany walut czy samych
kursów. Takie rozwiàzania proponujemy
zarówno w ramach platform elektronicznych

F
O

T
O

:
K

O
N

R
A

D
K

O
N

S
T

A
N

T
Y

N
O

W
I

C
Z

6 MAGAZYN FINANSOWO-EKONOMICZNY DLA KLIENTÓW CITI HANDLOWY   << SPIS TREÂCI  

Citi Handlowy to pierwszy i do tej pory prawie jedyny (przez pó∏ roku
pracowa∏ w Raiffeisen Bank Polska S.A.) bankowy pracodawca
Krzysztofa ¸abowskiego. – Zainteresowanie sprawami bankowymi
tkwi∏o we mnie od zawsze – wspomina.
– To dlatego jako kierunek studiów wybra∏em finanse i bankowoÊç.
Podczas pracy w Banku Krzysztof zajmowa∏ si´ obs∏ugà klientów
korporacyjnych, kierowa∏ oddzia∏em i regionalnym biurem
sprzeda˝y obs∏ugujàcym klientów z segmentu MSP.

�

�

Nie ma ˝adnej
racjonalnej
przes∏anki, by
rynek dzieliç
i ró˝nicowaç
przedsí biorst
wo które
prowadzi
swojà
dzia∏alnoÊç
w skali roku
na poziomie
5 milionów
od tego, które
mo˝e mówiç
ju˝ o 10
milionach

Kryteria przynale˝noÊci rynku MSP

• przedsi´biorstwo Êrednie

- mniej ni̋ 250 pracowników

- roczny dochód nie przekracza 50 mln

EUR lub ca∏kowity bilans roczny nie

przekracza 43 mln EUR

• przedsi´biorstwo ma∏e

- mniej ni̋ 50 pracowników

- roczny obrót lub ca∏kowity bilans

roczny nie przekracza 10 mln EUR

• mikroprzedsi´biorstwo

- mniej ni̋ 10 pracowników

- roczny obrót lub ca∏kowity bilans

roczny nie przekracza 2 mln EUR

Sektor MSP – powszechnie stosowane

skrótowe okreÊlenie tzw. sektora

ma∏ych i Êrednich przedsi´biorstw (lub

– bardziej prawid∏owo – ma∏ych

i Êrednich przedsi´biorców). Takie

wyodr´bnione kategorie

przedsi´biorców pojawi∏y si´ w polskim

prawodawstwie w ramach jego

harmonizacji z prawodawstwem Unii

Europejskiej. Do sektora MSP zalicza

si´ podmiot prowadzàcy dzia∏alnoÊç

gospodarczà bez wzgl´du na jego

form´ prawnà. W szczególnoÊci sà to

osoby prowadzàce dzia∏alnoÊç

na w∏asny rachunek, firmy rodzinne

zajmujàce si´ rzemios∏em lub innà

dzia∏alnoÊcià bàdê spó∏ki lub konsorcja

prowadzàce regularnà dzia∏alnoÊç

gospodarczà.



jak i kontaktu ze specjalistami Treasury. To
nasza spora przewaga konkurencyjna.
– Inne spojrzenie na sektor MSP, inna
jego segmentacja i bogata oferta
produktowa: te zmiany zasz∏y w Citi
Handlowy wyjàtkowo szybko...
K¸: – Bardzo d∏ugo przed wprowadzaniem
zmian dyskutujemy o nich we w∏asnym
gronie, rozwa˝amy wszelkie za i przeciw.
Choç zmiany sà cz´ste – bo tego wymaga
rynek – my pami´tamy o jednym, koronnym
argumencie przemawiajàcym za nimi: nie ma
˝adnej racjonalnej przes∏anki, by rynek dzieliç
na przedsi´biorstwa które prowadzà swojà
dzia∏alnoÊç w skali roku na poziomie 5 milio-
nów, i na takie, które mogà mówiç ju˝
o 10 milionach. To sà przedsi´biorstwa
o bardzo podobnych potrzebach
i oczekiwaniach. Po co zatem wprowadzaç
sztucznà barier´? WczeÊniejszy podzia∏
kreowa∏ swoisty brak czytelnoÊci na rynku
biznesowym. Dla firm by∏o niezrozumia∏e,
˝e ktoÊ posiadajàcy obroty na poziomie np. 7
milionów 800 tys. rocznie mo˝e otrzymaç
kredyt w danym kszta∏cie, a ktoÊ posiadajàcy
np. 8 mln 100 tys. ju˝ w kszta∏cie innym.
OdczuwaliÊmy pewien dualizm, Citi
Handlowy stosowa∏ podzia∏ na dwa ró˝ne
piony. A przecie˝ rozwiàzanie by∏o tak proste!
Scalenie tego w ramach jednej segmentacji
to u∏atwienie oraz poszerzenie oferty przede
wszystkim dla Klientów.

– Czy nowa segmentacja zosta∏a g∏adko
przyj´ta przez Klientów?
K¸: – Zdecydowanie tak. I warto dodaç,
˝e nie dzia∏a to w jednà stron´. Wi´ksze firmy
mogà korzystaç równie˝ z rozwiàzaƒ dla firm
mniejszych. Sà to us∏ugi, w których k∏adziemy
du˝y nacisk na bezpoÊredni kontakt Klienta
z Citi Handlowy. I bardzo wa˝ny jest nie tylko
kontakt internetowy, ale i osobisty. Pami´tamy
o tym w naszych oddzia∏ach: doradca musi
byç z naszej strony partnerem Klienta. Jako
osoba posiadajàca sta∏y kontakt z Klientami
nauczy∏em si´ ju˝, ˝e oprócz dobrej oferty

produktowej i sprawnoÊci operacyjnej banku
zale˝y im na sta∏ym kontakcie z naszej strony.
AG: – Budowa jednej platformy pozwoli nam
wykorzystaç najlepsze rozwiàzania z obu
dotychczas dzia∏ajàcych obszarów Citi
Handlowy: zarówno sektora detalicznego, jak
i korporacyjnego. Wiedzàc o potrzebach naszych
Klientów, staramy si´ zawsze szybko reagowaç:
dobrym przyk∏adem jest powstanie nowej grupy
doradców, którzy kompleksowo pomogà
Klientowi zarówno w sferze prywatnej, jak
i biznesowej. Staramy si´ w ten sposób pokazaç,
˝e potrafimy dostosowaç si´ do nowych struktur,
nowego biznesowego modelu.

– Czy sektor MSP, przy takim wsparciu
ze strony Citi Handlowy, mo˝e nadal
liczyç na hoss´?
K¸: – Mamy szczerà nadziej´, ˝e obszar MSP

b´dzie si´ nadal rozwija∏. Sektor MSP wp∏ywa
przecie˝ w bardzo du˝ym procencie na rozwój
gospodarczy kraju. Nasze oczekiwania w tym
wzgl´dzie sà zresztà poparte solidnymi
analizami. Spowolnienie gospodarcze
mo˝e mieç wp∏yw na lekkie obni˝enie
dynamiki rozwoju tego sektora, ale wierzymy,
˝e b´dà to problemy przejÊciowe. Jako Citi
Handlowy b´dziemy nadal wspieraç sektor
MSP nie tylko dzi´ki stale rosnàcej ofercie, ale
i znajdowaniu jak najbardziej optymalnych
i nowoczesnych rozwiàzaƒ.

Najwa˝niejsze jest jednak to, ˝e g∏ównym
dostarczycielem nowych idei dla naszego
Banku sà w∏aÊnie nasi Klienci. To oni
pomagajà nam w budowaniu nowych
rozwiàzaƒ dla MSP.

Marcin Podlewski
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Citi Handlowy to stabilny bank
godny zaufania

Dowiedz si´ wi´cej na www.citihandlowy.pl

Adam Grabarczyk
wczeÊniej w Banku
odpowiada∏ za nieco
w´˝szy segment
klientów
– CitiBusiness. – Mojà
histori´ z bankiem
rozpoczà∏em w 1997
roku, pracowa∏em
w Pionie BankowoÊci
Transakcyjnej, gdzie
kierowa∏em zespo∏em
zajmujàcym si´
Kartami
Korporacyjnymi
– wspomina.



Zbieranie kamieni to hobby,
którym zara˝a si´ niejeden
ch∏opiec. Wi´kszoÊç szybko
z niego wyrasta, ale sà i tacy,
dla których staje si´ to pasjà
na ca∏e ˝ycie. Do nich nale˝y
Maciej Stradomski, dyrektor
finansowy w firmie
telekomunikacyjnej Eteron,
korzystajàcej z us∏ug
Citi Handlowy.
Maciej Stradomski ma wiele pasji: dalekie
podró˝e zagraniczne, zbieranie ksià˝ek
o tematyce ekonomiczno-politycznej,
starodruki z XVII i XVIII wieku. Jednak
kolekcjonowanie minera∏ów to pasja, która
zrodzi∏a si´ ju˝ gdy by∏ ma∏ym ch∏opcem.
– Zacz´∏o si´ banalnie i to ju˝ b´dàc
w podstawówce. Chodzi∏em pewnego razu
po podwórku i zauwa˝y∏em, ˝e coÊ b∏yszczy
w s∏oƒcu. Podnios∏em. To by∏ agat, pierwszy
egzemplarz w mojej kolekcji – t∏umaczy.

Mog∏o zakoƒczyç si´ „s∏omianym
zapa∏em”, gdyby nie cz´ste wyjazdy
w póêniejszym okresie do Kotliny K∏odzkiej,
którà sam nazywa teraz „polskim zag∏´biem
mineralogicznym”. Tak oto kolekcja
zacz´∏a si´ powi´kszaç, a przywo˝enie
kolejnych okazów z ka˝dej wycieczki sta∏o si´
niemal rytua∏em. Nasz klient nie ukrywa
jednak, ˝e jest to pasja wymagajàca nie tylko
czasu i cierpliwoÊci, ale przede wszystkim

odpowiedniej wiedzy. Bez niej, jak sam
przyznaje, bez trudu mo˝na odnaleêç
kamienie najbardziej popularne, jednak by
znaleêç prawdziwe „pere∏ki”, potrzebna jest
znajomoÊç co najmniej podstaw budowy
geologicznej ziemi.

åwierç tysiàca kamieni
Obecnie jego kolekcja liczy prawie 250 ró˝-
nych egzemplarzy, z czego ponad po∏owa to
okazy znalezione samodzielnie, a z ka˝dego,
nawet s∏u˝bowego wyjazdu, stara si´
przywoziç kolejne minera∏y, charakterystyczne
dla danego kraju.

– Czasem budzi to ogromne zdziwienie
podczas odprawy celnej, tym bardziej
˝e w wielu przypadkach nowe nabytki
na pierwszy rzut oka nie wyglàdajà jak coÊ
wyjàtkowego – mówi. – Dla celników taki
widok to niema∏e zaskoczenie: biznesmen
z walizkà, w której obok laptopa sà kamienie.
Na szcz´Êcie zazwyczaj koƒczy si´
na uÊmiechu, choç i zdarza∏o si´, ˝e ktoÊ
z niedowierzaniem oglàda∏ minera∏y
w przekonaniu, ˝e coÊ musi byç ukryte
w Êrodku – dodaje z uÊmiechem.

Choç wiele jego zdobyczy mo˝e mieç
sporà wartoÊç materialnà, sam nie traktuje ich
jako inwestycji, lecz wy∏àcznie hobby,
êród∏o spokoju i sposób na roz∏adowanie
emocji. Dla niego najcenniejsze sà kamienie
nie kupione, ale znalezione w∏asnor´cznie –
z ka˝dym z nich wià˝e si´ ogromna
satysfakcja i niezapomniane wspomnienie.
Szczególnie dumny jest z bogatej kolekcji

granatów (sic!) z niemal ca∏ego Êwiata, które
mo˝e nie sà zbyt cenne, ale sà szczególnie
pi´kne. Marzy o „z∏owieniu” poszukiwanego
od d∏ugiego czasu amazonitu – ciekawego,
bardzo popularnego kamienia o zielonkawej
barwie, niewyst´pujàcego w Polsce. Mimo, i˝
nie jest to minera∏ szczególnie trudny
do zdobycia, to nie mia∏ narazie mo˝liwoÊci
znalezienia interesujàcego okazu.

Pytany o magiczne w∏aÊciwoÊci
przypisywane minera∏om, odpowiada:

– Nie wierz´ w zdolnoÊci kamieni
do leczenia, przeganiania jakichÊ demonów
czy pomna˝ania majàtku ich posiadacza.
MyÊl´, ˝e to tylko dla celów komercyjnych
grupie 30 kamieni przypisano tajemnicze
moce. Nie mam nic przeciwko osobom, które
w to wierzà. Ja jednak mam podejÊcie do nich
troch´ jak sroka: im kamieƒ ∏adniejszy, im
bardziej si´ b∏yszczy i im jest rzadszy, tym dla
mnie cenniejszy.

Ta kolekcja nie ma koƒca
Maciej Stradomski jest przekonany,
˝e zbieranie minera∏ów to pasja, która nigdy
nie wygaÊnie, bo jeÊli nie przemin´∏a przez
kilkadziesiàt lat, to zapewne ju˝ zawsze
b´dzie myÊla∏ o tym, by z ka˝dego wyjazdu
przywoziç nowe eksponaty. Wymagajà one
jednak umieszczenia w specjalnych gablotach.
Co b´dzie, gdy w domu zabraknie ju˝ miejsca
na nowe okazy?

– To kupi´ nowy dom – Êmieje si´.

Mateusz Wilk
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Pasja, szmaragd i…
biznesmen z walizkà
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Przy cenach paliw bijàcych
kolejne rekordy w minionych
latach, cierpliwoÊç kierowców
by∏a wystawiona
na powa˝nà prób´.

Zresztà nic w tym dziwnego, skoro jeszcze
w po∏owie 2007 r. ceny ropy naftowej
oscylowa∏y w pobli˝u 70 dolarów za bary∏k´,
a w lecie bie˝àcego roku przekroczy∏y
poziom 140 dolarów. Na szcz´Êcie trend wzro-
stowy zosta∏ odwrócony w ostatnich
miesiàcach i cena czarnego surowca powró-
ci∏a w pobli˝e 60 dolarów. Nie zmienia to
jednak faktu, ˝e wcià˝ nie brakuje czynników,
które mogà windowaç ceny paliw
w przysz∏oÊci.

Win´ za wysokie ceny surowców
najcz´Êciej przypisuje si´ rynkom
wschodzàcym, w tym Chinom oraz Indiom.
Pr´˝nie rozwijajàce si´ gospodarki azjatyckie
konsumujà coraz wi´ksze iloÊci paliw
i surowców energetycznych, jednak wcià˝ to
przede wszystkim kraje rozwini´te znajdujà
si´ w pierwszej dziesiàtce najwi´kszych
konsumentów. Gdyby spojrzeç na dane
o zu˝yciu ropy naftowej wy∏ania si´
interesujàcy obraz. Otó˝ najwi´kszym
konsumentem tego surowca sà wcià˝ Stany
Zjednoczone, które dziennie wch∏aniajà
niemal 21 milionów bary∏ek ropy naftowej. Te
liczby mogà wydawaç si´ niewyobra˝alne,
wi´c warto spróbowaç wyraziç je w inny
sposób. Zak∏adajàc, ˝e czytelnik niniejszego
felietonu poÊwi´ci dwie minuty na jego
przeczytanie, w tym samym czasie
gospodarka amerykaƒska „po˝re” niemal 29
tysi´cy bary∏ek.

Na drugim miejscu wspomnianego
zestawienia znajdujà si´ Chiny, które jednak
blado wyglàdajà na tle Stanów
Zjednoczonych. W ciàgu dwóch minut
potrafià one skonsumowaç „zaledwie”

dziewi´ç tysi´cy bary∏ek. Jedno czego
mo˝na byç niemal pewnym, to fakt, i˝
w najbli˝szych latach wartoÊç ta zapewne
b´dzie wcià˝ rosnàç. I to nawet pomimo
mo˝liwego spowolnienia gospodarczego, gdy˝
Chiny rozpocz´∏y proces doganiania bogatych
gospodarek, który wià˝e si´ z post´pujàcym
uprzemys∏owieniem kraju oraz wzrostem

zapotrzebowania na energi´. A poniewa˝
proces ten szybko si´ nie zakoƒczy, trudno
równie˝ liczyç na wyraêny spadek zu˝ycia
ropy w tej cz´Êci Êwiata.

Jak widaç kraje azjatyckie faktycznie majà
swój udzia∏ we wzroÊcie cen surowców
energetycznych, jednak trudno nie dostrzec,
˝e to w∏aÊnie gospodarki rozwini´te zu˝ywajà
najwi´cej paliw. Skoro wi´c nie
mo˝na wp∏ynàç na ograniczenie konsumpcji
energii przez Chiny, mo˝e lepiej pomyÊleç
o swoim podwórku? Podobno w Stanach
Zjednoczonych konsumenci ju˝ powoli
zacz´li zmieniaç swoje przyzwyczajenia
i stopniowo przesiadajà si´ do mniejszych
i bardziej oszcz´dnych samochodów. Ponadto,
podobno na popularnoÊci zyskuje wspólne
doje˝d˝anie do pracy, dzi´ki czemu kilku
sàsiadów dzieli koszty zu˝ytego paliwa. To co
wydawa∏o si´ jeszcze kilka lat temu nie
do pomyÊlenia, powoli staje si´

rzeczywistoÊcià. Choç perspektywa
oszcz´dnego u˝ycia paliw mo˝e wydawaç si´
niezbyt zach´cajàca, ju˝ teraz wiele wskazuje,
i˝ trudno b´dzie uniknàç podobnych zmian
w Polsce. Z pewnoÊcià nasza gospodarka
pozostaje daleko w tyle w rankingu
najwi´kszych konsumentów ropy naftowej
Êwiata. Niemniej oszcz´dzanie energii to
obecnie jedyne rozwiàzanie dla problemów,
z którymi boryka si´ globalna gospodarka
i które dotykajà polskich kierowców.

OczywiÊcie nie ma tego z∏ego, co by
na dobre nie wysz∏o. Mniejsze zu˝ycie paliw
to dobra wiadomoÊç dla Êrodowiska i dla
zat∏oczonych miast, które zyskajà
na zmniejszeniu ruchu samochodowego.
Niestety zanim odczujemy efekty tych zmian,
zapewne minie jeszcze troch´ czasu. Warto
jednak pami´taç, ˝e im szybciej pogodzimy
si´ z koniecznoÊcià mniejszego zu˝ycia paliw,
tym mniej dotkliwie zniesiemy okres
podwy˝szonych cen.

Autor jest starszym ekonomistà Citi Handlowy.

OPINIA
Piotr Kalisz
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To przede wszystkim
kraje rozwiní te
znajdujà sí
w pierwszej dziesiàtce
najwí kszych
konsumentów ropy
naftowej

Piotr Kalisz

Jazda
na pó∏ baku



– Jak powstawa∏ cash pooling?
– Cash pooling zaczà∏ byç stosowany
kilkadziesiàt lat temu w krajach Europy
Zachodniej oraz w Stanach Zjednoczonych.
Du˝e grupy kapita∏owe dzia∏a∏y
za poÊrednictwem kilku spó∏ek. Przep∏ywy
pieni´˝ne poszczególnych spó∏ek ró˝ni∏y si´
w zale˝noÊci od etapu ich rozwoju
– te nowo tworzone potrzebowa∏y wi´kszego
kapita∏u, natomiast ju˝ funkcjonujàce mia∏y
nadwy˝ki. Z jednej strony spó∏ki nadwy˝k´
lokowa∏y na depozytach, z drugiej zaÊ inne
spó∏ki musia∏y finansowaç si´ kredytami.
W obu tych przypadkach bank pobiera∏
od nich odpowiednià mar˝´. Taki sposób
zarzàdzania Êrodkami by∏ nieefektywny
z punktu widzenia ca∏ej grupy kapita∏owej,
w zwiàzku z czym zwróci∏y si´ one do banków
z proÊbà o rozwiàzanie sytuacji.

Tak powsta∏o narz´dzie, które umo˝liwia
skonsolidowanie sald podmiotów z grupy
na jednym rachunku (tzw. Rachunek
Konsolidacyjny Agenta). Pod koniec dnia
salda sà zamykane, a na rachunku Agenta
Struktury, zarzàdzajàcego p∏ynnoÊcià grupy,
by∏o saldo netto wszystkich spó∏ek. Agent
rozlicza si´ bezpoÊrednio z bankiem
– jeÊli by∏o to saldo ujemne, p∏aci odsetki, jeÊli
mamy do czynienia z nadwy˝kà, jest ona
lokowana na depozycie.

– A jak wyglàda sytuacja w Polsce?
– W tej chwili obowiàzujà dwa schematy cash
poolingu – rzeczywisty i wirtualny.

OczywiÊcie najproÊciej jest przenieÊç saldo
fizycznym przelewem na rachunek drugiego
podmiotu. Tu jednak pojawia si´ problem,
poniewa˝ transfer Êrodków mi´dzy
podmiotami mo˝e byç w Polsce traktowany

przez urz´dy skarbowe jako po˝yczka, a to
oznacza obcià˝enie po˝yczkobiorcy
podatkiem od czynnoÊci cywilnoprawnych.

Banki, czujàc pewnà presj´ grup
kapita∏owych stwierdzi∏y, ˝e wdro˝à struktur´
„tymczasowà” do momentu wi´kszej
liberalizacji prawa w Polsce, zwanà cash
poolingiem wirtualnym. Nie mamy tutaj
fizycznych przep∏ywów pieni´˝nych mi´dzy
podmiotami, a pomimo salda uczestników
struktury bank traktuje jako saldo
skonsolidowane.

– To trudna sytuacja. Jak udaje si´
znaleêç rozwiàzanie?
– Przede wszystkim cash pooling nale˝y
traktowaç jako kompleksowà us∏ug´
finansowà, co automatycznie powoduje,
˝e jest on traktowany tak jak inne produkty
oferowane przez banki ze wszystkimi tego
konsekwencjami – zwolnienie z podatku VAT,
a co za tym idzie z PCC. Powy˝sze stanowisko
by∏o wielokrotnie potwierdzane przez GUS,
który klasyfikuje cash pooling jako
„pozosta∏e us∏ugi finansowe”.

OczywiÊcie jest jeszcze druga linia obrony.
Mianowicie podstawa prawna, która jest
wykorzystywana do konsolidacji Êrodków,
czyli cash pool rzeczywisty. Tu z pomocà
przychodzi nam Kodeks Cywilny,
a w szczególnoÊci artyku∏ 518, w którym
mowa jest o wstàpieniu w prawa
zaspokojonego wierzyciela – subrogacja.
Subrogacja nie jest czynnoÊcià obj´tà PCC.

– Czy to si´ op∏aca grupom?
– JeÊli uczestniczymy w jakiejÊ strukturze, to
po to, by czerpaç z tego wymierne korzyÊci.
JeÊli grupy kapita∏owe przystàpi∏yby do umowy,

która daje im mniej korzyÊci ni˝ ich bie˝àca
sytuacja, nie mia∏oby to wi´kszego sensu.

– Czy spotka∏ si´ Pan z takà sytuacjà,
˝e klient rezygnowa∏ z konsolidacji sald
w Polsce, wybierajàc zagranic´?
– Rzadko mieliÊmy takie sytuacje. Pytanie
tylko, czy to mniejsze ryzyko, które mog∏aby
wybraç grupa kapita∏owa, jest faktycznie
mniejsze? JeÊli urzàd skarbowy b´dzie chcia∏
zakwestionowaç struktur´, mo˝e to zrobiç
równie˝ w stosunku do konsolidacji
za granicà.

Chcia∏bym jednak zwróciç uwag´ na innà
rzecz. Zanim wdro˝ymy jakiekolwiek
rozwiàzanie, proponujemy naszym klientom
przygotowanie opinii prawnopodatkowej
przez uznanych doradców podatkowych, która
opisuje poszczególne ryzyka zwiàzane
z okreÊlonà strukturà wraz z rekomendacjami
jak je zmitygowaç.

– Taka kompleksowa opinia na temat
ryzyka jest wartoÊcià dodanà dla klienta.
Czy jeszcze w jakiÊ sposób wychodzicie
naprzeciw firmom?
– Z punktu widzenia operacyjnego, prawne
rozwiàzania cash poolingu w ramach grupy
wiodàcych banków sà ustandaryzowane.
Jednak istnieje kilka elementów, które –
z punktu widzenia klienta – mogà decydowaç
o wyborze banku. To na pewno
doÊwiadczenie, liczba podmiotów
korzystajàcych z cash poolingu,
a tak˝e rekomendacja danego klienta ju˝
korzystajàcego z us∏ugi.
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WIADO-
MOÂCI

Cashpooling–wyzwaniedlabanków
Rozmowa z Jerzym Piàtkiem, dyrektorem Biura Produktów Zarzàdzania P∏ynnoÊcià Citi Handlowy



Wielu ekonomistów przewiduje umacnianie
si´ z∏otówki w d∏ugim terminie, jednak˝e, jak
pokaza∏y wydarzenia ostatnich tygodni,
polskie firmy muszà byç przygotowane
na znaczne wahania kursów walutowych.
Na stan polskiej waluty majà bowiem wp∏yw
nie tylko fundamenty gospodarcze, jak PKB
czy inflacja, ale równie˝ rentownoÊç polskich
papierów skarbowych, nap∏yw kapita∏u z UE
oraz sytuacja polityczna. Przede wszystkim
jednak z∏otówka jest równie˝ bardzo podatna
na zmiany na globalnych rynkach
finansowych. W takich warunkach,
podpisujàc umow´ w walucie obcej, bàdê
indeksowanà do kursu walutowego nie mamy

pewnoÊci, czy osiàgniemy zak∏adany zysk.
Citi Handlowy posiada w swojej ofercie

instrumenty finansowe, umo˝liwiajàce
zabezpieczenie ryzyka kursowego zarówno
przychodów eksportowych, jak i kosztów
importowych. Sà nimi opcje walutowe.
Poni˝ej opisujemy 2 przyk∏adowe
instrumenty zabezpieczajàce ryzyko
walutowe.

Opcja walutowa – kupno opcji walutowej
pozwala zabezpieczyç kupno/sprzeda˝ waluty
na odpowiednim dla firmy poziomie. Je˝eli
w dacie realizacji kontraktu kurs na rynku
walutowym b´dzie korzystniejszy ni˝ w opcji
walutowej, klient ma mo˝liwoÊç
zakupu/sprzeda˝y waluty po kursie
rynkowym. Je˝eli natomiast kurs w dniu
realizacji kontraktu b´dzie mniej korzystny

na rynku ni˝ kurs opcji walutowej, firma ma
prawo do kupna/sprzeda˝y waluty po kursie
ustalonym w opcji. Za takie prawo firma
ponosi koszt w wysokoÊci tzw. premii opcji.
Poni˝ej przedstawiamy przyk∏adowy
efektywny kurs sprzeda˝y EUR w opcji
z kursem realizacji 3,55 po uwzgl´dnieniu
kosztu zakupu opcji w wysokoÊci 2%.

Ze wzgl´du na koniecznoÊç poniesienia
przez firm´ kosztu premii przy zakupie opcji
walutowej firmy cz´sto decydujà si´
na strategie zerokosztowe. G∏ównà ich zaletà
w porównaniu z zakupem opcji walutowej jest
fakt, i˝ firma nie ponosi ˝adnych kosztów

z tytu∏u zawarcia takiej struktury. Najprostszà
zerokosztowà strategià zabezpieczajàcà ryzyko
kursowe jest tzw. korytarz.

W instrumencie tym klient otrzymuje
gwarancj´ kupna/sprzeda˝y waluty
na okreÊlonym poziomie zapewniajàcym
minimalnà rentownoÊç kontraktu. Klient ma
równie˝ prawo partycypacji w korzystnym dla
niego przesuni´ciu si´ kursu walutowego (we
wzroÊcie kursu w przypadku eksportera lub
spadku kursu w przypadku importera).
JednoczeÊnie w strategii tej mo˝liwoÊç
partycypacji ograniczona jest do pewnego,
z góry okreÊlonego poziomu. Dzi´ki temu
struktura ta jest zerokosztowa dla klienta.
Powy˝ej przedstawiamy przyk∏adowe poziomy
zabezpieczenia sprzeda˝y EUR za 6 miesi´cy
w strategii „korytarz” przy kursie rynkowym
EUR/PLN 3,55.

Korzystajàc z zabezpieczeƒ ryzyka
walutowego, firma otrzymuje pewnoÊç,
˝e zak∏adany zysk zostanie osiàgni´ty
niezale˝nie od sytuacji politycznej,
gospodarczej i zdarzeƒ losowych. Oprócz
tego, znajàc poziom kursu walutowego,
∏atwiej przygotowaç projekcje finansowe,
oceniç efektywnoÊç projektów inwestycyjnych,
upraszczajàc jednoczeÊnie prowadzenie
bie˝àcej ksi´gowoÊci.

Serdecznie zapraszamy do skontaktowania
si´ z zespo∏em doradców Pionu Skarbu,
którzy pomogà wskazaç ewentualne obszary
dzia∏alnoÊci firmy nara˝one na zmiany
kursów, przedstawià mo˝liwe scenariusze
kszta∏towania si´ sytuacji na rynkach
mi´dzynarodowych i oszacujà wp∏yw
ewentualnych niekorzystnych zmian kursów
walutowych na wynik firmy.

Micha∏ Kowalczuk
Pion Skarbu, Citi Handlowy

Na globalnych rynkach finansowych sytuacja mo˝e si´ zmieniç
diametralnie w ciàgu jednego dnia. Dla polskich firm
prowadzàcych mi´dzynarodowà dzia∏alnoÊç szczególnie dotkliwe
mogà byç wahania kursów walutowych, które sà
nieprzewidywalne i mogà naraziç firm´ na straty bàdê
niezrealizowanie zaplanowanego zysku.
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WIADO-
MOÂCI

Zalety transakcji
zabezpieczajàcych

• zabezpieczenie zak∏adanego
zysku

• u∏atwione planowanie bud˝etu
• zmniejszone ryzyko walutowe
• pewnoÊç wymiany po ustalonym

kursie walutowym
• mniejsza zmiennoÊç wyników

i przep∏ywów
• stabilnoÊç cen dla odbiorców
• wi´ksza przejrzystoÊç firmy

dla inwestorów i kredytodawców
• wy˝szy rating finansowy

– mniejsze koszty uzyskania
• ∏atwiejsze prowadzenie

ksi´gowoÊci

MO˚LIWOÂCI ZABEZPIECZENIA RYZYKA WALUTOWEGO

Poziom sprzeda˝y
Opcja walutowa Korytarz

Kurs w dniu realizacji Kurs w dniu realizacji

Poziom sprzeda˝y

KORYTARZ

BRAK ZABEZPIECZENIA

3,95

3,89

3,84

3,78

3,72

3,66

3,61

3,55

OPCJA PO
UWZGL¢DNIENIU
KOSZTU PREMII

OPCJA

BRAK ZABEZPIECZENIA

3,55 3,61 3,66 3,72 3,78 3,84 3,89 3,95

3,95

3,89

3,84

3,78

3,72

3,66

3,61

3,55
3,55 3,61 3,66 3,72 3,78 3,84 3,89 3,95
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Rekordowe ceny ropy, a przede wszystkim ogromne wahania
notowaƒ podstawowego surowca energetycznego zachwia∏y jego pozycjà.
Polityczne i technologiczne uwarunkowania sprawiajà, ˝e Êwiat czeka
rewolucja.

Niespe∏na trzy dolary brakowa∏o na poczàtku lipca, aby cena ropy na nowojorskiej
gie∏dzie si´gn´∏a 150 dolarów za bary∏k´. DwanaÊcie miesi´cy wczeÊniej podstawowy
surowiec energetyczny notowany by∏ na prawie o po∏ow´ ni˝szym poziomie. Niewielu
analityków i ekonomistów przewidywa∏o czy choçby dopuszcza∏o latem 2007 r.
do ÊwiadomoÊci myÊl, ˝e w ciàgu roku cena surowca wzroÊnie
o ponad 70 dolarów. Ju˝ kilka miesi´cy póêniej, wiosnà, pojawi∏y si´
prognozy wieszczàce wzrost cen ropy do 150 USD/bbl, a nawet 200
USD/bbl w przewidywalnej przysz∏oÊci. Na gie∏dach
zacz´∏a narastaç prawdziwa histeria. Ceny ropy podbijane by∏y
przez kolejne wypowiedzi polityków, np. prezydenta Iranu
Mahmuda Ahmadine˝ada czy przez niepokoje w Nigerii. Ropa
znów sta∏a si´ tematem numer jeden i to nie tylko w debatach
analityków i ekonomistów, ale równie˝ zwyk∏ych ludzi. Przez Êwiat
przetoczy∏a si´ fala protestów kierowców ci´˝arówek, w∏aÊcicieli
firm transportowych, rybaków i zwyk∏ych posiadaczy samochodów.
Jednak zagro˝enie ogólnoÊwiatowà recesjà, która spowodowa∏aby
os∏abni´cie globalnego popytu na rop´, wydawa∏o si´ nadal odleg∏à
perspektywà. RzeczywistoÊç po raz kolejny zaskoczy∏a rynki.
EkonomiÊci zacz´li g∏oÊno mówiç, ˝e gospodarki krajów
rozwini´tych znajdujà si´ w stanie stagnacji i w ciàgu nieca∏ych
oÊmiu tygodni ropa potania∏a o ponad 40 dolarów na bary∏ce.
JednoczeÊnie nast´powa∏ proces umocnienia si´ amerykaƒskiej
waluty. Trend spadkowy by∏ tak silny jak wczeÊniej wzrostowy. Nie
zdo∏a∏ go nawet zahamowaç konflikt na Kaukazie, regionie
kluczowym dla transportu ropy z rejonu Morza Kaspijskiego. Kilka
tygodni wczeÊniej informacja o wstrzymaniu przesy∏u ropy przez
British Petroleum dwoma z trzech rurociàgów, którymi przez Gruzj´ p∏yn´∏a na Zachód
kaspijska ropa, spowodowa∏aby zapewne panik´ na Êwiatowych rynkach. Cena bary∏ki
p∏ynnego z∏ota na pewno przekroczy∏aby 150 USD/bbl. Zamiast tego obni˝y∏a si´
poni˝ej innej psychologicznej granicy 100 USD/bbl.

Konsekwencje drogiej ropy — najbardziej cierpi Ameryka
Ceny ropy, jako podstawowego surowca energetycznego zawsze wp∏ywa∏y na globalnà
gospodark´ choçby poprzez koszty transportu, ogrzewania i produkcji. Jednak ostatnie
dwa–trzy lata to prawdziwa terapia szokowa dla Êwiatowego systemu ekonomicznego.

Jej skutki najdotkliwiej odczuwajà Stany
Zjednoczone, których gospodarka jest
w du˝ym stopniu uzale˝niona od tego
surowca. JednoczeÊnie sytuacja
makroekonomiczna w USA jest nadal
najwa˝niejszym czynnikiem decydujàcym
o kszta∏towaniu si´ cen ropy. Spowolnienie
gospodarki amerykaƒskiej wywo∏uje spadek
konsumpcji surowca, a z drugiej strony
droga ropa hamuje wzrost amerykaƒskiego
PKB. Ceny podstawowego paliwa
gospodarki USA wzros∏y tego lata nawet
o 40 proc. w uj´ciu rok do roku. Póêniejsze
spadki notowaƒ ropy sprawi∏y, ˝e cena
galona benzyny na amerykaƒskich stacjach
spad∏a do 3,65 USD za galon. Mimo to
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benzyna na najwi´kszym rynku Êwiata, nadal jest wy˝sza o niemal
jednego dolara ni˝ latem 2007 r. Zdaniem analityków
ma∏o prawdopodobne jest, aby ropa potania∏a do tego stopnia, ˝e cena
benzyny w Stanach powróci do poziomu ok. 2,8 USD za galon.
– Niewykluczone, ˝e okazjonalnie b´dziemy obserwowaç spadki cen
ropy na gie∏dach poni˝ej 100 USD/bbl, ale raczej nie ma co liczyç
na zejÊcie do poziomów wczeÊniejszych. W d∏u˝szej perspektywie
notowania ropy powinny si´ ustabilizowaç w okolicach 70 USD/bbl
lub nieco powy˝ej tego poziomu – mówi Szymon Araszkiewicz,
analityk biura monitorujàcego rynek paliw e-petrol.pl. Za takim
scenariuszem przemawiajà te˝ ostatnie dzia∏ania podejmowane przez
OPEC. Organizacja postanowi∏a w∏aÊnie zredukowaç produkcj´ ropy
po tym, jak cena tego surowca po raz pierwszy od kwietnia
spad∏a poni˝ej 100 dolarów za bary∏k´.

Spadek kursu dolara sprawi∏, ˝e rekordowe wzrosty cen ropy nie
prze∏o˝y∏y si´ w takim samym stopniu na ceny benzyny i oleju
nap´dowego w krajach europejskich. W Polsce tego lata benzyna
by∏a jedynie o 7 procent dro˝sza ni˝ rok wczeÊniej. Nawet wy˝sze
o oko∏o 24 proc. ceny oleju nap´dowego nie oddawa∏y wzrostu cen
surowca u˝ywanego do wytwarzania paliwa. Podobnie by∏o w innych
krajach Wspólnoty. Du˝o wyraêniej wzrost cen ropy uderzy∏
w Amerykanów odczuwajàcych na w∏asnych portfelach os∏abienie
rodzimej waluty.

Ropa elementem kampanii
Du˝e wahania i nieprzewidywalnoÊç sk∏oni∏y zarówno gie∏dowych
inwestorów, jak i polityków do zastanowienia si´ nad przysz∏oÊcià
surowca. Znamienne jest to, ˝e ceny ropy i sposoby jej zastàpienia
sta∏y si´ jednym z g∏ównych tematów kampanii wyborczej w USA.

Zarówno Barack Obama, kandydat Demokratów do obj´cia fotela
w Bia∏ym Domu, jak i jego republikaƒski konkurent John McCain
zadeklarowali, ˝e b´dà dà˝yç do uniezale˝nienia si´
od bliskowschodniej ropy, rozwijaç czyste technologie w´glowe,
bezpieczne wykorzystanie energii jàdrowej oraz zwi´kszanie
efektywnoÊci energetycznej. – Dla dobra naszej gospodarki, naszego
bezpieczeƒstwa i przysz∏oÊci naszej planety jako prezydent wyznacz´
konkretny cel: w ciàgu dziesi´ciu lat ostatecznie skoƒczymy z naszà
zale˝noÊcià od bliskowschodniej ropy – mówi∏ Barack Obama podczas
konwencji Partii Demokratycznej w Denver. Zapowiada∏, ˝e jako
prezydent rozpocznie eksploatacj´ zasobów gazu ziemnego w Stanach
Zjednoczonych, zainwestuje w inne technologie i sposoby.
Zadeklarowa∏ równie˝ pomoc amerykaƒskim koncernom
motoryzacyjnym w przestawieniu si´ na produkcj´ oszcz´dnych
samochodów.

– W ciàgu nast´pnej dekady zainwestuj´ 150 mld dol.
w ekonomicznie op∏acalne êród∏a energii odnawialnej; w energi´
wiatrowà i s∏onecznà oraz nowà generacj´ biopaliw. Inwestycja ta
stworzy nowe dziedziny gospodarki oraz 5 mln miejsc pracy, dobrze
p∏atnej i niemo˝liwej do przeniesienia za granic´ – wskazywa∏ Obama.
Niemal identyczne deklaracje z∏o˝y∏ jego konkurent z partii
republikaƒskiej, John McCain. – Chc´ zmniejszyç import ropy
naftowej, eksploatowaç nowe z∏o˝a ropy, postawiç na alternatywne
êród∏a energii – oznajmi∏ podczas konwencji wyborczej swojej partii.
– Przestaniemy wysy∏aç 700 miliardów dolarów rocznie krajom, które
bardzo nas nie lubià – doda∏.

Choç trudno traktowaç przedwyborcze obietnice jako powa˝ne
zobowiàzania fakt, ˝e po raz pierwszy tak silnie akcentowany jest

problem cen i dostaw ropy, wskazuje, jakà wag´ zyska∏ on dla Ameryki,
najwi´kszego konsumenta paliw na Êwiecie. Mo˝na przypuszczaç,
˝e niezale˝nie od wyniku wyborów prezydenckich, USA nie
unikn´∏yby podj´cia konkretnych dzia∏aƒ w tej kwestii. Tym bardziej
˝e nie zanosi si´ raczej na to, aby ceny ropy, nawet w d∏u˝szej
perspektywie, mia∏y powróciç na trwale poni˝ej poziomu 70 USD/bbl.

Dlaczego ropa nie stanieje?
Pogarszajàca si´ globalna sytuacja gospodarcza, mo˝e sk∏aniaç
do stwierdzenia, ˝e ceny ropy nie powrócà do poziomu z pierwszej
po∏owy lipca. W USA utrzymuje si´ stosunkowo wysoka inflacja,
recesja grozi najwi´kszym gospodarkom strefy euro – Niemcom,
W∏ochom, Francji, Hiszpanii. Najwi´ksze od poczàtku lat 90.

problemy ma Wielka Brytania, recesja panuje w Japonii i Korei P∏d.
Po olimpiadzie import ropy przez Chiny spad∏ o 7 proc. Z drugiej
jednak strony, choç zapotrzebowanie na energi´ i surowce
energetyczne przez paƒstwa rozwijajàce si´, g∏ównie Chiny, Indie
i kraje Bliskiego Wschodu, mo˝e ulegaç chwilowym za∏amaniom, to
jednak w d∏u˝szej perspektywie b´dzie rosnàç. Ju˝ teraz zu˝ycie ropy
w tym regionie przekroczy∏o poziom konsumpcji w Ameryce. Po USA
jeêdzi obecnie ok. çwierç miliarda aut, a w Paƒstwie Ârodka jest ich
tylko 37 mln. Do tego trzeba dodaç dodatkowy popyt dynamicznie
rozwijajàcych si´ – cz´Êciowo dzi´ki ropie w∏aÊnie – krajów rejonu
Zatoki Perskiej. Warto te˝ pami´taç, ˝e choç pojawia si´ ostatnio wiele
doniesieƒ o odkryciach nowych z∏ó˝ (np. w Brazylii i Rosji), to jednak
w uj´ciu globalnym zasoby ropy sà ograniczone, tak jak i mo˝liwoÊci
zwi´kszenia wydobycia. Zw∏aszcza w krótkim okresie. Wyraênie zatem
widaç, ˝e g∏ównà przyczynà skokowego wzrostu cen „czarnego z∏ota”,
obserwowanego od 2005 r. jest to, ˝e producenci nie sà w stanie
sprostaç dynamicznie rosnàcemu popytowi. Po prostu poda˝ nie
równowa˝y popytu.

Szacunki ekspertów wskazujà, ˝e aby ceny surowca ustabilizowa∏y
si´, wydobycie powinno rosnàç o ponad 4 miliony bary∏ek dziennie
w stosunku rocznym przez nast´pne 4 lata. S∏uchajàc wypowiedzi
polityków z krajów OPEC, z du˝à dozà prawdopodobieƒstwa
mo˝na powiedzieç, ˝e poda˝ „czarnego z∏ota” raczej nie zwi´kszy si´
w takim stopniu. Sytuacj´ pogarsza spora niestabilnoÊç produkcji ropy
w takich krajach jak Nigeria, Wenezuela czy Irak. Na Êwiatowà poda˝
ropy niekorzystnie wp∏ywajà te˝ sk∏onnoÊci poszczególnych paƒstw
producentów ropy do nacjonalizacji sektora naftowego i ograniczenia
zagranicznych inwestycji, które mog∏yby zapewniç wi´ksze wydobycie.
Choç 45 proc. globalnej produkcji ropy dostarczajà wielkie
mi´dzynarodowe koncerny takie jak Chevron czy BP, to kontrolujà one
jedynie 5 proc. Êwiatowych z∏ó˝ przy rosnàcym udziale firm i z∏ó˝
nale˝àcych do poszczególnych krajów. Wszystko wskazuje na to,
˝e jeÊli gospodarki krajów wysoko rozwini´tych chcà wyrwaç si´
z kryzysu, muszà poszukaç nowych êróde∏ energii.
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ÂREDNIE CENY PALIW NA POLSKICH STACJACH (Z¸/L)
PB 95 ON

maj 2007 4,26 3,65
maj 2008 4,43 4,45
zmiana 3,99% 21,91%

CENY BARY¸KI ROPY NA GIE¸DZIE W NOWYM JORKU
W USD W Z∏

maj 2007 63,15 179,35
(przy kursie 1 USD = 2,84Z¸)

maj 2008 131,03 285,65
(przy kursie 1 USD = 2,18 Z¸)

zmiana 107,49% 59,27%

êród∏o:e-petrol.pl, NBP



ZrozumFinanse.pl,
portal edukacyjny Citi
Handlowy odnotowa∏
w∏aÊnie rekordowà
liczb´ odwiedzin –
ju˝ 500 000

u˝ytkowników
zawita∏o na nasze
strony. Projekt
wystartowa∏
w listopadzie 2007
i w ciàgu roku
od swojego
uruchomienia stale
ewoluuje – jeszcze
w tym miesiàcu
na stronie znajdziemy
nowà zak∏adk´: ABC
Funduszy Unijnych.

Innowacyjna segmentacja
zastosowana na portalu dzieli
u˝ytkowników na trzy grupy:
„Singiel”, „Para” i „Rodzina”.
Najwi´kszà popularnoÊcià wÊród
dost´pnych na stronie rozwiàzaƒ
stale cieszy si´ Gra Strategiczna,
która jest symulacjà zarzàdzania
finansami gracza. Internauta
w trakcie 30 tur (ka˝da
symbolizuje jeden miesiàc ˝ycia)
ma za zadanie tak zarzàdzaç
osobistymi finansami, aby
pod koniec gry dysponowaç jak
najwi´kszymi zasobami:
gotówkà, oszcz´dnoÊciami
(lokaty, fundusze inwestycyjne),
majàtkiem ruchomym (np.
samochód) i nieruchomym
(mieszkanie),
a tak˝e odpowiednimi
zabezpieczeniami finansowymi
(fundusz emerytalny,
ubezpieczenie na ˝ycie).

– W rok po uruchomieniu
portalu liczba jego u˝ytkowników
przekroczy∏a pó∏ miliona. Ciesz´
si´, ˝e zaproponowane przez nas
treÊci spotka∏y si´ z tak du˝ym
zainteresowaniem. Nasz zespó∏
wcià˝ pracuje nad nowymi
rozwiàzaniami, które poka˝à jak
najlepiej zarzàdzaç swoimi
pieni´dzmi – powiedzia∏a Justyna
Kwiek, dyrektor Biura
Marketingu Korporacyjnego Citi
Handlowy.

Aby u∏atwiç dost´p do materia∏ów
i poruszanie si´ po stronie portal
zbudowany jest z dzia∏ów,
w których treÊci zosta∏y
pogrupowano tematycznie.
Odwiedzajàcy ma do wyboru
nast´pujàce sekcje: Krok
po kroku, Âwiat finansów, Co
zrobiç gdy oraz Poznaj skutki,
Temat dnia, i S∏ownik. W bogatej
ofercie rozwiàzaƒ

multimedialnych mo˝na znaleêç
prezentacje oraz sond´ i filmy
prezentujàce praktyczne aspekty
poszczególnych produktów
bankowych.

W 2007 r. o zdanie na temat
jakoÊci us∏ug Citi Handlowy
zapytaliÊmy ponad 1300 klientów
instytucjonalnych. W tym roku
chcemy jeszcze lepiej poznaç
opini´ o wspó∏pracy z naszym
bankiem, a pomo˝e nam w tym
wdro˝ony na poczàtku roku
program.
Badania satysfakcji klienta
prowadzimy od przesz∏o 7 lat.
Dzi´ki nim mo˝emy Êledziç
trendy w d∏u˝szych okresach
i aktywnie reagowaç na zg∏aszane
sugestie. Najwi´cej powodów
do refleksji przynoszà oczywiÊcie
uwagi krytyczne i analiza
przyczyn wszelkich reklamacji,
bo to cz´sto one dajà poczàtek
wielu istotnym usprawnieniom.
Nie szukajàc daleko, odpowiedzià
na nie jest mi´dzy innymi nowy
system bankowoÊci

elektronicznej, nad którym
pracujemy, a w którym
wykorzystano wiele uwag
naszych klientów dotyczàcych
funkcjonalnoÊci systemu.
Obserwujàc wyniki badaƒ,
zarówno tych najnowszych,
przeprowadzonych w bie˝àcym
roku, jak i z lat ubieg∏ych,
widzimy, ˝e tak˝e klienci
dostrzegajà zmiany b´dàce
efektem ich wczeÊniejszych
sugestii. Ponad 90%
respondentów jest szczególnie
zadowolonych z kompetencji
naszych pracowników, jak
i wspó∏pracy z Departamentem
Skarbu, a zw∏aszcza
z elektronicznego systemu
wymiany walut. Podobnie
oceniane sà tak˝e bezpoÊrednie
relacje z naszym bankiem
poprzez oddzia∏y, doradców

bankowych oraz Departament
Obs∏ugi Klienta. Wysoko
oceniacie Paƒstwo równie˝
sprawnoÊç obs∏ugi operacyjnej.
W tym roku chcemy, aby nasi
klienci mogli na bie˝àco dzieliç
si´ swoimi uwagami
i sugestiami, a umo˝liwiç ma to
zapoczàtkowany w styczniu
program. Tylko w pierwszym
i drugim kwartale 2008 r.
w comiesi´cznych ankietach
udzia∏ wzi´∏o ponad 1000
naszych klientów, a docelowo
chcielibyÊmy, choçby raz w roku,
poznaç opini´ ka˝dego
z Paƒstwa. Dzi´ki temu Citi
Handlowy b´dzie móg∏ wcià˝
podnosiç jakoÊç swoich us∏ug
i wprowadzaç nowe us∏ugi
i produkty, stajàc si´ bankiem
jeszcze bardziej przyjaznym dla
klienta.
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Ponad 90% klientów
instytucjonalnych Citi
Handlowy jest
zadowolonych z:
kompetencji pracowników
banku;
Wspó∏pracy
z Departamentem Skarbu;
obs∏ugi w oddzia∏ach
wyciàgów bankowych

Blisko 90% klientów Citi
Handlowy jest
zadowolonych z:
telefonicznej
obs∏ugi Departamentu
Obsługi Klienta;
sprawnoÊci operacyjnej;
obs∏ugi reklamacji
i zapytaƒ;
wspó∏pracy z doradcà
bankowym

�

500 000
odwiedzin
na portalu
w listopadzie
2008 r.

WIADO
MOÂCI

�
PÓ¸ MILIONA INTERNAUTÓW NA PIERWSZE URODZINY

PROGRAM PODNOSZENIA SATYSFAKCJI KLIENTA
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Organika, firma z ponad
stuletnià tradycjà szuka dla
siebie miejsca na nowej mapie
inwestycyjnej ¸odzi.
Przy wsparciu banków wchodzi
w nowe obszary produkcyjne
i wspó∏pracuje ze Êwiatowymi
gigantami.

– Przez wiele lat naszà firm´ nazywano
klejarkà – wspomina Sylwester J. Szymalak,
prezes Zarzàdu Organika S.A. – Od 1903 r.
produkowano tu klej z màczki kostnej.
Po wojnie fabryka sta∏a si´ paƒstwowa i przez
ca∏e lata wytwarza∏a komponenty dla
przemys∏u w∏ókienniczego i garbarskiego.
W latach 60. rozpocz´∏a produkcj´ chemii
motoryzacyjnej. Organika, jako pierwsza
w kraju, wytwarza∏a p∏yny hamulcowe
i hydrauliczne. Jeden z nich, produkowany
do dziÊ DA-1, ma swà nazw´ po s∏ynnym
Andrzeju Dàbrowskim, który opracowa∏ jego
receptur´.

Nowa historia Organiki rozpocz´∏a si´
w latach 90. Firma zosta∏a wtedy
sprywatyzowana poprzez leasing pracowniczy.
Wzi´∏a w tym udzia∏ niemal ca∏a za∏oga.

– Jestem ∏odzianinem od pokoleƒ. Jednak
przez wiele lat mieszka∏em w ró˝nych
miejscach. Sprawy rodzinne sprowadzi∏y
mnie w koƒcu z powrotem do ¸odzi, gdzie
stanà∏em do konkursu na dyrektora Zak∏adów
Chemicznych Organika. Wygra∏em
i poprowadzi∏em firm´ do prywatyzacji
– mówi prezes Szymalak. – MogliÊmy dzi´ki
temu podjàç nowe wyzwania oraz zmieniç

struktur´, co zaowocowa∏o powstaniem Grupy
Kapita∏owej Organika.

W sk∏ad grupy wchodzà dziÊ spó∏ki
zajmujàce si´ produkcjà i us∏ugami
na szeroko rozumianym rynku chemii
przemys∏owej i opakowaƒ.

Bank – opieka wzorcowa
W latach 90. jednym z wi´kszych problemów
polskiego biznesu by∏o pozyskiwanie Êrodków
na bie˝àcà dzia∏alnoÊç i inwestycje. Organika
korzysta∏a m.in. z us∏ug Banku Handlowego.
Prezes Szymalak wspomina, i˝ ju˝ wtedy mia∏
okazj´ wspó∏pracowaç ze wspania∏ymi
doradcami. By∏y to czasy szybkiego rozwoju,
w których liczy∏a si´ przebojowoÊç i otwartoÊç
na wszelkie pomys∏y. Du˝à rol´ gra∏y relacje,
znajomoÊç firmy, jej specyfiki, a nie patrzenie
na nià jedynie poprzez cyfry: – Zauwa˝am,
˝e dziÊ jest nieco inaczej. Liczà si´ twarde
zabezpieczenia, g∏ównie hipoteka. Wszystkie
banki, po przejÊciach z lat 90., sà
ostro˝niejsze. My jednak wcià˝ jesteÊmy
z Citi Handlowym.

Agata Kalmus, starszy doradca bankowy
z ∏ódzkiego oddzia∏u Departamentu Du˝ych
Przedsi´biorstw Sektora BankowoÊci
Korporacyjnej Citi Handlowy, oddzia∏
w ¸odzi, tak t∏umaczy obecnà strategi´ banku
wobec klientów biznesowych: – JesteÊmy
mobilni, cz´sto bywamy u naszych klientów.
Poznajemy firm´, jej potrzeby, staramy si´ byç
elastyczni. Dzi´ki temu mo˝emy szybko
reagowaç, dostosowywaç nasze instrumenty
finansowe do oczekiwaƒ obs∏ugiwanych przez
nas przedsi´biorstw.

REWIZYTA

��Citi Handlowy pokaza∏,
˝e jest bankiem
otwartym na biznes

Nasza ¸ódê p∏ynie ku inwestycjom
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Z lewej: ¸ódzka ul. Piotrkowska nocà

U góry: Sylwester Szymalak, prezes zarzàdu Organika S.A.: Nasza strategia biznesowa
nie jest drapie˝na. P∏yniemy Êrodkiem, to najlepsza metoda do osiàgni´cia celu

Ciasna za ciasna
Organika ma swojà siedzib´ na ul. Ciasnej.
Wokó∏ jest du˝e osiedle mieszkaniowe. Nie
pozwala to na rozbudow´ firmy. Docelowy
plan zak∏ada, ˝e kolejne inwestycje b´dà
powstawa∏y w innych lokalizacjach. Tak si´
sta∏o w przypadku Schaumaplast-Organika.
Poczàtkowo spó∏ka produkowa∏a p∏yty
termoizolacyjne dla budownictwa. – Sz∏o nam
dobrze, ale obserwowaliÊmy rynek – mówi
prezes Organiki. – Kiedy w ¸odzi zacz´∏y
inwestowaç Êwiatowe firmy z bran˝y AGD,
postanowiliÊmy zmieniç profil produkcji.

PostawiliÊmy na styropianowe kszta∏tki
s∏u˝àce do transportu lodówek, pralek czy
kuchenek. DziÊ naszymi klientami sà
Siemens-Bosch, Indesit i Dell.

Przy leasingu maszyn do produkcji firma
dosta∏a du˝e wsparcie ze strony firmy
leasingowej Citi Handlowego – Handlowego
Leasingu.

– Schaumaplast-Organika mieÊci∏a si´
na Ciasnej, nie mia∏a swojego majàtku,
chcia∏a wziàç maszyny w leasing – wspomina
Agata Kalmus. – ZgodziliÊmy si´, aby
tymczasowo maszyny trafi∏y do Organiki.

WiedzieliÊmy bowiem, ˝e Schaumaplast-
Organika ma dobre perspektywy na rozwój.

Elastyczny partner
Organika Car zajmuje si´ produkcjà chemii
motoryzacyjnej, w tym produktów pod obcà
markà.

– Sprzeda˝ p∏ynów do ch∏odnic czy
spryskiwaczy ma charakter wybitnie
sezonowy. Dlatego Organice potrzebny by∏
produkt bankowy pozwalajàcy utrzymaç
p∏ynnoÊç finansowà. ZaproponowaliÊmy
faktoring – mówi Agata Kalmus.

Zdaniem prezesa Organiki takie
rozwiàzanie by∏o optymalne i Citi Handlowy,
po raz kolejny, pokaza∏, ˝e jest bankiem
otwartym na biznes. – To bardzo wa˝ne
– uwa˝a prezes – aby bank umia∏
zaproponowaç instrumenty finansowe
dopasowane do stanu firmy, etapów jej
rozwoju. Dane liczbowe mówià
du˝o o kondycji przedsi´biorstwa, ale nie
zawsze oddajà prawdziwy obraz. ¸ódê
wreszcie ruszy∏a z miejsca. Chcemy
wspó∏pracowaç z nowymi, Êwiatowymi
firmami, które sà na wyciàgni´cie r´ki. Mam
nadziej´, ˝e Citi Handlowy wesprze nas
przy kolejnych inwestycjach.

Miros∏aw ˚u∏awnik

Obroty Grupy Organika
w mln PLN



Od 2000 r. wartoÊç maszyn
i urzàdzeƒ oddanych w leasing
wzros∏a w Polsce czterokrotnie,
si´gajàc prawie 9 miliardów
z∏otych netto w 2007 r. Na rynku
leasingodawców coraz bardziej
liczà si´ firmy wyspecjalizowa-
ne, potrafiàce w kompetentny
sposób doradziç klientom
najkorzystniejsze rozwiàzania
finansowe.

– „Przynios∏am Ci troch´ prasy kobiecej
na weekend”, mówi kole˝anka, k∏adàc
na biurku kilka czasopism. W sobot´ siadam
w fotelu i czytam: „Przemys∏ drzewny”,
„Packaging Polska” i wiele innych pism

bran˝owych – opowiada Anita
Grygorowicz, dyrektor Rynku
Leasingu Maszyn w Handlowy
Leasing. Z wykszta∏cenia jest
genetykiem. Poniewa˝ o prac´
w tym zawodzie by∏o trudno,
wybra∏a bankowoÊç.
Przesz∏a wiele szczebli. Kilka lat
temu zaj´∏a si´ leasingiem. Wraz
z rozwojem firmy okaza∏o si´,
˝e potrzebni sà specjaliÊci
znajàcy si´ na maszynach
i urzàdzeniach przemys∏owych.
Anita zacz´∏a wi´c poznawaç
tajemnice rynku maszyn
do przetwórstwa tworzyw
sztucznych oraz obróbki metali.

Grzegorz Brocki, dyrektor
Rynku Leasingu Maszyn
w Handlowy Leasing, jest
z wykszta∏cenia ekonomistà.

Zajmuje si´ maszynami
poligraficznymi. Poznanie
rynku zaj´∏o mu wiele
czasu, ale dziÊ zna dobrze
wszystkich znaczàcych
graczy. – Naszà rolà jest
ustalenie optymalnych
i dostosowanych do firmy
warunków finansowania
zakupu i sp∏aty maszyny
czy urzàdzenia – mówi.

Takie podejÊcie
do klientów pozwala
odnosiç sukcesy. Handlowy
Leasing w zesz∏ym roku
odnotowa∏ trzykrotny
wzrost wartoÊci
wyleasingowanych maszyn
poligraficznych i nale˝y
do liderów tego rynku.

SpecjaliÊci z Handlowy
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Citi Handlowy
w zesz∏ym roku
odnotowa∏
trzykrotny
wzrost wartoÊci
wyleasingowa-
nych maszyn
poligraficznych

Dobre maszyny w dobre ŕ ce
LojalnoÊç i zaufanie to podstawa dobrych relacji twierdzà S∏awomir Âniady, Arburg Polska i Tomasz Sapociƒski, Gerda Plast



Leasing, poznajàc producentów urzàdzeƒ
i maszyn dla poszczególnych bran˝, mogà
wspieraç odbiorców swà wiedzà,
minimalizowaç ryzyko, odpowiednio
zabezpieczyç interesy wszystkich stron. – My
oczywiÊcie wiemy najlepiej, jakiej maszyny,
technologii potrzebujemy – uwa˝a Tomasz
Sapociƒski, prezes Zarzàdu Gerda Plast, firmy
produkujàcej nakr´tki do butelek oraz
zamkni´cia do opakowaƒ kosmetycznych.
– Ch´tnie jednak korzystamy ze wsparcia
pracowników Handlowy Leasing w sferze
finansowania. Poznajàc specyfik´ naszej
bran˝y, mogà bowiem dostosowaç umow´
leasingowà do naszych oczekiwaƒ.

Gerda Plast od 16 lat wspó∏pracuje
z producentami napojów. Cechà
charakterystycznà tego rynku jest sezonowoÊç
sprzeda˝y. – Uwzgl´dniliÊmy to w umowie
leasingowej na zakup maszyn – mówi Anita
Grygorowicz. – Dzi´ki temu obcià˝enia
z tytu∏u rat sà dopasowane do rytmu
produkcji Gerdy Plast.

Maszyna na miar´
Wybór odpowiedniej maszyny wià˝e si´
z dog∏´bnà analizà rynku i mo˝liwoÊci
wykorzystania w przysz∏oÊci mocy
produkcyjnych. Ale to tak˝e decyzja
o finansowaniu.

– Polski rynek poligraficzny jest niemal
w ca∏oÊci w prywatnych r´kach – stwierdza
Tomasz Balcerowski, dyrektor zarzàdzajàcy
Zak∏adu Poligraficznego „Drukpol”. – To
m∏ody rynek, raptem kilkanaÊcie lat. Prywatni
w∏aÊciciele nie majà jeszcze w∏asnego
kapita∏u na sfinansowanie maszyn, które
kosztujà nawet kilka milionów euro.

Handlowy Leasing opracowa∏ specjalny
program wspierajàcy finansowanie inwestycji

w poligrafii. Dzi´ki niemu mo˝na bardzo
szybko oceniç mo˝liwoÊci finansowe firmy
oraz wdro˝yç elastyczne modele
finansowania. – Jestem przekonany, ˝e dzi´ki
temu b´dziemy mogli aktywnie uczestniczyç
w budowaniu pozycji rodzimych firm
poligraficznych – dodaje Grzegorz Brocki.

Bardziej zaawansowane maszyny
poligraficzne sà „szyte na miar´”. – My
pracujemy dla klientów – mówi Piotr Lis,
regionalny szef sprzeda˝y Heidelberg Polska.
– Wykonujemy dok∏adnie to, czego
potrzebuje. Realizacja zamówienia trwa
od 4 do 11 miesi´cy.

– Specyfika naszego rynku sprawia,
˝e musimy byç otwarci na ró˝ne zlecenia,

zarówno masowe, jak i specjalne, krótsze
serie – mówi Tomasz Sapociƒski. – To
wymusza posiadanie zró˝nicowanego parku
maszynowego i mo˝liwoÊci szybkiej reakcji
na zlecenia sk∏adane przez naszych klientów.
Anita Grygorowicz uwa˝a, ˝e szybkim
decyzjom w sprawie zakupu maszyn sprzyja
polityka Handlowego Leasingu. Pozwala
na przyznawanie sta∏ym klientom limitów
finansowych, które pozwalajà na dokonanie
zakupu w dogodnym terminie. Wa˝ne jest to,
˝e specjaliÊci z banku, zanim zostanie podj´ta
decyzja o zakupie, biorà pod uwag´ wiele
czynników. Tak˝e ten, ˝e:

...koniec staje si´ poczàtkiem
– Kiedy nasza maszyna, po sfinalizowaniu
kontraktu, staje w fabryce klienta, nasze
relacje zmieniajà si´. Czasem bywa to wielkà
próbà dla obu stron – uwa˝a S∏awomir
Âniady, dyrektor Arburg Polska,
przedstawiciel producenta wtryskarek
do opakowaƒ z tworzyw sztucznych.
– Bierzemy udzia∏ w szkoleniach

pracowników. Mamy tak˝e rozbudowany
serwis, który pozwala na napraw´ wszelkich
usterek w najkrótszym z mo˝liwych czasie.

Maszyny poligraficzne Heidelberga sà
obj´te ca∏odobowym serwisem, realizowanym
na ca∏ym Êwiecie. Usterki zwiàzane

z oprogramowaniem mogà byç
usuwane
on–line. – Jeden z u˝ytkowników
zg∏osi∏ si´ do nas 1 maja. Mia∏
do wykonania wa˝ne zlecenie,
a maszyna stan´∏a. Sprawà zajà∏
si´ nasz oddzia∏ w USA. Naprawa
oprogramowania potrwa∏a chwil´
i produkcja ruszy∏a – wspomina
Piotr Lis.

Handlowy Leasing
Tak Êcis∏a wspó∏praca Handlowy
Leasing z dostawcami umo˝liwia
stworzenie dla klientów oferty szy-
tej „na miar´“, wzmacniajàc ich
pozycj´ rynkowà przy zapewnie-
niu stabilnoÊci w rozwoju
przedsi´biorstwa. Jednak to, co
nas wyró˝nia, to dog∏´bna znajo-

moÊç bran˝y. Na bie˝àco Êledzimy trendy, by
wcià˝ aktualizowaç naszà wiedz´. Dlatego
kontaktujàc si´ z nami, majà Paƒstwo pew-
noÊç, ˝e rozmawiajà z ekspertami, którym
w pe∏ni mo˝na zaufaç. Zapraszamy do kon-
taktu z przedstawicielami Handlowy Leasing
w ca∏ym kraju – kontakt na stronie interneto-
wej www.handlowyleasing.pl.

Miros∏aw ˚u∏awnik

Handlowy-Leasing Sp. z o.o.
www.handlowyleasing.pl
Infolinia (+48 22) 690 40 40

Kto jest pierwszy ten wygrywa. Dlatego nie uciekamy od ryzyka z zakupem maszyn dajàcych
przewag´ nad konkurencjà – Tomasz Balcerowski, Drukpol

Podstawowe kryteria
akceptacji Klienta
Czas prowadzonej dzia∏alnoÊci
gospodarczej – min. 3 lata
Minimalne roczne przychody
– 100 tys. USD
ZdolnoÊç do regulowania
zobowiàzaƒ leasingowych

Leasing maszyn i urzàdzeƒ
w Handlowy Leasing
Oferta ka˝dorazowo dopasowana
do mo˝liwoÊci i oczekiwaƒ klienta
Finansowanie poprzez leasing
finansowy i operacyjny
Udzia∏ w∏asny klienta uzgadniany
podczas negocjacji (ostateczna
decyzja dotyczàca
udzia∏u w∏asnego klienta
uzale˝niona jest od oceny
finansowej klienta)
Okres finansowania do 6 lat
Finansowanie w oparciu
o PLN oraz inne waluty
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Szacunkowa
wartoÊç netto
maszyn i urzàdzeƒ
przekazanych
w leasing
w mln PLN

èród∏o: Zwiàzek Przedsi´biorstw Leasingowych



W poprzednim numerze
„Kontaktu” pisaliÊmy
o faktoringu jako jednym
ze sposobów finansowania
transakcji handlowych oraz
transferu ryzyka kontrahentów.
Sam faktoring nie wyczerpuje
jednak zapotrzebowania
klientów w zakresie
finansowania i obs∏ugi handlu.
Dlatego te˝ klienci prowadzàcy
np. wymian´ handlowà cz´sto
decydujà si´ na zakup innych
zabezpieczajàcych produktów.
Jednym z najbardziej
powszechnych instrumentów
rozliczeniowych w handlu
mi´dzynarodowym jest
akredytywa dokumentowa.

– Przy du˝ych odleg∏oÊciach dzielàcych
kontrahentów skoordynowanie momentu
uzyskania zap∏aty za towar z jego wys∏aniem
i dostarczeniem jest praktycznie niemo˝liwe.
W takich przypadkach zap∏ata za towar
nast´puje z góry lub dostawa nast´puje
przed otrzymaniem zap∏aty – t∏umaczy
Agnieszka Sumera-Adamowicz, dyrektor
Biura Sprzeda˝y Produktów Finansowania
Handlu Citi Handlowy. – Aby ograniczyç
ryzyka zwiàzane z realizacjà transakcji
handlowej „na odleg∏oÊç”, kontrahenci
poszukujà zatem takich rozwiàzaƒ, które
pozwolà te ryzyka ograniczyç.

Akredytywa to klasyczne, najcz´Êciej
stosowane rozwiàzanie s∏u˝àce rozliczeniu
transakcji handlowych. Daje pewnoÊç
prawid∏owej realizacji zamówienia
kupujàcemu, a jednoczeÊnie gwarantuje
zap∏at´ sprzedajàcemu.
Sposób na mi´dzynarodowy biznes
Jak bezpiecznie rozwijaç mi´dzynarodowy
biznes? JeÊli np. firma z Polski zamierza
kupiç w Chinach sprz´t sportowy, to chce
mieç pewnoÊç, ˝e zamówiony towar b´dzie
zgodny z ustaleniami, a kontrahent
w Chinach chce mieç pewnoÊç, ˝e otrzyma
zap∏at´ za dostarczony towar. Us∏uga
akredytywy zabezpiecza obu kontrahentów.
W zawartym pomi´dzy sobà kontrakcie
handlowym ustalajà oni, jaka ma byç jakoÊç

sprz´tu, rodzaj, iloÊç, wartoÊç itp. Ustalajà
równie˝ sposób rozliczenia tej transakcji, czyli
akredytyw´ dokumentowà. Ustalenia
kontraktowe zwiàzane z dostawà winny si´
znaleêç w jej treÊci i to za jej pomocà nastàpi
rozliczenie transakcji. Dodatkowo,
w akredytywie kontrahenci muszà
tak˝e ustaliç, jakimi dokumentami firma
z Chin ma potwierdziç poprawnoÊç dostawy
oraz okreÊlone cechy towaru. Dokumenty te
sà kluczowà kwestià w akredytywie.

Poniewa˝ w akredytywie nie jest mo˝liwe,
aby banki mog∏y sprawdziç towar i na tej
podstawie dokonaç zap∏aty, jedynym
sposobem weryfikacji dostawy jest
sprawdzenie treÊci dokumentów z warunkami
dostawy wprowadzonymi do treÊci

akredytywy. W∏aÊciwe ustalenie rodzaju
i treÊci dokumentów daje pewnoÊç odbiorcy
(firmie polskiej), ˝e towar istnieje, zosta∏
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Bez
ryzyka

Citi Handlowy w ramach akredytywy czuwa nad realizacjà ca∏ej transakcji. Dzi´ki temu
kontrahenci mogà czuç si´ pewnie –uwa˝a Agnieszka Sumera-Adamowicz.

Akredytywa dokumentowa stanowi
zobowiàzanie banku do zap∏aty lub
do zabezpieczenia zap∏aty
okreÊlonej kwoty beneficjentowi
(dostawcy), je˝eli spe∏nione zosta∏y
warunki, od których akredytywa
uzale˝nia zap∏at´. Bank otwiera
akredytyw´ na zlecenie i zgodnie
z instrukcjami zleceniodawcy
(p∏atnika).



wys∏any i ˝e po przybyciu do Polski nie
oka˝e si´, i˝ odbiorca oczekiwa∏ na coÊ
zupe∏nie innego. Z drugiej strony, te w∏aÊnie
dokumenty b´dà stanowi∏y podstaw´
otrzymania zap∏aty przez dostawc´. Je˝eli
b´dà one poprawne – otrzyma on zap∏at´
z banku, który akredytyw´ otworzy∏ – a wi´c
nie musi liczyç na dobrà wol´ czy
terminowoÊç zap∏aty przez p∏atnika.

– W akredytywie dostawca ma pewnoÊç,
˝e je˝eli towar zosta∏ przygotowany
prawid∏owo i potwierdzajà to stosowne
dokumenty, to p∏atnoÊç zostanie
zrealizowana. Dodatkowo dokumenty te
potwierdzà cechy towaru, na których zale˝y
p∏atnikowi – wyjaÊnia Ma∏gorzata Samson,

dyrektor ds Produktów Obs∏ugi Transakcji
Handlowych. – Stàd tak du˝a popularnoÊç
tego instrumentu w handlu
mi´dzynarodowym, szczególnie gdy partnerzy
mniej si´ znajà lub rozpoczynajà wspó∏prac´.

Jak to wyglàda w praktyce? Otwarcie
akredytywy inicjuje kupujàcy, sk∏adajàc
w swoim banku stosowane zlecenie. Bank,
który akredytyw´ otworzy∏, przesy∏a jà
beneficjentowi bezpoÊrednio lub
za poÊrednictwem jego banku. Majàc otwartà
akredytyw´, dostawca sprawdza, czy zawarte
w niej ustalenia dotyczàce dostawy sà zgodne
z ustaleniami w kontrakcie – i jeÊli tak,
wysy∏a zamówiony towar. Dokumenty
potwierdzajàce realizacj´ wysy∏ki przesy∏ane
sà w czasie do wskazanego w akredytywie
banku. Dalsza cz´Êç procesu jest równie˝
prosta. Bank ocenia, czy dokumety
poÊwiadczajàce realizacj´ dostawy sà zgodne
z warunkami akredytywy, i jeÊli tak b´dzie, to
wyp∏aci pieniàdze dostawcy, a dokumenty
wyda p∏atnikowi.

Chocia˝ akredytywa to w dzisiejszych
czasach jeden ze standardowych produktów
bankowych, daje si´ zauwa˝yç, ˝e jej
popularnoÊç wcià˝ wzrasta. To zas∏uga coraz
wi´kszego obrotu mi´dzynarodowego oraz
szerszego otwarcia si´ Polski na nowe rynki.

– Od kliku lat obserwujemy bardzo du˝y
wzrost rozliczeƒ akredytywà w handlu z Azjà,
tj. Chinami, Indonezjà czy Tajlandià
– nadmienia Agnieszka Sumera-Adamowicz.
– Du˝o polskich firm importuje stamtàd
towary. Odleg∏oÊç jest na tyle du˝a,
˝e decydujà si´ one na takà w∏aÊnie form´

rozliczenia. Mogà z niej przecie˝ korzystaç
zarówno ma∏e, jak i du˝e przedsi´biorstwa.

Bezpiecznie, szybko i elastycznie,
czyli wygodny Citi
Akredytywa jest z pewnoÊcià szeroko
stosowanym rozwiàzaniem s∏u˝àcym
do rozliczania transakcji handlowych. Stosuje
si´ jà tam, gdzie kontrahenci nie znajà si´
na tyle dobrze, by prowadziç rozliczenia
w rachunku otwartym. Jednak dla
przedsi´biorców bardzo wa˝na jest
tak˝e szybkoÊç i elestycznoÊç w procesowaniu
samego instrumentu.

DoÊç istotny w akredytywie jest fakt
uczestnictwa w niej dwóch banków: banku
otwierajàcego (banku importera, np. w Polsce)
i banku poÊredniczàcego (banku eksportera,
np. w Chinach).

– OczywiÊcie najlepszym rozwiàzaniem,
które pozwala na szybszà obs∏ug´ akredytywy
i uzyskanie zap∏aty, jest korzystanie z us∏ug
sieci tego samego banku przez kontrahentów
w obu krajach – t∏umaczy Agnieszka Sumera-
Adamowicz. – Dlatego tak wielu naszych
klientów decyduje si´ na Citi Handlowy. Citi
ma swoje filie na ca∏ym Êwiecie. Korzystajàc
z pomocy Citi Handlowy, mo˝na liczyç
na szybkoÊç i pewnoÊç zawieranych
transakcji. Dzieje si´ tak dlatego, ˝e istotnie
skraca si´ czas komunikacji mi´dzy bankami.
Nie chodzi bowiem tylko o pieniàdze, ale
i o wygod´ obu kontrahentów.

Na tym nie koniec. W celu skrócenia czasu
oczekiwania na wyp∏at´ pieni´dzy w ramach
akredytywy otwartej przez inny bank (czyli
eksportowej), a w szczególnoÊci jeÊli termin
p∏atnoÊci jest odroczony, Citi Handlowy
oferuje swoim klientom (eksporterom)
dodatkowy instrument: dyskonto akredytywy.
W jego ramach Citi Handlowy wyp∏aca
nale˝noÊç klientowi w momencie, gdy tylko
dokumenty oka˝à si´ zgodne z warunkami
akredytywy, a wi´c przed terminem p∏atnoÊci
ustalonym w akredytywie.

Jak informuje Ma∏gorzata Samson,
w ostatnim czasie Citi Handlowy wprowadzi∏
nowy sub-produkt w ramach akredytywy:
dyskonto akredytywy w∏asnej (importowej).
W tym wypadku Citi Handlowy równie˝
wyp∏aca nale˝noÊç beneficjentowi
przed terminem p∏atnoÊci, ale beneficjentem
jest kontrahent klienta Citi Handlowego.

Powy˝sze rozwiàzanie oznacza, ˝e Citi
Handlowy finansuje np. dostawc´ z Chin
i jest to na tyle korzystne dla zleceniodawcy
otwarcia akredytywy (czyli klienta banku),
˝e pozwala mu negocjowaç lepsze warunki
kontraktowe. I chocia˝ akredytywa b´dzie
p∏atna w terminie odroczonym, to beneficjent
otrzyma zap∏at´ po zaprezentowaniu
dokumentów (na bazie tzw. at sight), podczas
gdy zleceniodawca (klient Citi Handlowego)
zrefunduje wyp∏at´ w terminie póêniejszym
(w terminie odroczonym zgodnym
z akredytywà).

Czy warto zatem zainteresowaç si´
akredytywà? Za odpowiedê wystarczy fakt,
˝e kwestia pewnoÊci oraz szybkiej wyp∏aty
Êrodków stanowi podstaw´ ka˝dego dobrze
prowadzonego biznesu.

Marcin Podlewski
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Firmy specjalizujàce si´ w handlu
krajowym bàdê zagranicznym cz´sto
borykajà si´ z problemem odleg∏oÊci
dzielàcych je od handlowych
partnerów. Akredytywa pomaga
wyeliminowaç ryzyko zwiàzane
z niedotrzymaniem zap∏aty
za wys∏any bàdê dostarczony towar
i z nieotrzymaniem towaru lub
otrzymaniem towaru
niespe∏niajàcego wymogów
jakoÊciowych.

Firmy mogà korzystaç z wielu
rodzajów akredytyw
dokumentowych, m.in.: akredytywy
odwo∏alnej, nieodwo∏alnej,
potwierdzonej, niepotwierdzonej
z odroczonym terminem p∏atnoÊci
lub p∏atnej „at sight”,
a tak˝e z takiego rodzaju akredytyw
jak np. zaliczkowa lub przenoÊna.
W ka˝dym z powy˝ej wymienionych
rodzajów, firma klientów Citi
mo˝e wyst´powaç zarówno jako
beneficjent, jak i zleceniodawca.

��Citi Handlowy w zesz∏ym roku
odnotowa∏ trzykrotny wzrost
wartoÊci wyleasingowanych
maszyn poligraficznych
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W ciàgu najbli˝szych pi´ciu lat
fundusze unijne mogà zasiliç
innowacje w polskiej
gospodarce kwotà
prawie 10 miliardów euro.
Definicj´ innowacyjnoÊci sformu∏owa∏
prawie 100 lat temu Joseph Schumpeter, jeden
z twórców nowoczesnej ekonomii. Schumpeter
rozumia∏ innowacje szeroko jako:

• wprowadzenie do produkcji wyrobów
nowych lub udoskonalenie dotychczas
istniejàcych,

• wprowadzenie nowej lub udoskonalonej
metody produkcji,

• otwarcie nowego rynku,
• zastosowanie nowego sposobu sprzeda˝y

lub zakupów,
• zastosowanie nowych surowców lub

pó∏fabrykatów,
• wprowadzenie nowej organizacji

produkcji.
Definicja Schumpetera, mimo up∏ywu lat,

nie traci na aktualnoÊci. Wielu wspó∏czesnych
praktyków gospodarczych kojarzy jednak
innowacyjnoÊç przede wszystkim z pomyÊlnà
ekonomicznie eksploatacjà nowych
pomys∏ów. Fundusze strukturalne Unii
Europejskiej na lata 2007–2013 majà
wesprzeç gospodark´ nowych cz∏onków UE,
szczególnie w sferze badaƒ, rozwoju oraz
sprzeda˝y innowacyjnych produktów i us∏ug.
Polska potrzebuje prawie 20 lat, aby
pod wzgl´dem innowacyjnoÊci osiàgnàç
Êrednià unijnà – twierdzi Komisja
Europejska. Z badaƒ Polskiej Konfederacji
Pracodawców Prywatnych Lewiatan
„KonkurencyjnoÊç MSP 2007” wynika,

˝e ma∏e i Êrednie przedsi´biorstwa w coraz
mniejszym stopniu interesujà si´
inwestycjami innowacyjnymi. G∏ównym
kryterium atrakcyjnoÊci produktów pozostaje
cena. Zdaniem ekspertów gospodarczych,
w perspektywie d∏ugoterminowej to za ma∏o,
aby konkurowaç na nowoczesnym, globalnym
rynku.

Wsparcie banków
W nowej perspektywie finansowej
2007-2013 wzroÊnie rola inwestycji lokalnych,
rozwoju regionalnego oraz instytucji
finansowych. Nie bez znaczenia dla banków
pozostaje tak˝e wyd∏u˝enie okresu
przeliczania zobowiàzaƒ. Da to szans´
na terminowoÊç realizacji inwestycji
z dofinansowaniem unijnym oraz mo˝liwoÊç
osiàgania trwa∏ych rezultatów na poziomie
inwestycji. Polskie banki w tym czasie g∏ówny

NA
BANQUE

Warto zainwestowaç w rozwój

Program Operacyjny Innowacyjna
Gospodarka 2007–2013

Priorytety:
1. Badania i rozwój

nowoczesnych technologii
2. Infrastruktura sfery R+D

(badania i rozwój)
3. Kapita∏ dla innowacji
4. Inwestycje w innowacyjne

przedsi´wzi´cia
5. Dyfuzja (sposoby

rozpowszechniania) innowacji
6. Polska gospodarka na rynku

mi´dzynarodowym
7. Budowa i rozwój spo∏eczeƒstwa

informacyjnego

5 7 , 4 %

T A K
N I E

N I E
W I E M

3 7 , 8 %

4 , 8 %

5 1 , 7 %
3 9 , 3 %

9 %
N I E

W I E M

T A K
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èród∏o: Badanie „Monitoring kondycji sektora MÂP” za kolejne lata,
PKPP Lewiatan / CBOS. Próba: 1093 ma∏ych i Êrednich przedsi´biorców

Czy firmie przydatne by∏yby dzia∏ania innowacyjne?

2006 2007



nacisk po∏o˝à na wsparcie finansowania
projektów UE, doradztwo oraz informacj´
i promocj´. Monika Ledzion, dyrektor Biura
ds. UE Citi Handlowy, mówi: – Nasz bank jest
jednà z najbardziej innowacyjnych instytucji
finansowych na Êwiecie. Finansowanie
projektów o tym charakterze nie jest dla nas
˝adnà nowoÊcià. Nowoczesne zaplecze
techniczne zwi´ksza parametry produkcyjne
firmy oraz tworzy lepsze, bardziej
nowatorskie produkty. Bank, badajàc kondycj´
finansowà poszczególnych klientów,
funkcjonuje w stale zmieniajàcym si´
otoczeniu rynkowym, podyktowanym
podnoszàcymi si´ wymaganiami klientów.
Dlatego projekty, które majà dofinansowanie
unijne, dajà pewnego rodzaju stabilnoÊç.

Dodatkowym atutem projektów
z dofinansowaniem unijnym jest cesja
z dotacji, którà banki traktujà jako
zabezpieczenie, co znacznie u∏atwia proces
oceny projektu inwestycyjnego w banku,
a samym przedsi´biorcom wyd∏u˝a list´
zabezpieczeƒ.

Przepis na sukces
Warunkiem niezb´dnym do realizacji
projektu dofinansowanego Êrodkami
unijnymi jest jego akceptacja przez
odpowiednià Instytucj´ Wdra˝ajàcà (np.
PARP lub Urzàd Marsza∏kowski).
Przygotowanie dokumentów do ubiegania si´
o dotacj´ unijnà przysparza najwi´cej
problemów. Potrzebne sà:

• wniosek o dotacj´ unijnà wraz
z biznesplanem,

• monta˝ finansowy (czyli
analiza êróde∏
finansowania niezb´dna
do dokonania wyboru
tego, co jest najlepszym
rozwiàzaniem, czyli czy
jest to kredyt, leasing,
rozwiàzanie
finansowania handlu,
obligacje etc.),

• analiza finansowa,
• dokumenty dotyczàce

dzia∏alnoÊci firmy (np.
KRS i inne).

Citi Handlowy pomaga
przedsi´biorcom zarówno
w fazie wnioskowania

o dotacj´, przygotowujàc komplet
dokumentów aplikacyjnych, jak i w fazie
realizacji projektu; w przygotowywaniu
sprawozdaƒ i raportów dla Instytucji
Wdra˝ajàcych oraz wniosków o p∏atnoÊç.

Eksperci ds. Funduszy Unijnych Citi
Handlowy wspólnie z klientami dokonujà
analizy planów inwestycyjnych, doradzajà, jak
opisaç projekt, g∏ównie koncentrujàc si´
na zgraniu celów inwestycyjnych
i rozwojowych przedsi´biorcy z priorytetami
polityki Komisji Europejskiej. Wa˝nà pozycjà
we wniosku jest tak˝e wyjaÊnienie, jak plany
inwestycyjne danego przedsi´biorstwa
prze∏o˝à si´ na innowacyjnoÊç projektu,
ochron´ Êrodowiska lub rozwój regionalny.
JeÊli projekt wymaga fachowej wiedzy
z konkretnej dziedziny, eksperci Citi

Handlowy mogà liczyç na wsparcie
specjalistów bran˝owych. Dzi´ki
temu bank mo˝e kompleksowo
doradzaç klientom
w przygotowaniu wniosków
o dotacje unijne prawie ka˝dej
bran˝y.

Miros∏aw ˚u∏awnik

Rozwój firmy i pracowników

Niewàtpliwie wsparcie finansowe
z programów Unii Europejskiej nie
tylko pozwala dynamicznie
rozwijaç si´ naszej firmie i naszej
za∏odze. Wp∏ywa równie˝
poÊrednio na rozwój regionu oraz
realizacj´ polityki horyzontalnej
UE takiej jak: wyrównywanie szans
kobiet i m´˝czyzn, ochrony
Êrodowiska oraz partykularnych
celów spo∏ecznych.

Leon Dulewicz
pe∏nomocnik ds. systemów
zarzàdzania Belos
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Dofinansowania ze Êrodków UE dla przedsi´biorców
W odniesieniu do województwa mazowieckiego (z wyłàczeniem Warszawy) współczynnik 40% obowiàzuje
w okresie od 1 stycznia 2007 do 31 grudnia 2010 r., 30% – w okresie od 1 stycznia 2011 do 31 grudnia 2013 r.

�
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20 lat
– tyle lat potrzeba
Polsce, aby
pod wzgl´dem
innowacyjnoÊci
dogoni∏a Êrednià
w Unii
Europejskiej

Nowa wiedza, nowe
umiej´tnoÊci

Ponad 600 pracowników Danfoss
studiuje m.in. japoƒskie techniki 5S,
ko∏a oraz koszty jakoÊci itp.
Wszystkie szkolenia
– te o charakterze ÊciÊle
technicznym, jak i te poÊwi´cone
takim tematom jak twórcze
rozwiàzywanie problemów, kultura
organizacyjna Six Sigma – majà
na celu podniesienie poziomu
produktywnoÊci, jakoÊci i wydajnoÊci
pracy. Dodatkowym atutem tego
projektu jest mo˝liwoÊç
jednoczesnego przeszkolenia
wszystkich pracowników.
Obecnie pracownicy Danfoss
z powodzeniem przek∏adajà nowà
wiedz´ i umiej´tnoÊci na konkretne
dzia∏ania.

Adam J´drzejczak
dyrektor finansowy Danfoss



Kwestia bezpieczeƒstwa
transakcji w dobie
powtarzajàcych si´ cyklicznie
wahaƒ rynku jest priorytetem
nowoczesnego biznesu. Banki
przeÊcigajà si´ zatem w ofertach
produktów zabezpieczajàcych.
Szczególnie prosty, wygodny
i bezpieczny jest Escrow
dost´pny w Citi Handlowy.

Umowa – rzecz Êwi´ta
– Escrow, czyli rachunek zastrze˝ony, to
w zasadzie prosty instrument pozwalajàcy
zabezpieczyç transakcj´ obu stronom
kontraktu – t∏umaczy Ma∏gorzata Gajewska,
Product Manager Escrow. – W dzisiejszych

czasach ka˝da ze stron pragnie czuç si´
bezpiecznie w trakcie przeprowadzanych
transakcji.

Jak stosuje si´ produkt Escrow w praktyce?
Klienci korzystajàcy z tego rachunku
podpisujà z Citi Handlowy tzw. umow´
trójstronnà. Ka˝da ze stron bierze udzia∏ w jej
zawieraniu, powierzajàc Êrodki, które sà
przedmiotem tego kontraktu, bankowi. Bank
na podstawie zapisów umowy realizuje
nast´pnie okreÊlone wyp∏aty, które sà
przeznaczone na t´ transakcj´.

– Escrow ma na pewno cechy wspólne
z innym produktem oferowanym przez Citi
Handlowy, a mianowicie akredytywà, choçby
pod wzgl´dem zabezpieczenia kontraktu
– uwa˝a Ma∏gorzata Gajewska. – Produkt
Escrow jest jednak dedykowany klientom,
którym zale˝y na du˝ym uproszczeniu
formalnoÊci. Osoba korzystajàca z Escrow nie
musi byç klientem banku. Nie musi nawet
przechodziç weryfikacji kredytowej. Klientowi
korzystajàcemu z tego produktu bank
automatycznie otwiera rachunek, tak wi´c
wszystkie sprawy formalne sà za∏atwiane
niejako od r´ki. Escrow to bardzo wygodny
produkt.

Jakie sà inne zalety tej prostej, zabezpie-
czajàcej opcji? Jest to choçby fakt, ˝e Escrow
nie jest ograniczony wy∏àcznie dla du˝ych
firm. Równie ch´tnie korzysta z niego sektor
Ma∏ych i Ârednich Przedsi´biorstw (MSP).

Sprawdzony i dobrze znany
– Escrow pojawi∏ si´ na polskim rynku dawno
temu, jeszcze jako jedna z propozycji pakietu
globalnej oferty Citigroup – wspomina
Ma∏gorzata Gajewska. – Widzàc potrzeby

klientów, którzy zwracali si´ z cz´stymi
zapytaniami odnoÊnie zabezpieczenia
transakcji, pragn´liÊmy stworzyç taki produkt,
który to zabezpieczenie umo˝liwi. Dzieje si´
tak dlatego, ˝e Citi Handlowy zawsze stara∏
si´ byç bankiem elastycznym, potrafiàcym
dostosowaç si´ do potrzeb klienta. Zale˝y nam
tak˝e na tym, aby Escrow by∏ pozytywnie
odbierany i to zarówno przez naszych sta∏ych
jak i zupe∏nie nowych klientów.

Aby tak by∏o, oferta musi zawieraç w sobie
element wygody i pewnej prostoty
u˝ytkowania. Klient, który po raz pierwszy
korzysta z Escrow, nie powinien mieç
problemów ze zrozumieniem zasad dzia∏ania
produktu.
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ESCROW

Escrow to nic innego jak transakcja
powiernicza, której zadaniem jest
zabezpieczenie interesów
sprzedawcy i kupujàcego.
Bezpieczeƒstwo stron uzyskuje si´
dzi´ki uczestnictwu neutralnego
powiernika, który nadzoruje
realizacj´ umowy oraz rozstrzyga
ewentualne spory. W rozliczeniach
stosowany jest cz´sto rachunek
powierniczy (ang. escrow accout)
– jest to specjalny rachunek
bankowy s∏u˝àcy do zabezpieczenia
wykonania zobowiàzaƒ pieni´˝nych
kontrahentów.
èród∏o: www.escrow.pl

Oferowany przez Citi Handlowy
Escrow to produkt presti˝owy.
Âwiadczà o tym zdobyte przez niego
nagrody.

• Tytu∏ Europrodukt w 12. edycji
konkursu. To presti˝owe
wyró˝nienie, stanowiàce doskona∏à
promocj´ marki, towarów czy us∏ug
na rynkach Unii Europejskiej.
Escrow w Polsce zosta∏ wyró˝niony
za wysokà jakoÊç, nowoczesnà
technologi´ i bezpieczeƒstwo
u˝ytkowania

• Tytu∏ Lidera Rynku 2007
w kategorii Najlepsza
Us∏uga w Polsce

• Wyró˝nienie Euro Leader 2007

NA
BANQUE

Ma∏gorzata Gajewska, Product Manager Escrow. – W dzisiejszych czasach ka˝da ze stron pragnie czuç si´ bezpiecznie podczas transakcji.



– Nie chodzi tylko o wygod´ – nadmienia
Ma∏gorzata Gajewska. – Najwi´kszym atutem
Escrow jest zawsze bezpieczeƒstwo. Klient
musi czuç si´ zabezpieczony. Tyczy si´ to
oczywiÊcie ka˝dej ze stron. Chodzi przecie˝
o to, by jedna ze stron mia∏a us∏ug´ wykonanà
na czas, a druga: Êrodki na koncie.

Przyjazny rachunek
w przyjaznym banku
Wysoka dba∏oÊç o bezpieczeƒstwo jest zas∏ugà

nie tylko samego produktu, ale i zajmujàcego
si´ nim zespo∏u specjalistów. Do ich pracy
nale˝y nie tylko pe∏na obs∏uga rachunku
Escrow, ale i stworzenie odpowiedniej umowy,
a tak˝e póêniejsza jej realizacja w fazie
operacyjnej.

– Dla Citi Handlowy du˝ym plusem
wynikajàcym z u˝ytkowania Escrow jest fakt,
˝e stosujàcy go, nowy klient, staje si´ de facto
naszym klientem – podsumowuje Ma∏gorzata
Gajewska. – Tym samym, otwiera si´

przed nim pe∏na gama naszych produktów.
W ten sposób, bez zb´dnych formalnoÊci
mo˝e on ju˝ korzystaç z naszej oferty.
Od razu zostaje mu przypisany osobisty
doradca, mo˝e te˝ liczyç na fachowà pomoc.

Marcin Podlewski

– proÊciej, wygodniej, bezpieczniej

Dynamicznie rozwijajàcy
platform´ internetowà Citi
Handlowy w ciàgu dwóch lat
zamierza staç si´ jednym
z liderów tego segmentu.
Krokiem zbli˝ajàcym do celu
b´dà zapewne nowe
funkcjonalnoÊci
w Citibank Online.
W ofercie bankowoÊci internetowej Citi
Handlowy pojawi∏y si´ kolejne

udoskonalenia – mo˝liwoÊç z∏o˝enia
przelewu nabycia jednostek uczestnictwa
krajowych funduszy inwestycyjnych oraz
dost´p do historii transakcji przez Internet.
Dzi´ki nim korzystajàcy z tej formy
bankowoÊci mogà bez wychodzenia z domu
sk∏adaç przelewy na zakup jednostek TFI,
czyniàc operacj´ szybkà i wygodnà.

– Odpowiadamy na potrzeby naszych
Klientów. Za sprawà nowej funkcjonalnoÊci
dajemy mo˝liwoÊç wyboru, porównania stóp
zwrotu i Êledzenia na bie˝àco wycen
jednostek – wyjaÊnia Damian Zozula,
dyrektor Departamentu Us∏ug

Internetowych w Citi Handlowy.
NowoÊci w internetowej ofercie sà tym

bardziej atrakcyjne, ˝e dzi´ki nim klienci
banku otrzymujà wygodny dost´p
do zró˝nicowanej oferty czterech Towarzystw
Funduszy Inwestycyjnych – Legg Mason
TFI, DWS Polska TFI, ING TFI oraz Union
Investment TFI. Aby skorzystaç z oferty
inwestycyjnej, wystarczy odwiedziç dowolny
odzia∏ banku i z∏o˝yç podpis
na odpowiednich dokumentach. Jak
zapowiedzia∏ Damian Zozula, to nie koniec
udoskonaleƒ w bankowoÊci internetowej Citi
Handlowy. Kolejne ju˝ niebawem.

DETALNowoÊci w internetowej bankowoÊci
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Celowo
wybieram
troch´
bardziej
ods∏oni´te
sukienki,
by prze∏amaç
stereotyp
religijnoÊci
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Uwielbiam byç kobietà
Rozmowa z Ive Mendes, brazylijskà wokalistkà soulowà

NA
S¸OWO

Agata
WiÊniewska
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– Ive Mendes – brazylijska Sade. Jak reagujesz na takie
porównanie?
– Mam ÊwiadomoÊç, ˝e ludzie potrzebujà definicji. Dlatego ogromnie
mnie cieszy, ˝e porównujà mnie akurat z Sade. Faktycznie Êpiewamy
w podobnym stylu, nasze g∏osy brzmià podobnie. Jednak
w odró˝nieniu od Sade, ja bardziej eksperymentuj´ ze swoim g∏osem.
Cz´Êciej jego brzmienie zale˝y od emocji, o których Êpiewam w moich
piosenkach. Znacznie te˝ ró˝nimy si´ temperamentem. Sade jest
raczej ma∏omówna, a ja, có˝, raczej nale˝´ do mocno rozgadanych
osób.
– To nie jest Twoja pierwsza wizyta w Polsce.
– To prawda. Odwiedzam Polsk´ ju˝ po raz kolejny i bardzo si´ z tego
ciesz´. Lubi´ wasz kraj i nie przeszkadza mi nawet pogoda. Atmosfera
na moich koncertach w Polsce zawsze jest niesamowita i ch´tnie
do tego wracam. Poza tym jest jeszcze coÊ. J´zyk. Portugalski jest
podobny w pewnym sensie do polskiego – majà te same szeleszczàce
g∏oski.
– Tym razem przyjecha∏aÊ do Polski, by daç specjalny koncert
w przedsi´wzi´ciu charytatywnym dotyczàcym walki z rakiem
piersi. Dlaczego ten temat jest dla ciebie wa˝ny?
– Rak piersi jest powa˝nym problemem, który mo˝e dotknàç ka˝dà
z nas. Z racji swojej p∏ci czuj´ siostrzany zwiàzek z innymi kobietami.
Badajàc codziennie swoje cia∏o, gdy znajd´ jakàÊ nierównoÊç,
zgrubienie, to pierwszà mojà myÊlà jest: rak. I w tej jednej, krótkiej
chwili jestem bli˝ej kobiet dotkni´tych tà chorobà. Rozumiem ich
strach. Ale poprzez udzia∏ w takich akcjach mog´ powiedzieç innym,
˝e strach ten nie jest niczym z∏ym. Jest naturalny. Nie wolno tylko
dopuÊciç, by on ci´ pokona∏. Jest taka anegdota o siostrach
mieszkajàcych w Londynie. Ba∏y si´, ˝e podobnie jak ich matka i ciotka
zachorujà na raka piersi, dlatego podda∏y si´ profilaktycznie
mastektomii. Dziwne? Jestem w stanie to zrozumieç, bo wiem, i˝
strach mo˝e byç zabójczy. Uwa˝am jednak, ˝e jeÊli staniemy z takim
problemem na poczàtku jego drogi, to b´dziemy potrafi∏y sobie z nim
poradziç. Nasza s∏aboÊç jest naszà si∏à.
– Jaki jest twój najwa˝niejszy przekaz do ludzi?
– Moje Êpiewanie wyp∏ywa ze mnie, z mojej natury. Jestem artystkà,
dlatego Êpiewam o moich odczuciach. Inspiracji dostarcza mi wi´c
wiele ró˝nych rzeczy – moja relacja z Bogiem, z samà sobà, z innymi.
Emocje, które sà pomi´dzy mnà i moim m´˝czyznà. Moje codzienne
˝ycie wyglàda w ten sposób, ˝e troch´ jestem osobà prywatnà, a troch´
osobà publicznà. Staram si´ przetworzyç moje smutne emocje
w pozytywne s∏owa i dêwi´ki. I wychodzi mi z tego piosenka bardziej
o mi∏oÊci, ni˝ konkretnym zwiàzku.
– Wydajesz si´ mocno pogodzona ze swoim ˝yciem...
– Mam ÊwiadomoÊç, ˝e ˝ycie daje nam dobre chwile, ale znacznie
cz´Êciej te˝ te z∏e. Tak ju˝ jest. ˚ycie ca∏y czas si´ zmienia i warto
o tym pami´taç.
– Co daje ci si∏´ w trudnych chwilach?
– Mi∏oÊç innych i mi∏oÊç Boga. Wierz´, ˝e w ka˝dej trudnej sytuacji
jest obok mnie. I ˝e to on daje mi si∏´. Czuj´ z nim ogromny zwiàzek.
Dlatego ∏atwiej mi stanàç twarzà w twarz z problemami. Tak by∏o, gdy
zginà∏ mój brat czy zmar∏a matka. Czu∏am ogromne oparcie w Bogu
i w przyjacio∏ach.
– Wiara jest dla ciebie bardzo wa˝na. Czerpiesz z niej swoje
inspiracje artystyczne.
– O tak. Wierz´, ˝e zosta∏am naznaczona do Êpiewania. To dla mnie
jak modlitwa. Szczególnie wa˝nym dla mnie tekstem jest biblijna
„PieÊƒ nad pieÊniami”, z której czerpi´ drogowskazy ˝yciowe i która
inspiruje mnie do twórczoÊci. Jedna z moich piosnek „Lua” jest zresztà
oparta na s∏owach króla Salomona z „PieÊni nad pieÊniami”.
– Cz´sto deklarujesz, ˝e jesteÊ dumna ze swojej kobiecoÊci. Co
przez to rozumiesz?

– Uwielbiam byç kobietà! Mamy bardzo wa˝nà rol´ do spe∏nienia, bo
mo˝emy dawaç ˝ycie. To najwi´kszy cud. Dajemy te˝ szcz´Êcie
i mi∏oÊç. JesteÊmy przeogromnie wra˝liwà maszynà, dzi´ki której Êwiat
staje si´ lepszy. ˚adna z nas nigdy nie powinna o tym zapominaç.
– Czym jest dla ciebie mi∏oÊç? Pytane nie bez przyczyny, bo
rozmawiamy w kilka dni po twoich zar´czynach
– Mi∏oÊç to dla mnie drogowskaz. Bez niej mój Êwiat by∏by pusty i nie
czu∏abym si´ w pe∏ni wolna. Warto pami´taç, ˝e mi∏oÊç to przede
wszystkim dawanie, dawanie i jeszcze raz dawanie. JeÊli nie dajemy
innym mi∏oÊci, to tak jakbyÊmy nie mieli si´ czym pochwaliç. I jest to
przede wszystkim coÊ, co mnie nap´dza, daje mi energi´.
– Jak bardzo wa˝ny jest dla ciebie Twój wizerunek?
– To jak wyglàdam, jest dla mnie wa˝ne, ale znacznie istotniejsze jest
dla mnie moje zdrowie. Z tym jak wyglàdam staram si´ byç w zgodzie
z tym, co mam w Êrodku. Jednak celowo wybieram troch´ bardziej
ods∏oni´te sukienki, by prze∏amaç stereotyp religijnoÊci. Staram si´ nie
przejmowaç tym, co o mnie ludzie myÊlà, ale kierowaç si´ w ˝yciu
w∏asnymi priorytetami.
– A skàd si´ wzià∏ pomys∏ na wyst´powanie boso?
– Po raz pierwszy bez butów wystàpi∏am w Japonii, podczas mojej
debiutanckiej trasy koncertowej. W czasie Êpiewania drugiej piosenki
pod wp∏ywem chwili zdj´∏am buty i... tak ju˝ mi zosta∏o. Uwielbiam
tak wyst´powaç. Dzi´ki temu czuj´ si´ bli˝ej natury, bardziej
zrelaksowana. Po prostu lepiej.
– Jak widzisz swojà przysz∏oÊç w muzyce?
– Jestem wolnym duchem, który mocno absorbuje emocje z otoczenia.
Mój pierwszy album nagra∏am w Brazylii i by∏ przesiàkni´ty tamtym
klimatem. Teraz jestem otwarta na kolejne eksperymenty. Moja
muzyka zawsze b´dzie przepe∏niona dêwi´kami soul i bossanovy,
jednak mam wra˝enie, ˝e robi si´ coraz bardziej dojrza∏a. Idzie
w nowym kierunku.
– Na czym ten nowy kierunek polega?
– Odkàd przeprowadzi∏am si´ do Londynu, mój angielski bardzo si´
poprawi∏ i znalaz∏am nowà swobod´ w pos∏ugiwaniu si´ tym j´zykiem
i znajdowaniu nowych Êcie˝ek ekspresji. Moja muzyka si´ poszerzy∏a.
Komponuj´ nowe piosenki i tworz´ zupe∏nie nowe dêwi´ki z ludêmi,
których podziwiam. Jestem zafascynowana moim nowym projektem,
dlatego ch´tnie dziel´ si´ tym materia∏em z innymi przy ka˝dej
nadarzajàcej si´ okazji.
Dlaczego zdecydowa∏aÊ si´ przeprowadziç z Brazylii?
– JakiÊ czas temu uzna∏am, ˝e chcia∏abym mieszkaç w miejscu
z zupe∏nie innym niebem. Tak znalaz∏am moje „sanktuarium” w∏aÊnie
w Londynie. Niestety, sta∏o si´ to w momencie, gdy straci∏am wi´kszà
cz´Êç mojej rodziny. Zmarli moi rodzice i m∏odszy brat.
Przeprowadzka do Londynu pozwoli∏a mi pogodziç si´ ze Êmiercià
brata, który zginà∏ tragicznie. Londyn mnie wyciszy∏ i sta∏ si´ moim
domem. Jednak zawsze Brazylia b´dzie w moim sercu.
W Londynie pozna∏aÊ te˝ Robina Millara, producenta mi´dzy
innymi Sade. Jak do tego dosz∏o?
– Gdy przyjecha∏am do Londynu na wakacje, postanowi∏am si´ spotkaç
z Millarem. Zadzwoni∏am do niego i nagra∏am mu Êpiewajàcà
wiadomoÊç na sekretark´. Oddzwoni∏. I tak rozpocz´liÊmy wspó∏prac´.
Pomog∏o mi to podjàç decyzj´ o pozostaniu w Londynie na sta∏e.

Ive Mendes, ur. w Ceres w stanie Goiás w Brazylii,
w rodzinie farmerskiej hiszpaƒsko-francusko-portugalsko-
-indiaƒskiej. Âpiewa∏a w koÊciele, studiowa∏a muzyk´ w stolicy
stanu Goiania. Przez siedem lat uczy∏a muzyki i plastyki
w szko∏ach. W 1999 r. przenios∏a si´ do Londynu. Wspó∏pracuje
z producentem Sade Robinem Millarem. Po Êmierci brata
przenios∏a si´ na wieÊ.

Koncert w warszawskiej Fabryce Trzciny, 29 stycznia 2005 r.
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ŁATWA KASA
CO JEST DLA PANI
BEZCENNE?
Ewa Gawryluk, aktorka
serialowa, filmowa
i teatralna
– Patrzàc przez pryzmat
czasu i wielu ˝yciowych
doÊwiadczeƒ, dla mnie
najwi´kszà wartoÊç ma
zdrowie. To ono jest
najcenniejsze, ale
i najtrudniejsze do zdobycia.
Z brakiem szcz´Êcia
mo˝na sobie poradziç – to
przecie˝ nic innego jak nieco
wypaczone postrzeganie
w∏asnego ˝ycia. Pieniàdze
równie˝ mo˝na zarobiç – ˝ycie
daje tyle mo˝liwoÊci. Tylko
zdrowie jest tym, czego nie
mo˝na sobie za∏atwiç, nawet
op∏acajàc najlepszych lekarzy.
Dlatego w∏aÊnie dla mnie tylko
ono jest naprawd´ bezcenne.
JeÊli nie ma z nim problemu,
reszta staje si´ mniej istotna.

WOLNY˚ART
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El˝bieta Czetwertyƒska
Dyrektor Regionu
Centralno-Wschodniego
Pion BankowoÊci Przedsi´biorstw Citi Handlowy
Pierwsze zarobione pieniàdze wyda∏am na... przyjazd do Polski.
Mia∏am wtedy czternaÊcie lat i bardzo pragn´∏am odwiedziç mojà
rodzin´. Aby zarobiç pieniàdze na ten cel, musia∏am podejmowaç
ró˝ne prace: sprzedawa∏am naklejki w firmie mojego ojca i serniki
w restauracji znajomych, a nawet zajmowa∏am si´ ksi´gowoÊcià.
Wystarczajàcà sum´ zebra∏am dopiero po roku i przyjecha∏am
na dwumiesi´czne wakacje do Polski.

Ostatnie zarobione pieniàdze wyda∏am na... podró˝, a wi´c tak
samo jak pierwsze. Tym razem wybieramy si´ razem z ca∏à rodzinà
do Ekwadoru. Chcemy przedstawiç tam mojego nowonarodzonego
synka rodzinie i znajomym.

Moja maksyma ˝yciowa... to dobra organizacja i motywacja w pracy.
W ˝yciu prawie wszystko mo˝na osiàgnàç, jeÊli tego naprawd´ si´ chce
i ma si´ jasno wytyczone cele.

Nie znosz´ ludzi, którzy... mówià nieprawd´, lub takich, którzy
du˝o mówià, a ma∏o robià.

Mój najcenniejszy przedmiot to... moje albumy ze zdj´ciami, które
przypominajà mi rodzin´, przyjació∏ i podró˝e. Co roku wybieram
najlepsze zdj´cia i robi´ z nich jeden album, który przypomina mi
mile sp´dzone chwile.

Nie lubi´ podejmowaç decyzji, które... w jakiÊ sposób mogà zraniç
uczucia innych ludzi.

Najpi´kniejsze w ˝yciu sà... chwile mi∏o sp´dzone z rodzinà
i znajomymi.

Dobry pracownik jest... cz∏owiekiem przynoszàcym dobre wyniki,
który ma w sobie du˝o ambicji i stara si´ znaleêç w∏asne rozwiàzania
w pracy.

Ostatnio zapomnia∏am o... tym, jaki jest numer PIN do mojego
komórkowego telefonu, a potrzebny by∏ do odblokowania komórki
numer PUK, który by∏ pod kluczem w innym mieÊcie, co sprawi∏o mi
lekki problem...

Staram si´ unikaç filmów... takich jak horror lub takich, w których
wyst´puje nadmiar akcji. Wol´ raczej komedie i filmy muzyczne. PM

KWESTIONARIUSZ
DYREKTORA
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