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- Wbrew powszechnie panu-
jącej opinii o negatywnym 
wpływie mocnej złotówki na 
polski eksport, firmy działa-
jące na rynkach międzyna-
rodowych powinny liczyć się 
z dalszym wzrostem wartości 
złotego. W latach 2006-2008 
średni kurs naszej waluty do 
euro utrzymywał się na pozio-
mie 3,7 zł*.  W roku 2009 war-
tość ta wzrosła do 4,4 zł*. Czy 
kryzys miał istotny wpływ na 
takie zmiany?

- Wpływ na wartość zło-
tego mają różne czynniki. 
Powodem podobnego spad-
ku wartości złotego w 2004 
roku były na przykład opi-
nie, że złoty jest przewar-
tościowany – rynek reaguje 
nerwowo nawet na drobne 
spekulacje. Panika po wyda-
rzeniach w Ameryce wywo-
łała reakcję – złoty się osła-
bił. Ale analiza ostatnich pię-
ciu lat pokazuje, że kurs na 
poziomie 3,5 złotego jest na-
turalny – taka jest jego  war-
tość rynkowa. Poziom z roku 
2009 jest więc reakcją na na-
stroje społeczno-polityczne 
w Polsce i na świecie.

- Jak zatem przedsiębior-
stwa działające w sferze impor-
tu/eksportu powinny reagować 
na zmiany wartości waluty?

- Przede wszystkim mu-
simy pamiętać o zasadzie 
„im dłużej tym bezpiecz-

niej”. Nie możemy wycofy-
wać kapitału analizując jedy-
nie dane kwartalne, fundu-
sze to nie giełda – inwesty-
cje są długoterminowe. Nie 
powinniśmy także podejmo-
wać pochopnych decyzji na 
podstawie bieżącej rentow-
ności firmy – zawsze analizu-
jemy średnie i długie okresy, 
szczególnie przy operowa-
niu dużymi kwotami. Po dru-
gie nie bójmy się kredytów 
długoterminowych – kredy-
ty hipoteczne napędzają ko-
niunkturę i zapewniają sta-
bilność krajowej gospodar-
ki, a rozliczając się w wa-
lutach, zdecydujmy się na 
kredyt w euro – zamortyzu-
je on wahania kursowe zło-
tego. Nie polecam również 
znacznych inwestycji gotów-
kowych, szczególnie w roz-
liczeniach walutowych. Klu-
czem do sukcesu jest utrzy-
manie płynności finansowej 
– należy zawsze mieć odłożo-
ną gotówkę na czarną godzi-
nę. Dalsze umacnianie kursu 
złotego do poziomu około 3,3 
przybliży nas do wejścia do 
strefy Euro - i z tym powinny 
się liczyć przedsiębiorstwa 
i tak pokierować zarządza-
niem finansami, aby się do 
tego przygotować.

- Dziękuję za rozmowę.
–Sawa Konfisz

*Średnio ważone kursy NBP Euro

Świat tonie w pie-
niądzach, które 
nie mają pokry-
cia w żadnej real-
nej wartości. Ame-

rykański bank centralny 
(FED) drukuje w zawrotnej 
ilości dolary amerykańskie, 
zalewając nimi rynek. War-
tość pieniądza, jak i wielu 
papierowych produktów fi-
nansowych, jest umowna, 
oparta na wierze, natomiast 
złoto i srebro są fizyczne – 
posiadają prawdziwą war-
tość. Metale szlachetne ce-
chuje trwałość, unikatowość 
i niezachwiana pozycja jako 
uniwersalnego środka wy-
miany, dlatego dają poczu-
cie bezpieczeństwa i stabi-
lizacji. Metale szlachetne 
doskonale nadają się więc 
na element dywersyfikacji 
portfela inwestycyjnego, 
gdyż ich cenę determinują 
zupełnie inne mechanizmy, 
niezależne od koniunktu-
ry na rynkach giełdowych. 

Banki centralne zabezpie-
czają swoje rezerwy głównie 
w fizycznym złocie, dlacze-
go więc my sami nie może-
my wykorzystać złota i sre-
bra jako bezpiecznej przysta-
ni dla własnych finansów? 

iQ invest Polska oferuje kilka 
opcji zakupu fizycznego zło-
ta i srebra inwestycyjnego. 
Filozofią firmy jest dostęp 
do złota i srebra dla każde-
go. Dlatego, oprócz dużych 
gramatur sztab i monet, po-
siadamy sztabki 1g, które są 
łatwiej zbywalne, a także 
opcję gromadzenia lokacyj-
nego kruszcu poprzez sys-
tem miesięcznych wpłat już 
od 50 euro. 

Im wcześniej zdecyduje-
my się na inwestycję w fi-
zyczne złoto czy srebro, tym 
bezpieczniejsza czeka nas 
przyszłość. Z jednej strony 
zabezpieczamy swój mają-
tek, z drugiej zaś możemy 
osiągnąć dodatkowe zyski.

Kruszce nigdy nie tracą 
swojej wartości wewnętrz-
nej, zarówno w czasie in-
flacji czy deflacji ich cena 
zmienia się, ale niezmien-
na pozostaje siła nabywcza. 
Każdy powinien wziąć pod 
uwagę inwestycje w war-
tości rzeczowe, a kto nie 
uwzględnia w swoich de-
cyzjach posiadania metali 
szlachetnych, ryzykuje swo-
im majątkiem i rezygnuje 
z bezpiecznej przyszłości. 

–Sawa Konfisz 

Ubiegły rok upłynął większo-
ści przedsiębiorstw pod zna-
kiem kryzysu. Mimo to niektó-
rzy twierdzą, że prawdziwa re-
cesja przyjdzie dopiero w tym 

roku. Bez względu na to czy kryzys się skoń-
czył i czy najgorsze jest już za nami, czy wręcz 
przeciwnie, jego negatywne skutki zaobserwu-
jemy dopiero teraz. Pamiętajmy, że elastycz-
ność i umiejętność właściwego reagowania 
na sytuację rynkową decyduje o sukcesie fir-
my bądź jej ewentualnej porażce. Gospodar-
ka to sinusoida, która w momencie osiągnię-
cia szczytu musi także zaliczyć spadek. A im 
wyżej się mierzy, tym boleśniej odczuwa się 
skutki upadku. W tej sytuacji podstawowym 

fo
t. 
K
rz
ys
zt
of
 S
ta
dl
er

Project manager: Ewa Szweda 
Zespół: Ewa Szweda, Sawa Konfisz 
Korekta: M. i A. Ligęza DTP: DASO.pl 
Wydawca: 	Public PR, 40-142 Katowice, ul. Modelarska 12
tel.: 32/733 52 98, fax: 32/258 04 05
e-mail: redakcja@economylife.pl

Klucz do sukcesu
Za sukcesem każdej firmy oraz jej produktów 
stoją przede wszystkim ludzie oraz właściwie 
obrany kierunek w polityce zarządzania. Klu-
czową rolę w tej całej machinie odgrywa umie-
jętność dysponowania finansami oraz analizo-
wania szans i zagrożeń w otoczeniu firmy.

zadaniem jest utrzymanie płynności finanso-
wej przedsiębiorstwa. Zarządzanie finansami 
firmy powinno być sprawne i zdecydowane, 
nastawione na osiąganie założonych celów. 

W kwietniowym wydaniu Economy Life 
Today prezentujemy przedsiębiorstwa, któ-
re znalazły skuteczne rozwiązania i pomi-
mo spowolnienia gospodarczego zakończyły 
rok 2009 z dobrymi wynikami finansowymi, 
a bieżący rok rozpoczęły inwestując w ko-
lejne, innowacyjne projekty. Mam nadzieję, 
że rady i opinie osób bezpośrednio związa-
nych z sektorem finansowym i inwestycja-
mi pomogą Państwu w podjęciu najlepszych 
decyzji i przyczynią się do wielu sukcesów.

–Ewa Szweda

Szanse, 	
nie zagrożenia

Bezpieczna 
przystań

Złoto i srebro są pier-
wotną walutą. Inwe-
stycje w fizyczne me-
tale szlachetne można 
traktować jako bez-
pieczną lokatę kapita-
łu, ochronę przed in-
flacją, jako zabezpie-
czenie w załamaniu go-
spodarczym oraz jako 
zabezpieczenie emery-
talne lub posagowe.

Rozmowa  
z Michałem 
Asmanem, 
niezależnym 
analitykiem 
finansowym 

Dariusz Cichy,  
prezes zarządu 	
iQ invest Polska Sp. z o.o.

- Dlaczego warto korzystać 
z finansowania Venture Ca-
pital i Private Equity?

- Finansowanie VC/PE to 
finansowanie kapitałowe, 
a nie dłużne, to odróżnia je 
od innych form finansowa-
nia. Inwestorzy VC/PE obej-
mują udziały w kapitale spół-
ki i - stając się jej współwła-
ścicielem - podejmują ryzyko 
takie same jak pozostali wła-
ściciele, nie oczekując zabez-
pieczeń charakterystycznych 
dla finansowania długiem. 
Nie oczekują również wypła-
ty odsetek. Inwestycja PE/VC 
wzmacnia bilans spółki i jej 
wiarygodność, często umoż-
liwiając pozyskanie dodatko-
wego finansowania dłużne-
go. PE/VC jest także długo-
terminowe, zakładające wie-
loletnią, wspólną pracę nad 
rozwojem spółki.

Inwestorzy giełdowi, 
którzy szukają atrakcyjnej 
lokaty kapitału, z zasady 
są inwestorami pasywny-
mi. Natomiast inwestorzy 
PE/VC aktywnie angażują 
się we wspieranie rozwoju 
spółek, z reguły posiadają 
dużą wiedzę i doświadcze-
nie w tym zakresie. Wspar-
cie takie może obejmować 
szereg obszarów, między 
innymi wzmocnienie kadry 
menadżerskiej, wsparcie we 
wchodzeniu na nowe rynki, 

wykorzystywanie synergii 
między spółkami portfelo-
wymi funduszu czy otwiera-
nie drzwi do potencjalnych 
klientów i partnerów.

Branża VC/PE dzia-
ła w Polsce już od 20 lat.  
W tym czasie finansowanie 
PE/VC pomogło w osiągnię-
ciu sukcesu wielu przedsię-
biorcom. Niektóre z najwięk-
szych spółek na GPW rozwi-
nęły się przy wsparciu PE/
VC. Dobrym przykładem jest 
Inteliwise, spółka portfelowa 
Intel Capital, notowana na 
New Connect, która w krót-
kim czasie po powstaniu 
pozyskała w USA klientów 
takich jak Kraft Foods czy 
Comcast, co bez wsparcia 
Intel Capital byłoby trudne.

- Do kogo są skierowane 
i jak zdobyć PE/VC?

- Finansowanie PE/VC 
jest optymalne dla wszyst-
kich firm znajdujących się 
w okresie wzrostu. Możliwo-
ści wsparcia przez PE/VC nie 
ograniczają się przy tym do 
segmentu TMT. Pozyskanie 
partnera PE/VC jest znako-
mitym sposobem na wspar-
cie rozwoju firmy i maksy-
malizację jej wartości w śred-
nim i długim okresie. Ventu-
re Capital i Private Equity to 
KAPITAŁ SZANSY.

- Dziękuję za rozmowę.
–Sawa Konfisz 

Inwestując 	
w przyszłość

Rozmowa 
z Marcinem Hejką, 
wiceprezesem 
PSIK, dyrektorem 
Intel Capital na 
Europę Środkowo-
Wschodnią
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OTIS – lider innowacji

awarii, prawidłowość zatrzy-
mywania kabiny, stan oświe-
tlenia w kabinie, prawidłowość 
funkcjonowania drzwi, pracę 
obwodów bezpieczeństwa, 
stan zasilania, dla dźwigów 
hydraulicznych temperaturę 
i poziom oleju oraz - oczywi-
ście - zapewnia łączność gło-
sową. W przypadku jakichkol-
wiek odstępstw od prawidło-
wej pracy urządzenia, system 
REM® automatycznie wysyła 
ostrzeżenie do centrum OTI-
SLINE, gdzie jest ono analizo-
wane przez specjalistów i po-
dejmowane są dalsze kroki, 
w celu jak najszybszego usu-
nięcia nieprawidłowości. 
•• Compass™to system rozdzia-
łu ruchu pasażerów i adaptacji 
pracy urządzeń do natężenia 
ruchu. Wykorzystuje on infor-
macje od pasażerów, wprowa-
dzających je poprzez ekran do-
tykowy lub karty dostępu na 
panelach usytuowanych w hal-
lu. Dzięki analizie zbieranych 
informacji, system wskazuje 

pasażerom windę, która naj-
szybciej dowiezie ich do wska-
zanej lokalizacji. Korzyści dla 
pasażerów to przede wszyst-
kim mniejsze zatłoczenie, skró-
cenie czasu oczekiwania na 
windę, mniejsza ilość zatrzy-
mań w drodze do celu. 
•• EMS Panorama™ zapewnia 
efektywną i prostą w użyt-
kowaniu metodę zarządza-
nia i kontroli wind, schodów 
i chodników ruchomych w bu-
dynku. Wykorzystuje on inter-
fejs graficzny przeglądarki sie-
ciowej na podłączonym do 
sieci i zabezpieczonym przed 
nieautoryzowanym dostępem 
komputerze. Użytkownicy EMS 
Panorama™ mogą monitoro-
wać w czasie rzeczywistym sta-
tus do 30 grup wind, schodów 
i chodników ruchomych. Sys-
tem nadzoru EMS Panorama™ 
dostępny jest dla wszystkich 
nowych instalacji OTIS, jak 
również może być adapto-
wany do istniejących rozwią-
zań EMS.

•• Sterowanie ReGen™ redu-
kuje zużycie energii, która 
zazwyczaj jest przetwarza-
na na energię cieplną pod-
czas hamowania. Odzyska-
na energia elektryczna odda-
wana jest do instalacji elek-
trycznej budynku, gdzie 
może być wykorzystana do 
zasilania innych systemów 
i poprawy całościowego bi-
lansu energetycznego. Redu-
kuje również emisję niewy-
korzystanej energii cieplnej. 
W kombinacji z technologią 
Gen2™ sterowanie ReGen™ 
pozwala na sumaryczne uzy-
skanie do 75% oszczędności 
zużycia energii. Sterowanie 
ReGen™ dostępne jest dla 
szerokiego zakresu odbior-
ców, od niskich budynków 
mieszkalnych do wysokich 
budynków komercyjnych 
i dedykowane jest zarówno 
dla dźwigów Gen2™, jak też 
innych systemów bez maszy-
nowni i napędów bezreduk-
torowych.

- Początek ubiegłego roku za-
skoczył nas załamaniem się go-
spodarki w Stanach Zjednoczo-
nych, które w konsekwencji wy-
wołało kryzys na skalę świato-
wą. Oczywiście nie ominął on 
również Polski. Tylko w tym 
roku w wyniku złej sytuacji 
rynkowej ma upaść 1,5 tysiąca 
polskich przedsiębiorstw. Jak 
na tle tych wydarzeń wygląda 
sytuacja firmy OTIS, zwłaszcza, 
że należą Państwo do globalne-
go koncernu United Technolo-
gies Corporation?

- OTIS to firma z ponad 
155-letnią tradycją.  Począt-
ki naszej historii są związane 
przede wszystkim z rewolu-
cyjnym wynalazkiem amery-
kańskiego konstruktora Eli-
shi Graves’a Otisa, który za-
początkował erę drapaczy 
chmur. Dzisiaj OTIS jest lide-
rem w branży dźwigowej na 
całym świecie. Czy odczuli-
śmy skutki dekoniunktury? 
Tak, przejawiło się to zwłasz-
cza w spadku podpisanych 
kontraktów na instalację dźwi-
gów osobowych, towarowych, 
schodów i chodników rucho-
mych. Kryzys w dużym stop-
niu dotknął branżę budowla-
ną - efektem były wstrzymane 
inwestycje i budowy biurow-
ców oraz budynków miesz-
kalnych w dużych miastach. 
Wzrosła tym samym konku-
rencja pomiędzy firmą OTIS 
a innymi wiodącymi firmami 
na rynku polskim. Postanowi-
liśmy nie zmieniać jednak stra-
tegii w zakresie oferowanych 
cen, jedynie umocnić politykę 
dotyczącą zapewniania możli-
wie najwyższej jakości. Jeżeli 
klient ma szczególne oczeki-
wania wobec urządzeń, a na-
stępnie serwisu, musi się li-
czyć z konkretnymi nakładami 
finansowymi, natomiast jeże-
li cena jest dla niego najważ-
niejsza, to wówczas staramy 
się dostosować ofertę do jego 
potrzeb. Proponujemy mu od-
powiednie rozwiązania z gwa-
rancją bardzo wysokich stan-
dardów pracy naszych pra-
cowników oraz urządzeń. 
Dzięki takiej polityce zarzą-
dzania, pomimo wielu trud-
ności, rok 2009 był dobry i za-
kończyliśmy go z zadowalają-
cymi wynikami finansowymi.

- Co zatem otrzymuje klient, 
oprócz nowoczesnej windy?

- Każde z naszych urzą-
dzeń jest regularnie serwiso-
wane. Specjalnie przeszkoleni 
konserwatorzy dokonują prze-
glądu oraz jeżeli urządzenie 
tego wymaga, eliminują uster-
ki. Każdy z nich serwisuje kil-
kadziesiąt dźwigów, dbając 
o ich stan techniczny, kom-
fort jazdy i przede wszyst-
kim bezpieczeństwo pasaże-
rów. Raz w roku serwis odby-
wa się w obecności pracow-
nika Jednostki Notyfikującej, 
zgodnie z wymogami prawa. 
Jednym z elementów zapew-
niania jakości jest też 24-go-

dzinny serwis na terenie ca-
łego kraju oraz centrum ob-
sługi klienta OTISLINE, któ-
re gwarantują, iż bez względu 
na porę dnia czy nocy, klient 
może liczyć na naszą pomoc. 
OTISLINE jest bezpłatną linią 
telefoniczną, na którą może za-
dzwonić również każdy, kto 
został uwięziony w windzie, 
nawet jeżeli nie jest ona przez 
naszą firmę serwisowana ani 
wyprodukowana.

- Swoje produkty oraz usługi 
OTIS oferuje w ponad 200 kra-
jach. W jakich znanych miej-
scach można znaleźć Państwa 
instalacje?  

- Na świecie są to między 
innymi Wieża Eiffla w Pary-
żu, metro w Londynie, Wa-
tykan, Empire State Building 
w Nowym Jorku, Petronas 
Twin Towers w Kuala Lum-
pur oraz najwyższy budy-
nek świata, mierzący 828 me-
trów - Burj Khalifa w Dubaju.   
W Polsce natomiast pierwsze 
dźwigi firmy OTIS zamonto-
wano w 1904 roku w Hotelu 
Bristol w Warszawie. Dzisiaj 
są to równie prestiżowe miej-
sca, takie jak najwyższej klasy 
hotele, biurowce, a także Pa-
łac Kultury i Nauki –  wciąż 
najwyższy budynek w Polsce 
i wizytówka Warszawy.

- Co uważa Pan za najsilniej-
szą stronę firmy OTIS?

- Na pierwszym miejscu 
umieściłbym dbałość o bez-
pieczeństwo, jakość, technolo-
gię i innowacyjność. Wszystkie 
nasze urządzenia opracowa-
ne są w oparciu o najnowsze 
zdobycze nauki, co w rezul-
tacie pozwala nam na kon-
struowanie dźwigów i scho-
dów ruchomych bezpiecznych 
dla użytkowników, energo-
oszczędnych i sprzyjających 
środowisku. Posiadamy wła-
sny system zapewniania ja-
kości ACE, który obowiązu-
je wszystkie firmy wchodzą-
ce w skład koncernu UTC. Są 
to bardzo rygorystyczne nor-
my, które przewyższają na-
wet polskie normy ISO. War-
to tutaj nadmienić, że posiada-
my wszystkie certyfikaty ISO 
dotyczące jakości, bezpieczeń-
stwa i ochrony środowiska. 
Istotny jest też fakt, że jesteśmy 
częścią wielkiego światowego 
koncernu UTC, w skład któ-
rego wchodzą m.in. Sikorsky, 
Pratt & Whitney czy Carrier. 
Firmy te ulokowały na tere-
nie Polski swoje oddziały i za-

kłady produkcyjne, zatrudnia-
jąc łącznie ok. 8000 osób. Daje 
nam to poczucie bezpieczeń-
stwa w zakresie finansowym, 
jak również technologicznym. 

- Które rozwiązania uważa 
Pan za najbardziej innowacyjne?

- OTIS jako lider na ryn-
ku światowym nie zaprze-
staje badań nad urządzenia-
mi transportu pionowego. 
Naszym celem jest pełna sa-
tysfakcja klienta, a przez to 
sukces firmy. Rocznie prze-
znaczamy ponad 100 mi-
lionów dolarów na badania 
i rozwój prowadzone w Sta-
nach Zjednoczonych, Japonii, 
Francji, Niemczech, Hiszpanii, 
jak również w sąsiednich Cze-
chach. W Japonii OTIS posia-
da najwyższą na świecie wie-
żę prób (158 metrów wysoko-
ści). Przełomowy był moment 
wdrożenia nowego systemu 
Gen2™, opartego o jednocze-
sne zastosowanie pasów stalo-
wych pokrywanych wytrzy-
małym poliuretanem z wyjąt-
kowo małą wciągarką. System 
Gen2™ został zaprojektowany 
w taki sposób, aby odpowia-
dał wymaganiom właścicieli 
budynków, którzy potrzebu-

ją dźwigu zajmującego mniej 
miejsca, bardziej ekonomicz-
nego w użytkowaniu, zapew-
niającego wysoki poziom 
niezawodności, dostępności 
i bezpieczeństwa oraz promu-
jącego czyste środowisko na-
turalne. Jest to system bez-ma-
szynowni, który daje swobodę 
w projektowaniu budynków 
z czystą linią dachu, a general-
nym wykonawcom zapewnia 
bardzo sprawny proces mon-
tażu przy minimalnym wpły-
wie na inne prace budowla-
ne prowadzone w budynku. 

- A jakie są plany rozwoju fir-
my OTIS w Pol-
sce na rok 
2010? 

- W ostatnich miesią-
cach otworzyliśmy dwa 
nowe odziały regio-
nalne – w Poznaniu 
i we Wrocławiu. 
Kierunek, któ-
ry obraliśmy, 
to rozbudo-
wa sieci 
serwi -
sowej 

Siła technologii, wiarygodność w biznesie
	R ozmowa z Tomaszem Begierem, prezesem zarządu OTIS Sp. z o.o.

w  kraju. Przy-
niesie to wy-

m i e r n e  k o -
rzyści przede 
w s z y s t k i m 
k l i e n t o m . 
Chcemy być 
możliwie jak 
najbl iże j  na-

szych klientów 
oraz obiektów, 

które są pod na-
szą opieką. Pamię-
tajmy, że jakość to 

nie tylko sprawne 
urządzenia, ale tak-
że ich obsługa, za 
którą odpowiedzial-
ni są ludzie. Inwestu-
jąc w pracowników 
i kolejne oddziały, wie-
my, że wcielamy w ży-
cie zdanie, które Elisha 
Graves Otis powiedział 
na zakończenie swojego 

pokazu w Pałacu Krysz-
tałowym w Nowym Jorku 

w roku 1854: Wszyscy są 
bezpieczni, Panowie i Panie!

- Dziękuję za rozmowę.
–Ewa Szweda

•• Technologia Gen2™ sta-
nowi największy przełom 
w technologii dźwigowej od 
blisko 100 lat. Od momen-
tu wynalezienia przez OTIS 
systemu Gen2™, sprzeda-
no na całym świecie ponad  
100 000 urządzeń Gen2™. 
Podstawą technologii Gen2™ 
są unikatowe pasy nośne, za-
stępujące tradycyjne liny. Po-
liuretanowe pasy, zawierają-
ce w swym wnętrzu grupę 
stalowych linek, są wytrzy-
malsze od lin przy zacho-
waniu minimalnej grubości  
3 mm, nie wymagają sma-
rowania, są lżejsze, a ponad-
to mogą pracować kilkukrot-
nie dłużej niż konwencjonal-
ne liny. Kompaktowa, bezre-
duktorowa wciągarka Gen2™ 
jest wielkości zaledwie 30% 
konwencjonalnej wciągarki.  
System  Gen2™ jest o ponad 
50% wydajniejszy niż kla-
syczne systemy stosowane 
w dźwigach, jednocześnie 
zapewnia zmniejszone zu-
życie energii, mniejszy ha-
łas, wibracje i oszczędność 
miejsca.
•• REM® to zdalny system mo-
nitoringu pracy wind REM 
5.0 (Remote Elevator Mo-
nitoring). Kontroluje on 
niezawodność pracy urzą-
dzenia w trybie ciągłym, 
samoczynnie wysyłając 
informacje o pracy windy 
do centrum OTISLINE. Sys-
tem REM® monitoruje m.in. 
ewentualne wystąpienie 
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sektora bankowego, w tym 
również dla naszego Ban-
ku. Utrzymaliśmy jednak 
wysoką dynamikę depo-
zytów, możemy pochwa-
lić się też bardzo niskim 
wskaźnikiem kredytów 
zagrożonych, który na ko-
niec minionego roku wy-
nosił poniżej 3%. Osiągnę-
liśmy również dobre wy-
niki finansowe - zysk za 
rok ubiegły przekroczył 
4 mln zł. W tym roku za-
mierzamy wdrożyć nowe 
produkty. Będzie to kar-
ta płatnicza z mikropro-
cesorem, wydawana z in-
dywidualnym wizerun-
kiem zaprojektowanym 

- Należą Państwo do grupy 
banków specjalizujących 
się w kompleksowej obsłu-
dze klientów indywidualnych 
oraz małych i średnich przed-
siębiorstw. Lokalny charak-
ter Banku powoduje, że są 
Państwo również natural-
nym partnerem dla jednos- 
tek samorządu lokalnego. Co 
jest najważniejsze w Państwa 
pracy?

- W działalności bizneso-
wej dążymy przede wszyst-
kim do budowania długo-
trwałych relacji z klientem. 
Dziś przy ogromnej konku-
rencji na rynku bankowym, 
szeroka oferta produktowa, 
sieć placówek i bankowość 
elektroniczna to za mało. 
Dobre relacje można zbudo-
wać tylko dzięki stosowaniu 
przejrzystych praktyk biz-
nesowych opartych na sza-
cunku do klientów oraz  in-
dywidualnym podejściu do 
wszystkich firm bez wzglę-
du na ich wielkość.

- Miniony rok nie nale-
żał do najłatwiejszych. Jak 
kryzys wpłynął na Państwa 
działalność?

- Rok 2009 stanowił bar-
dzo duże wyzwanie dla 

przez Bank. Zaoferujemy 
również nowe rozwiąza-
nie w postaci karty zbli-
żeniowej, która umożliwi 
wygodną realizację drob-
nych płatności. 

- Jaka jest Pana recepta 
na sukces i stabilność w go-
spodarowaniu finansami?

- Kryzys był dla części 
społeczeństwa kosztowną 
lekcją zarządzania finan-
sami osobistymi. Znaczna 
liczba osób uległa namo-
wom sprzedawców i za-
inwestowała swoje środki 
w funduszach akcyjnych, 
nie do końca uświada-
miając sobie ryzyko z tym 
związane. Dziś ponoszą 
tego konsekwencje. Mu-
simy pamiętać, że wyniki 
historycznych stóp zwro-
tu nie są gwarancją osią-
gnięcia podobnych zysków 
w przyszłości. Najgorszym 
pomysłem jest pożyczanie 
pieniędzy, aby zainwesto-
wać je na giełdzie. Jeże-
li cenimy bezpieczeństwo 
i swobodny dostęp do środ-
ków, powinniśmy wybrać 
lokatę w banku.

- Dziękuję za rozmowę.
–Ewa Szweda

Tradycja warta 
zaufania

NOWE ROZWIĄZANIA    FEDERACJA BANKÓW SPÓŁDZIELCZYCH

Federacja BS dla wymagających

- Sektor bankowy został w ubie-
głym roku dotknięty przez po-
ważny kryzys. Przyczyn upa-
trywano przede wszystkim 
w mechanizmach udzielania 
kredytów. Stały się one ta-
nie i dostępne także dla osób, 
które nie miały stałego zatrud-
nienia czy pozytywnej historii 
kredytowej. W większości sytu-
acja ta dotyczyła banków ko-
mercyjnych. A jaki był rok 2009 
dla Państwa oraz zrzeszonych 
banków spółdzielczych?

- Naszymi partnerami biz-
nesowymi są przede wszyst-
kim banki spółdzielcze, ale 
również osoby fizyczne, fir-
my prywatne, przedsiębior-
stwa państwowe oraz insty-
tucje samorządowe. Zrze-
szamy 73 banki spółdziel-
cze, których tradycje sięgają 
niemal 140 lat działalności, 
co świadczy o ogromnym 
doświadczeniu i znajomo-
ści potrzeb oraz problemów 
klientów. System udziela-
nia kredytów jest u nas ja-
sno określony i opiera się 
przede wszystkim na kon-
takcie z klientem, rozpo-
znaniu jego potrzeb, ale też 
i możliwości. Nasi klienci to 

w dużej mierze mali i śred-
ni przedsiębiorcy, działający 
na rynku krajowym, co daje 
nam możliwość dokładnego 
ich poznania. Regularnie też 
korzystamy z zewnętrznych 
baz danych o klientach, dzię-
ki czemu mamy pełny i rze-
telny obraz tego z kim współ-
pracujemy i komu będziemy 
udzielać wsparcia finansowe-
go. Problemy, które pojawiły 
się w roku ubiegłym, dotknę-
ły banki spółdzielcze w rela-
tywnie niewielkim stopniu. 
Kryzys przyniósł nam nawet 
nowe możliwości rozwoju, 
inwestycji i rozpoczęcia in-
nowacyjnych projektów.

- Jakie zatem nowe roz-
wiązania pojawiły się w tym 
okresie?

- W pierwszej kolejności 
poczyniliśmy przygotowa-
nia do wprowadzenia spe-

cjalizacji w zakresie produk-
tów. Część z nich w oparciu 
o porozumienie o współpracy 
z Grupą SGB. Chcemy wyjść 
naprzeciw klientom banków, 
oferując produkty i usługi do-
stosowane bezpośrednio do 
profilu działalności i potrzeb. 
Idea jest taka, aby każdy bank 
działający na danym terenie, 
oprócz ogólnej oferty, posia-
dał również sprofilowany pa-
kiet produktów stworzonych 
zgodnie z oczekiwaniami 
klientów tego banku. Chcemy 
się specjalizować w produk-
tach wyrafinowanych, wyma-
gających bardziej zaawanso-
wanych rozwiązań technolo-
gicznych. Efektem końcowym 
tych działań jest nowoutwo-
rzona Federacja Banków Spół-
dzielczych, będąca jednocze-
śnie nowym sposobem współ-
pracy w sektorze bankowości 
spółdzielczej, wzmacniającym 
samodzielność banków spół-
dzielczych i ich decyzji w za-
kresie relacji biznesowych.  
W ten tok myślenia wpisuje 
się również zawarte 30 marca 
br. porozumienie o współpra-
cy z Politechniką Warszawską 
- Centrum Transferu Techno-

logii i Rozwoju Przedsiębior-
czości - w celu szkolenia na-
szej kadry i zespołów klien-
tów, zgodnie z najnowszą 
wiedzą teoretyczną i prak-
tyczną, przepisami prawa, 
normami polskimi i euro-
pejskimi. Porozumienie do-
tyczy również propozycji roz-
wiązań szczegółowych, które 
w fazie wdrożenia będą objęte 
nadzorem autorskim i szko-
leniem pracowników Fede-
racji BS. 

- Są Państwo jednym z trzech 
działających w Polsce banków 
zrzeszających. Jakiej rady w za-
kresie finansów, kredytów 
i współpracy z bankami udzie-
liłaby Pani naszym czytelnikom?

- Mam jedną radę – wy-
brać bank spółdzielczy. Mogę 
każdego zapewnić, że bank 
spółdzielczy nikogo nie na-
raża na straty i od samego 
początku klient wie, czego 
może się spodziewać i na 
jaką pomoc może liczyć.  
A stabilność i bezpieczeństwo 
w gospodarowaniu własny-
mi finansami są przecież naj-
ważniejsze.

- Dziękuję za rozmowę.
–Ewa Szweda

Rozmowa z Danutą Kowalczyk,  
prezesem zarządu  
Mazowieckiego Banku Regionalnego S.A.

Bank Spółdzielczy w Katowi-
cach ma już 112 lat. 27 lute-
go obchodził  kolejne urodziny.  
W tym czasie zdarzały się lepsze i gorsze lata  
– tak samo jak dla Śląska i jego mieszkańców. 
To, co pozostało bez zmian to motto – „Aby jak 
najlepiej służyć społeczeństwu regionu”.

Katowicki Bank 
Spółdzielczy 
jest najwięk-
szym bankiem 
spółdzielczym 

w województwie śląskim 
i jednym z największych, 
najbardziej rentownych 
i najlepiej dokapitalizowa-
nych banków spółdzielczych 
w Polsce.  Według ostatnie-
go rankingu  Gazety Ban-
kowej znajduje się na 33 
pozycji pod względem zy-
sków instytucji bankowych. 
- Jesteśmy bankiem – spół-
dzielnią. Nasze cele mają nie 
tylko charakter ekonomicz-
ny. Mamy na względzie też 
wspólne dobro naszych 
członków, klientów oraz lo-
kalnej społeczności. Stąd za-
angażowanie naszego Banku 
w działalność charytatywną, 
wspieranie inicjatyw kultu-
ralnych oraz sportowych – 
mówi Józef Myrczek, prezes 
zarządu Banku Spółdzielcze-
go w Katowicach.

Ubiegły rok był dla Ban-
ku bardzo udany. Skala dzia-
łania wzrosła o około 30%, 
dzięki wykorzystaniu atutów 
takich jak: samorządność, 
szybkość podejmowania de-
cyzji, elastyczność oraz dzięki 
ścisłemu związkowi z regio-
nem śląskim. Taką dynamikę 
zapewne utrzyma również 
w tym roku, a potwierdze-
niem tego są tak prestiżo-
we nagrody jak Złoty Laur 
Umiejętności i Kompetencji  
w kategorii Instytucje Finan-
sowe przyznawany przez Re-
gionalną Izbę Gospodarczą 
w Katowicach.

- Nie ma cudownych me-
tod szybkiego wzbogacenia 
się bez dużego ryzyka.  Bio-
rąc pod uwagę ponad stulet-
nie doświadczenie bankow-
ców – spółdzielców, reko-
menduję stare przysłowie: 
„Oszczędnością i pracą lu-
dzie się bogacą” - podsumo-
wuje Józef Myrczek.

–Ewa Szweda

Najgorsze za nami
Rozmowa z Krzysztofem Pietraszkiewiczem,  
prezesem zarządu Związku Banków Polskich

Rozmowa z Edwardem Biernackim,  
Prezesem Zarządu Małopolskiego  
Banku Spółdzielczego w Wieliczce

- Jaka jest obecna sytuacja 
w sektorze bankowym?

- Sytuacja polskiego sek-
tora bankowego jest stabil-
na. Pozycja banków w Polsce 
wynika ze stosunkowo do-
brej kondycji krajowej gospo-
darki, surowej polityki go-
spodarczej - zarówno fiskal-
nej jak i monetarnej, a także 
dobrego zarządzania ryzy-
kiem przez same instytucje 
finansowe. Większość ban-
ków dobrze zarządzała i za-
rządza swoim kapitałem oraz 
dba o to, by poziom bezpie-
czeństwa polskiego sektora 
bankowego był możliwie naj-
wyższy. 

Spodziewamy się, że ten 
rok będzie okresem wycho-
dzenia ze stanu zapaści euro-
pejskiego i światowego syste-
mu bankowego. Ucząc się na 
błędach innych krajów i in-
stytucji finansowych najdo-
tkliwiej dotkniętych kryzy-
sem, polskie banki będą się 
starać wyciągnąć odpowied-
nie wnioski na przyszłość. 

- Jakie rozwiązania zaofe-
rowano klientom w kontekście 
zaistniałego kryzysu?

- Klienci banków w okre-
sie stagnacji gospodarczej 
spotkali się z zaostrzeniem 
kryteriów w zakresie udzie-

lanych kredytów, wzros-
tem ceny pieniądza, a tak-
że utrudnionym dostępem 
do szeregu instrumentów 
finansowych. Banki dążyły 
do przygotowania nowych 
usług finansowych, pozwa-
lających w szczególnych oko-
licznościach sprawniej zarzą-
dzać ryzykiem. 

Należy podkreślić, że re-
akcja przedsiębiorców, a tak-
że innych instytucji podej-
mujących inwestycje, była 
typowa. W okresie większej 
niepewności na rynkach i po-
wstaniu wielu trudnych do 
przewidzenia ryzyk gospo-
darczych zawieszono lub 
odłożono wiele projektów.  

- Jakie są przewidywania 
na rok 2010?

- Wychodzenie z kryzy-
su, w szczególności kryzysu 
finansowego, to zwykle pro-
ces długotrwały. Ze wzglę-
du na połączenia między-
narodowe polskiego syste-
mu finansowego i polskiej 
gospodarki należy liczyć się 
z tym, że możemy mieć od 
czasu do czasu swego ro-
dzaju refleksy tego, co dzie-
je się w innych krajach. My-
ślę, że najtrudniejszy okres 
mamy już za sobą. Zarów-
no duże banki o zasięgu 
ogólnopolskim, jak i ban-
ki spółdzielcze, utrzymały 
i wciąż rozwijają dobre re-
lacje ze swoimi klientami. 
Wnioski, które płyną z kry-
zysu wskazują na potrze-
bę funkcjonowania w kraju 
banków o różnym charakte-
rze. Wielką wartością i do-
robkiem polskiej gospodarki 
jest sieć  banków krajowych 
i lokalnych, a w szczególno-
ści banków spółdzielczych. 
To zróżnicowanie instytu-
cji finansowych, jak rów-
nież ich profesjonalizm, po-
zwoliło na stałe finansowa-
nie przedsiębiorstw i gospo-
darstw domowych również 
w okresie spowolnienia go-
spodarczego. 

–Sawa Konfisz

85 lat doświadczenia


