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POLSKIE BIZNESY KWITNÑ NA WSCHODZIE









F
O

T
O

:
 

M
A

R
I

U
S

Z
 

K
L

I
T

Y
¡

S
K

I

Skoro ju˝ o historii wspominamy, to
mo˝e warto zabrnàç dalej i rzuciç okiem
na zmiany, które zasz∏y w polskim eksporcie
w ostatnich latach. W po∏owie lat
dziewi´çdziesiàtych zwiàzki Polski z krajami
by∏ego Zwiàzku Radzieckiego by∏y wcià˝
bardzo silne, a sama Rosja stanowi∏a rynek
docelowy dla 7% naszego eksportu. Dopiero
kryzys rosyjski w 1998 roku doprowadzi∏
do powa˝nych zmian, w wyniku których
polskie firmy by∏y zmuszone
do przekierowania swojej produkcji w stron´
odbiorców z Europy Zachodniej. Sytuacja ta
nie trwa∏a jednak zbyt d∏ugo, gdy˝ wkrótce
Rosja, Ukraina i kraje ba∏tyckie ponownie
znalaz∏y si´ na celownikach polskich
przedsi´biorstw. Co ciekawe, nawet
po wejÊciu Polski do Unii Europejskiej
dynamicznie ros∏a sprzeda˝ na Wschód,
a udzia∏ sprzeda˝y do Niemiec wyraênie si´
zmniejszy∏. Okaza∏o si´, ˝e Rosja i Ukraina
w oczach naszych eksporterów
zajmowa∏a wcià˝ wa˝ne miejsce, dzi´ki
czemu ekspansja w tym kierunku
post´powa∏a znacznie szybciej ni˝ sprzeda˝
na Zachód. 

Z jednej strony ta niezwyk∏a popularnoÊç
Europy Wschodniej mo˝e zaskakiwaç.
W koƒcu nie ma co ukrywaç – rosyjscy czy
ukraiƒscy konsumenci wydajà przeci´tnie
mniej ni˝ mieszkaƒcy Niemiec, Francji lub
Stanów Zjednoczonych. Do tego dochodzà
równie˝ mniej namacalne, choç równie
istotne czynniki, takie jak niepewnoÊç,
polityczna biurokracja oraz ryzyko cz´stych
zmian w prawie, z którymi muszà si´ zmagaç
dzia∏ajàcy na Wschodzie przedsi´biorcy.
Z tego punktu widzenia rajem dla firm

potrzebujàcych stabilnych warunków
dzia∏ania wydaje si´ byç raczej Europa
Zachodnia, a nie nasi wschodni sàsiedzi. 

Z drugiej strony sytuacja wcale nie jest a˝
tak odstraszajàca, jak mog∏oby si´ wydawaç.
Wystarczy spojrzeç na wielkoÊç Rosji lub
Ukrainy, by zrozumieç, ˝e ekspansja
na Wschód to dla wielu polskich firm szansa,
której lepiej nie zmarnowaç.
Mo˝e i przys∏owiowy pan Iwanow wydaje
mniej ni˝ pan Schmidt, lecz jak wiadomo
czasem w iloÊci drzemie si∏a – w koƒcu
trudno przejÊç do porzàdku dziennego
nad po∏àczonym rosyjsko-ukraiƒskim
rynkiem, liczàcym 188 milionów
potencjalnych klientów. Tym bardziej ˝e wraz
z bogaceniem si´ tamtejszych gospodarek,
rynek b´dzie si´ wcià˝ dynamicznie
rozszerza∏. Wystarczy wspomnieç, ˝e Rosja
ma szans´ rozwijaç si´ w tempie 7,5%
w bie˝àcym roku, a ukraiƒska gospodarka
mo˝e osiàgnàç wynik na poziomie 5,8%, co
w porównaniu z 2,8% w Niemczech
prezentuje si´ ca∏kiem imponujàco.

OczywiÊcie wcià˝ pozostaje ryzyko
polityczne, korupcja oraz niestabilnoÊç
przepisów, a wi´c czynniki, które
w najbli˝szych latach bardzo trudno b´dzie
wyeliminowaç w krajach Europy Wschodniej.
To chyba jednak nie przera˝a polskich
przedsi´biorców, którzy dzia∏ajàc w kraju, ju˝
dawno uodpornili si´ na wiele tego rodzaju
bolàczek. W ostatnich latach musieli bowiem
wielokrotnie zmagaç si´ z biurokracjà
i wszystkimi jej negatywnymi
konsekwencjami, co z pewnoÊcià nie
u∏atwia∏o im dzia∏alnoÊci. Zresztà warto
spojrzeç na te problemy równie˝ z innej
strony. W myÊl zasady „co ci´ nie zabije,
wzmocni ci´” zaprawione w bojach polskie
firmy sà lepiej przygotowane ni˝ konkurenci
z Europy Zachodniej do dzia∏ania
na zmiennym i niepewnym rynku rosyjskim.
Choçby z tego wzgl´du warto rozwijaç si´
w kierunku wschodnim, gdy˝ nigdzie indziej
nasze firmy nie b´dà mia∏y takiej przewagi
konkurencyjnej.

Bioràc to wszystko pod uwag´, trudno si´
dziwiç rosnàcej popularnoÊci rynków
wschodnich wÊród polskich przedsi´biorców.
W koƒcu od kiedy w „Czterech pancernych”
Gustlik z Grigorijem zrobili „machniom”,
nawet dziecko wie, ˝e handlowaç ze
Wschodem si´ op∏aca. 
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Jak wiadomo, stosunki Polski
ze wschodnimi sàsiadami
majà niezwykle burzliwà
histori´. Jednak niezale˝nie
czy do Pskowa dociera∏ polski
król, czy te˝ do Warszawy
zbli˝a∏y si´ radzieckie
wojska, nie przeszkadza∏o to
w utrzymywaniu powiàzaƒ
handlowych. Wr´cz
przeciwnie, po ka˝dym tego
typu wydarzeniu
dochodzi∏o do o˝ywienia
kontaktów, na czym

korzysta∏y zarówno firmy z Polski, jak i ich kontrahenci zza
wschodniej granicy. W koƒcu niezale˝nie czy dzia∏alnoÊç
handlowa mia∏a postaç sprzeda˝y towarów z ∏ó˝ek polowych, czy
te˝ wszystko rozbija∏o si´ o wielomilionowe inwestycje
zagraniczne, tym, co ∏àczy∏o przedsi´biorców w Polsce
i na Wschodzie, by∏a ÊwiadomoÊç potencjalnych zysków. 

Eden jest na Wschodzie 

OPINIA
Piotr Kalisz

��Nawet dziecko
wie, ̋ e handlowaç
ze Wschodem sí
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Piotr Kalisz



Ju˝ po raz siódmy Oddzia∏
Citi Handlowy w Bydgoszczy
otrzyma∏ presti˝owe
wyró˝nienie najlepszego Banku
Regionu Kujawsko-
Pomorskiego w konkursie
„Z∏ota Setka Pomorza i Kujaw”
organizowanym przez „Gazet´
Pomorskà”, najwi´kszy
dziennik lokalny w Polsce. 
„Z∏ota Setka Pomorza i Kujaw” to ranking
100 najlepszych i najwi´kszych
przedsi´biorstw województwa kujawsko-
pomorskiego. Jest on tworzony na podstawie
kwestionariuszy przesy∏anych do gazety przez
przedsi´biorców, zarówno z sektora ma∏ych,
Êrednich, jak i du˝ych firm dzia∏ajàcych w tym
regionie.

Nagrod´ wr´czy∏ 18 maja w trakcie
uroczystej gali w Filharmonii Pomorskiej,
na r´ce dyrektor regionu Katarzyny
Wojtowicz, wicemarsza∏ek województwa
kujawsko-pomorskiego Edward Hartwich.

KLIENCI CENIÑ CITI HANDLOWY
PodkreÊliç wypada dwa aspekty tej nagrody.
Pierwszym jest fakt, ˝e oddzia∏ zosta∏ jej
laureatem kolejny raz. Po drugie, tytu∏ ten
przyznawany jest bezpoÊrednio przez
przedsi´biorców województwa. Prowadzi to
do doÊç oczywistego wniosku, ˝e bank nie
zmarnowa∏ 17 lat swojej aktywnej obecnoÊci

w regionie, budujàc znaczàcà pozycj´ i silne
zwiàzki z podmiotami gospodarczymi
dzia∏ajàcymi w regionie. Nagrod´ „Z∏otej
Setki” mo˝na uznaç wi´c za swego rodzaju
ukoronowanie wyt´˝onej pracy pracowników
oddzia∏u i jego filii w Toruniu, W∏oc∏awku
i Inowroc∏awiu. 

Jednym z za∏o˝eƒ, które przyj´to wiele lat
temu, rozwijajàc tak znaczàco obecnoÊç Citi
Handlowy w województwie kujawsko-
-pomorskim, by∏a ch´ç dotarcia do klientów
niezale˝nie od ich siedziby. Pracownicy
oddzia∏u starajà si´ nawiàzywaç kontakty
z firmami nie tylko z obu stolic województwa
– Bydgoszczy i Torunia, czy pozosta∏ych
du˝ych miast – W∏oc∏awka, Inowroc∏awia
i Grudziàdza, ale tak˝e z cz´sto niewielkich
i odleg∏ych miejscowoÊci. 

Du˝y wysi∏ek, jaki bankowcy z Bydgoszczy
codziennie wk∏adajà w obs∏ug´ klientów
praktycznie od poczàtku jego istnienia, czyli
od 1990 r., przek∏ada si´ na skrupulatne
stosowanie tak wa˝nej dla dzia∏alnoÊci Citi
Handlowy zasady „Najwa˝niejszy jest klient”
czy te˝ „Klient na pierwszym miejscu”. Ta,
mówiàc po prostu i po ludzku, ci´˝ka praca
nie mo˝e byç tylko zestawem czynnoÊci
do wykonania. Sukces przynosi praca
sensownie zorganizowana, której efektywnoÊç
wynika z dobrej organizacji, umiej´tnoÊci
ustalania priorytetów oraz w∏aÊciwej
komunikacji wewn´trznej w oddziale i ca∏ym
banku. Wydaje si´, ˝e klienci docenili
skuteczne po∏àczenie tych kilku czynników.

DORADCA – KOMPETENCJE
I ZAUFANIE 
Warto w tym miejscu wspomnieç równie˝
o znaczeniu, jakie dla postrzegania Citi
Handlowy przez klientów ma doradca
bankowy jako z jednej strony kompetentny
przedstawiciel banku u klienta, a z drugiej
swoisty przedstawiciel, a niekiedy wr´cz
ambasador klienta w banku. To jest w sumie
bardzo delikatna materia, w której kluczowà
rol´ odgrywa osobowoÊç doradcy, a ca∏oÊç
oparta jest na zaufaniu. 

Przedstawiciel banku u klienta jest przede
wszystkim doradcà, a nie sprzedawcà, mimo
w oczywisty sposób komercyjnego charakteru
tej relacji. Partnerska dyskusja z klientem
o jego potrzebach i sposobach ich
zaspokojenia przez bank buduje
d∏ugoterminowy zwiàzek. W oddziale
w Bydgoszczy ÊwiadomoÊç koniecznoÊci
dzia∏aƒ wspólnych jest bardzo wysoka. By∏o to
szczególnie widoczne w okresach
trudniejszych, gdy Citi Handlowy dokonywa∏
zmian w zakresie obs∏ugi klientów,
wprowadza∏ nowe procedury i modele.
W Bydgoszczy by∏o wtedy nieco ∏atwiej ze
wzgl´du na jakoÊç relacji wewn´trznych
w oddziale i pozytywnà ocen´ przez klientów
ca∏ej wczeÊniejszej dzia∏alnoÊci. 

Bydgoski Citi Handlowy stworzy∏ stabilne
podstawy do sukcesu na wiele lat, m.in.
do zdobywania „Z∏otych Setek” w kolejnych
edycjach.
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Z∏oty oddzia∏

WIADO
MOÂCI




