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Eksport lokomotywà
polskiej gospodarki

FELIETON
Katarzyna Zajdel-Kurowska

Zdecydowanie najwi´kszym sukce-
sem naszej gospodarki w ciàgu ostatnich 
dwóch lat i jednoczeÊnie jej kołem zama-
chowym jest dynamiczny wzrost polskiego 
eksportu. Według najnowszych szacunków 
GUS wartoÊç wyeksportowanych towarów  
i usług wyniosła w ubiegłym roku po-
nad 71 mld euro, blisko 20% wi´cej ni˝  
w 2004 roku. W tym samym czasie import 
wzrósł o 13%, dzi´ki czemu deficyt w han-
dlu zagranicznym zmniejszył si´ o blisko 
jednà czwartà, co znalazło odzwierciedlenie 
w szybszym tempie wzrostu gospodarcze-
go. Na marginesie warto dodaç, ˝e główny 
komponent wzrostu PKB – popyt krajowy 
– wzrósł zaledwie o 1,9%.

Czemu zawdzi´czamy tak spektakular-
ny wzrost eksportu, zwłaszcza ˝e trendy 
na rynku walutowym oraz stan koniunktury  
u naszych głównych partnerów handlowych 
nie wspierajà krajowych eksporterów?  
Jedynie w ubiegłym roku polski złoty 
wzmocnił si´ o 11% w stosunku do euro,  
natomiast od poczàtku 2004 – o ponad 20%. 
Nominalna, jak i realna (po uwzgl´dnieniu 
inflacji) aprecjacja kursu z definicji powin-
na była obni˝yç konkurencyjnoÊç polskiego 
eksportu, jednak liczby wskazujà na nieco 
odmiennà rzeczywistoÊç. JeÊli popatrzymy 
na inne wskaêniki, a mianowicie na wzrost 
gospodarczy w UE, to równie˝ trudno znaleêç 
jednoznaczne wytłumaczenie uzasadniajàce 
sukces eksportowy.  Od wielu lat pokutuje 
bowiem przekonanie, ˝e stan koniunktury  
u naszych głównych partnerów handlowych 
ma bezpoÊredni wpływ na wzrost eksportu 
w naszym kraju. Według ostatnich szacun-
ków wzrost PKB w 2005 roku w Niemczech 
(u naszego głównego partnera w wymianie 
handlowej) nieznacznie przekroczył 1%,  
a w całej strefie euro, do której trafia 54% 

polskiego eksportu, wzrost wyniósł zale-
dwie 1,4%. Pomimo tak doÊç mizernych 
wyników gospodarczych polski eksport 
do strefy euro zwi´kszył si´ o ponad 15%,  
w tym do Niemiec o 12%. 

Zatem jeÊli kurs i koniunktura były 
niesprzyjajàce, to jak wytłumaczyç wzrost 
eksportu? Otó˝, patrzàc na struktur´ 
towarowà oraz geograficznà naszej wy-
miany handlowej, mo˝na dojÊç do wniosku, 
˝e podstawà sukcesu sà trafne inwestycje  
zagraniczne w sektor wytwórczy. W okre-
sie od 1995 do 2000 roku zainwestowano 
łàcznie 43 mld dol., z czego wi´kszoÊç 
przypadła właÊnie na inwestycje proproduk-
cyjne. Ponadto restrukturyzacja polskiej go-
spodarki wymuszona recesjà gospodarczà 
na poczàtku obecnej dekady oraz bolesny 
okres dostosowawczy do norm unijnych 
poprzedzajàcy wejÊcie Polski do UE przy-
niosły wymierne korzyÊci w postaci wzrostu 
konkurencyjnoÊci. Niskie koszty pracy i wy-
soka wydajnoÊç zaabsorbowały cz´Êciowo 
szoki na rynku walutowym, a wysoka jakoÊç 
i relatywnie niska cena polskich produktów 
podbiły nowe rynki zbytu. 

Jednak czy dalszy wzrost wartoÊci pol-
skiego pieniàdza nie zagra˝a korzystnym 
trendom w eksporcie? Ostatnie badania NBP 

pokazujà, i˝ tzw. granica bólu, czyli poziom 
kursu, poni˝ej którego eksporterzy zaczynajà 
traciç przewag´ konkurencyjnà, to poziom 
3,80 wobec euro utrzymujàcego si´ obec-
nie na rynku. Czy oznacza to wi´c, ˝e czeka 
nas załamanie produkcji eksportowej? Nie 
sàdz´, zwłaszcza w tym roku. Wspomniane 
wczeÊniej badania NBP z 2005 roku wska-
zywały, ˝e granicà opłacalnoÊci jest poziom  
4-4,10 zł za euro, a rok wczeÊniej – 4,35 z∏.  
Systematyczne obni˝anie akceptowanej 
przez producentów granicy opłacalnoÊci po-
kazuje, ̋ e potrafià si´ oni dostosowaç do sy-
tuacji na rynku walutowym, dokonujàc przy 
okazji dalszej restrukturyzacji i zmian stra-
tegii biznesowej. Dlatego nie powinniÊmy 
obawiaç si´, ˝e gdy kurs spadnie poni˝ej 
3,80, dalszy wzrost eksportu zostanie za-
hamowany. Byç mo˝e dynamika wzrostu 
eksportu nie b´dzie ju˝ tak imponujàca jak 
w ostatnich dwóch latach, jednak nie oba-
wiam si´, aby stała si´ nagle ujemna. 

Jednak w długim okresie, post´pujàca 
aprecjacja kursu, na którà jesteÊmy, nieste-
ty, skazani, ograniczy opłacalnoÊç eksportu, 
co przeło˝y si´ na pogorszenie tendencji 
w handlu zagranicznym. Czy majàc takà 
wiedz´, mo˝na si´ przed tym jakoÊ ustrzec? 
Otó˝ tak. Lekarstwem na te problemy mo-
głoby byç szybkie wejÊcie do strefy euro, 
czyli pozbycie si´ ryzyka kursowego. Jed-
nak ostatnie wypowiedzi członków rzàdu 
wskazujà raczej na opóênienie tego proce-
su. Niestety!

Katarzyna Zajdel-Kurowska 

G∏ówny Ekonomista Citibank Handlowy,
tel. 0 22 657 74 42, 

katarzyna.zajdelkurowska@citigroup.com

Poziom kursu z∏otego, 
poni˝ej którego 

eksporterzy zaczynajà 
traciç przewag´ 

konkurencyjnà, to  
3,80 wobec euro 

Mi∏o nam powitaç Paƒstwa na ∏amach nowego, 
odÊwie˝onego „Kontaktu”. Liczymy na to, ˝e uda nam si´ 
zwróciç Paƒstwa uwag´ nie tylko ciekawà zawartoÊcià 
tematycznà numeru, ale i nowà, atrakcyjnà szatà graficznà. 

Zarzàdzanie Êrodkami finansowymi, obs∏uga transakcji 
handlowych, a tak˝e finansowanie bie˝àcej i inwestycyjnej 
dzia∏alnoÊci to Paƒstwa codziennoÊç. Nasze doÊwiadczenie 
w bankowoÊci, zarówno w Polsce, jak i na Êwiecie, pozwala 
nam zaproponowaç Paƒstwu najlepsze produkty przydatne 
zarówno w bie˝àcym zarzàdzaniu firmà, jak i w przepro-
wadzaniu skomplikowanych transakcji. S∏u˝ymy wiedzà  
i pomocà przy rozwiàzywaniu zarówno strategicznych kwestii 
finansowych, jak i dzia∏aƒ operacyjnych. JesteÊmy obecni  
w ka˝dym dniu dzia∏alnoÊci firmy, u∏atwiajàc prac´ dzia∏ów 
finansowych i zwi´kszajàc zyski organizacji.

Zach´camy Paƒstwa do poznania nowych mo˝liwoÊci 
naszych produktów bankowych. Pierwszy w tym roku numer 
„Kontaktu” zaczniemy od przedstawienia rachunku bie˝àcego 
i do∏àczonych do niego us∏ug. Zaprezentujemy funkcjonalnoÊç 
zdalnych kana∏ów dost´pu do us∏ug bankowych. Poka˝emy,  
w jaki sposób mo˝na zainwestowaç nadwy˝ki finansowe firmy.  
Oddamy tak˝e g∏os naszym Klientom, którzy opowiedzà  
o swoich doÊwiadczeniach zwiàzanych z korzystaniem z kart 
przedp∏aconych i z systemu bankowoÊci elektronicznej  
CitiDirect. Jakie sà zalety faktoringu, czyli sztuki zarzàdzania 
nale˝noÊciami – wyjaÊnià nasi specjaliÊci. Omówimy tak˝e 
nowoÊci, które pojawi∏y si´ ostatnio w ofercie Banku. 

Z satysfakcjà opowiemy Paƒstwu równie˝ o naszych 
osiàgni´ciach i nagrodach. Sukcesy cieszà nas przede 
wszystkim dlatego, ˝e potwierdzajà naszà podstawowà za-
sad´ – oferowanie swoim Klientom us∏ug najwy˝szej jakoÊci. 
JesteÊmy dumni, ˝e dostrzegajà to równie˝ niezale˝ni eks-
perci rynkowi.

˚yczymy mi∏ej lektury „Kontaktu”. Mamy nadziej´, ˝e po-
zwoli on Paƒstwu nie tylko dok∏adniej poznaç naszà ofert´, 
ale równie˝ sam Bank. 

Sonia W´drychowicz-Horbatowska
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Sprawne zarzàdzanie 
finansami firmy

Rachunek w Citibank Handlowy pozwala 
sprawnie zarzàdzaç finansami firmy,  

a wolne Êrodki inwestowaç w taki sposób,  
by dawa∏y przyzwoity zysk.
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WYWIAD

Mistrzyni prognoz

Czy du˝a była konkurencja do Nagrody Byka 
i Niedêwiedzia dziennika „Parkiet”?

Tak. Byki i Niedêwiedzie składały si´  
z 11 kategorii, mi´dzy innymi z nagrody dla 
najlepszego ekonomisty. Nominowanych 
do niej było pi´ç osób: były minister finan-
sów Mirosław Gronicki, obecny wicemini-
ster finansów Cezary Mech, profesorowie 
– członkowie Rady Polityki Pieni´˝nej – An-
drzej Sławiƒski i Andrzej Wojtyna – oraz ja. 

Nie jest to jedyna nagroda, którà dostała 
Pani w tym roku...

Owszem, w styczniu odebrałam na-
grod´, którà sobie szczególnie ceni´. Była 
to Kryształowa Kula dla całego naszego 
zespołu za najbardziej trafne prognozy ma-
kroekonomiczne w 2005 roku.

Dla zespołu, to znaczy...
...dla zespołu analiz. Jest to wyró˝nienie 

szczególne w tym sensie, ˝e nie jest to tyl-
ko mój sukces. My pracujemy zespołowo.

Na czym polega Pani praca w Citibank  
Handlowy?

Przede wszystkim na dostarczaniu ser-
wisu informacyjnego, czyli komentowaniu 
bie˝àcych i przyszłych wydarzeƒ ekono-
micznych, politycznych, prognozowaniu 
wskaêników makroekonomicznych, kursów 
walut i innych instrumentów finansowych. 
Zajmujemy si´ te˝ analizami dotyczàcymi 
na przykład rynku pracy czy bilansu płatni-
czego. Moim zadaniem jest równie˝ spoty-
kanie si´ z naszymi Klientami. Bior´ udział 
w rozmowach, podczas których informuj´ 
Klientów, głównie korporacyjnych, o sytu-
acji bie˝àcej, przedstawiam prognozy na 
przyszłoÊç. Jest to jedno z najciekawszych 
zaj´ç. Lubi´ kontakty z ludêmi. 

Czy analizy Pani zespołu sà przydatne rów-
nie˝ przy podejmowaniu decyzji w Banku?

Tak. Naszymi Klientami sà nie tylko 
Klienci zewn´trzni, firmy czy osoby pry-
watne. Odbiorcà usług jest te˝ Bank, czyli 
Departament Skarbu, Departament Ryzyka 
czy Zarzàd. Przedstawiamy tam nasze pro-
gnozy, które sà wykorzystywane do two-
rzenia planów biznesowych.

Nagroda za najbardziej trafne prognozy 
oznacza, ˝e Paƒstwo najlepiej przewiduje-
cie przyszłoÊç. Co zadecydowało o tym, ˝e 
Pani zespół dostał Kryształowà Kul´?

Co tydzieƒ w gazecie „Parkiet” jest 
publikowana tabela z prognozami na 
nadchodzàcy tydzieƒ. Z tego rankingu 
wynikało po prostu, ˝e byliÊmy najbli˝ej 
prawdy.

Z Citibank Handlowy jest Pani zwiàzana od 
kilku lat. Jak Pani tu trafiła?

Prozaicznie, z ogłoszenia. WczeÊniej 
pracowałam w Departamencie Polityki Fi-
nansowej i Analiz Ministerstwa Finansów. 
Zajmowałam si´ budowà modeli makroeko-
nomicznych, które były wykorzystywane do 
przygotowywania prognoz bud˝etowych. 
Sp´dziłam tam blisko trzy lata. Pewnego 
dnia znalazłam ciekawe ogłoszenie, odpo-
wiedziałam na nie i po długich eliminacjach 
dostałam prac´ na stanowisku ekonomisty 
w Citibank. Była to połowa lat 90., kiedy 
dopiero tworzyły si´ takie zespoły. Nasz był 
trzeci w Polsce. Kierowałam nim przed fuzjà 
z Bankiem Handlowym. Po fuzji głów-
nym ekonomistà 

został Maciej Krzak – główny ekonomista 
Banku Handlowego, a ja byłam dyrektorem 
zespołu analiz. Od stycznia ubiegłego roku 
pełni´ dwie funkcje: jestem jednoczeÊnie 
głównym ekonomistà i dyrektorem zespołu 
analiz, czyli zajmuj´ si´ zarówno prognozo-
waniem strategicznym na potrzeby Zarzàdu, 
Banku, Departamentu Ryzyka, jak równie˝ 
analizà trendów na rynkach finansowych.

Czy mo˝na mówiç o specyfice pracy Pani  
zespołu w porównaniu z innymi bankami?

Zale˝y to od modelu biznesowego 
banków i od ich potrzeb. Citigroup jest 
instytucjà globalnà, obecnà w ponad  
100 krajach. W przypadku analiz dotyczàcych 
naszego kraju korzysta ona z raportów do-
starczanych z Warszawy. W Londynie czy 
w Nowym Jorku nie ma analityków, którzy 
zajmujà si´ Polskà. Pomagamy nie tylko na-
szym kolegom w oddziałach w innych kra-
jach, ale równie˝ ich Klientom. Kiedy działo 
si´ coÊ wa˝nego w Polsce, otrzymywałam 
pytania z Frankfurtu, z Tokio, z Nowego Jor-
ku i z Londynu. I to o ró˝nych porach dniach, 
gdy˝ rynek pracuje przez 24 godziny, a my 
działamy na całym Êwiecie. 

To znaczy, ˝e u Paƒstwa Êwiatła nie 
gasnà, bo kiedy koƒczà prac´ rynki  
w Europie, zaczynajà w Azji...

Nie siedzimy tutaj przez 24 godziny, 
bo nie o to chodzi. Nasza praca polega na 
tym, ˝eby umieç szybko coÊ skomentowaç 
i umieÊciç w globalnym systemie.

Jakie znaczenie ma Pani praca dla Klientów 
korporacyjnych?

Bardzo cz´sto zwracajà si´ do nas  
z proÊbà o przygotowanie prognoz o krót-
kim, Êrednim czy długim horyzoncie czaso-
wym, w zale˝noÊci od profilu działalnoÊci. 
W wi´kszoÊci przypadków sà one wyko-
rzystywane do tworzenia planów bizne-
sowych. Klienci pytajà nas o prognoz´ 
produktu krajowego brutto, konsumpcji 
– jest to szczególnie wa˝ne w przypadku 
firm o profilu sprzeda˝owym – prognoz´ 
wynagrodzeƒ, inflacj´, stopy procentowe, 
kursy walut, czyli o podstawowe parame-
try potrzebne ka˝demu przedsi´biorcy przy 
przygotowywaniu strategii biznesowej.

Czy Paƒstwa praca przekłada si´ na produk-
ty oferowane przez Bank?

PoÊrednio tak, dlatego ˝e jednym  
z produktów Banku sà analizy i prognozy, 
które nasz zespół opracowuje. Mo˝na po-
wiedzieç troch´ ˝artem, ˝e jest to jedyny 
darmowy produkt. Nie pobieramy ˝adnych 
opłat za nasze ekspertyzy. Wystarczy byç 
Klientem Citibank Handlowy albo Citigroup, 
by mieç mo˝liwoÊç skorzystania z naszych 
usług. Praca mojego zespołu pomaga te˝ 
poÊrednio opiekunom Klienta czy innym 
mened˝erom w przygotowywaniu oferty  
pod konkretny problem ekonomiczny zgła-
szany przez danà firm´.

Jak liczny jest Pani zespół?
Pracujà w nim cztery osoby: starszy 

ekonomista, który zajmuje si´ gospodarkà 
polskà, prognozowaniem, opracowywa-
niem produktów o dłu˝szym horyzoncie 
czasowym. Mamy analityka rynku walut  
i obligacji. Niedawno dołàczyła do nas oso-
ba, która zajmuje si´ całym regionem – ana-
lizuje sytuacj´ ekonomicznà i finansowà na 
W´grzech i koordynuje prac´ w Czechach 
oraz na Słowacji.

Dlaczego akurat w tych regionach?
W tych krajach sà oddziały Citigroup, 

ale nie wszystkie majà analityków. Pracuje-
my wi´c na ich potrzeby. Przygotowujemy 

na przykład analizy i prognozy dla Klientów 
Banku na W´grzech, tworzymy dla nich ty-
godniowe raporty, podobnie zresztà jak dla 
Czech i Słowacji. 

Czy jest to nowy obszar działalnoÊci?
Stosunkowo nowy. Analizowanie tego 

regionu rozpocz´liÊmy dwa lata temu  
i stopniowo zwi´kszamy zaanga˝owanie  
w tych krajach.

Czy mo˝na powiedzieç, ˝e Pani zespół koor-
dynuje prac´ analitycznà Citigroup dla Euro-
py Ârodkowej i Wschodniej?

Tak to mo˝na ujàç.

Rozmawiała: Redakcja

Katarzyna Zajdel-Kurowska, g∏ówny ekonomista Citibank Handlowy, odebra∏a 8 lutego Nagrod´ Byka  
i Niedêwiedzia dla najlepszego ekonomisty w 2005 roku. Kieruje zespo∏em analitycznym, którego prognozy 
trafiajà w dziesiàtk´. 

WYWIAD

Katarzyna Zajdel-Kurowska ukoƒczyła studia na Wydziale Nauk Ekonomicznych 
Uniwersytetu Warszawskiego. Jest współzało˝ycielem i członkiem Polskiego Sto-
warzyszenia Ekonomistów Biznesu, a od grudnia 2004 roku – jego wicepreze-
sem. Nale˝y do Towarzystwa Ekonomistów Polskich.

Na dwóch etatach
Katarzyna Zajdel-Kurowska o sobie

Udaje mi si´ łàczyç prac´ zawodowà 
z ˝yciem prywatnym, wydaje mi si´, ˝e 
nikt na tym bardzo nie cierpi. Pracuj´ na 
dwóch etatach – w Banku, a gdy wróc´ 
do domu – na etacie mamy. Najbardziej 
lubi´ podró˝owaç. M´czy mnie jednak 
zwiedzanie muzeów, lubi´ natomiast  
poznawaç nowe miejsca i ludzi.
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Zasi∏ki w dowolnym terminie

Przedp∏acone Karty P∏atnicze wydawane 
przez Citibank Handlowy rozwiàza∏y wiele 
praktycznych problemów. S∏u˝à na przyk∏ad 
do wyp∏aty zasi∏ków oraz Êwiadczeƒ socjal-
nych. Karta Zasi∏kowa Citibank Handlowy 
s∏u˝y osobom korzystajàcym ze Êwiadczeƒ 
Miejskich OÊrodków Pomocy Spo∏ecznej  
w ̧ odzi i S∏ubicach oraz Miejskiego OÊrodka 
Pomocy Rodzinie w Bia∏ymstoku. 

– Zanim wprowadziliÊmy Karty Zasi∏-
kowe, spotykaliÊmy si´ z problemami 
zwiàzanymi z terminowym przekazaniem 
gotówki. Zdarza∏o si´, ˝e Êwiadczeniobiorca 
nie móg∏ odebraç pieni´dzy w wyznaczonym 
przez nas terminie, poniewa˝ np. chorowa∏, 
co powodowa∏o z kolei, ˝e musia∏ czekaç do 
nast´pnego miesiàca na odbiór pieni´dzy  
– mówi Jadwiga Sianko z Miejskiego 
OÊrodka Pomocy Spo∏ecznej w Bia∏ymstoku. 
– Zdarza si´ równie˝, ˝e adres zamieszka-
nia klientów oÊrodka zmienia si´ lub jest  
ró˝ny od adresu zameldowania. To powa˝ny 
k∏opot utrudniajàcy wyp∏at´ pieni´dzy.  
Do tego wyp∏aty gotówkowe by∏y bardzo 
kosztowne. 

– Ustawodawca okreÊli∏ koszty 
obs∏ugi zadania na 3% otrzymanej dotacji.  
Z doÊwiadczenia jednak wiemy, ˝e jest to 
bardzo ma∏o. Analizujàc korzyÊci, jakie nie-
sie ze sobà Karta Zasi∏kowa, postanowiliÊmy 
sprawdziç, jakie da nam ona korzyÊci  
– mówi Jadwiga Sianko.

Prezent do wyboru

Karty przedp∏acone majà te˝ wie-
le innych zalet. Podobnie jak debetowe  
i kredytowe karty Visa Electron mogà byç 
u˝ywane do dokonywania zakupów w punk-
tach us∏ugowo-handlowych wyposa˝onych 
w elektroniczne terminale POS oraz do 
podejmowania gotówki z bankomatów. 
Przedp∏acone karty Visa Electron mogà 
byç wydane od r´ki, a ich u˝ytkownicy 
nie muszà mieç rachunku w Banku, który  
wystawia kart´. Dzi´ki temu sà produktem 
elastycznym, który mo˝na dopasowaç do 
potrzeb Klientów instytucjonalnych oraz 
indywidualnych. JednoczeÊnie zapewniajà 

one poziom bezpieczeƒstwa charaktery-
styczny dla kart debetowych i kredytowych 
Visa Electron. Klienci instytucjonalni mogà 
wykorzystywaç przedp∏acone karty Visa 
Electron w programach nagradzania i mo-
tywowania pracowników.

– Klienci Banku stosujàcy innowacyjne 
narz´dzia marketingowe wybierajà t´ kart´ 
jako element programu lojalnoÊciowego 
premiujàcego wyniki np. sprzeda˝y. Pre-
miowany za uzyskane wyniki uczestnik pro-
gramu zamiast wybieraç produkt z katalogu 
firmowego, otrzymuje kart´ o okreÊlonej 
wartoÊci – mówi Katarzyna Przyby∏a, 
dyrektor Biura Produktów Kartowych  
w Pionie BankowoÊci Transakcyjnej Citibank 
Handlowy.

Kartà mo˝na zap∏aciç za wybrany towar 
lub us∏ug´ w dowolnym – spoÊród ponad 

80 tys. – punkcie us∏ugowo-handlowym 
akceptujàcym karty Visa Electron w Polsce.

– Nasi Klienci stawiajà przed nami 
coraz wi´ksze wymagania zwiàzane  
z funkcjonalnoÊcià kart, co przyczynia si´ 
do rozwoju produktu. ElastycznoÊç tego 
rozwiàzania pozwala nam spe∏niç prak-
tycznie ka˝dà rol´ zwiàzanà z przekazem 
Êrodków pieni´˝nych – mówi Katarzyna 
Przyby∏a.

STUDIUM PRZYPADKU

Karta przedp∏acona pojawi∏a si´ w ofer-
cie Banku po raz pierwszy w 2002 roku.  
W kolejnych latach produkt bardzo szybko 
si´ rozwija∏, a oferta Banku dostosowy-
wana by∏a do potrzeb Klientów. Obecnie 
Przedp∏acone Karty P∏atnicze wykorzysty-
wane sà, oprócz nagród w programach 
lojalnoÊciowych i motywacyjnych, jako 
Elektroniczne Bony Towarowe, nagrody  
w ró˝nego rodzaju konkursach oraz jako  
instrument do wyp∏at Êwiadczeƒ pieni´˝nych 
(np. zasi∏ków, stypendiów).

Karta dla uczelni

W wyniku prowadzonych analiz 
doszliÊmy do wniosku, ˝e Przedp∏acone Kar-
ty P∏atnicze sà bardzo korzystnym i atrak-
cyjnym rozwiàzaniem dla wy˝szych uczelni, 
które wyp∏acajà stypendia studentom. Przy-
gotowana oferta dla uczelni spotka∏a si´  
z bardzo du˝ym zainteresowaniem, w re-
zultacie czego Bank podpisa∏ umow´  
z Wy˝szà Szko∏à Administracji Publicznej  
w Bia∏ymstoku – numerem 1 w rankingu 
najlepszych niepaƒstwowych uczelni licen-
cjackich. Pierwsze w Polsce karty stypen-
dialne trafi∏y do studentów w styczniu.

Karta stypendialna to produkt bardzo 
prosty, a jednoczeÊnie funkcjonalny. Wy-
dawana jest ka˝demu studentowi, który 
pobiera stypendium. Wy˝sza Szko∏a Admi-
nistracji Publicznej zasila karty, czyli prze-
kazuje stypendia, wykonujàc jeden zbiorczy 
przelew na wskazany przez Bank rachu-
nek. JednoczeÊnie za pomocà systemu 

bankowoÊci elektronicznej CitiDirect Bank 
otrzymuje plik z instrukcjà, jakimi kwotami 
nale˝y zasiliç poszczególne karty. Poniewa˝ 
proces jest zautomatyzowany, WSAP ma 
pe∏nà kontrol´ nad wyp∏atami stypendiów. 
Dzi´ki temu rozwiàzaniu uczelnia radykalnie 
ogranicza koszty, gdy˝ nie musi utrzymywaç 
kas i dokonywaç wielu przelewów.

WSAP chwali sobie karty stypendialne

 
– System kart przedp∏aconych umo˝liwi 
sprawniejszà dystrybucj´ Êrodków, zwol-
ni studentów z koniecznoÊci ponoszenia 
kosztów prowadzenia w∏asnych rachunków 
bankowych oraz pozwoli w pe∏ni zautomaty-
zowaç przekazywanie Êwiadczeƒ na indywi-
dualne karty studenckie. 

Uczelnia podkreÊla, ˝e wprowadzenie 
karty stypendialnej nie wià˝e si´ z ˝adnymi 

dodatkowymi op∏atami dla studentów.
– Ca∏oÊç kosztów zwiàzanych z przeka-

zywaniem Êrodków stypendialnych na karty 
zostanie pokryta przez uczelni´ – mówi prof. 
dr hab. Barbara Kudrycka.

– Zaprojektowany przez WSAP wzór 
karty sprawi, ˝e jednoznacznie b´dzie si´ 
ona kojarzy∏a z uczelnià – dodaje prof. dr 
hab. Barbara Kudrycka. 

Od poczàtku tego roku Wy˝sza Szko∏a Administracji Publicznej w Bia∏ymstoku przekazuje stypendia na 
karty przedp∏acone. Rozwiàzanie, które sprawdzi∏o si´ w programach lojalnoÊciowych i motywacyjnych, 
wkroczy∏o do szkó∏ wy˝szych.

STUDIUM PRZYPADKU

Pierwsza w Polsce  
karta stypendialna

Katarzyna Przyby∏a

Prof. dr hab.  
Barbara Kudrycka,  
Rektor Wy˝szej Szkoły 
Administracji Publicznej  
w Białymstoku

Katarzyna Przyby∏a

Dyrektor,
Biuro Produktów Kartowych,

tel. 0 22 657 73 10,
katarzyna.przybyla@citigroup.comJesteÊmy liderem na rynku kart  

przedp∏aconych dla Klientów instytucjonalnych 
– wydaliÊmy ich ponad 160 tys.

Wy˝sza Szko∏a Administracji Publicznej w Bia∏ymstoku

Zawodowa wy˝sza szko∏a niepaƒstwowa, dzia∏ajàca na zasadach organizacji non 
profit. Jest uczelnià z pe∏nà osobowoÊcià prawnà, samofinansujàcà si´. Ca∏y dochód 
przeznaczany jest na dalszy rozwój uczelni. Za∏o˝ycielem WSAP jest Fundacja Rozwoju 
Demokracji Lokalnej. W roku akademickim 2004/2005 w WSAP uczy∏o si´ 4245 stu-
dentów (1733 w systemie studiów dziennych, 2512 – zaocznych i wieczorowych). 
80% studentów zaocznych WSAP to pracownicy urz´dów administracji samorzàdowej 
i rzàdowej województwa podlaskiego. Uczelnia kszta∏ci studentów na kierunkach: ad-
ministracja, stosunki mi´dzynarodowe, filozofia, kulturoznawstwo i zdrowie publiczne. 

W 2005 r. uczelnia zaj´∏a pierwsze miejsce w rankingu niepaƒstwowych uczelni  
licencjackich przygotowanym przez „Rzeczpospolità” i miesi´cznik „Perspektywy”. 
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Karty Zasi∏kowe i Stypendialne 
otrzyma∏y nagrod´ drugiego sto-
pnia za najbardziej innowacyjny 
produkt 2005 roku w sektorze 
korporacyjnym w Europie.
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Jest to o tyle proste, ˝e ka˝dy z tych rachunków pozwala na prze-
prowadzenie transakcji z ka˝dym przedsi´biorcà, nawet z tym, którego 
dobrze nie znamy. Umo˝liwia to konstrukcja rachunku, dzi´ki której to 
Bank pilnuje, by zdeponowane Êrodki zosta∏y wyp∏acone dopiero wtedy, 
gdy zostanà wype∏nione warunki transakcji.

Oba rachunki s∏u˝à przede wszystkim zabezpieczeniu zgromadzo-
nych Êrodków przed wyp∏atà niezgodnà z kontraktem. Dzi´ki temu 
mo˝ecie Paƒstwo ograniczyç do minimum ryzyko zwiàzane z niety-
powymi operacjami finansowymi. Wa˝ne jest równie˝ to, ˝e rachunki 
zastrze˝one i powiernicze zwi´kszajà wiarygodnoÊç partnerów han-
dlowych. Korzystajàc z takiej oferty, firma jest bardziej bezpieczna,  
a zarzàdzanie Êrodkami mniej nara˝one na trudne do przewidzenia  
sytuacje, jakie mogà si´ zdarzyç podczas realizacji kontraktu.

Skorzystanie z rachunku zastrze˝onego jest bardzo proste. Wystar-

czy zawrzeç umow´ pomi´dzy Paƒstwa firmà, kontrahentem i Bankiem. 
FormalnoÊci sà ograniczone do minimum, gdy˝ przygotowuje je Bank 
na podstawie kontraktu oraz ustaleƒ pomi´dzy stronami. Bank dosto-
suje umow´ do wszystkich potrzeb transakcji. Wyp∏aty z rachunku 
zastrze˝onego mogà byç dokonywane przez z∏o˝enie wspólnego lub 
jednostronnego polecenia przelewu, a tak˝e na podstawie przedsta-
wionych dokumentów. Doskona∏ym sposobem wyp∏acenia Êrodków 
jest bankowoÊç elektroniczna.

Aby skorzystaç z rachunku powierniczego, najpierw trzeba zawrzeç 
umow´ powierzenia Êrodków pomi´dzy kontrahentami, na podstawie 
której powierzane sà Êrodki przeznaczone na realizacj´ inwestycji lub 
transakcji. W umowie powinny znaleêç si´ warunki, jakie trzeba spe∏niç, 
aby pieniàdze zgromadzone na rachunku mog∏y zostaç wyp∏acone. 
Mo˝na w niej tak˝e sprecyzowaç, w jakich okolicznoÊciach mogà byç 
realizowane dyspozycje dotyczàce wykorzystania Êrodków. Warto 
zwróciç uwag´, ˝e ta umowa powinna byç zawarta z datà pewnà, tzn. 
poÊwiadczonà przez urz´dnika paƒstwowego lub notariusza.

Kiedy umowa zostanie podpisana, wystarczy przedstawiç jà Ban-
kowi. Niezw∏ocznie po dokonaniu jej pozytywnej oceny mo˝liwe jest 
podpisanie z Bankiem umowy rachunku powierniczego.  

Warunki wyp∏aty z tego rachunku sà takie same, jakie zosta∏y za-
warte w umowie powierzenia Êrodków Klientowi przez kontrahenta. 
Podobnie jak z rachunku zastrze˝onego, równie˝ w przypadku rachunku 
powierniczego wyp∏aty mogà byç realizowane na podstawie polece-
nia przelewu, dokumentów lub zleceƒ wys∏anych przez bankowoÊç 
elektronicznà.

Sta∏e zlecenia

Aby zasiliç rachunek lub skoncentrowaç na nim Êrodki, mo˝na 
pos∏u˝yç si´ sta∏ym zleceniem. Us∏uga ta u∏atwia zarzàdzanie p∏ynnoÊcià, 
gdy˝ pozwala automatycznie przeksi´gowaç Êrodki mi´dzy rachunka-
mi. Bank ma do zaoferowania trzy rodzaje sta∏ych zleceƒ (sweepów): 
sweep kredytowy, debetowy i zerobilansujàcy.

Do zasilenia subrachunków najlepiej  wykorzystaç sweep kredyto-
wy. Zasilenie dokonuje si´ z rachunku êród∏owego na jeden z rachun-

ków Klienta, który jest zasilany. W takim przypadku debetowany jest 
rachunek koncentracyjny (wyznaczony jako g∏ówny rachunek zasilajàcy) 
i kredytowany subrachunek.

Firma nie mo˝e funkcjonowaç bez rachunku w Banku. Rachunek to 
podstawa i niç ∏àczàca jà ze Êwiatem finansów. Zarzàdzanie pieni´dzmi 
nie jest ∏atwe, jednak nasze rozwiàzania pozwalajà je uproÊciç. 

Dzi´ki rachunkowi zastrze˝onemu i powierniczemu mo˝na mi´dzy 
innymi rozliczaç du˝e transakcje, np. fuzje czy transakcje handlowe. 
Rachunek skonsolidowany przyda si´ z kolei firmie, która ma oddzia∏y 
rozsiane po ca∏ym kraju. Zarzàdzanie p∏ynnoÊcià u∏atwià te˝ sta∏e zle-
cenia. Poniewa˝ w dost´pie do konta liczy si´ czas, z pomocà przyjdzie 
system bankowoÊci elektronicznej CitiDirect, który pozwala zdalnie wy-
konywaç operacje bankowe. Kontrol´ i zarzàdzanie rachunkiem u∏atwi 
tak˝e bankowoÊç telefoniczna. Z kolei karty biznesowe przydadzà si´ 
przy wyp∏acie pieni´dzy, zakupach i podró˝y s∏u˝bowej. Je˝eli firma ma 
nadwy˝ki finansowe, mo˝e wykorzystaç lokaty terminowe lub dwuwa-
lutowe.

Jednym s∏owem, rachunek w Citibank Handlowy to klucz 
otwierajàcy drzwi do wszystkich us∏ug i produktów dopasowanych do 
potrzeb naszych Klientów.	

Zarzàdzanie Êrodkami

Rachunek zastrze˝ony i powierniczy

Codziennie w ka˝dym przedsi´biorstwie zawieranych jest wiele 
ró˝norodnych transakcji. NowoczesnoÊç, ∏atwy dost´p do produktów 
bankowych i szeroka ich gama pomaga pokonywaç wyzwania, przed 
jakimi staje mened˝er zarzàdzajàcy Êrodkami finansowymi firmy. 

Nieustannie dostosowujemy swojà ofert´ do zmieniajàcych si´ 
potrzeb Klientów. Naszym celem jest oferowanie takich produktów, 
które w sposób jak najbardziej przyjazny pozwolà zarzàdzaç bie˝àcà 
dzia∏alnoÊcià firmy. Takà propozycjà, wychodzàcà naprzeciw Paƒstwa 
oczekiwaniom jest rachunek zastrze˝ony i powierniczy.

Mamy wyjàtkowo du˝e doÊwiadczenie w prowadzeniu tego typu 
rachunków. JesteÊmy w tej dziedzinie liderem obs∏ugujàcym rekordowà 
liczb´ transakcji.

Przez rachunki zastrze˝one i powiernicze w Citibank Handlowy 
rozliczane sà na przyk∏ad przej´cia i fuzje, sprzeda˝ nieruchomoÊci, 
transakcje handlowe, budowa wagonów, statków, mostu, dro-
gi czy fabryki. Transakcji wykorzystujàcych tego typu rachunki jest  
w Citibank Handlowy wiele, gdy˝ nasza oferta jest wyjàtkowo elastycz-
na. A to znaczy, ˝e mo˝na bardzo ∏atwo dopasowaç jà do Paƒstwa  
indywidualnych potrzeb.

Sprawne zarzàdzanie 
finansami firmy

OFERTA BANKOWAOFERTA BANKOWA
Ma∏gorzata Wojciechowska

Rachunek w Citibank Handlowy pozwala sprawnie zarzàdzaç finansami firmy, a wolne Êrodki inwestowaç  
w taki sposób, by dawa∏y przyzwoity zysk. CitiDirect umo˝liwia szybkie przeprowadzenie transakcji,  
a Automatyczny Bankier – ∏atwe uzyskanie informacji o koncie przez telefon.

KorzyÊci ze sta∏ych zleceƒ

• �poprawiajà efektywnoÊç zarzàdzania finansami firmy
• �ułatwiajà deponowanie nadwy˝ek dzi´ki codziennej  

koncentracji Êrodków na jednym rachunku

KorzyÊci dla firmy z rachunku 
zastrze˝onego i powierniczego

• �gwarancja, ̋ e firma uzyska fundusze po spełnieniu warun-
ków umowy rachunku

• �Bank nie b´dzie domagał si´ uzyskania limitów kredyto-
wych 

• �wi´ksza wiarygodnoÊç handlowa i finansowa, co jest 
szczególnie istotne przy nawiàzywaniu nowych relacji 
handlowych 

• �lepsza współpraca pomi´dzy stronami transakcji, 
gdy˝ tworzenie umowy rachunku umo˝liwia dialog  
i uwzgl´dnienie interesu wszystkich stron

• �wyjàtkowo wygodny rachunek w rozliczeniach transakcji
• �minimum formalnoÊci – nie trzeba mieç rachunku  

bie˝àcego w Banku

Dodatkowe zalety 
rachunku powierniczego

• �w przypadku post´powania egzekucyjnego przeciwko 
Klientowi Êrodki znajdujàce si´ na rachunku nie b´dà 
zaj´te

• �w razie ogłoszenia upadłoÊci Klienta fundusze zgromadzo-
ne na rachunku sà wyłàczone z masy upadłoÊci



Wygodnym narz´dziem s∏u˝àcym z kolei do koncentracji Êrodków 
z subrachunków na rachunku koncentracyjnym jest sweep debetowy. 
Dzi´ki tej us∏udze debetowany jest subrachunek i kredytowany rachu-
nek koncentracyjny.

Sweep zerobilansujàcy zeruje natomiast saldo subrachunku, 
przenoszàc lub pobierajàc Êrodki z rachunku koncentracyjnego, czyli 
g∏ównego rachunku zasilajàcego lub konsolidujàcego salda.

Rachunki skonsolidowane

Je˝eli firma dzia∏a przez sieç oddzia∏ów, wygodnym narz´dziem 
pozwalajàcym obni˝yç koszty finansowe b´dzie rachunek skonsolido-
wany. Dzi´ki tej ofercie wielu Klientów Citibank Handlowy na bie˝àco 
kontroluje swoje wydatki i przyspiesza p∏atnoÊci.

Rachunek skonsolidowany przydaje si´ tym firmom, które dzia∏ajà 
przez kilka niezale˝nych oddzia∏ów w ramach jednej osobowoÊci 
prawnej. Bank oferuje im produkty, które pozwalajà nie tylko poprawiç 
efektywnoÊç, ale równie˝ na bie˝àco kontrolowaç przep∏ywy finansowe 
mi´dzy rachunkami. 

Dla firm, które chcà skorzystaç z mo˝liwoÊci realokacji odsetek, 
godnym polecenia b´dzie rachunek skonsolidowany Plus. Realokacja 

mo˝e odbywaç si´ – oczywiÊcie pomi´dzy oddzia∏ami nale˝àcymi do 
struktury jednego podmiotu prawnego – na dwóch poziomach: realoka-
cji odsetek od sald netto i od sald kompensujàcych si´. Rozwiàzanie to 
jest bardzo wygodne, gdy˝ pozwala zdecydowanie zmniejszyç koszty fi-
nansowe ponoszone przez grup´ przedsi´biorstw. Dodatkowà korzyÊcià 
jest zachowanie autonomii finansowej firm. Dzi´ki temu mo˝liwe jest 
otrzymywanie raportów przedstawiajàcych realokacj´ odsetek od co-
dziennych sald rachunków bie˝àcych.

Inwestowanie nadwy˝ek

Od lokat po us∏ugi asset management 

W dzia∏alnoÊci wielu firm pojawiajà si´ nadwy˝ki finansowe. Ich 
efektywne zagospodarowanie nie b´dzie trudne, dzi´ki wyjàtkowo sze-
rokiej ofercie Citibank Handlowy. Wystarczy tylko ustaliç horyzont cza-
sowy oraz sk∏onnoÊç do ponoszenia ryzyka. Bank znajdzie takà ofert´, 
która b´dzie odpowiada∏a potrzebom firmy. Mogà to byç na przyk∏ad 
lokaty terminowe,  charakteryzujàce si´ – w porównaniu ze Êrodkami 
przechowywanymi na rachunku bie˝àcym – wy˝szym oprocentowa-
niem. Bank mo˝e zaproponowaç tak˝e inwestowanie w instrumenty 
rynku pieni´˝nego i kapita∏owego. Dla firm oczekujàcych aktywnego 
zarzàdzania Êrodkami finansowymi Citibank Handlowy ma w swojej 
ofercie nowoczesne us∏ugi asset management i inwestowanie w zakup 
jednostek uczestnictwa funduszy inwestycyjnych. Wybór instrumentu 
finansowego b´dzie zale˝a∏ wy∏àcznie od Paƒstwa. Bank do∏o˝y wszel-
kich staraƒ, by znaleêç takà propozycj´, która b´dzie odpowiada∏a ocze-
kiwaniom firmy.

Dwuwalutowa lokata inwestycyjna

Firmy pragnàce zainwestowaç wolne Êrodki potrzebujà elastycz-
nych produktów dajàcych mo˝liwie najwi´kszy zysk. Tradycyjne lokaty 
z∏otowe i walutowe mogà nie spe∏niaç tych oczekiwaƒ. Dopasowane 
do wymagaƒ inwestorów sà lokaty dwuwalutowe.

Dzia∏ajà one w taki sposób: Klient lokuje okreÊlonà kwot´ Êrodków 
w z∏otówkach lub walucie obcej na wybrany przez siebie okres. Opro-
centowanie lokaty jest ustalane w momencie zawierania transakcji. 
Zale˝y ono od poziomu kursu ewentualnego przewalutowania oraz okre-
su trwania inwestycji. Klient sam okreÊla akceptowalny poziom kursu 
walutowego. W dniu zakoƒczenia lokaty Bank wyp∏aci Klientowi kapita∏ 
wraz z odsetkami. W zale˝noÊci od poziomu kursu walutowego wyp∏ata 
nastàpi w walucie lokaty bàdê w walucie inwestycyjnej, je˝eli nastàpi∏o 
przewalutowanie.

Zdalny dost´p do Banku

BankowoÊç elektroniczna

Korzystania z bankowoÊci elektronicznej mo˝na nauczyç si´  
samemu lub poprosiç o pomoc konsultantów. Nie trzeba majstro-
waç przy systemie, gdy chcemy go zmodyfikowaç, gdy˝ eksperci  
Citibank Handlowy sami si´ tym zajmà.

System bankowoÊci elektronicznej CitiDirect® Online Banking jest 
oparty na zabezpieczonym po∏àczeniu internetowym. Mo˝na go u˝ywaç, 
korzystajàc z dowolnego komputera na Êwiecie z dost´pem do sieci.

Dost´p do systemu mo˝e mieç ka˝dy upowa˝niony pracownik firmy. 
CitiDirect® Online Banking umo˝liwia kilkustopniowy proces autoryzacji 
transakcji. Jego u˝ytkownicy mogà mieç indywidualnie zdefiniowany za-
kres dost´pu do poszczególnych opcji, w tym mo˝liwoÊç nadania limitu 
autoryzacji oraz wy∏àczenie dost´pu do wybranych rachunków.

System ma specjalne funkcje do nauki, dzi´ki którym mo˝na 
szybko opanowaç jego obs∏ug´. W razie potrzeby firma mo˝e uzy-
skaç pomoc technicznà i merytorycznà, kontaktujàc si´ telefonicznie  
z konsultantem Citibank Handlowy.

Zaletà systemu CitiDirect® Online Banking jest jego elastycznoÊç. 
Wszelkie zmiany, na przyk∏ad dodawanie nowych funkcji, produktów ban-
kowych i dostosowywanie systemu do wymagaƒ Klientów, wprowadza 
Bank. Modyfikacja systemu nie wymaga wi´c udzia∏u u˝ytkownika.

Bardziej efektywne wykorzystanie funkcji raportowania, eksportu  
i importu danych z lub do systemu ksi´gowego firmy umo˝liwia us∏uga 
automatycznego wysy∏ania plików i raportów (ang. Automated File 
and Report Delivery, AFRD). Pozwala ona na zaoszcz´dzenie czasu 
i popraw´ wydajnoÊci. Umo˝liwia ustalenie harmonogramu pracy 
za pomocà eksportu raportów, np. salda na rachunkach, wyciàgu  
z rachunku i importu zleceƒ p∏atniczych z systemu ksi´gowego fir-
my do CitiDirect® Online Banking. AFRD pozwala na automatyczne 
generowanie dowolnych raportów z rachunków przedsi´biorstwa  
i przesy∏ania ich na skrzynk´ poczty elektronicznej tak˝e wtedy, gdy nie 
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Zalety dwuwalutowej lokaty  
inwestycyjnej

• �dowolnoÊç wyboru czasu trwania inwestycji oraz pozio-
mu akceptowalnego ryzyka, który wià˝e si´ z poziomem 
oprocentowania

• �mo˝liwoÊç nawet kilkakrotnie wy˝szego oprocentowania 
ni˝ na tradycyjnych lokatach bankowych

• �wybór poziomu kursu walutowego, po którym Klient  
akceptuje mo˝liwoÊç ewentualnego przewalutowania 

• �bardziej elastyczne zarzàdzanie ryzykiem walutowym, 
gdy˝ poziom kursu przewalutowania firma mo˝e ustawiaç 
na poziomach bud˝etowych bàdê rentownoÊci danej  
inwestycji

Plusy rachunku skonsolidowanego

• �poprawa efektywnoÊci zarzàdzania finansami 
• �bie˝àce informacje o saldach na rachunkach
• �obni˝enie kosztów kredytu w rachunku bie˝àcym 
• mo˝liwoÊç realokacji odsetek
• �bie˝àca kontrola wydatków 
• �przyspieszenie realizacji płatnoÊci dzi´ki skoncentrowaniu 

rachunków w jednym Banku
• �codzienna koncentracja Êrodków finansowych na jednym 

rachunku pozwala na deponowanie nadwy˝ek

Za∏o˝enia w dniu otwarcia lokaty:

• odsetki gwarantowane 7,3% w skali roku 

• kurs przewalutowania 3,84 EUR/PLN 

• kurs rynkowy 3,81 EUR/PLN 

W dniu za∏o˝enia lokaty

W dniu wyznaczenia kursu referencyjnego. 
Odsetki gwarantowane 620 EUR.

JeÊli kurs 
referencyjny

b´dzie powy˝ej 
poziomu 3.8400

JeÊli kurs 
referencyjny
b´dzie poni˝ej 
poziomu 3.8400

Klient lokuje na miesiàc 100.000 EUR w lokacie dwuwalu-
towej. Otrzymuje odsetki gwarantowane w wysokoÊci 7,3 proc.  
w skali roku. Kurs ustalono na 3,84 EUR/PLN przy bie˝àcym kursie 
EUR/PLN na poziomie 3,81. Po miesiàcu Klient otrzymuje odsetki  
w wysokoÊci 620 EUR. W zale˝noÊci od poziomu kursu EUR/PLN Bank 
wypłaci lokat´ w EUR bàdê w PLN. Przy kursie poni˝ej 3,84, Bank wy-
płaci Klientowi kwot´ lokaty wraz z odsetkami w EUR, a przy kursie 
powy˝ej 3,84, Bank przewalutuje lokat´ i zwróci Klientowi 386.380 zł  
(100.620 EUR x 3,84). 



sà Paƒstwo zalogowani do CitiDirect lub gdy przebywajà Paƒstwo poza 
biurem.

Us∏uga AFRD w CitiDirect® Online Banking eliminuje czas po-
trzebny do r´cznego generowania raportów lub importu zleceƒ 
p∏atniczych z systemu ksi´gowego firmy. AFRD umo˝liwia automa-
tyczne wykonywanie kluczowych zadaƒ w dowolnym czasie w ciàgu 
dnia, a nawet w nocy, jednoczeÊnie dostarczajàc aktualne informa-
cje konieczne do podj´cia szybkiej decyzji na temat finansów firmy.  
W zale˝noÊci od potrzeb mo˝na zaplanowaç generowanie raportów 
w cyklach miesi´cznych, tygodniowych lub dziennych, a nawet  
o ró˝nych porach dnia, na przyk∏ad co godzin´. AFRD jest doskona∏ym 
uzupe∏nieniem systemu zarzàdzania bankowoÊcià internetowà. 

Dzi´ki zastosowaniu najnowszych technik kodowania danych  
Citibank Handlowy zapewnia najwy˝szy poziom bezpieczeƒstwa 
przeprowadzanych transakcji. 

System CitiDirect pozwala ograniczyç nak∏ad pracy konieczny do 
przes∏ania p∏atnoÊci do Banku. Zapewnia to szeroka gama mo˝liwoÊci 
integracji systemu CitiDirect z systemem finansowo-ksi´gowym fir-
my. Dzi´ki temu p∏atnoÊci wystarczy wprowadziç tylko raz – do sy-
stemu finansowo-ksi´gowego. Wykorzystujàc mo˝liwoÊci integracji 
systemu CitiDirect, w kilka minut setki, a nawet tysiàce p∏atnoÊci, 
które znajdujà si´ w systemie firmy, mogà zostaç przes∏ane do Banku.  
Integracja systemów jest prosta. Citibank Handlowy wspiera Klienta  
w po∏àczeniu systemów. CitiDirect obs∏uguje standardowe formaty  
plików obowiàzujàce na rynku: ANSI EDI, EDIFACT, SAP IDoc, XML, 
oraz wiele innych, wed∏ug potrzeb indywidualnych Klientów.

Karolina Tarnawska,  
Group Treasurer, Grupa ˚ywiec SA

– System CitiDirect jest dost´pny za-
wsze wtedy, kiedy go potrzebuj´. Odkàd 
zacz´liÊmy wykorzystywaç nowoczesnà 
technologi´, mam komfort podejmowania 
decyzji oraz szybko otrzymuj´ informacj´ 
zwrotnà.

Agnieszka M. Sobków,  
Cash Management Department  
Manager, LOT SA

– To by∏a dobra decyzja. CitiDirect 
zapewnia dost´p do wszystkich produk-
tów bankowych 24 godziny na dob´,  
o ka˝dej porze ka˝dego dnia mam pe∏en 
obraz tego, co dzieje si´ na rachunku 
mojej firmy. W∏àczam dowolny komputer stacjonarny lub laptop 
pod∏àczony do sieci i oto jest – CitiDirect. Mam bie˝àcà informacj´  

o saldach kont mojej korporacji w oddzia∏ach Citibank w Nowym 
Jorku, Londynie, Frankfurcie czy Budapeszcie. Mog´ przeprowa-
dziç dowolnà operacj´ bankowà, np. zleciç p∏atnoÊç WorldLink  
w ponad 70 walutach. Zarzàdzanie majàtkiem naszej korporacji na 
wszystkich kontynentach jeszcze nigdy nie by∏o tak proste. 

Karty debetowe Citibank Business

Karty Debetowe Citibank Business umo l̋iwiajà szybki dost´p 
do piení dzy bez koniecznoÊci wizyty w oddziale Banku. Przydajà sí   
w podró˝y, gdy  ̋dzí ki nim nie trzeba nosiç w portfelu du˝ej iloÊci gotówki.

Karty debetowe sà ch´tnie wykorzystywane przez firmy jako sub-
stytut zaliczek gotówkowych. Pod∏àczenie karty do osobnego rachunku 
pomocniczego gwarantuje, ˝e ka˝dy pracownik wyje˝d˝ajàcy w podró˝ 
s∏u˝bowà lub delegacj´ dostanie dok∏adnie takà zaliczk´, jaka b´dzie mu 
potrzebna.

Aby dobrze kontrolowaç wydatki firmy, wszystkie informacje  
o dokonanych transakcjach kartà sà widoczne na wyciàgach papiero-
wych, plikach w formacie PDF lub specjalnie przygotowywanych ra-
portach elektronicznych. Aby u∏atwiç identyfikacj´ u˝ytkowników, do 
raportów elektronicznych mo˝na dodaç dowolne dane o u˝ytkowniku 
karty, np. jego numer, nazw´ regionu itp. Dodatkowà zaletà raportów 
elektronicznych jest mo˝liwoÊç zidentyfikowania punktów handlowo- 
-us∏ugowych, w których pracownicy dokonujà najwi´kszej liczby trans-
akcji, a nast´pnie wynegocjowania w nim rabatów.

U˝ytkownikom kart podró˝ujàcych za granic´ przyda si´ bezp∏atny 
pakiet ubezpieczeƒ zwiàzany z niedogodnoÊciami podró˝y, np. 
opóênieniem Êrodka transportu czy dostarczenia baga˝u. Z kolei 
du˝ym u∏atwieniem dla firm jest ubezpieczenie od nieuczciwego (np. 
prywatnego) u˝ycia karty przez pracownika. Firma mo˝e skorzystaç  
z tego ubezpieczenia, jeÊli nie jest w stanie wyegzekwowaç straconych 
Êrodków finansowych.

Bank odpowiada za transakcje dokonane skradzionà kartà  
w ciàgu 72 godzin przed momentem jej zastrze˝enia (ubezpieczenie 
dotyczy transakcji dokonanych bez u˝ycia kodu PIN). 

P∏atnoÊci wirtualne

Wirtualne karty debetowe przydadzà si´ firmom, które wi´kszoÊç 
transakcji dokonujà przez Internet. S∏u˝à wy∏àcznie do dokonywania 
transakcji na odleg∏oÊç: przez Internet, telefonicznie, faksem lub przez za-
mówienia pocztowe. Citibank Handlowy wprowadzi∏ je pod koniec 2005 
roku. Karty wirtualne sà przydatne na przyk∏ad dla biur podró˝y, które 
zamawiajà bilety tanich linii lotniczych za poÊrednictwem Internetu.

Kartami wirtualnymi mo˝na pos∏ugiwaç si´ bez obaw, gdy˝ Bank 
wprowadzi∏ do nich liczne zabezpieczenia. Transakcje mogà byç doko-
nywane maksymalnie u 15 akceptantów wskazanych we wniosku (np. 
15 stron internetowych). Karta blokuje si´ automatycznie ka˝dego dnia 
wieczorem i jest nieczynna w dniach i godzinach wolnych od pracy.

Bank codziennie i nieodp∏atnie przesy∏a raporty dotyczàce transakcji 
dokonanych kartami wirtualnymi – zarówno tych zaaprobowanych, jak 
i odmówionych. Dzi´ki raportom mo˝liwe jest szybkie zidentyfikowanie 
prób dokonania transakcji oszukaƒczych i natychmiastowe zablokowa-
nie karty.

Kartà nie mo˝na dokonywaç transakcji w punktach handlowo-
-us∏ugowych wyposa˝onych w POS-y ani w bankomatach, gdy˝ 
wydawana jest ona w formie papierowego wydruku. Do kart zosta∏y 
do∏àczone identyczne ubezpieczenia jak przy standardowych plastiko-
wych kartach debetowych.

Aby otrzymaç wirtualnà kart´ debetowà, nie jest wymagane z∏o˝enie 
zabezpieczenia finansowego. Wystarczy wype∏niç krótki wniosek. 

Wyciàg elektroniczny

Elektroniczny wyciàg bankowy mo˝e przyjÊç mailem lub pojawiç 
si´ w sieci firmy w formacie PDF. W porównaniu z tradycyjnym jest on 
taƒszy, gdy˝ do jego archiwizacji wystarczy wirtualny folder, a nie opas∏y 
segregator.

Firma nie mo˝e funkcjonowaç bez wyciàgów. To one potwierdzajà 
dokonanie wszystkich operacji na rachunku bankowym. Tradycyjne 
wyciàgi sà papierowe. Mo˝na si´ jednak bez nich obejÊç, gdy˝ taki sam 
dokument Bank dostarczy elektronicznie.

W Citibank Handlowy wyciàg elektroniczny mo˝e byç udost´pniony 
trzema drogami:
– �przez e-mail – wyciàg przekazywany jest na wskazany adres poczty 

elektronicznej w formacie PDF. Nie da si´ w nim dokonaç jakichkol-
wiek zmian. Dokument mo˝na odczytaç przy wykorzystaniu darmo-
wego oprogramowania Adobe Acrobat.

– �przez CitiDirect – trafia do firmy równie˝ w formie PDF, za 
poÊrednictwem systemu bankowoÊci elektronicznej CitiDirect. 

– �na CD-ROM – sà to wyciàgi z ca∏ego miesiàca nagrane na jednà  
p∏yt´ CD.

Wszystkie przekazywane do firmy wyciàgi elektroniczne sà za-
bezpieczone przed mo˝liwoÊcià naniesienia zmian. Plik chroniony jest  
dodatkowo has∏em.

Rachunek przez telefon

Podczas telefonicznego kontaktu z Bankiem liczy si´ ∏atwy i bez-
pieczny dost´p do informacji o rachunku oraz krótki czas oczekiwania 
na po∏àczenie.

Czas oczekiwania na po∏àczenie  
z pracownikiem Departamentu Obs∏ugi 

Klienta jest wyjàtkowo krótki  
– wynosi zaledwie 10 sekund.

Citibank Handlowy oferuje wygodny dost´p do rachunku przez te-
lefon dzi´ki us∏udze IVR (Interactive Voice Responce – Automatyczny 
Bankier). Pozwala ona na szybkie uzyskanie informacji dotyczàcych 
bie˝àcego salda rachunku, ostatnio przeprowadzonych operacji, 
obowiàzujàcego kursu walut, oprocentowania lokat oraz granicznych 
godzin przyjmowania przez Bank zleceƒ do realizacji (cut off times). 
Dzi´ki IVR mo˝na równie˝ si´ po∏àczyç z wyznaczonym pracownikiem 
Departamentu Obs∏ugi Klienta (DOK).

System IVR pozwala ograniczyç ryzyko zwiàzane z nieautoryzo-
wanym dost´pem do informacji. Identyfikacja Klienta w systemie IVR 
odbywa si´ na podstawie imienia i nazwiska, numeru karty oraz nada-
wanego kodu PIN.
JeÊli nie majà Paƒstwo karty umo˝liwiajàcej korzystanie z sy-
stemu IVR, zapraszamy do kontaktu z Departamentem Obs∏ugi  
Klienta: 0-801 24 84 24. 
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Plusy wyciàgów elektronicznych 

• �obni˝enie kosztów – nie trzeba archiwizowaç wyciàgów 
papierowych 

• �sà ca∏kowicie zgodne z wersjà papierowà
• �sà zabezpieczone przed edytowaniem, wi´c ich wykorzy-

stanie jest zgodne z ustawà o rachunkowoÊci
• �przyspieszenie przebiegu informacji – nie trzeba oczeki-

waç na wyciàg wysłany pocztà

Ma∏gorzata Wojciechowska

Dyrektor,  
Departament Produktów Zarzàdzania Ârodkami Finansowymi,  

tel. 0 22 657 72 98,  
malgorzata.wojciechowska@citigroup.com



 Je˝eli firma chce realizowaç ekspansywnà strategi´ sprzeda˝y, 
stosowaç d∏u˝sze terminy p∏atnoÊci i mieç szybki dost´p do Êrodków 
finansowych, faktoring oferowany przez Citibank Handlowy b´dzie 
optymalnym rozwiàzaniem. Jest on dostosowany do specyfiki han-
dlu Klientów Banku, dlatego oferta obejmuje m.in.:

• faktoring krajowy,
• faktoring zagraniczny,
• faktoring z ubezpieczeniem KUKE,
• faktoring niefinansowany,
• faktoring zaliczkowy.

ElastycznoÊç faktoringu w Citibank Handlowy polega mi´dzy 
innymi na tym, ˝e obejmuje dyskonto wybranych wierzytelnoÊci 
pochodzàcych od okreÊlonych d∏u˝ników. W zale˝noÊci od po-
trzeb oraz aktualnego poziomu wierzytelnoÊci (co jest wa˝ne  
w przypadku np. sezonowoÊci sprzeda˝y) Klient mo˝e decydowaç 
o wysokoÊci przedstawionych do dyskonta wierzytelnoÊci i uzyska-
nego finansowania. 

Citibank Handlowy ma do zaoferowania dwa rodzaje faktoringu: 
z regresem do zbywcy wierzytelnoÊci oraz bez regresu. Ich zastoso-
wanie zale˝y od kondycji kredytowej sprzedajàcego i d∏u˝ników.

Faktoring z regresem do zbywcy wierzytelnoÊci

Aby zwi´kszyç dyscyplin´ p∏atniczà d∏u˝ników, Bank mo˝e 
wysy∏aç monity do d∏u˝ników i dzi´ki temu wzmacniaç przekaz  
o cesji wierzytelnoÊci na Bank.

Finansowanie w tym przypadku obejmuje wierzytelnoÊci 
pochodzàce z obrotu krajowego i zagranicznego o terminie 
wymagalnoÊci nieprzekraczajàcym 180 dni. Przewiduje ono 
dyskonto 100% kwoty faktury lub dyskonto z góry okreÊlonej 
cz´Êci kwoty faktury (faktoring zaliczkowy), przy czym w drugim 
rozwiàzaniu pozosta∏a kwota przekazywana jest Klientowi pod 
warunkiem otrzymania sp∏aty od d∏u˝nika.

Dodatkowo w przypadku wierzytelnoÊci pochodzàcych  
z obrotu krajowego dost´pne jest rozwiàzanie faktoringu niefi-
nansowanego z opcjà finansowania. Umo˝liwia ono cesj´ przez 
Klienta wszystkich (lub wybranych) wierzytelnoÊci na Bank  
w celu ich obs∏ugi (rozliczenie i raportowanie stanu sp∏at  
dokonanych przez d∏u˝ników, wysy∏ka monitów i zawiadomieƒ). 
W ramach tego rozwiàzania poza samà obs∏ugà istnieje 
tak˝e mo˝liwoÊç dyskonta uprzednio scedowanych na Bank 
wierzytelnoÊci. 

Faktoring z regresem do zbywcy wierzytelnoÊci mo˝e 
zak∏adaç, ˝e sp∏ata wierzytelnoÊci przez d∏u˝nika do Banku 
nastàpi z pewnym opóênieniem. Odsetki za finansowanie w trak-
cie trwania okresu karencji mogà byç p∏atne przez Klienta z góry 
lub z do∏u.

Faktoring bez regresu do zbywcy wierzytelnoÊci

W przypadku faktoringu bez regresu do zbywcy wierzytelnoÊci 
Bank przejmuje ryzyko niewyp∏acalnoÊci d∏u˝nika. Oznacza to, ˝e gdy 
d∏u˝nik nie sp∏aca faktury w terminie, Bank nie obcià˝a rachunku 
Klienta. NowoÊcià w ofercie Citibank Handlowy jest faktoring bez 
regresu dla przedsi´biorców – dostawców towarów i us∏ug na  
zlecenie jednostek organizacyjnych Skarbu Paƒstwa (np. gminy).

W ramach oferty Citibank Handlowy dost´pny jest program 
Finansowania WierzytelnoÊci Handlowych na podstawie polisy 
Korporacji Ubezpieczeƒ Kredytów Eksportowych SA (KUKE). Ry-
zyko faktycznej i prawnej niewyp∏acalnoÊci d∏u˝nika przej´te jest 
przez publicznà instytucj´ ubezpieczeƒ kredytów eksportowych  
w Polsce – KUKE – na podstawie umowy zawartej z Bankiem.  
Regres do Klienta ma ograniczony charakter i dotyczy g∏ównie sy-
tuacji sporu handlowego. Finansowanie w tym rozwiàzaniu dotyczy 
wierzytelnoÊci powsta∏ych w handlu krajowym i zagranicznym (aktu-
alnie akceptowani sà partnerzy z: Niemiec, Czech, S∏owacji, Finlan-
dii, Francji, Wielkiej Brytanii, W∏och, Szwecji, Hiszpanii, Belgii, Grecji, 
Szwajcarii, Japonii, Irlandii, W´gier, Austrii, Norwegii, Danii, USA, 
Holandii, Kanady, Litwy, ¸otwy, Estonii). Poziom finansowania to:

• �95% wartoÊci wierzytelnoÊci pomniejszonej o koszty obsługi  
i finansowania w przypadku wierzytelnoÊci eksportowych,

• �85% wartoÊci wierzytelnoÊci pomniejszonej o koszty obsługi  
i finansowania w przypadku wierzytelnoÊci krajowych.

Finansowanie obejmuje wierzytelnoÊci o terminie wymagalnoÊci 
nieprzekraczajàcym 180 dni.

OFERTA BANKOWA

Faktoring. Si∏a nale˝noÊci

OFERTA BANKOWA
Magdalena Laskowska
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Dla firm, które nie chcà czekaç, a˝ kontrahent zap∏aci za towar, Citibank Handlowy 
przygotowa∏ atrakcyjnà ofert´ faktoringu. Jest ona wyjàtkowo korzystna, poniewa˝ 
oferuje rozwiàzanie dopasowane do potrzeb Klienta oraz elektronicznà platform´ 
operacyjnà u∏atwiajàcà korzystanie z tej us∏ugi.

Faktoring przynosi najwi´ksze  
korzyÊci firmom, które

• �chcà zapewniç sobie wy˝szà płynnoÊç przy równoczesnym 
zmniejszeniu wysokiego poziomu nale˝noÊci

• prowadzà sprzeda˝ na warunkach odroczonej płatnoÊci
• współpracujà ze stałà grupà odbiorców
• �chciałyby uniknàç spadku płynnoÊci ze wzgl´du np. na sezo- 

nowoÊç sprzeda˝y
• �chcà zapewniç sobie łatwà w obsłudze platform´ do re-

alizacji zleceƒ faktoringowych, raportów i monitorowania 
stanu spłat nale˝noÊci

Magdalena Laskowska

Naczelnik, Zespó∏ ds. Finansowania Handlu,  
tel. 0 22 692 90 31,  

magdalena.laskowska@citigroup.com

Faktoring z regresem do zbywcy wierzytelnoÊci

• �Bank nie przejmuje ryzyka niewypłacalnoÊci dłu˝nika
• �obejmuje wierzytelnoÊci krajowe i zagraniczne

Faktoring bez regresu 

• �Bank przejmuje ryzyko niewypłacalnoÊci dłu˝nika
• mo˝liwy równie˝ w ramach polisy KUKE

Cena faktoringu sk∏ada si´ z

1. opłaty przygotowawczej
2. opłaty faktoringowej płatnej od ka˝dej wierzytelnoÊci
3. kosztu finansowania
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Platforma internetowa przyspiesza operacje

Platforma umo˝liwia efektywne korzystanie z faktoringu,  
pomaga tak˝e obni˝yç koszty i skróciç czas przeznaczony na 
realizacj´ operacji bankowych. Elektroniczna platforma 
umo˝liwia przesyłanie wniosków o dyskonto w programach 
faktoringowych. Bank dostarcza drogà elektronicznà bogate  
i aktualne raporty, które ułatwiajà zarzàdzanie.

W Citibank Handlowy Klient wybiera 
wierzytelnoÊci, które chce przekazaç  
do faktoringu, dzi´ki czemu firma ma mo˝liwoÊç 
elastycznego kszta∏towania kosztu faktoringu.

Co to jest faktoring

Jest to skup wierzytelnoÊci handlowych przed terminem 
ich wymagalnoÊci. Bank, nabywajàc wierzytelnoÊci przed ter-
minem ich płatnoÊci, wypłaca kwot´ równà wartoÊci lub równà 
cz´Êci wartoÊci wierzytelnoÊci pomniejszonà o nale˝ne banko-
wi opłaty i odsetki.



AKTUALNOÂCI
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Rok 2005 by∏ dla obydwu spó∏ek rokiem 
intensywnej pracy. Zosta∏a poszerzona ofer-
ta produktowa oraz podj´to liczne dzia∏ania 
majàce na celu podniesienie jakoÊci 
Êwiadczonych us∏ug. W tym roku firma chce 
do∏àczyç do grona 10 najwi´kszych firm lea-
singowych w Polsce.

Prezes Handlowy-Leasing Jerzy  
Âledziewski stawia ambitne cele:

– ChcielibyÊmy byç spó∏kà pierwszego 
wyboru dla Klientów Citibank Handlowy.  

Z∏oty Byk dla Domu Makler-
skiego Banku Handlowego SA

Podczas Inauguracji Roku Gie∏dowego 
2006, 13 stycznia 2006 r. Dom Maklerski 
Banku Handlowego SA po raz trzeci z rz´du 
otrzyma∏ nagrod´ Prezesa Zarzàdu Gie∏dy 
Papierów WartoÊciowych w Warszawie SA 
– statuetk´ Z∏otego Byka. Nagrod´ wr´czy∏ 
premier RP Kazimierz Marcinkiewicz. Przy-
znano jà za najwi´kszy udzia∏ w obrotach 
akcjami na warszawskiej gie∏dzie (19,9%)  
w ubieg∏ym roku.

Tak dobra pozycja Domu Maklerskiego 

Banku Handlowego SA wynika nie tylko  
z kompleksowej oferty oraz indywidualnego 
podejÊcia do Klientów, ale równie˝ z zaufa-
nia, jakim darzà nas Klienci inwestujàcy za 
naszym poÊrednictwem. To tak˝e efekt pro-

fesjonalizmu naszych pracowników. Spe-
cjalne podzi´kowania nale˝à si´ zarówno 
naszym Klientom, jak i pracownikom – bez 
nich sukces ten nie by∏by mo˝liwy. 

V edycja konkursu  
Barwy Wolontariatu

Citibank Handlowy zosta∏ uhonorowany 
g∏ównà nagrodà V edycji konkursu Barwy 
Wolontariatu w kategorii „Wolontariat Pra-
cowniczy”.

18 grudnia 2005 r. nagrod´ odebra∏ 
Prezes S∏awomir S. Sikora podczas gali  
w warszawskim klubie Skarpa, transmito-
wanej przez TVP2. W tegorocznej, piàtej 
edycji konkursu Barwy Wolontariatu orga-
nizowanego przez Stowarzyszenie Centrów 
Wolontariatu w Polsce po raz pierwszy 
przyznano nagrod´ w kategorii „Wolonta-
riat Pracowniczy”. Citibank Handlowy jest 
pierwszym laureatem tej nagrody.

Program wolontariatu pracowniczego  
Citibank Handlowy (koordynowany przez 
Fundacj´ Kronenberga) okaza∏ si´ naj-
lepszy. Jury doceni∏o przede wszystkim 
jego innowacyjnà konstrukcj´, systemo-
we rozwiàzania informatyczne i liczb´ 
zaanga˝owanych pracowników. Co rów-

Z∏oty Byk dla Domu Maklerskiego Banku Handlowego SA.

Prezes S∏awomir S. Sikora i dwie wolontariuszki z naszego Banku: Bogus∏awa LeÊniak i Agnieszka Krzemieƒ.

Presti˝owa nagroda dla  
SpeedCollect Plus

SpeedCollect Plus otrzyma∏ presti˝owà 
nagrod´ przyznawanà przez „The Banking 
Technology Magazine” w kategorii „Best 
business/corporate banking achievement 
for 2005”.

„The Banking Technology Magazine” 
jest presti˝owym magazynem wydawanym 
na ca∏ym Êwiecie. Uzyskanie tej nagrody dla 
Citibank Handlowy i dla samego produktu 
jest liczàcym si´ osiàgni´ciem w sektorze 
bankowym zarówno na arenie Polski, jak  
i Europy.

– Staramy si´ lepiej s∏uchaç oraz 
wspó∏pracowaç z naszymi Klientami, dzi´ki 
czemu integrujemy nasze rozwiàzania, 
wspomagajàc ich si∏´ operacyjnà. Naszym 
celem jest wprowadzanie najlepszych idei 
oraz rozwiàzaƒ dost´pnych w Citigroup do 
innych regionów i krajów, aby dostarczaç 
najlepsze rozwiàzania dla naszych Klientów 
na ca∏ym Êwiecie.

– Naszà misjà jest pracowaç w szero-
ko zró˝nicowanym zespole, sk∏adajàcym 
si´ z utalentowanych ludzi, których celem 
jest przewy˝szaç wymagania i oczekiwa-
nia naszych Klientów i wspólnie budowaç 
najlepszà w bran˝y i na Êwiecie, najbar-
dziej znaczàcà i silnà finansowo bankowoÊç 
transakcyjnà.

SpeedCollect Plus jest skierowany 
g∏ównie do firm, które potrzebujà szybkie-
go i pe∏nego dost´pu do informacji w celu 
pe∏nej automatyzacji uzgodnieƒ wp∏ywów. 
WÊród potencjalnych Klientów SpeedCollect 
Plus sà firmy zarówno majàce rozrachunki 
mi´dzykorporacyjne (B2B), jak i z odbiorca-
mi detalicznymi (B2C). System jest przydat-
ny tak˝e dla firm, które chcà automatycznie 
uaktualniaç swoje systemy ksi´gowe.

Celem produktu SpeedCollect Plus jest 
wyeliminowanie w maksymalnym stopniu 
p∏atnoÊci niezidentyfikowanych, które sà 
wynikiem niekompletnych lub b∏´dnych 
informacji, znajdujàcych si´ w przele-
wach przychodzàcych na rachunek Klien-
ta. Taka sytuacja powoduje koniecznoÊç 
anga˝owania dodatkowego czasu i osób do 
wyjaÊniania p∏atnoÊci niezidentyfikowanych 
w systemie finansowo-ksi´gowym Paƒstwa 
firmy. Produkt SpeedCollect Plus umo˝liwia 
weryfikacj´ wp∏ywów oraz ich ewentu-
alne uzupe∏nienie o brakujàce informacje 
poprzez porównanie danych o wp∏ywach 
bie˝àcych z informacjà o p∏atnoÊciach 
oczekiwanych. Klient otrzymuje informacje 
o transakcjach w rozbiciu na poszczególne 
faktury op∏acane w danej p∏atnoÊci przez 
jego odbiorców. Dane dotyczàce wp∏ywów 

oczekiwanych sà dostarczane przez Klienta 
do Citibank Handlowy.

Zalety SpeedCollect Plus:
• �pozwala na eliminacj´ opóênieƒ w uzgad-

nianiu wp∏ywów, dzi´ki czemu mo˝ecie 
Paƒstwo szybko interweniowaç w przy-
padku braku terminowej wp∏aty ze strony 
kontrahentów czy odbiorców, reduku-
je straty z tytu∏u opóênieƒ z wp∏ywów 
zaksi´gowanych na kontach sum do 
wyjaÊnienia,

• �uzupe∏nia brakujàce informacje o p∏atnoÊ
ci potrzebne do jej uzgodnienia, np. numer 
Klienta lub numer faktury,

• �umo˝liwia rozbicie jednej p∏atnoÊci na 
wiele rekordów, je˝eli dotyczy ona wielu 
faktur (p∏atnoÊci skonsolidowane),

• �zapobiega nieoczekiwanym b∏´dom 
mogàcym powstaç przy obróbce 
p∏atnoÊci w innych bankach,

• �pozwala na usuni´cie b∏´dów pope∏- 
nionych przy wype∏nianiu polecenia prze-
lewu.

Po∏àczenie spó∏ek  
leasingowych

10 stycznia 2006 roku nastàpi∏o 
po∏àczenie spó∏ek leasingowych nale˝àcych 
do Grupy Kapita∏owej Banku Handlowe-
go: spó∏ki Handlowy-Leasing SA oraz  
Citileasing Sp. z o.o. W wyniku po∏àczenia 
ca∏y majàtek spó∏ki Handlowy-Leasing SA 
(„spó∏ka przejmowana”)  zosta∏ przeniesio-
ny na spó∏k´ Citileasing Sp. z o.o. („spó∏ka 
przejmujàca”). Spó∏ka przejmujàca zmieni∏a 
jednoczeÊnie nazw´ z Citileasing Sp. z o.o. 
na Handlowy-Leasing Sp. z o.o. 

AKTUALNOÂCI

Sonia W´drychowicz- 
-Horbatowska, 
Szef Pionu BankowoÊci 
Transakcyjnej, 
Citibank Handlowy

Naveed Sultan, 
Managing Director and 
Head of Cash Management 
EMEA, Citigroup Global 
Transaction Services

Co sí  wydarzy∏o...
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Czy w ramach Êrodków unijnych mo˝na kupiç u˝ywane urzàdzenia?
Tak. W wi´kszoÊci Dzia∏aƒ mo˝liwy jest zakup zarówno  

nowych, jak i u˝ywanych Êrodków trwa∏ych, jednak pod dwoma 
warunkami:

– �w ciàgu siedmiu lat poprzedzajàcych z∏o˝enie wniosku o do-
finansowanie Êrodek trwa∏y nie zosta∏ zakupiony z wykorzy-
staniem Êrodków publicznych krajowych lub pochodzàcych  
z funduszy Unii Europejskiej, 

– �jeÊli projekt ma byç finansowany w drodze leasingu, to refun-
dacji podlegajà raty leasingowe z tytu∏u leasingu wy∏àcznie 
nowych Êrodków trwa∏ych.

Czy przedsi´biorca mo˝e z∏o˝yç dwa ró˝ne projekty na jeden ter-
min konkursowy w ramach Dzia∏ania 2.3?

Tak. Mo˝na z∏o˝yç dwa wnioski o dofinansowanie, pod wa-
runkiem ˝e dotyczà ró˝nych projektów do tego samego Dzia∏ania. 
Przyk∏adowo mo˝na z∏o˝yç wniosek na zakup Êrodka trwa∏ego,  
a tak˝e oddzielny wniosek na zakup wyników prac badawczo- 
-rozwojowych w ramach Dzia∏ania 2.3. Mo˝na równie˝ z∏o˝yç 
dwa wnioski na zakup Êrodków trwa∏ych dotyczàce dwóch  
osobnych dzia∏aƒ modernizacyjnych.

Monika Kur,
Ekspert ds. Unii Europejskiej, 

Citibank Handlowy 
 

...co miesiàc Departament Obs∏ugi Klienta do∏àcza do wyciàgów 
Biuletyn Informacyjny z bie˝àcymi informacjami z Banku?

Od stycznia biuletyn ukazuje si´ w nowej, zwi´z∏ej, atrak-
cyjnej formie graficznej, w dwóch wersjach j´zykowych. 
Biuletyn jest równie˝ dost´pny na stronie internetowej  
www.citibankhandlowy.pl.

...ju˝ 75% wyciàgów jest dostarczanych do Klienta w formie 
elektronicznej? 

JeÊli jesteÊcie Paƒstwo zainteresowani tà nowoczesnà 
us∏ugà, prosimy o kontakt z Departamentem Obs∏ugi Klienta.

Departament Obs∏ugi Klienta, infolinia 0-801 24 84 24 

Zmiana definicji limitu ca∏kowitego firmy
Do tej pory limit ca∏kowity firmy by∏ zdefiniowany jako suma 

limitów wszystkich kart Citibank Business wydanych Klientowi. 
Wed∏ug nowych zasad obowiàzujàcych w Citibank Handlowy od 
listopada 2005 r. limit nie jest ju˝ sumà limitów indywidualnych 
wszystkich kart Klienta, ale wnioskowanà przez niego kwotà, 
do wysokoÊci której w cyklu rozliczeniowym sà autoryzowane 
wszystkie transakcje. 

Jedynym ograniczeniem wprowadzonym przez Bank jest 
koniecznoÊç zachowania proporcji pomi´dzy wysokoÊcià li-
mitu ca∏kowitego a sumà limitów indywidualnych wszyst-
kich kart Klienta: limit ca∏kowity nie mo˝e byç mniejszy ni˝  
30% sumy limitów indywidualnych wszystkich kart wydanych 
Klientowi.

Dzi´ki nowej definicji limitu ca∏kowitego Klienci b´dà mogli 
wydawaç wi´cej kart lub zwi´kszaç limity indywidualne kart 
du˝o szybciej (w ramach przyznanych przez Bank limitów kre-
dytowych). Wszystkie transakcje autoryzowane sà na podsta-
wie dost´pnego, indywidualnego limitu karty oraz dost´pnego 
limitu ca∏kowitego firmy.

Karty Visa z walutà rozliczeniowà euro
Na poczàtku listopada 2005 r. Citibank Handlowy wpro-

wadzi∏ euro jako drugà walut´ rozliczeniowà do kart Citibank 
Business wydawanych w systemie Visa. Obecnie Klienci  

Banku mogà otrzymywaç karty z walutà rozliczeniowà 
USD oraz EUR. Klient na wniosku o wydanie karty Citibank 
Business zaznacza walut´ rozliczeniowà, z jakà ma zostaç 
wydana karta. Klient w ramach jednej umowy o wydanie kart  
Citibank Business mo˝e mieç zarówno karty z walutà 
rozliczeniowà USD, jak i EUR.

nie wa˝ne, program zosta∏ oceniony jako 
najbli˝szy rzeczywistej idei wolontariatu,  
w której pomoc wynika z w∏asnej inicjatywy 
i potrzeby pracownika, a firma tworzy mu do 
tego odpowiednie warunki. Jury doceni∏o 
zw∏aszcza zaanga˝owanie w program Moje 
Finanse, w którym wolontariusze Citibank 
Handlowy uczestniczà w szkoleniach dla na-
uczycieli, a od 2006 roku rozpocz´li zaj´cia  
z m∏odzie˝à uczestniczàcà w programie.

Kandydatura Citibank Handlowy zosta∏a 
zg∏oszona przez Habitat for Humanity Polska, 
Fundacj´ M∏odzie˝owej Przedsi´biorczoÊci  
i OÊrodek Pomocy Spo∏ecznej Warszawa 
Wola.

Konkurs Wokulski.
Nagrodzone biznesplany

Pomys∏y na sprzeda˝ domen i na sklep  
z wyrobami wikliniarskimi to jedne z na-
grodzonych biznesplanów w konkursie  
Wokulski.

Na konkurs, który promuje najlepsze  
biznesplany, wp∏yn´∏o 45 prac prezentujà-
cych pomys∏y na za∏o˝enie i prowadzenie 
w∏asnej firmy, od „Poradni Dietetycznej” 
poprzez „DRAGONY.pl” – utworzenie re-

dakcji lokalnego dwutygodnika po „Dream 
Garden”, czyli zagospodarowanie terenów 
zielonych.

2 grudnia 2005 r. jury w sk∏adzie:  
Andrzej Wilk z Konfederacji Pracodawców 
Prywatnych „Lewiatan”, Sonia W´drychowicz 
– Szef Pionu BankowoÊci Transakcyjnej  
Citibank Handlowy, Micha∏ M. Lisiecki  
– Prezes Zarzàdu Grupy Mediowej Point 
Group, Andrzej Nierych∏o – wydawca „Pulsu 
Biznesu”, Marek Tejchman – redaktor maga-
zynu „EKG-Ekonomia, Kapita∏, Gospodarka”, 
Radio TOK/FM, przyzna∏o nagrod´ g∏ównà   
w wysokoÊci 25 000 z∏ Piotrowi Antoszkowi 
z Akademii Rolniczej w Lublinie za biznes-
plan „www4you” – sprzeda˝ pozycjonowa-
nych domen.

Jury ze wzgl´du na wysoki poziom 
nades∏anych prac postanowi∏o przyznaç 
równie˝ trzy wyró˝nienia:

Agnieszce Siek z Wy˝szej Szko∏y 
Zarzàdzania i BankowoÊci w Krakowie za 
pomys∏ na sklep z wyrobami z wikliny „As-
wik”, J´drzejowi Borowiakowi z Wy˝szej 
Szko∏y Logistyki w Poznaniu za projekt  
„Investment Club” – szkolenia i doradztwo 
w zakresie oznaczenia CE, oraz Anecie  
Gryglewicz, Klaudii Magierowskiej,  
Dominice Melon z Akademii Ekonomicznej 
w Poznaniu za prac´ „Biznes dla Sportu, 

Sport dla Biznesu, czyli B2S&S2B”.
UroczystoÊç wr´czenia laureatom na-

gród odby∏a si´ w marcu 2006 r. 

Nominacja

1 stycznia 2006 r. Witold Zieliƒski objàł 
stanowisko Wiceprezesa Zarzàdu Banku 
Handlowego w Warszawie SA.

Wiceprezes Zarzàdu Banku Handlowego  
w Warszawie SA  –  Witold Zieliƒski.

Karty Citibank Business

NOWOÂCI

Od lewej: Klaudia Magierowska, Piotr Antoszek – zwyci´zca konkursu, Dominika Melon, Aneta Gryglewicz, J´drzej Borowiak, Agnieszka Siek.
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Czy wiesz, ˝e...

Eksperci odpowiadajà



Globalne standardy. Lokalne rozwiàzania.

www.citibankhandlowy.pl
Citibank Handlowy
Bank Handlowy w Warszawie SA, ul. Senatorska 16, 00-923 Warszawa

Poszukujà Paƒstwo nowoczesnych sposobów przekazywania Êrodków 
pieni´˝nych? Chcieliby Paƒstwo ograniczyç zwiàzane z tym koszty? Zach´camy 
do skorzystania z kart przedp∏aconych Citibank Handlowy. Nasz zespó∏ 
Doradców pomo˝e w dopasowaniu oferty do potrzeb ka˝dej firmy. 

Oferujemy m.in.:

• �Karty lojalnoÊciowe – wykorzystywane jako nagrody w programach lojalnoÊciowych

• �Karty zasi∏kowe – s∏u˝àce do wyp∏aty zasi∏ków oraz Êwiadczeƒ socjalnych

• �Karty stypendialne – umo˝liwiajàce wyp∏at´ stypendiów

• �Karty promocyjne – stosowane w promocjach towarów i us∏ug

W celu uzyskania szczegó∏owych informacji prosimy o kontakt  
z Zespo∏em Obs∏ugi Kart Korporacyjnych, tel.: (0-22) 692 24 39.

Citibank Handlowy jest najwi´kszym wydawcà kart przedp∏aconych dla firm w Polsce.

Karty Zasi∏kowe i Stypendialne otrzyma∏y europejskà nagrod´ za najbardziej 
innowacyjny produkt 2005 roku w sektorze korporacyjnym. 


