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> Bank Handlowy     
w III kwartale
W III kwartale 2002 roku Bank Handlowy
wypracowa∏ zysk netto w wysokoÊci 83,3 mln PLN,
co oznacza wzrost o 24,9 mln PLN czyli 42,6%
w porównaniu z analogicznym okresem roku
ubieg∏ego. Zysk brutto za III kwarta∏ 2002 roku
wyniós∏ 112,8 mln PLN i wzrós∏ o 13,5 mln PLN
w stosunku do III kwarta∏u roku poprzedniego,
co stanowi∏o ponad 13 proc. wzrost. 

Zwi´kszenie zysku Banku w stosunku do
analogicznego okresu roku ubieg∏ego by∏o nast´p-
stwem przede wszystkim wzrostu wyniku na
dzia∏alnoÊci bankowej o 16,4 mln PLN oraz spadku
kosztów dzia∏ania o 25,1 mln PLN (tj. 8,9%),
g∏ównie w wyniku ni˝szych kosztów dotyczàcych
m. in. reklamy i marketingu, us∏ug doradczych,
konsultingowych i audytorskich.

> Âwietne wyniki Citigroup 
W trzecim kwartale tego roku Citigroup, do której
nale˝y Bank Handlowy w Warszawie SA, uzyska∏a

23 proc. wzrost zysku netto w porównaniu
do porównywalnego okresu 2001 roku. Wynik
finansowy netto grupy wyniós∏ 3,92 mld USD.
Przychody Citigroup w trzecim kwartale
wzros∏y o 10 proc.

Od poczàtku roku do koƒca wrzeÊnia 2002
zysk netto Citigroup wyniós∏ 12,85 mld USD
i wzrós∏ o 25 proc. w porównaniu do tego samego
okresu ubieg∏ego roku. Przychody za dziewi´ç
miesi´cy wzros∏y o 10 proc. do 56,8 mld USD.

> Handlowy sponsorem
p∏yty Nahornego 
Bank Handlowy w Warszawie SA ju  ̋po raz trzeci
jest sponsorem albumu z muzykà w wykonaniu
W∏odzimierza Nahornego. P∏yta „Nahorny/ Kar-
∏owicz Koncert” jest zbiorem utworów autorstwa
znanego kompozytora muzyki klasycznej Mieczy-
s∏awaKar∏owicza wykonanych wjazzowej aran˝acji
W∏odzimierza Nahornego. W listopadzie w Studiu
Radiowym im. Agnieszki Osieckiej odby∏ sí  koncert
promujàcy nowà p∏yt́ . Album „Nahorny/Kar∏owicz
Koncert” b´dzie dost́ pny w sprzeda˝y w grudniu.◗
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Od momentu fuzji Bank Handlowy w Warszawie SA
dzia∏a∏ na rynku pod dwiema ró˝nymi markami dla
bankowoÊci korporacyjnej i detalicznej. 

Przez ostatni rok oczywistà sta∏a si´ potrzeba
ustalenia jednej i powszechnej nazwy dla obu cz´Êci
Banku. W rezultacie, po badaniu opinii zarówno
Klientów, jak i pracowników wybrany zosta∏ znak
towarowy „citibank handlowy” jako wspólny dla obu
obszarów dzia∏alnoÊci Banku. Bank Handlowy
w Warszawie SA pozostaje statutowà nazwà spó∏ki. 

Po∏àczenie obu marek jest uzasadnione korzy-
Êciami biznesowymi i marketingowymi. Odzwier-
ciedla jednoczeÊnie strategi´ Banku, jako instytucji

oferujàcej pod jednym dachem produkty finansowe
zarówno dla klientów korporacyjnych, jak i indywi-
dualnych. 

Nowe logo podkreÊla wszechstronny charakter
oferty Banku, który jest silnà lokalnà instytucjà finansowà,
wzmocnionà przez fakt bycia cz´Êcià pot´˝nej
mi´dzynarodowej korporacji finansowej. 

Nowy znak zostanie wprowadzony do wszelkich
materia∏ów reklamowych i informacyjnych w obu
obszarach dzia∏alnoÊci Banku. Ca∏a sieç oddzia∏ów,
zarówno korporacyjnych jak i detalicznych, b´dzie
oznaczona jednym znakiem uzupe∏nionym o statutowà
nazw´ Banku. ◗

Szanowni Paƒstwo,
Bank Handlowy ma nowe logo – wspólny znak dla bankowoÊci
korporacyjnej i detalicznej.
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Krajowe zlecenia
p∏atnicze od 1mln z∏
- po 1 stycznia inaczej

Informujemy, ˝e zgodnie 
z Zarzàdzeniem nr 6/2000 Prezesa
Narodowego Banku Polskiego z dnia
6 kwietnia 2000 r. „W sprawie sposobu
przeprowadzania rozrachunków mí dzy-
bankowych”, od dnia 1.01.2003 r. zlecenia
p∏atnicze dokonywane przez klientów
banków na kwot´ równà lub przekra-
czajàcà 1 mln z∏otych b´dà realizowane
za poÊrednictwem systemu Sorbnet.

System Sorbnet to system obs∏ugi rachunków
bankowych, prowadzonych w Centrali NBP,
w którym dokonywane sà rozrachunki mi´dzy-
bankowe. 

Najwa˝niejsze
cechy rozrachunku
mi´dzybankowego
w systemie Sorbnet to:
> zlecenia p∏atnicze z∏o˝one do systemu

Sorbnet nie mogà byç odwo∏ane po ich 
zrealizowaniu,

> rozrachunek mi´dzybankowy w systemie
Sorbnet jest dokonywany poprzez 

jednoczesne obcià˝enie i uznanie 
rachunków banków lub kont w∏asnych 
NBP obs∏ugiwanych w tym systemie.

Zlecenia p∏atnicze
w systemie Sorbnet
sà realizowane:

> zgodnie z zasadà rozrachunku brutto, 

tj. w drodze odr´bnej realizacji ka˝dego 

zlecenia p∏atniczego,

> zgodnie z zasadà rozrachunku w czasie 

rzeczywistym, tj. na bie˝àco w ciàgu 

dnia operacyjnego, niezw∏ocznie po ich 

z∏o˝eniu w Centrali NBP.

JednoczeÊnie pragniemy Paƒstwa zapewniç,

i˝ ju˝ obecnie rozliczamy p∏atnoÊci niektórych

naszych Klientów przez system Sorbnet, stàd

wdro˝enie tego systemu jako nowego standardu

dla p∏atnoÊci o wysokiej wartoÊci jednostkowej

nie spowoduje zak∏óceƒ w przetwarzaniu

p∏atnoÊci przez Bank.

Cena za zlecenie zrealizowane za poÊred-

nictwem systemu Sorbnet jest regulowana

przez Taryf´ Prowizji i Op∏at Bankowych. ◗

Nagroda
JP Morgan
dla Banku
Handlowego
Bank Handlowy w Warszawie SA

zdoby∏ nagrod´ JP Morgan

Quality Recognition Award

za 2001 rok za bardzo wysoki

procent bezb∏´dnie przekazanych

p∏atnoÊci za pomocà systemu

SWIFT.

Bank Handlowy znalaz∏ si´

w presti˝owym gronie instytucji

finansowych, które spe∏ni∏y

surowe kryterium: wskaênik

bezb∏´dnie przekazanych

p∏atnoÊci na poziomie 98 proc.

przy wolumenie 1000 p∏atnoÊci

miesi´cznie.
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W stron´
bankowoÊci
internetowej

Na jakim etapie rozwoju znajduje si´
bankowoÊç tradycyjna w Polsce?

T
radycyjne kana∏y bankowoÊci
transakcyjnej sà zast´powane
przez kana∏y elektroniczne.
Tendencja ta jest widoczna
ju  ̋od kilku lat. Coraz cz´Êciej
banki, w tym Bank Handlowy,

k∏adà du˝y nacisk na automatyzacj´ procesów.
Banki obecnie odchodzà od tradycyjnych
metod dostarczania zleceƒ drogà papierowà.
Przechodzà na rozwiàzania elektroniczne,
a od niedawna internetowe. Dzi´ki temu zmniej-
szajà swoje koszty i mogà zaoferowaç bardziej
konkurencyjne ceny. W Banku Handlowym
ta tendencja jest wyraênie widoczna, poniewa˝
po∏o˝yliÊmy du˝y nacisk na zwi´kszenie
elektronicznych zleceƒ w stosunku do zleceƒ
papierowych. W tej chwili ponad 85 proc. zleceƒ
przychodzi do Banku drogà elektronicznà.
Pozwala to zaoferowaç Klientom ni˝sze ceny. 

Jakie rozwiàzania w tym wzgl´dzie
proponuje Bank Handlowy?

> Ju˝ od kilku lat Bank Handlowy proponuje
tradycyjne rozwiàzania bankowoÊci elektro-
nicznej. Sà to systemy instalowane u Klienta,
zapewniajàce bezpoÊrednie po∏àczenie przez
modem z Bankiem. Obecnie Bank Handlowy
odchodzi od takich rozwiàzaƒ i przechodzi
na platform´ internetowà, na której jest w stanie
zaoferowaç lepszà funkcjonalnoÊç oraz szybszy
i ∏atwiejszy dost´p Klienta do produktów
bankowych. 

W 2000 roku wprowadziliÊmy system
CitiDirect dla ma∏ych i Êrednich firm oraz
du˝ych instytucji. Jest to produkt oparty na
internecie. Nie wymaga on instalacji ani wizyt
u Klienta. W przypadku wzbogacania systemu

o nowà funkcjonalnoÊç Klienci majà do dyspozycji
zaktualizowany system praktycznie od r´ki.
W przypadku bankowoÊci elektronicznej ka˝da
zmiana funkcjonalnoÊci systemu wiàza∏a si´
z wizytà u Klienta. 

Czy Bank Handlowy zamierza
odejÊç od rozwiàzaƒ tradycyjnych?

> To, ˝e mamy produkt internetowy nie
oznacza ca∏kowitego odejÊcia od tradycyjnej
bankowoÊci transakcyjnej. 

Cz´Êç Klientów wcià˝ ma 

obawy przed korzystaniem

z internetu, zresztà 

zupe∏nie nies∏uszne, gdy˝ 

Bank poÊwi´ci∏ bardzo 

wiele uwagi bezpieczeƒstwu

systemu. 

Drugim powodem jest brak odpowiedniej
infrastruktury do u˝ywania internetu.
Tym Klientom nadal oferujemy tradycyjne
kana∏y elektroniczne polegajàce na przesy∏aniu
zleceƒ bezpoÊrednio do Banku. 

Nie zmienia to faktu, ˝e tendencjà na rynku
jest odchodzenie od bankowoÊci tradycyjnej
w kierunku bankowoÊci internetowej. 

Jakie mo˝liwoÊci oferuje
CitiDirect dla firm?

> CitiDirect nie przywiàzuje Klienta
do biura, umo˝liwia mu du˝o 
wi´kszà mobilnoÊç. Klient mo˝e
po∏àczyç si´ z internetem

O innowacyjnych rozwiàzaniach bankowoÊci transakcyjnej
rozmawiamy z Piotrem Karwiƒskim, dyrektorem Departamentu
Wdro˝eƒ Produktów BankowoÊci Transakcyjnej w Banku Handlowym
w Warszawie SA.

Piotr
Karwiƒski
Dyrektor Departamentu 

Wdro˝eƒ Produktów BankowoÊci

Transakcyjnej w Banku Handlowym

w Warszawie SA     
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za pomocà telefonu komórkowego pod-
∏àczonego do komputera przenoÊnego
praktycznie z ka˝dego miejsca i dokonaç
transakcji. 

CitiDirect oferuje praktycznie
wszystkie produkty tradycyjnej banko-
woÊci poczàwszy od sk∏adania zleceƒ
przelewów krajowych, zagranicznych
czy poleceƒ zap∏aty. System jest wyposa-
˝ony w wiele mo˝liwoÊci raportowania.
Klient mo˝e sam stworzyç raport uwzgĺ d-
niajàc tylko interesujàce go dane, gdy˝
system mo˝e byç dopasowany do indy-
widualnych potrzeb. CitiDirect posiada
silnie rozbudowane mechanizmy
„eksportu” i „importu” co umo˝liwia
Klientowi bezpoÊrednio zaimportowaç
dane do sytemu CitiDirect ze swojego
systemu finansowo-ksi´gowego. Klient
mo˝e te  ̋Êciàgnàç informacje z sytemu
CitiDirect i wczytaç je automatycznie do
swojego systemu finansowo-ksi´gowego.

Kolejnà zaletà systemu CitiDirect
jest to, ˝e Klient ma dost´p do wszystkich
najnowszych informacji takich jak np.
kursy walut. 

CitiDirect jest systemem on-line
co oznacza, ˝e pracuje w czasie rzeczy-
wistym. W tym samym momencie,
gdy zaksi´gujemy w Banku transakcj´
na konto Klienta, ten widzi jà u siebie
w systemie. Jest to element odró˝niajàcy
bankowoÊç internetowà od tradycyjnej
bankowoÊci elektronicznej. 

O jakie nowe funkcje b´dzie
rozwijany CitiDirect w przysz∏oÊci?

> System jest rozwijany ca∏y czas.
Na poczàtku przysz∏ego roku b´dziemy
do niego wprowadzaç mo˝liwoÊci reali-
zowania tzw. transakcji finansowania
handlu czyli akredytywy, gwarancje
i faktoring. Pod koniec 2003 roku zamie-
rzamy udost´pniç Klientom modu∏ inwe-
stowania w produkty p∏ynnoÊciowe. 

Majàc takie narz´dzie jak
CitiDirect firmy, szczególnie ma∏e,
praktycznie nie muszà za∏atwiaç
swoich spraw w oddziale Banku.
Jak to wyglàda z firmami o bardzo
wyrafinowanych potrzebach
finansowych?

> Wprowadzajàc nowoczesne systemy
transakcyjne dà˝ymy do tego, ˝eby Klient
nie musia∏ chodziç do Banku i móg∏
skoncentrowaç si´ na prowadzeniu
swojej dzia∏alnoÊci. System CitiDirect ma
wiele funkcji, które pozwalajà zminimali-

zowaç bezpoÊredni kontakt z Bankiem.
Wprawdzie sà pewne niestandardowe

dzia∏ania, które trzeba przeprowa-
dzaç z pomocà doradcy, system

jednak jest tak skonstruowany,
˝e du˝e korporacje, które sà

naszymi Klientami mogà
zrealizowaç ok. 90 proc.

swoich potrzeb dzi´ki
CitiDirect. 

Mamy takich
Klientów, gdzie
jedna osoba u˝ywa
systemu, ale
równie˝ takich,
gdzie CitiDirect
jest wykorzy-

stywany

przez 50 u˝ytkowni-
ków. Du˝e i Êrednie
firmy bardzo cz´sto
majà swoje oddzia∏y
rozrzucone po ca∏ym kraju. Nie posiadajàc
wewn´trznej sieci korporacyjnej system
CitiDirect zast´puje jà umo˝liwiajàc
kontrol´ oddzia∏ów regionalnych
na poziomie centrali.

W jakim stopniu Klienci Banku
Handlowego akceptujà i wykorzy-
stujà nowe rozwiàzania banko-
woÊci transakcyjnej?

> Klienci bardzo szybko docenili
korzyÊci p∏ynàce z wykorzystania interne-
towych rozwiàzaƒ bankowoÊci transak-
cyjnej. Obawy przed u˝ywaniem inter-
netu schodzà na dalszy plan. Instytucje,
które dotychczas nie korzysta∏y nawet
z bankowoÊci elektronicznej sk∏aniajà si´
ku bankowoÊci internetowej. 

Sytuacja ju˝ od kilku lat si´ zmienia.
Sk∏adanie papierowych zleceƒ w oddziale
nie jest wygodne. Klienci wiedzà, ˝e ban-
kowoÊç internetowa zapewnia szybki
dost´p do informacji i oszcz´dnoÊç czasu. 

Chocia˝ rozpocz´liÊmy oferowanie
systemu CitiDirect dopiero w 2000 roku
to obecnie z bankowoÊci internetowej
korzysta a˝ 25 proc. tych Klientów,
którzy korzystali do tej pory z tradycyjnej
bankowoÊci elektronicznej. To jest bardzo
szybki wzrost. Miesi´cznie od 300 do 400
nowych Klientów decyduje si´ na korzy-
stanie z CitiDirect.

W jakim kierunku b´dzie si´
rozwijaç bankowoÊç transakcyjna
na Êwiecie?

> W tej chwili na ca∏ym Êwiecie
istnieje tendencja do przenoszenia
bankowoÊci transakcyjnej na platform´
internetowà, poniewa˝ u∏atwia to
Klientowi dost´p do tej samej aplikacji
w ró˝nych krajach. Internet daje nam
poza tym mo˝liwoÊç kontroli systemów
i ich udoskonalania w jednym miejscu. 

Ze wzgl´du na to, ˝e Klienci oczekujà
szybkiej reakcji ze strony banku, banko-
woÊç tradycyjna b´dzie nadal wypierana
przez najnowoczeÊniejsze rozwiàzania
z wykorzystaniem technologii interne-
towych.  

Dzi´kujemy za rozmow´. ◗

” ”
CitiDirect jest systemem on-line co oznacza, ˝e pracuje w czasie

rzeczywistym. W tym samym momencie, gdy zaksi´gujemy w banku 
transakcj´ na konto Klienta, ten widzi jà u siebie w systemie.
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Jest oparty na bezpiecznym po∏àczeniu

internetowym. System ∏àczy w sobie funkcj´

inicjowania transakcji oraz zaawansowane

funkcje podglàdu rachunków bankowych

firmy. Korzystajàc z dowolnego komputera

na Êwiecie majàcego dost´p do internetu,

poprzez CitiDirect mo˝liwe jest wykony-

wanie i autoryzowanie wielu rodzajów

transakcji.

Dost´p do systemu mo˝e mieç

ka˝dy upowa˝niony pracownik firmy.

CitiDirect umo˝liwia kilkustopniowy proces

autoryzacji transakcji, a u˝ytkownicy mogà

mieç indywidualnie zdefiniowany zakres

dost´pu do poszczególnych opcji, w tym

mo˝liwoÊç nadania limitu autoryzacji oraz

wy∏àczenie dost´pu do wybranych rachunków.

> Szybki, efektywny 
i ∏atwy w u˝yciu

Instalacja i korzystanie z systemu

CitiDirect, sà bardzo proste.

System posiada specjalne funkcje

do nauki, dzi´ki którym mo˝-

na szybko opanowaç jego

obs∏ug´. W razie potrzeby,

firma mo˝e uzyskaç

pomoc technicznà

i merytorycznà kontak-

tujàc si´ telefonicznie

z konsultantem Banku.

> ElastycznoÊç,
zdalna autoryzacja

Istotnà zaletà systemu CitiDirect jest jego

elastycznoÊç oraz mo˝liwoÊç wykonywania

przelewów i zdalnej autoryzacji z dowolnego

miejsca. Wszelkie zmiany, takie jak dodawanie

nowych funkcji, produktów bankowych

i dostosowywanie systemu do wymagaƒ

Klientów odbywajà si´ po stronie Banku

i nie wymagajà udzia∏u U˝ytkownika.

> Pe∏na ochrona
Dzi´ki zastosowaniu najnowszych

technik kodowania danych, system zapewnia

najwy˝szy poziom bezpieczeƒstwa przepro-

wadzanych transakcji. CitiDirect posiada

kilka poziomów zabezpieczeƒ, które umo˝li-

wiajà dost´p do systemu tylko autoryzowanym

U˝ytkownikom: 

protokó∏ szyfrowania SSL 3 z kluczem 

o d∏ugoÊci 128 bitów,

kart´ SafeWord Platinium, generujàcà

ka˝dorazowo unikalne has∏a wejÊciowe,

zabezpieczonà osobistym kodem PIN.

mo˝liwoÊç rozdzielenia dost´pu do

rachunków finansowych i p∏acowych

dla upowa˝nionych pracowników firmy.

Aby móc korzystaç z us∏ugi CitiDirect

nale˝y posiadaç rachunek w Banku Handlowym.

itiDirect to nowoczesny system bankowoÊci
elektronicznej zapewniajàcy Klientom Banku
Handlowego ∏atwy i szybki dost´p do us∏ug
bankowych.

CitiDirect bankowoÊç
internetowa

CitiDirect
umo˝liwia
wykonywanie 
i autoryzacj´
transakcji:

przelewów krajowych,
w tym przelewów do
ZUS,

przelewów
zagranicznych,

przelewów
wewn´trznych,

poleceƒ pobrania,

czeków paylink,

zak∏adanie depozytów.

Klienci mogà
ponadto:

uzyskaç informacje
o saldzie na rachunkach
i historii operacji
dokonywanych na nich,

tworzyç raporty z operacji
na rachunkach oraz
raporty kontrolne,

pobieraç wyciàgi
z rachunków w postaci
plików,

dokonywaç
importu/eksportu danych
do/z systemu finansowo-
ksi´gowego firmy.

Wi´cej o systemie CitiDirect na stronie 
www.citibank.com/poland/corporate/polish/products/cmat-cd.htm

C
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Bli˝sze informacje o systemie i jego

funkcjonalnoÊci mo˝na równie˝ uzyskaç

na internetowej stronie poÊwi´conej

systemowi www.citibank.com/poland/

corporate/polish/products/cmat-cd.htm

lub dzwoniàc do Dzia∏u Pomocy

Technicznej. ◗

Nasz telefon/Dzia∏ Pomocy Technicznej: 

(022) 690 15 21 lub na numer infolinii

0801 343 978

N
aszym celem by∏o
stworzenie serwisu,
który umo˝liwia w prosty
i szybki sposób uzyskanie

potrzebnych informacji o naszych
produktach i us∏ugach,
notowaniach kursów walut,
pozwala skorzystaç z kalkula-
torów produktowych oraz
u∏atwia kontakt z pracowni-
kami Banku. 

Nowa Witryna
www.handlowybiznes.pl
jest podzielona na trzy cz´Êci,
tak aby ka˝dy Klient z ∏atwo-
Êcià znalaz∏ produkty i us∏ugi
dopasowane do potrzeb jego
segmentu. Zarówno elementy
graficzne jak i nawigacja
pomagajà szybciej i ∏atwiej
dotrzeç do w∏aÊciwych informacji.
Polecamy korzystanie z narz´dzi
interaktywnych takich jak kalkulatory,
pozwalajàce na wyliczenie zdolnoÊci
kredytowej lub wysokoÊci rat, oraz formu-
larze, które pozwalajà na szybki kontakt
z naszymi specjalistami.

Interbiznes (www.interbiznesbh.pl)
– na naszych stronach mo˝na znaleêç pe∏nà
ofert  ́produktowà skierowanà do ma∏ych
i Êrednich firm, osiàgajàcych przychody
nie przekraczajàce 4 mln z∏. 

Przygotowana przez nas propozycja

us∏ug dla ma∏ych firm, w szczególnoÊci zaÊ

pakiet Interkonto pozwala w sposób no-

woczesny i wygodny zarzàdzaç firmà oraz

u∏atwia prowadzenie bie˝àcej dzia∏alnoÊci. 

Leasing (www.handlowy-

leasing.pl) - to kompleksowa
oferta leasingu dla przedsi´-
biorstw oferowana przez
spó∏k´ Handlowy-Leasing
Sp. z o. o.. W szczególnoÊci
polecamy programy leasin-
gowe (leasing maszyn budow-
lanych, leasing sprz t́u drukar-
skiego i leasing sprz´tu trans-
portowego). StworzyliÊmy
kalkulator leasingowy, umo˝li-

wiajàcy wyliczenie rat leasingowych
po uprzednim okreÊleniu rodzaju
leasingowanego sprz t́u, wartoÊci
wykupu, pierwszej wp∏aty
i okresu leasingu. Zapraszamy! ◗

Nowa witryna internetowa
dla ma∏ych i Êrednich firm
Serdecznie zapraszamy do odwiedzenia naszych nowych stron www.handlowybiznes.pl
przygotowanych specjalnie dla ma∏ych i Êrednich firm. Jest to dopiero poczàtek zmian, jakie
zaplanowaliÊmy. 

Istotnà zaletà
systemu CitiDirect
jest jego elastycznoÊç
oraz mo˝liwoÊç
wykonywania przelewów
i zdalnej autoryzacji
z dowolnego miejsca. 
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W
i´kszoÊç cyklicz-
nych p∏atnoÊci
w naszym kraju
jest realizowana
w tradycyjny sposób
– za poÊrednictwem

lokalnych banków, w placówkach pocztowych
lub w Biurach Obs∏ugi Klienta wierzycieli. Ka˝da
osoba fizyczna w naszym kraju ma co miesiàc
kilka lub kilkanaÊcie rachunków, których uregu-
lowanie wià˝e si´ ze stratà czasu oraz ponosze-
niem wysokich op∏at pocztowych i bankowych.
Coraz wi´cej osób traktuje wi´c op∏acanie
rachunków jako nieprzyjemny obowiàzek.

Bank Handlowy w Warszawie SA zawsze
przywiàzywa∏ szczególnà uwag´ do optyma-
lizacji obs∏ugi p∏atnoÊci masowych zarówno
z punktu widzenia wystawcy rachunków,
jak i osoby dokonujàcej p∏atnoÊci. 

Najnowszym projektem, który Bank
uruchomi∏ w tym roku jest Sieç Obs∏ugi
P∏atnoÊci UniKasa — alternatywa dla d∏ugich
kolejek pocztowych i szansa wzbogacenia
swojej oferty dla firm dysponujàcych siecià
placówek handlowych. Nowa us∏uga
jest wprowadzana na rynek pod nazwà
„UniKasa - Tu zap∏acisz rachunki”.

Marka podkreÊla uniwersalny charakter sieci
– mo˝liwoÊç dokonywania p∏atnoÊci dla ró˝nych
firm.

Podstawowà cechà nowego rozwiàzania
jest maksymalne skrócenie czasu obs∏ugi
Klienta oraz przep∏ywu informacji i Êrodków
z UniKasy na rachunek bankowy wierzyciela.
B´dzie to mo˝liwe dzi´ki zainstalowaniu
w sklepach nowoczesnych terminali lub
na dostosowaniu zwyk∏ych kas sklepowych
do przyjmowania p∏atnoÊci. Dzi´ki temu
op∏acenie rachunku w sklepie lub na stacji
benzynowej trwa równie krótko jak dokonanie
zakupu pojedynczego produktu.

Uruchomienie nowego systemu op∏acania
rachunków niesie korzyÊci zarówno dla wierzy-
cieli, którzy chcà u∏atwiç t´ czynnoÊç swoim
Klientom, jak i sieci handlowych, które chcà
przyciàgnàç konsumentów do swoich placówek.
Zgodnie z powy˝szym strategia rozwoju sieci
UniKasa w najbli˝szych miesiàcach opiera si´
na nast´pujàcych filarach:

> Udost´pnienie sieci
mo˝liwie najwi´kszej liczbie
Klientów w ca∏ej Polsce

Naszym zamiarem jest wspó∏praca
z partnerami, którzy dysponujà

najpopularniejszymi
sieciami placówek

detalicznych   

UniKasa
czyli wygoda dla

Klientów
Jak sieç sklepów lub stacji benzynowych mo˝e wzbogaciç
swojà ofert´? W jaki sposób wystawcy faktur mogà u∏atwiç
swoim Klientom p∏atnoÊci? Zapraszamy do UniKasy!
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w Polsce. Bank Handlowy podpisa∏ porozu-
mienie z Grupà Casino, która zgodzi∏a si´
na wdro˝enie systemu we wszystkich hiper-
marketach Geant (15 sklepów w ca∏ej Polsce;
1000 UniKas) oraz wszystkich supermarketach
Leader Price (100 sklepów w ca∏ej Polsce;
500 UniKas). Negocjujemy równie˝ warunki
wspó∏pracy z innymi sieciami sklepów i stacji
benzynowych w kraju.

> Zwi´kszenie
atrakcyjnoÊci systemu
dzi´ki dystrybucji innych us∏ug, np:

sprzeda˝ us∏ug pre-paid telefonii
komórkowych

obs∏uga kart, bonów sieci handlowej
oraz programów lojalnoÊciowych.

> Promocja Sieci
Obs∏ugi P∏atoÊci
Ka˝dy punkt Sieci
Obs∏ugi P∏atnoÊci
b´dzie oznaczony
markà, której
w∏aÊcicielem jest
Bank Handlowy.
Zastosowanie jedno-
litego systemu
wizualizacji sieci
umo˝liwi nam

utrzymywanie ciàg∏ego kontaktu z Klientami
oraz pozwoli podejmowaç wspólne dzia∏ania
promocyjne, np: sieci handlowych i wierzycieli.

Firmy zainteresowane tym produktem prosimy o kontakt;

Robert G∏owacki, specjalista ds. Produktu,

tel. (022) 657 74 47; Wojciech Sokó∏, kierownik

Zespo∏u Nale˝noÊci, tel. (022) 657 73 23; Robert

Bielak, dyrektor Biura Nale˝noÊci, tel. (022) 657 72 87

Przyk∏ad wydruku kasowego,

zast´pujàcego tradycyjne bankowe

potwierdzenie dokonania wp∏aty

Lokalizacja
oraz inne
istotne
informacje
dla d∏u˝nika

Data 
transakcji

Rachunek
wierzyciela

Numer
banku

Indywidualny,
niepowtarzalny
numer 
autoryzacji
(istotny dla 
reklamacji)

Kwota
wp∏aty lub
faktury
+ prowizja

Obecnie w Sieci
UniKasa - Tu zap∏acisz

rachunki mo˝na realizowaç
p∏atnoÊci nast´pujàcych
wystawców:

➜ TELEKOMUNIKACJA

Dialog Telefonia Lokalna S.A., 

Polska Telefonia Cyfrowa Sp. z o.o.,

Netia Telekom S.A., 

Polkomtel S.A., 

Telekomunikacja Polska S.A.

➜ MEDIA

Canal+ Cyfrowy Sp. z o.o., 

UPC Telewizja Kablowa Sp. z o.o.    

➜ UBEZPIECZENIA

Commercial Union, Compensa, 

FinLife, Generali, Nordea,

Prumerica, Royal PBK SA, 

Sampo, Skandia, Zurich

➜ WYDAWNICTWA

De Agostini Polska Sp. z o.o., 

Egmont Polska, Helion Sp. z o.o., 

Reader`s Digest 
Przeglàd Sp. z o.o.,

Wydawnictwo Wiedza 
i Praktyka Sp. z o.o.

➜ POZOSTALI:

Fiat Bank Polska S.A., 

CEAC Polonia Sp. z o.o., 
Naukowa i Akademicka Sieç
Komputerowa, 

Uniwersytet Jagielloƒski,

Nature Gift Distribution Sp. z o.o., 

PK-Distribution Sp. z o.o., 

Avon Cosmetics Polska
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W marcu br. oferta ta, adresowana do
pracowników firmy, zosta∏a zaprezento-
wana jednemu z klientów korporacyjnych
Banku Handlowego, jednej z najwi´kszych
na rynku firmy sektora FMCG, zatrudnia-
jàcej ponad 2000 pracowników. 

„Podstawà tej specyficznej oferty kredy-
towej jest relacja mi´dzy bankiem a firmà,
która jest por´czycielem kredytów udzielanych
jej pracownikom. Dzi´ki por´czeniu firmy
mo˝liwe by∏o przygotowanie oferty kredytowej
o niezwykle atrakcyjnym oprocentowaniu
i uproszczonych procedurach kredytowych”,
wyjaÊnia Joanna Krombholz-Zabielska,
kierujàca programem Citibank at Work.

„Bazujàc na dotychczasowej relacji z firmà,
znajàc jej potrzeby, Bank by∏ w stanie przygo-
towaç atrakcyjnà ofert´ kredytowà dopasowanà
do specyfiki i wymagaƒ firmy. Uproszczony
zosta∏ proces sprzeda˝y kredytów, a dokumenty

i formalnoÊci zminimalizowane. Specjalnie przeszkoleni
przedstawiciele Banku oraz koordynatorzy programu
w firmie udzielajà wszelkich informacji o programie
w miejscu pracy” – dodaje Beata Ba∏achowicz,
dyrektor ds. Kredytów w Sektorze BankowoÊci
Detalicznej.

Program Kredytu Por´czonego Przez
Pracodawc´ zosta∏ zaakceptowany i udost´pniony
pracownikom pierwszej firmy w sierpniu 2002. 

Oferta Kredytu Por´czonego Przez Pracodawc´
spotka∏a si  ́od razu z ogromnym zainteresowaniem.
W pierwszych trzech miesiàcach Citibank udzieli∏
kredytów na ∏àcznà kwot´ ponad 1,6 mln PLN.  

> Jak dzia∏a Program
Kredytów Por´czonych
przez Pracodawc´?

Oferta skierowana jest do Klientów
korporacyjnych Banku Handlowego, którym 

Kredyt Citibank
por´czony przez

pracodawc´

W ostatnich 

miesiàcach 

w ofercie Banku 

pojawi∏a si´ nowa

oferta kredytowa dla

osób indywidualnych

– Kredyt 

Por´czony Przez

Pracodawc´, 

oferowany

w ramach programu 

Citibank at Work1
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zale˝y na poszerzaniu wewn´trznego pakietu
socjalnego, i którzy w szczególny sposób dbajà
o swoich pracowników. Firmy, które pragnà
umo˝liwiç swoim pracownikom zaciàgni´cie
kredytu na preferencyjnych warunkach, podpisujà
z Bankiem Handlowym umow´ por´czenia.
Umowa precyzuje warunki programu m. in. wartoÊç
programu, wysokoÊç indywidualnych kredytów
i zasady ich udzielania. 

> KorzyÊci dla
kredytobiorcy

Oferowany produkt dzi´ki por´czeniu

pracodawcy, mo˝e byç oferowany na szczególnie

korzystnych warunkach. Kredyt udzielany jest

szybko dzi´ki skróconemu procesowi weryfikacji,

a wymagane dokumenty zosta∏y ograniczone

do minimum. Nie jest wymagane okreÊlenie

przeznaczenia kredytu – mo˝e byç to dowolny

cel konsumpcyjny. Kredyt jest wyjàtkowo

atrakcyjnie oprocentowany, a op∏aty i prowizje

sà ni˝sze ni˝ w ofercie standardowej. Minimalna

wysokoÊç kredytu to 3 000 z∏, zaÊ maksymalna

kwota jest nieograniczona i zale˝na od tego,

jak wysoki kredyt firma jest sk∏onna por´czyç

pracownikowi. Kredytobiorca nie musi martwiç

si´ o terminowe sp∏acanie rat – mogà one

byç potràcane z jego pensji i przesy∏ane przez

pracodawc´ na wskazany przez Bank rachunek.

Istnieje mo˝liwoÊç wczeÊniejszej sp∏aty kredytu.

Kredytobiorca posiada ca∏odobowy

dost´p do informacji o saldzie swojego kredytu

dzi´ki CitiPhone (0 801•32•2484) oraz

serwisowi internetowemu Citibank Online

(www.online.citibank.pl).

> KorzyÊci dla firmy
„Uruchomienie programu kredytów pracowni-

czych to dla firmy sposób na zwi´kszenie atrakcyjnoÊci

pakietu socjalnego oferowanego pracownikom.

Ryzyko kredytowe jest zniwelowane, poniewa˝ kredyt

jest sp∏acany bezpoÊrednio z pensji pracownika”,
t∏umaczy Zbigniew R´gorowicz, dyrektor
Citibank at Work. „Pracodawca, który gwarantuje

kredyt pracowniczy zyskuje jeszcze jednà korzyÊç

– silniejszà wi´ê swoich pracowników z firmà”. 

Wszystkich zainteresowanych prosimy o kontakt z:
Joanna Krombholz-Zabielska, tel.: (022) 657 71 84,
e-mail: joanna.krombholz@citicorp.com,
Grzegorz Wydmaƒski tel. (022) 657 70 36, e-mail:
grzegorz.wydmanski@citicorp.com

1 Citibank at Work to specjalny program obs∏ugi pracowników
du˝ych firm w miejscu ich pracy w zakresie produktów
detalicznych Banku.

Lokaty terminowe 
- równie˝ na telefon...

L okaty terminowe mogà
byç tworzone w nast´pu-
jàcych walutach: z∏oty
polski, euro, dolar amery-

kaƒski, frank szwajcarski, funt brytyjski,
korona duƒska, dolar australijski, dolar
kanadyjski, korona norweska i korona
szwedzka. Lokaty terminowe sà ofero-
wane na standardowe okresy: lokaty
jednodniowe, Tomorrow Next, Spot
Next, 7-dni, 14-dni, 21-dni, 1-miesiàc,
2-miesiàce, 3-miesiàce, 6-miesi´cy,
9-miesi´cy, 12-miesi´cy. Minimalna
kwota lokaty terminowej wynosi
10 tys. PLN, a w przypadku lokat
w walutach wymienialnych 5 tys. USD
(lokaty na okres poni˝ej jednego
miesiàca) i 2,5 tys. USD (lokaty na okres
powy˝ej jednego miesiàca) lub równo-
wartoÊç tej kwoty w odpowiedniej
walucie wymienialnej. Bank oferuje
Klientom mo˝liwoÊç negocjowania
lokat na kwoty powy˝ej 100 tys. PLN
(lub równowartoÊç tej kwoty w walucie
wymienialnej). W odniesieniu do lokat
na kwoty powy˝ej 100 tys. PLN istnieje
mo˝liwoÊç negocjowania niestandar-
dowych okresów trwania lokat. Lokaty
terminowe mogà byç oprocentowane
wed∏ug sta∏ej lub zmiennej stopy
procentowej.

> Zlecenia otwarcia lokat termino-
wych mogà byç sk∏adane na podstawie
orygina∏u wniosku dostarczonego
do Banku, systemów bankowoÊci
elektronicznej oraz zleceƒ telefonicznych.
Do korzystania z tej ostatniej opcji
zapraszamy wszystkich Klientów,
którzy zamierzajà dokonywaç lokat
terminowych z du˝à cz´stotliwoÊcià
na kwot´ przekraczajàcà 200 tys. PLN.

> Bank oferuje równie˝ mo˝liwoÊç
korzystania z produktu „Automatyczne
Lokaty Overnight”. Lokaty takie sà
tworzone automatycznie na koniec
ka˝dego dnia roboczego ze Êrodków
dost´pnych na rachunku bie˝àcym
Klienta. Rozwiàzanie to umo˝liwia
podniesienie efektywnoÊci zarzàdzania
wolnymi zasobami Êrodków finansowych
Klienta. Warto podkreÊliç, i˝ tworzenie
Automatycznych Lokat Overnight
nie wymaga ka˝dorazowego sk∏adania
zleceƒ przez Klientów. 

Zainteresowanych lokowaniem wolnych
Êrodków finansowych na lokatach
terminowych w Banku Handlowym prosimy
o kontakt z Departamentem Obs∏ugi
Klienta oddzia∏u banku lub Opiekunem
Rachunku. 

Lokaty terminowe sà jednym z najpopular-
niejszych produktów oferowanych przez Bank
Handlowy. Stanowià znakomità platform´
wspó∏pracy pomi´dzy Bankiem a Klientem
i otwierajà mo˝liwoÊç rozpocz´cia korzystania
z wielu innych produktów i us∏ug Êwiadczonych
przez Bank.
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JeÊli handel, to ty
z Handlowym...

B
ank Handlowy w Warsza-
wie SA opracowa∏ dwa
kolejne produkty wspie-
rajàce polskà produkcj´
i handel, umo˝liwiajàce
realizacj´ zamówieƒ

(kontraktów) nawet przy niewystarczajàcych
funduszach w∏asnych firmy.

Finansowanie 
eksportu do krajów

OECD
Jest to us∏uga oparta na programie dyskonta

wierzytelnoÊci (faktoring) w handlu zagranicz-
nym z przej´ciem ryzyka faktycznej i prawnej
niewyp∏acalnoÊci d∏u˝nika przez publicznà
instytucj´ ubezpieczeƒ kredytów eksportowych
w Polsce – Korporacj´ Ubezpieczeƒ Eksporto-
wych SA (KUKE) poprzez zawarcie pomi´dzy
Bankiem a KUKE umowy ubezpieczeniowej.
Regres do Klienta ma ograniczony charakter
i dotyczy sytuacji sporu handlowego (zakwestio-
nowania wa˝noÊci wierzytelnoÊci), a nie braku
zap∏aty przez d∏u˝nika. Program pokrywa,
poza ryzykiem handlowym d∏u˝nika, równie˝
ryzyko polityczne kraju d∏u˝nika i wi´kszoÊç
ryzyk katastrofalnych. KorzyÊci zwiàzane
z oferowanym Programem to:

po∏àczenie krótkoterminowego finansowania

z pe∏nym przej´ciem ryzyka braku zap∏aty

przez d∏u˝nika;

finansowanie pozabilansowe, stanowiàce

atrakcyjnà alternatyw´ dla tradycyjnego

finansowania;

specjalnie wynegocjowane warunki zawartej

umowy ubezpieczeniowej, której beneficjentem

jest Bank, co sprawia, ˝e Klient ma dost´p

do warunków korzystniejszych od tych, które

uzyska∏by, gdyby sam ubezpiecza∏ swoje

nale˝noÊci w KUKE;

przej´cie przez Bank w pe∏ni wszelkich

czynnoÊci zwiàzanych z ubezpieczeniem

transakcji;

unikni´cie kosztów i oszcz´dnoÊç czasu

potrzebnego na windykacj´ nale˝noÊci.

Ze wzgl´du na przej´cie ryzyka braku
p∏atnoÊci przez KUKE, uruchomienie programu
obcià˝a liní  kredytowà Klienta jedynie w niewiel-
kim zakresie, zarezerwowanym na ewentualne
sytuacje wystàpienia sporu handlowego.

Podstawà uruchomienia Programu jest
zawarcie mi´dzy Klientem oraz Bankiem umowy
ramowej dotyczàcej przelewania wierzytelnoÊci
z kontraktów eksportowych. Ârodki finansowe
w ramach Programu udzielane sà na podstawie

W dobie obecnych tendencji
rynkowych dla ka˝dej firmy
priorytetem jest pozyskanie
nowych zamówieƒ czy
kontraktów oraz ich realizacja
przynoszàca w efekcie Êrodki
finansowe pozwalajàce na
rozwój i dalszà dzia∏alnoÊç
firmy.

Wyró˝niony
raport roczny

B ank Handlowy

zajà∏ III miejsce

w konkursie

na najlepsze sprawozdanie

finansowe za rok 2001,

w kategorii Banki i Instytucje

Finansowe. Dodatkowo, raport

roczny Banku Handlowego

zosta∏ wyró˝niony w kategorii

„WartoÊç sprawozdania finan-

sowego jako materia∏u informa-

cyjnego i marketingowego”. 

Konkurs organizowa∏a ju˝

po raz czwarty Fundacja Rozwoju

RachunkowoÊci w Polsce, przy

patronacie Komisji Papierów

WartoÊciowych i Gie∏d, Gie∏dy

Papierów WartoÊciowych oraz

Ministerstwa Skarbu Paƒstwa.

W konkursie wzi´∏o udzia∏

27 spó∏ek. 
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lko

dostarczonych faktur wraz z indywidualnym
Wnioskiem o Dyskonto WierzytelnoÊci i doku-
mentami towarzyszàcymi (np. kopia faktury
handlowej, kopie dokumentów transporto-
wych, SAD). Finansowanie obejmuje wierzytel-
noÊci o terminie wymagalnoÊci nieprzekracza-
jàcym 180 dni, przy czym wierzytelnoÊç musi
byç przedstawiona do dyskonta w ciàgu 14 dni
roboczych od daty jej wystawienia. Bank
dyskontuje 95 proc. wartoÊci wierzytelnoÊci,
pozosta∏a cz´Êç stanowi udzia∏ w∏asny Klienta
i jest wyp∏acana dopiero po pe∏nej sp∏acie
wierzytelnoÊci przez zagranicznego kontrahenta.

Program Finansowania w oparciu o polis´
KUKE S.A. pozwala Klientowi na oferowanie
swoim kontrahentom bardziej konkurencyj-
nych warunków dostaw z odroczonym termi-
nem p∏atnoÊci jako alternatyw  ́dla akredytywy
i bez koniecznoÊci stosowania przedp∏aty. 

Aktualnie finalizowane sà rozmowy z KUKE
w zakresie analogicznej polisy dotyczàcej
transakcji z d∏u˝nikami z Federacji Rosyjskiej.

Prefinansowanie
Handlu

Program Prefinansowania Handlu
polega na przyznaniu (w ramach limitu

kredytowego Klienta) finansowania na
okres do 180 dni, zabezpieczonego cesjà
z akredytywy lub cesjà z kontraktu bàdê
gwarancjà cedowanà lub wystawionà
na Bank. Finansowanie obejmuje od 50%
do 100% wartoÊci przedstawionego
zabezpieczenia w zale˝noÊci od jego jakoÊci
i rodzaju. Finansowanie mo˝e byç udzielone
Klientom, którzy sà producentem krajowym
lub eksporterem w handlu zagranicznym.
Udzielone finansowanie ma charakter
celowy i polega na tym, ˝e mo˝e byç
ono przeznaczone tylko i wy∏àcznie
na uregulowanie zobowiàzaƒ Klienta
wobec jego dostawców dostarczajàcych
produkty lub us∏ugi niezb´dne do realizacji
zamówienia (kontraktu) sprzeda˝y.

Finansowanie mo˝e byç
wykorzystane poprzez:

> p∏atnoÊci dokonywane w ramach

akredytyw importowych otwieranych

przez Bank na wniosek Klienta (zgodnie

z jego zaleceniami) oraz zgodnie z zawartà

z Bankiem Umowà; lub

> p∏atnoÊci dokonywane przez Bank

w ramach dyspozycji zap∏aty za przedstawione

faktury dostawców Klienta na warunkach

zawartej z Bankiem Umowy.

KorzyÊci dla Sprzedajàcego

produkt pozwala na sfinansowanie p∏atnoÊci

z tytu∏u zakupu surowców i materia∏ów

na potrzeby produkcji realizowanej 

w ramach zawartego kontraktu;

poprzez zapewnienie w ramach otrzyma-

nego od Banku finansowania p∏atnoÊci

na rzecz dostawcy, Klient mo˝e korzystaç

z polepszonych warunków handlowych

w stosunkach z dostawcami wynikajàcych

z mo˝liwoÊci uregulowania p∏atnoÊci

w dniu ich wymagalnoÊci (upusty i rabaty

za terminowà p∏atnoÊç);

konkurencyjna oferta Banku pozwalajàca

na wykorzystanie otwartych na rzecz Klienta

akredytyw jako zabezpieczenie êród∏a

finansowania;

mo˝liwoÊç finansowania transakcji

handlowej na wszystkich jej etapach.

Aby uzyskaç wi´cej informacji wystarczy
skontaktowaç si´ z najbli˝szym oddzia∏em
Banku lub zasi´gnàç informacji w Departamencie
Produktów Zarzàdzania Ârodkami Finansowymi
i Finansowania Handlu, przesy∏ajàc zapytanie
na adres: kontakt.produkty@citicorp.com
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Nowy
fundusz w ofercie

TFI Banku Handlowego

F
undusz CitiObligacji USD
zosta∏ utworzony w celu
umo˝liwienia Klientom
inwestowania i otrzymywania
potencjalnych zysków
w dolarach amerykaƒskich.

Dlatego te˝ Fundusz ma zamiar umo˝liwiç
przeprowadzanie rozliczeƒ z Klientami
w tej walucie. Minimalna kwota inwestycji
to 5000 USD czyli 5 certyfikatów o cenie
emisyjnej 1000 USD ka˝dy.

> > >
Fundusz lokuje aktywa Klientów g∏ównie

w tytu∏y uczestnictwa emitowane przez instytucje

wspólnego inwestowania majàce siedzib´ za

granicà i zarzàdzane przez Citigroup Asset

Management (CAM). Ich strategia oparta jest

na inwestycjach w d∏u˝ne papiery wartoÊciowe

nominowane w USD, o wysokim ratingu

kredytowym, a zatem zapewniajàce wysoki

poziom bezpieczeƒstwa. Citigroup Asset Manage-

ment to rami´ Citigroup Inc. odpowiadajàce

za zarzàdzanie aktywami. Na koniec czerwca 2002

wartoÊç aktywów powierzonych w zarzàdzanie

CAM wynosi∏a 442 mld USD. 

> > >
Certyfikaty Inwestycyjne Funduszu sà

oferowane wy∏àcznie w czasie przeprowadzanej
raz na kwarta∏ subskrypcji. Pierwsza subskrypcja
Certyfikatów rozpocz´∏a si´ w dniu 18 listopada
i trwa∏a 3 tygodnie, do dnia 6 grudnia 2002 r.

Zapisy na Certyfikaty serii A przyjmowane
by∏y w wybranych Punktach Obs∏ugi Klientów
Domu Maklerskiego Banku Handlowego SA
(6 placówek), zaÊ w wybranych oddzia∏ach
Citibanku (70 oddzia∏ów) Klient posiadajàcy
rachunek w tym banku móg∏ upowa˝niç Bank
Handlowy w Warszawie SA do z∏o˝enia w jego
imieniu zapisu na Certyfikaty.

Certyfikaty Inwestycyjne Funduszu

sà papierami wartoÊciowymi. 

Oferujàcym Certyfikaty jest Dom

Maklerski Banku Handlowego SA.

Certyfikaty zostanà wprowadzone

do obrotu na CeTO, a dochód 

ze zbycia na CeTO Certyfikatów 

Inwestycyjnych nabytych na podstawie

oferty publicznej jest zwolniony

z podatku od zysków kapita∏owych

do 31 grudnia 2003 r., zgodnie

z ustawà o podatku dochodowym

od osób fizycznych. 

„Ze wzgl´du na spadajàce stopy procentowe,
depozyty walutowe sta∏y si´ ma∏o atrakcyjne i Klienci
poszukujà alternatywnych i bardziej korzystnych
finansowo mo˝liwoÊci zagospodarowania swoich

W paêdzierniku Komisja Papierów WartoÊciowych i Gie∏d zezwoli∏a
TFI Banku Handlowego na utworzenie funduszu CitiObligacji
Dolarowych Funduszu Inwestycyjnego Mieszanego (CitiObligacji
USD FIM) oraz wprowadzenie Certyfikatów Inwestycyjnych
emitowanych przez ten Fundusz do publicznego obrotu. 
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P
rzez pierwsze dwa lata
jednostki b´dà wyceniane
raz w tygodniu w Êrody.
WartoÊç jednostki wg. pierw-
szej wyceny wynios∏a 2,24 z∏.

Poczàtkowa wartoÊç aktywów Funduszu
wynosi ponad 9,2 mln z∏. Do Funduszu
W∏asnoÊci Pracowniczej PKP trafi 15%
Êrodków uzyskanych ze sprzeda˝y majàtku
PKP S.A., mi´dzy innymi nieruchomoÊci
oraz udzia∏ów w spó∏kach zale˝nych.
FWP PKP SFIO to fundusz stabilnego wzrostu
– do 60% aktywów b´dzie inwestowanych
w d∏u˝ne papiery wartoÊciowe emitowane
przez Skarb Paƒstwa oraz emitentów
o wysokiej wiarygodnoÊci kredytowej.

> > >
Do uczestnictwa w Funduszu uprawnione
sà osoby, które spe∏ni∏y warunki okreÊlone
w ustawie o komercjalizacji, restrukturyzacji
i prywatyzacji przedsi´biorstwa paƒstwo-
wego „Polskie Koleje Paƒstwowe” (PKP)
oraz Rozporzàdzeniu Ministra Transportu

i Gospodarki Morskiej z dnia 5 stycznia
2001 r. Mogà to byç obecni i byli pracownicy
Polskich Kolei Paƒstwowych, emeryci
a tak˝e spadkobiercy osób uprawnionych
do uczestnictwa w Funduszu. Wszystkim
osobom, które znalaz∏y si´ na liÊcie przeka-
zanej przez PKP do TFI BH SA przyznano
liczb´ jednostek uzale˝nionà od sta˝u
pracy w PKP. Liczba przydzielonych
uczestnikom Funduszu jednostek jest sta∏a,
b´dzie natomiast ros∏a ich wartoÊç w wyniku
wp∏at do Funduszu Êrodków uzyskanych

ze sprzeda˝y majàtku PKP S.A.
oraz inwestycji Funduszu. 

> > >
Zgodnie ze statutem Funduszu W∏asnoÊci
Pracowniczej PKP uczestnicy b´dà mogli
odsprzedawaç Funduszowi swoje jednostki
w dwa lata od dnia, w którym PKP S.A.
zby∏o pierwsze akcje lub udzia∏y w jednej
ze spó∏ek, o których mowa w art. 14 lub
19 ustawy o PKP. 

> > >
Fundusz W∏asnoÊci Pracowniczej to jedyne
tego typu przedsi´wzi´cie na polskim rynku.
W przypadku prywatyzacji PKP po raz
pierwszy zosta∏a zastosowana formu∏a
funduszu inwestycyjnego jako forma udzia∏u
pracowników w prywatyzacji firmy. FWP
PKP jest równie˝ niezwyk∏ym projektem
bioràc pod uwag´ jego skal´. W Funduszu
uczestniczy ponad 380 tys. osób a PKP S.A.
szacuje, ˝e wp∏aty do Funduszu mogà prze-
kroczyç 1 mld z∏ w ciàgu najbli̋ szych kilku lat. ◗

FWP PKP rozpoczà∏ dzia∏alnoÊç
Fundusz W∏asnoÊci Pracowniczej PKP (Specjalistyczny Fundusz Inwestycyjny Otwarty) zarzàdzany
przez Towarzystwo Funduszy Inwestycyjnych Banku Handlowego SA rozpoczà∏ swojà dzia∏alnoÊç.
Fundusz zosta∏ zarejestrowany w rejestrze funduszy inwestycyjnych. Odby∏y si´ równie˝ pierwsze
wyceny jednostki uczestnictwa. 

oszcz´dnoÊci”, mówi Rafa∏ Lis, prezes TFI
Banku Handlowego. „ZdecydowaliÊmy si´
na stworzenie funduszu opartego na inwestycjach
w instrumenty nominowane w dolarach amery-
kaƒskich, gdy˝ wi´kszoÊç depozytów walutowych
w Polsce jest zgromadzonych w∏aÊnie w tej
walucie i wcià˝ cieszy si´ ona najwi´kszym
zaufaniem. Mo˝liwoÊç zwolnienia z podatku
do koƒca 2003 roku to tylko jedna z korzyÊci
Klienta, która mo˝e przesàdziç o sukcesie
nowego funduszu”, dodaje Rafa∏ Lis.
„Chcemy aby CitiObligacji USD FIM mia∏
wieloletni charakter. Koszty zwiàzane ze stwo-
rzeniem nowego funduszu sà na tyle wysokie,
˝e w przypadku rocznego charakteru funduszu
musia∏yby byç przerzucone na klientów, co spowo-
dowa∏oby ma∏à atrakcyjnoÊç takiego produktu”.

CitiObligacji USD FIM to ósmy fundusz
utworzony przez Towarzystwo Funduszy

Inwestycyjnych Banku Handlowego SA
i pierwszy emitujàcy Certyfikaty nominowane
w obcej walucie – dolarach amerykaƒskich.
Aktywa funduszy zarzàdzanych przez
TFI BH SA wynosi∏y na koniec listopada
2002 r. ponad 682 mln z∏. ◗

CitiObligacji USD FIM
to ósmy fundusz utworzony
przez TFI Banku Handlowego SA
i pierwszy emitujàcy Certyfikaty
nominowane w obcej walucie 
– dolarach amerykaƒskich.



Szanowni Paƒstwo,
goràco zach´camy Paƒstwa do wzi´cia udzia∏u w ankiecie, która umo˝liwi nam

poznanie Paƒstwa potrzeb zwiàzanych z informacjami o Banku Handlowym 

i jego ofercie. Paƒstwa uwagi b´dà dla nas bardzo cenne.

Wype∏nionà ankiet´ prosimy odes∏aç na adres:

Bank Handlowy w Warszawie SA

Biuro Relacji Publicznych

ul. Senatorska 16

00-923 Warszawa

z dopiskiem „Ankieta - Kontakt”

Klientów z dost´pem do internetu zach´camy do wype∏nienia ankiety

na naszych stronach pod adresem www.handlowybiznes.pl.

Na Klientów, którzy przeÊlà pierwsze 200 kompletnie wype∏nionych 
ankiet czekajà nagrody. 

Upominki przes∏ane zostanà na adres korespondencyjny firmy, podany w ankiecie, 

na nazwisko osoby do kontaktu z Bankiem.

Pe∏na nazwa firmy

Adres do korespondencji (jeÊli inny ni˝ adres firmy)

Telefon                                                                                       Osoba do kontaktu z bankiem

Liczba zatrudnionych pracowników:

do 5 osób 5-20 osób 20-50 osób 50-100 osób powy˝ej 100 osób

W jakiej bran˝y dzia∏a firma? __________________________________________________________________________

Od jak dawna firma jest klientem Banku Handlowego?

od roku od 1-2 lat od 3-5 lat pow. 5 lat

Czy Bank Handlowy jest g∏ównym Paƒstwa bankiem? tak nie

Czy regularnie otrzymujà Paƒstwo „Kontakt”? tak nie

Jak oceniajà Paƒstwo zawartoÊç magazynu „Kontakt”?

bardzo interesujàca interesujàca taka sobie ma∏o interesujàca nieinteresujàca

Jakie informacje o Banku Handlowym i jego ofercie chcieliby Paƒstwo znaleêç w magazynie „Kontakt” 
w kolejnych numerach?

produkty depozytowe produkty kredytowe fundusze inwestycyjne leasing

faktoring bankowoÊç internetowa prognozy makroekonomiczne

inne (jakie): __________________________________________________________________________________________

Czy woleliby Paƒstwo otrzymywaç magazyn „Kontakt” w wersji elektronicznej?

tak nie


