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> Citigroup 
nadal roÊnie  
Zysk netto Citigroup, najwi´kszej na Êwiecie
instytucji finansowej, do której nale˝y
Citibank Handlowy, wyniós∏ w II kwartale
4,3 mld dolarów i wzrós∏ o 5 proc.
w porównaniu do analogicznego okresu
ubieg∏ego roku.

> CitiFundusze
przekroczy∏y miliard
W czerwcu br. wartoÊç aktywów funduszy
zarzàdzanych przez Towarzystwo Funduszy
Inwestycyjnych Banku Handlowego S.A. 
po raz pierwszy przekroczy∏a 1 miliard z∏otych.
WartoÊç aktywów 8 CitiFunduszy wynosi∏a
na koniec sierpnia 2003 r. 1,072 mld z∏ i od
poczàtku roku wzros∏a o prawie 300 mln z∏. 

Lipiec i sierpieƒ okaza∏y si´ najlepszymi
miesiàcami dla inwestujàcych w akcje. 
Na wartoÊci zyska∏y jednostki funduszy
inwestujàce co najmniej cz´Êç portfela 
w akcje i jednostki funduszy pieni´˝nych.
Najwy˝szà stop´ zwrotu w tym okresie
uzyska∏ fundusz CitiAkcji, który inwestuje
wi´kszoÊç swojego portfela w spó∏ki
notowane na warszawskiej gie∏dzie. 
Fundusz ten w sierpniu uzyska∏ rentownoÊç
11,43%. W ciàgu ostatniego roku wartoÊç
jednostki uczestnictwa CitiAkcji FIO wzros∏a
o 44% przy zmianie odpowiadajàcego mu
benchmarku o 44,45%. 

Ponad 65% aktywów CitiFunduszy
stanowià obecnie aktywa Funduszu
Inwestycyjnego Otwartego CitiObligacji, 

do którego od poczàtku roku wp∏yn´∏o
prawie 90 mln z∏. Na koniec sierpnia bie˝àcego
roku aktywa funduszu wynosi∏y 654 mln z∏. 

Du˝à dynamikà wzrostu aktywów 
wÊród CitiFunduszy charakteryzuje si´ 
w tym roku fundusz skierowany do osób
prawnych - CitiP∏ynnoÊciowy Specjalistyczny
Fundusz Inwestycyjny Otwarty. Fundusz 
ten spotyka si´ z du˝ym zainteresowaniem
klientów poszukujàcych alternatywy do lokat
typu overnight. Aktywa CitiP∏ynnoÊciowego
SFIO najwi´kszy wzrost zanotowa∏y w maju 
- 289,4%. Wówczas wp∏yn´∏o do funduszu
ponad 44 mln z∏. W czerwcu by∏o to ponad
14 mln z∏. Aktywa CitiP∏ynnoÊciowy na
koniec sierpnia wynosi∏y ponad 59 mln z∏. 

Na przekroczenie 1 mld z∏ aktywów
wp∏yw mia∏a mi´dzy innymi rozbudowa 
sieci dystrybucji CitiFunduszy. Liczba oddzia∏ów
detalicznych Citibank Handlowy, w których
mo˝na nabyç jednostki uczestnictwa funduszy
zarzàdzanych przez TFI Banku Handlowego S.A.
wzros∏a do 102.

> Emisja 
obligacji EBI
Citibank Handlowy zawar∏ z Europejskim
Bankiem Inwestycyjnym umow´ subskryp-
cyjnà, w ramach której zobowiàza∏ si´ 
do obj´cia na rynku pierwotnym obligacji
strukturyzowanych o wartoÊci nominalnej 
180 mln z∏otych. Termin wykupu obligacji 
zosta∏ ustalony na wrzesieƒ 2008 roku. 
Obligacje majà zostaç wyemitowane w dniu 
29 sierpnia 2003 r. po cenie emisyjnej 100%.

AktualnoÊci
Citibank
Handlowy
bankiem
roku 
Presti˝owy 

mi´dzynarodowy 

magazyn finansowy 

„The Banker” og∏osi∏ 

rezultaty konkursu 

na Bank Roku 2003 

w Polsce. 

Tak jak w ubieg∏ym roku, 

ten zaszczytny 

tytu∏ przypad∏ 

Citibank Handlowy, 

nale˝àcemu 

do Citigroup. ◗
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Redakcja:
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Citibank Handlowy: 
II kwarta∏ lepszy o 19%
W II kwartale 2003 roku Citibank Handlowy wypracowa∏ zysk netto w wysokoÊci 73,6 mln z∏, 
co oznacza wzrost o 19 proc. w porównaniu z analogicznym okresem roku ubieg∏ego. 
W I pó∏roczu 2003 r. w uj´ciu narastajàcym Citibank Handlowy wypracowa∏ zysk netto w wysokoÊci 
84 mln z∏. 
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> Citibank Handlowy
podpisa∏ porozumienie 
z litewskim Hansabankas
11 sierpnia br. Citibank Handlowy i litewski
AB Hansabankas podpisa∏y porozumienie
o wzajemnej wspó∏pracy. Porozumienie ma
na celu zapewnienie Klientom Citibank Han-
dlowy i Hansabankas wysokiej jakoÊci us∏ug
finansowych oferowanych przez oba banki
zarówno w Polsce jak i na Litwie. 

Stale rosnàce inwestycje zagraniczne na
Litwie wp∏ywajà na du˝e zapotrzebowanie 
na wyspecjalizowane us∏ugi bankowe dla
przedsi´biorstw. Citibank Handlowy wspólnie
z Hansabankas zamierzajà zapewniç Klientom
korporacyjnym obs∏ug´ m. in. w zakresie zarzà-
dzania Êrodkami pieni´˝nymi, obs∏ugi rachun-
ków i organizacji kredytów konsorcjalnych. 

Wspó∏praca Citibank Handlowy i Hansa-
bankas jest odpowiedzià na potrzeby finansowe
Klientów obu banków oraz ma na celu zwi´k-
szenie konkurencyjnoÊci obu instytucji na lokal-
nych i mi´dzynarodowych rynkach finansowych
w ramach dzia∏alnoÊci prowadzonej dla Klientów
korporacyjnych. Hansabank Group jest naj-
wi´kszà lokalnà grupà bankowà dzia∏ajàcà na
Litwie, ¸otwie i w Estonii. Nale˝y ona do Swed-
banku, czwartego pod wzgl´dem wielkoÊci
aktywów banku skandynawskiego. Na poczàtku
roku Citibank Handlowy i Swedbank zawar∏y
porozumienie o wzajemnej wspó∏pracy. Citibank
Handlowy w ramach Citigroup jest jednostkà
odpowiedzialnà za nadzorowanie oraz wspie-
ranie dzia∏alnoÊci w tzw. Non Presence Countries
tj. w Estonii, ¸otwie, Litwie oraz Bia∏orusi.
Podpisanie umowy z Hansabankas jest kolej-
nym krokiem w rozwoju dzia∏alnoÊci Citibank
Handlowy w krajach Ba∏tyckich. W najbli˝szym
czasie Citibank Handlowy planuje podpisanie
podobnego porozumienia z Hansabankas na
¸otwie i w Estonii. 

W dniach 14-17 paêdziernika br. odb´dzie
si´ jubileuszowa X Polska Wystawa Narodowa
POLEXPORT Kowno 2003. Udzia∏ w tej najwi´k-
szej ekspozycji na Litwie zapowiedzia∏o ponad 200
firm. Citibank Handlowy wspólnie z Hansabankas
zapraszajà do odwiedzenia naszego stoiska. ◗

Nagroda od Euromoney

Najlepszy emitent 
papierów d∏u˝nych

J
u  ̋trzeci rok z rz´du miesí cz-

nik Euromoney przyzna∏

Citigroup/Citibank Handlowy

nagrod´ „Best Debt House

in Poland” czyli najlepszego

emitenta papierów d∏u˝nych przedsí biorstw.

Konkurs Euromoney Awards for Excellence

odbywa si´ co roku i jest uwa˝any za jeden

z najbardziej presti̋ owych w bran˝y finansowej.

Nagroda zosta∏a przyznana Citigroup/Citibank

Handlowy za transakcje euroobligacji rzàdu

polskiego, ale przede wszystkim za dzia∏alnoÊç

na rynku korporacyjnych papierów d∏u˝nych.

Bank zorganizowa∏ m. in. publiczny program

emisji obligacji dla TPSA o wartoÊci miliarda

z∏otych. By∏a to pierwsza tego typu transakcja

w Polsce.

Inne programy zorganizowane przez Citibank

Handlowy to: FCE Credit Polska, z gwarancjà

Ford Motor Credit Company, Can Pack, Echo

Investment, Volkswagen oraz SCA Hygiene.

Bank zdoby∏ równie  ̋zlecenie zorganizowania

przewidzianej na przysz∏y rok sekurytyzacji

na kwot´ 3 miliardów dolarów dla Polskich

Sieci Elektroenergetycznych. Ponadto Citibank

Handlowy przeprowadzi∏ transakcj´ sekury-

tyzacji na rynku lokalnym dla Urtica Finance. ◗

Dom
Maklerski
BH nadal 
na czele
Dom Maklerski Banku

Handlowego SA

nieprzerwanie prawie 

od poczàtku roku 

utrzymuje pozycj´ 

lidera obrotów na rynku

akcji na warszawskiej

Gie∏dzie Papierów

WartoÊciowych. 

W czerwcu udzia∏ ten

wynosi∏ 19,71 proc., w lipcu

18,6 proc., natomiast 

w sierpniu 16,4 proc.

Dom Maklerski Banku

Handlowego wykazuje si´

równie˝ najwy˝szà

aktywnoÊcià transakcyjnà 

na rynku instrumentów

d∏u˝nych na Centralnej 

Tabeli Ofert (CeTO). ◗
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Stawiam na kontakt

zKlientem
Czy mo˝e Pan przybli˝yç swojà
dotychczasowà karier´ zawodowà?

S
wojà prac´ zawodowà
zaczyna∏em jako nauczyciel
akademicki na SGPiS
(obecnie SGH). Zmiany
demokratyczne w Polsce
zasta∏y mnie na Uniwersytecie

w Kolonii, gdzie dzi´ki Fundacji Adenauera
zbiera∏em materia∏y do mojego doktoratu.
W grudniu 1989 r. rozpoczà∏em prac´ w Mini-
sterstwie Finansów, gdzie moim zadaniem
by∏a praca nad reformà sektora bankowego
i ubezpieczeniowego. Rok póêniej dosta∏em
zadanie zbudowania departamentu, który
mia∏ si´ zajàç przekszta∏ceniami sektora finan-
sowego. To by∏ okres niezwykle dynamicznych
zmian w bankowoÊci komercyjnej, a ja mog∏em
dzia∏aç w ich centrum. W tym czasie banki
komercyjne odziedziczy∏y pot´˝ny portfel
z∏ych d∏ugów co zagra˝a∏o stabilnoÊci ca∏ego
systemu finansów paƒstwa. Istnia∏a potrzeba
stworzenia spójnej koncepcji reformy sektora
bankowego, znanego potem jako program
restrukturyzacji finansowej przedsi´biorstw
i banków. Ja mia∏em byç jego wspó∏autorem.
To by∏a dla mnie powa˝na szko∏a finansów
w warunkach kryzysu, wymagajàca znajomoÊci
szczegó∏owych zagadnieƒ z zakresu ksi´gowoÊci
bankowej, spraw operacyjnych oraz systemów
informatycznych.

W 1994 r. rozpoczà∏em prac´ w PBK.
Instytucja ta przesz∏a g∏´bokà ewolucj´ 
— z banku obs∏ugujàcego paƒstwowe 
przedsi´biorstwa, w kierunku banku uni-
wersalnego. Siedem lat by∏em wiceprezesem
zarzàdu zajmujàc si´ poczàtkowo nadzorem
nad systemem zarzàdzania ryzykiem, 
a nast´pnie bankowoÊcià komercyjnà i inwe-
stycyjnà. Wspó∏zarzàdza∏em przekszta∏ceniem
banku z instytucji paƒstwowej, w bank 
prywatny notowany na GPW w Warszawie
i poprzez GDRy równie˝ w Londynie. 

W 2001 r. podjà∏em si´ restrukturyzacji
Banku Amerykaƒskiego w Polsce, który 
w poprzednim okresie przyjà∏ nadmierne 
ryzyko, g∏ównie kredytowe. W ciàgu nast´p-
nych 18 miesi´cy, w Êcis∏ej wspó∏pracy z inwe-
storem strategicznym, uda∏o mi si´ pokierowaç
przekszta∏ceniami w strukturze finansowej
i organizacyjnej banku, jak równie˝ przepro-
wadziç zmiany w modelu obs∏ugi klienta. 

W jakiej kondycji zasta∏ Pan Citibank
Handlowy?

> Przede wszystkim przyszed∏em po zakoƒ-
czonej sukcesem fuzji Banku Handlowego
i Citibanku.

Bank wykorzysta∏ trudny

okres w gospodarce, który

mia∏ miejsce w ostatnich

dwóch latach na sprawne

po∏àczenie dwóch du˝ych

instytucji. Mam nadziej´, 

˝e nasi Klienci pozytywnie

odczuli efekty tego

przedsi´wzi´cia.

Bank dobrze wykorzysta∏ równie˝ ten
okres na zbudowanie solidnych podstaw 
finansowych, zabezpieczajàc odpowiednio 
ryzyko, które ujawni∏o si´ na skutek spowol-
nienia gospodarczego. Utworzone rezerwy
w naturalny sposób obni˝y∏y wynik finansowy
lecz Bank mia∏ wystarczajàco du˝y potencja∏
pod wzgl´dem dochodów, ˝eby uniknàç 
strat finansowych. Wcià˝ jednak potencja∏
Banku jest wi´kszy ni˝ wskazywa∏yby wyniki
finansowe. 

O sytuacji Banku i planach jego rozwoju rozmawiamy ze S∏awomirem
Sikorà, Prezesem Zarzàdu Banku Handlowego w Warszawie SA.

S∏awomir
Sikora
Prezes Zarzàdu 

Banku Handlowego

w Warszawie SA
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Bardzo zadawalajàca jest równie˝
wysoka kapitalizacja, która czyni Citibank
Handlowy bankiem bezpiecznym.
Wskaênik adekwatnoÊci kapita∏owej, 
który dla regulatorów i analityków jest
jednym z wa˝niejszych elementów oceny
kondycji Banku, wynosi∏ na koniec ubie-
g∏ego roku ponad 18 proc. wobec wyma-
ganych przez nadzór bankowy 8 proc. 

Po pierwszym pó∏roczu tego roku 
jesteÊmy drugim bankiem w Polsce 
pod wzgl´dem wysokoÊci kapita∏ów 
w∏asnych. Mamy solidnà baz´ kapita-
∏owà do dalszego rozwoju. 

Citibank Handlowy jest przede
wszystkim bankiem korporacyjnym, 
wobec czego bardziej ni  ̋banki detaliczne
odczuliÊmy spowolnienie w gospodarce.
Oczekuj´, ˝e wraz ze spodziewanym
o˝ywieniem gospodarczym w latach
przysz∏ych b´dziemy g∏ównymi bene-
ficjentami wzrostu gospodarczego
w dwóch aspektach. Pierwszym jest
rozwój firm krajowych dla których 
jesteÊmy preferowanym partnerem 
bankowym, a drugim wzrost inwestycji
zagranicznych. Jako cz´Êç Citigroup 
mamy bardzo dobry dost´p do firm 
mi´dzynarodowych. Spodziewany
wzrost bezpoÊrednich inwestycji w Polsce
stwarza dla nas dodatkowe mo˝liwoÊci
rozwoju tej cz´Êci dzia∏alnoÊci Banku,
a wi´c wzrostu przychodów.

Sàdz´ równie˝, ˝e wzrost wyniku 
finansowego Banku b´dzie wspomagany
przez dynamiczny rozwój bankowoÊci
detalicznej, która jest bardzo przysz∏oÊcio-
wym segmentem Banku.

Gdyby mia∏ Pan wymieniç
najwa˝niejsze zadania, których
powinien si´ podjàç nowy prezes, 
co by to by∏o?

> Pierwsze miesiàce zamierzam 
poÊwi´ciç na poznanie Banku, naszych
najwi´kszych Klientów oraz relacji 
z inwestorem strategicznym.

Za najwa˝niejsze uwa˝am popraw´
wyników finansowych. Chcia∏bym, aby
odpowiada∏y potencja∏owi, jaki posiada

Bank. B´d´ dà˝y∏ równie˝ do zapewnie-
nia efektywnoÊci zarzàdzania Bankiem
przy poszanowaniu przyj´tych przez 
nas zasad ∏adu korporacyjnego. I wreszcie
b´d´ pracowa∏ nad stworzeniem pra-
cownikom warunków dla spe∏nienia 
ich aspiracji zawodowych, co traktuj´
równie˝, jako klucz do realizacji pierw-
szego z wymienionych celów.

Co nowego chcia∏by Pan
wnieÊç do Banku?

> W ka˝dej instytucji mo˝na 
coÊ zmieniç na lepsze, a spojrzenie
z zewnàtrz na pewno jest w tym
wzgl´dzie pomocne. Mojà dewizà 
wyniesionà z doÊwiadczenia w po-
przednich firmach jest bliski kontakt
z Klientami. To bardzo pomaga w zarzà-
dzaniu instytucjà. Widzimy jak postrze-
gajà nas Klienci, jakie majà zastrze˝enia.
To pozwala wzmocniç nasze silne strony
i eliminowaç s∏aboÊci. Miarà sukcesu
banku jest zadowolenie Klientów. 
Dlatego w Citibank Handlowy te˝
chcia∏bym byç blisko Klienta. 

Czy zmiana prezesa Banku
wp∏ynie na zmian´ sposobu obs∏ugi
przedsi´biorstw?

> Moje pierwsze spotkania z Klien-
tami potwierdzajà, i˝ jakoÊç us∏ug
Êwiadczonych przez Bank jest bardzo
wysoka. Wobec tego nie jest moim 
zamiarem wprowadzanie zmian dla
samych zmian. To co dzia∏a dobrze 
nale˝y kontynuowaç. Prace, które 
prowadzimy w tej chwili nad strategià
Banku pozwolà nam zmodyfikowaç
ofert´ produktowà. Jestem przekonany,
˝e Klienci b´dà je postrzegaç jako zmiany
na lepsze. 

Jakie sà najmocniejsze 
strony Citibank Handlowy 
w obs∏udze przedsi´biorstw?

> Uwa˝am, ˝e w sposób unikalny
Bank ∏àczy doÊwiadczenia instytucji
globalnej z dobrà znajomoÊcià lokal-
nego rynku. Jako jedna z nielicznych
instytucji finansowych w Polsce oferu-
jemy pe∏en zakres us∏ug finansowych

— od bankowoÊci
korporacyjnej po-
przez bankowoÊç
detalicznà, us∏ugi
bankowoÊci inwe-
stycyjnej i ubezpieczenia. To pozwala
nam zapewniç Klientom kompleksowà
obs∏ug´ i umo˝liwia dostosowanie
oferty do indywidualnych potrzeb. 

Szczególnie silnà stronà Citibank
Handlowy w obs∏udze przedsi´biorstw
jest jakoÊç us∏ug Êwiadczonych w zakre-
sie produktów skarbowych i rozliczeƒ
choç, tak jak podkreÊli∏em, w ka˝dej
dziedzinie naszej dzia∏alnoÊci mamy
aspiracj´ bycia najlepszymi. Nagrody
jakie otrzymujemy potwierdzajà naszà
filozofi´ dzia∏ania. Ostatnio „Euromoney”
oceni∏ Citibank Handlowy jako najlepszy
bank w Polsce w obs∏udze programów
emisji papierów d∏u˝nych. We wrzeÊniu
presti˝owy mi´dzynarodowy miesi´cznik
„The Banker” uzna∏ Citibank Handlowy
Bankiem Roku 2003 w Polsce. 

Czy w zwiàzku ze zbli˝ajàcym
si´ wejÊciem Polski do Unii
Europejskiej, Citibank Handlowy
zamierza w jakiÊ sposób u∏atwiç
przedsi´biorstwom uzyskiwanie
finansowania z Unii?

> WejÊcie Polski do Unii Europejskiej
stwarza dla Banku nowe wyzwania. 
Widzimy mo˝liwoÊci aktywnego
uczestniczenia w finansowaniu pro-
gramów w ramach dostosowaƒ do UE.
Powo∏ujemy w Banku specjalnego 
pe∏nomocnika do spraw integracji 
Polski z UE. Mamy du˝e oczekiwania 
co do liczby nowych projektów z tego
tytu∏u. Sàdzimy równie˝, ˝e nasze 
doÊwiadczenie w dziedzinie finansów
mi´dzynarodowych pozwoli nam 
uzyskaç znaczàcà pozycj  ́w tym zakresie
równie˝ na polskim rynku. Szukamy 
nowych instrumentów finansowania,
dzi´ki którym b´dziemy w stanie 
najlepiej odpowiedzieç na oczekiwania
naszych wymagajàcych Klientów.  

Dzi´kujemy za rozmow´. ◗

” ”
Mojà dewizà jest bliski kontakt z Klientami. Widzimy jak postrzegajà

nas Klienci, jakie majà zastrze˝enia. To pozwala wzmocniç nasze silne
strony i eliminowaç s∏aboÊci. 
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Zdajemy sobie spraw´, jak skomplikowane sà nowoczesne instrumenty finansowe,
które oferujemy naszym Klientom. 

Zarzàdzanie
instrumentami finansowymi

D
latego te˝
kierujemy 
do Paƒstwa
kompleksowà
ofert´ wspó∏pracy,
sk∏adajàcà si´ 

z nast´pujàcych elementów:

opracowanie indywidualnej
strategii odpowiadajàcej 
oczekiwaniom kontrahenta,

dostarczanie informacji 
o aktualnych wydarzeniach 
na rynkach finansowych oraz

szkolenia z zakresu rynków
finansowych i produktów
oferowanych przez Pion Skarbu.

W Pionie Skarbu, za ka˝dy 
z elementów wspó∏pracy z Klientami 

odpowiada wyspecjalizowany zespó∏ 

lub osoba o najwy˝szych kwalifikacjach.
I tak opracowywaniem strategii zarzà-
dzania ryzykiem finansowym (przede

wszystkim kursu walutowego oraz

stóp procentowych) zajmujà si´ dealerzy.
Analizy rynkowe i finansowe sà 
opracowywane przez Dzia∏ Analiz, 

natomiast szkolenia prowadzi osoba

wyznaczona do tego typu dzia∏alnoÊci.
Oferta szkoleniowa Citibank Handlowy
jest bardzo bogata i sk∏ada si´ zarówno

z ró˝nego rodzaju warsztatów zarzà-

dzania ryzykiem finansowym przy
wykorzystaniu skomplikowanych 

instrumentów finansowych jak 
równie˝ symulacji rynków finan-

sowych.

> „Bourse Game”
Najstarszym szkoleniem jest „Bourse

Game” - symulacja rynku walutowego
oraz pieni´˝nego. Historia tego szkolenia
jest bardzo d∏uga - jest ono oferowane
Klientom Citigroup na ca∏ym Êwiecie
ju˝ od 20 lat. W ostatnich 2-latach ponad
dwudziestokrotnie zapraszaliÊmy na to
szkolenie Klientów z ró˝nych stron Polski.
W czasie tej interaktywnej symulacji,
uczestnicy podzieleni na kilkuosobowe
zespo∏y, tworzà mini-banki. Na kilka
dni uczestnicy odrywajà si´ od specyfiki
dzia∏alnoÊci w∏asnych firm, przeistacza-
jàc si´ w dealerów walutowych. Doko-
nujà transakcji walutowych, próbujà
interpretowaç dane makroekonomiczne
i ich wp∏yw na poziomy kursów waluto-
wych, zarzàdzajà p∏ynnoÊcià swoich
banków. Szkolenie to stanowi doskona∏à
okazj´ ugruntowania wiedzy z zakresu
podstaw rynku finansowego. Pozwala
równie˝ zapoznaç si´ uczestnikom z me-
chanizmami funkcjonujàcymi na rynku

walutowym i pieni´˝nym. Pomimo
„wieku” szkolenia nadal jest ono aktualne.
Powód jest prosty — fundamenty nowo-
czesnego rynku finansowego nie zmie-
ni∏y si´ od lat.

> „Planet Game”
Kolejnym szkoleniem symulacyjnym,

tym razem komputerowym, jest „Planet
Game” — warsztaty zarzàdzania ryzykiem
finansowym przy wykorzystaniu instru-
mentów pochodnych (na kurs walutowy
oraz ceny surowców). To szkolenie, z kolei,
jest najm∏odszym szkoleniem prowadzo-
nym w Banku — Klienci mieli okazj´
zapoznaç si´ z nim po raz pierwszy 
na poczàtku bie˝àcego roku. Do chwili
obecnej zorganizowaliÊmy 7 sesji szko-
leniowych zarówno w Warszawie jak
i w naszych Oddzia∏ach Regionalnych. 

Uczestnicy podzieleni na zespo∏y,
interpretujàc wiadomoÊci ekonomiczne,
majà za zadanie wybranie odpowiedniej
strategii zabezpieczenia ryzyka kursu
walutowego i ceny surowców przy wy-
korzystaniu opcji walutowych, struktur
opcyjnych (∏àczenie wielu opcji) oraz
opcji barierowych. Ka˝dy z zespo∏ów
wprowadza transakcje do komputerów,
po∏àczonych w lokalnej sieci. Nale˝y
podkreÊliç, ˝e to w∏aÊnie komputery
stanowià podstawowe narz´dzie pod-
czas tych warsztatów  —  uczestnicy
poznajà tajniki wyceny opcji waluto-
wych, budujà w∏asne modele strategii
opcyjnych, a na koniec porównujà swoje
osiàgni´cia z innymi zespo∏ami. „Planet
Game” stanowi doskona∏à okazj´ do
zg∏´bienia wiedzy z zakresu opcji walu-
towych, struktur opcyjnych, ich wyceny. 
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Depo Plus

R
achunek Depo Plus 
jest oprocentowany
w wysokoÊci zbli˝onej 
do depozytu jednodnio-
wego z miesi´cznà 
kapitalizacjà odsetek,

przy jednoczesnej mo˝liwoÊci wyp∏at z tego
rachunku. Rachunek ten jest prowadzony
w PLN, USD oraz EUR.

> Cechy produktu
Proponowane przez Citibank

Handlowy rozwiàzanie pozwala
Klientowi na zainwestowanie bie˝àcych
Êrodków finansowych na rachunku,
który oprocentowany jest o wiele
korzystniej ni˝ standardowy rachunek
bie˝àcy. Dodatkowo zapewnia dost´p 
do zainwestowanych Êrodków.

Kwota wyp∏at ograniczona jest
kwotà salda rachunku, a wyp∏aty mogà
byç dokonywane w formie przelewów
zewn´trznych jak i wewn´trznych. 

5 wyp∏at z rachunku Depo Plus 
w ciàgu miesiàca nie jest obcià˝onych
˝adnà op∏atà.

Zasilanie rachunku mo˝e 
byç dokonywane w postaci
przelewów (bankowoÊç 
elektroniczna), jak równie˝ 
za pomocà wp∏at gotówkowych 
w kasie Banku.

Ka˝da wyp∏ata powy˝ej 
pi´ciu wyp∏at w ciàgu miesiàca 
zostanie obcià˝ona op∏atà 
w wysokoÊci 100 PLN.

> Oprocentowanie
rachunku

Oprocentowanie rachunku Depo Plus
jest wy˝sze ni˝ oprocentowanie standardo-
wego rachunku bie˝àcego. Oprocentowanie
to oscyluje w granicach depozytu jedno-
dniowego i jest podawane na koniec  
okresu rozliczeniowego (tj. ostatniego 
dnia roboczego miesiàca). Dodatkowo 
Bank wprowadzi∏ ró˝ne progi oprocento-
wania w zale˝noÊci od poziomu salda 
na rachunku Depo Plus. ◗

Wszelkie informacje na temat 
produktu Depo Plus uzyskacie 
Paƒstwo w Departamencie 
Obs∏ugi Klienta.

Depo Plus to rodzaj rachunku inwestycyjnego, który 
posiada cechy zarówno depozytu, jak i rachunku bie˝àcego. 

> Warsztaty
Dodatkowo Citibank Han-

dlowy organizuje dwa rodzaje
warsztatów z zakresu instrumen-
tów pochodnych: pierwsze —
zwiàzane z kursami waluto-

wymi, drugie — z instrumenta-

mi pochodnymi na stopy pro-

centowe. W∏aÊnie podczas tych
warsztatów nasi Klienci poznajà
ró˝ne instrumenty pochodne. 

Uczestniczàc w Warsztatach
z zakresu zarzàdzania ryzykiem
finansowym przy wykorzysta-
niu opcji walutowych, Klienci
zdobywajà wiedz´ z zakresu:
teorii wyceny opcji waluto-

wych — model wyceny Black
Scholes’a, przyk∏adów strategii

opcyjnych — opcje pojedyncze
call / put, strategie opcyjne
(∏àczenie ró˝nych opcji) oraz
opcje wy˝szych generacji
(barierowe, egzotyczne, itp.).

Podczas warsztatów zarzà-
dzania ryzykiem przy wyko-
rzystaniu instrumentów pochod-
nych na stopy procentowe
Klienci zg∏´biajà problematyk´
zwiàzanà z: 

wycenà instrumentów

na stopy procentowe: umowy
o przysz∏e stopy procentowe
(FRA — forward rate agreement),
umowy zamiany oprocentowania
(IRS — interest rate swap)
oraz opcji na stopy procentowe
(cap / floor), 

zastosowaniem tych

instrumentów w konkretnych

sytuacjach.

Podczas szkoleƒ mo˝emy
podzieliç si´ z Paƒstwem naszymi
bogatymi doÊwiadczeniami
z rynków finansowych, a szcze-
gólnie z rynku instrumentów
pochodnych, gdzie Citibank
Handlowy bezsprzecznie nale˝y
do grona liderów. Ju  ̋teraz zapra-
szamy na nasze kolejne szkolenia. ◗

Informacje na temat szkoleƒ:
Piotr Las, Dyrektor ds. Szkoleƒ,
Departament Skarbu, 
tel: (22) 692 96 70.
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8 Karty debetowe

O
czekiwania przedsi´-
biorstw sà ÊciÊle zwià-
zane z wprowadza-
niem produktów ban-
kowych ograniczajà-
cych koszty oraz czas

potrzebny do dokonywania transakcji. Karty
Debetowe Citibank Business zapewniajà
24-godzinny dost´p do Êrodków finansowych
oraz efektywny sposób na kontrol´, konsoli-
dacj´ oraz zarzàdzanie wydatkami firmy.

> Nowoczesne narz´dzie
Od stacji benzynowych, przez supermarkety,

restauracje, hotele, linie lotnicze, bankomaty
po setki innych punktów handlowo-us∏ugowych,
Karta Debetowa Citibank Business oferowana
przez Citibank Handlowy jest nowoczesnym
narz´dziem s∏u˝àcym do dokonywania wydat-
ków s∏u˝bowych.

Karty Debetowe Citibank Business to karty
typu Visa Electron. Dzí ki temu mo˝na nimi p∏aciç
w 30 milionach punktów handlowo-us∏ugowych
w ponad 150 krajach na ca∏ym Êwiecie oraz
dokonywaç wyp∏aty gotówki w sieci 810 tysi´cy
bankomatów.

Karty Debetowe Citibank Business to naj-
szybszy dost´p do Êrodków zgromadzonych na
rachunku firmowym prowadzonym przez Citibank
Handlowy. Dokonywanie p∏atnoÊci oraz wyp∏ata
gotówki z bankomatu sà natychmiast odzwiercie-
dlone na wyciàgu bankowym jako pomniejszenie
dost´pnego salda. Karta pozwala równie  ̋korzy-
staç z przyznanej przez Bank linii kredytowej
w rachunku firmy prowadzonym w z∏otówkach.

Szczegó∏y transakcji, takie jak m. in. miejsce
i data dokonania transakcji, kwota oraz waluta

sà prezentowane na wyciàgu bankowym
firmy zaraz po dokonaniu rozliczenia przez
Visa International.

> Minimum formalnoÊci

Karty Debetowe Citibank Business
nie wymagajà od przedsi´biorstw z∏o˝enia
w Banku ˝adnych zabezpieczeƒ finanso-
wych.

Firma mo˝e z∏o˝yç wniosek 
o wydanie dowolnej iloÊci Kart Debetowych
Citibank Business do danego rachunku
bie˝àcego. Firma ustala dzienny Limit
Wydatków oraz dzienny Limit Wyp∏at
Gotówki dla pracownika, który ma
otrzymaç kart´.

Nieskomplikowana procedura
wype∏nienia krótkiej dokumentacji
pozwala na uzyskanie Kart Debetowych
Citibank Business ju˝ po 5 dniach 
od momentu otrzymania podpisanej
umowy przez Bank.

Citibank, wydajàc karty dla przedsi´-
biorstw od ponad 40 lat, jest Êwiatowym 
liderem w dostarczaniu najnowoczeÊniej-
szych rozwiàzaƒ bankowych zwiàzanych
z rozliczaniem wydatków s∏u˝bowych. 
Citibank dostarcza s∏u˝bowe karty p∏atnicze
do ponad 250 z 1000 najwi´kszych firm 
Êwiata. ◗

Firmy pragnàce skorzystaç z tej oferty
prosimy o kontakt z opiekunem rachunku
lub Departamentem Obs∏ugi Klienta.

Nieporównywalnie szybszy dost´p do Êrodków finansowych ni˝ wyprawa 
do oddzia∏u banku, bezpieczniejsze rozwiàzanie ni˝ noszenie gotówki przy sobie 
i du˝o prostsze u˝ycie ni˝ wypisywanie czeków! Karty Debetowe Citibank
Business to sposób na szybkà oraz wygodnà form´ dokonywania p∏atnoÊci.

Karty debetowe
Citibank Business

1.

2.

3.
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Najwa˝niejsze zalety 
Karty Debetowej:
Najwa˝niejsze zalety 
Karty Debetowej:

Oddzielna jednostka w banku, która 24 godziny na dob´,

7 dni w tygodniu obs∏uguje Karty Debetowe Citibank Business. 

Dodatkowe zabezpieczenia. Karta zosta∏a zablokowana

na transakcje internetowe oraz dokonywane za pomocà zamówieƒ

telefonicznych i listownych. Dzi´ki temu nawet gdy osoba nieuprawniona

wesz∏aby w posiadanie numeru Karty Debetowej nie b´dzie mog∏a

dokonaç transakcji. 

Za ka˝dym razem, gdy przeprowadzana jest transakcja

sprawdzany jest dost´pny Limit Wydatków karty
przyznany do dokonywania transakcji w punktach us∏ugowo-handlowych

lub Limit Wyp∏at Gotówki zwiàzany z pobieraniem pieni´dzy

z bankomatów. Takie limity sà nadawane przez Klienta dla ka˝dej

Karty Debetowej Citibank Business. Dzi´ki tej funkcjonalnoÊci mo˝na

definiowaç indywidualny dost´p pracownika do rachunku firmy.

Mo˝liwoÊç okresowego lub sta∏ego podwy˝szania
oraz obni˝ania przyznanych limitów na Kartach Debetowych

Citibank Business. 

Rozszerzone raportowanie oraz integracja
z systemami ksi´gowymi firmy. Wprowadzamy uszczegó∏o-

wionà informacj´ o dokonanych transakcjach na wyciàgach bankowych

z g∏ównego systemu ksi´gowego Banku. W dodatkowej ofercie proponu-

jemy dwie wersje plików, w standardowych formatach do tej pory obs∏u-

giwanych przez Bank, przesy∏anych drogà elektronicznà do Klienta.

Dzi´ki temu rozwiàzaniu Klient mo˝e dokonywaç automatycznego 

rozliczania wydatków w systemach ksi´gowych oraz prowadziç Êcis∏à

kontrol´ wydatków, co ogranicza niepotrzebne koszty monitorowania

dostarczanych faktur przez pracowników firmy oraz zmniejsza iloÊç 

procesowanych dokumentów w formie papierowej.

Ubezpieczenie pracownika. U˝ytkownik Karty Debetowej

Citibank Business zostaje dodatkowo ubezpieczony na czas zagranicznej

podró˝y, problemów z zaginionym baga˝em lub dokumentacjà osobistà.

Ubezpieczenie firmy. Karta zosta∏a równie˝ wyposa˝ona

w unikalne na rynku polskim ubezpieczenie zwiàzane z nieuczciwym

wykorzystaniem karty przez pracownika firmy.

KONTROLA WYDATKÓW,
MI¢DZYNARODOWA OBECNOÂå,
GWARANCJA JAKOÂCI!
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Archiwizacja wyciàgów w wielu polskich firmach odbywa si´ w tradycyjny 
sposób - poprzez przechowywanie otrzymywanych z banków dokumentów 
w formie papierowej.

Elektroniczne
Archiwum Wyciàgów i Awiz

W
zrastajàce 
zainteresowanie
optymalizacjà 
procesów 
u Klientów, 
a tak˝e rosnàce

koszty przechowywania dokumentów 
w formie papierowej powodujà, i˝ wzrasta
zainteresowanie archiwizowaniem 
wyciàgów i awiz w formie elektronicznej. 

Zgodnie z przedstawianymi przez
Klientów oczekiwaniami, Citibank Handlowy
oferuje us∏ug´, polegajàcà na przygotowy-
waniu w uzgodnieniu z Klientem archiwów
wyciàgów w formie elektronicznej. 

Wyciàgi przekazywane b´dà w popular-
nym formacie PDF, mo˝liwym do odczytania
na ka˝dym praktycznie komputerze. Klient
otrzyma wszystkie wyciàgi z zakoƒczonego
miesiàca zapisane na p∏ycie CD.

Oszcz´dnoÊci wynikajàce z archiwizowania
wyciàgów w formie elektronicznej wydajà si´
oczywiste. Zak∏adajàc, ˝e Klient otrzymuje

np. 500 stron wyciàgów i awiz dziennie,
w skali miesiàca, oznacza to oko∏o

10 500 kartek papieru. 
Roczna archiwizacja 

dokumentów w tej
formie spowoduje

wi´c koniecznoÊç
przechowywania
126 000 kartek
papieru 
(252 ryzy 
papieru!). 
Wià˝e si´ to

z powstaniem
znaczàcych 

kosztów. Opisywana us∏uga pozwoli 
na zarchiwizowanie tej samej iloÊci 
wyciàgów na 12 p∏ytach CD. 

> Uruchomienie us∏ugi

Klient wype∏nia udost´pniany
przez Bank formularz zg∏oszeniowy
(Warunki Korzystania z Us∏ugi Elektro-
nicznego Archiwum Wyciàgów i Awiz),
w którym podaje numery rachunków,
dla których Bank przygotowywaç
b´dzie Elektroniczne Archiwum 
Wyciàgów na p∏ytach CD.

Po zakoƒczeniu miesiàca Bank 
zapisuje na p∏ycie CD wszystkie wyciàgi
i awiza dotyczàce danego Klienta 
za zakoƒczony miesiàc. Na ˝yczenie
Klienta mo˝liwe jest zapisywanie 
wyciàgów ze wskazanych numerów 
rachunków bankowych na odr´bnych
p∏ytach (np. w celu dalszej dystrybucji
w ró˝ne miejsca w firmie). 

Wyciàgi i awiza majà identycznà
form´ graficznà jak dokumenty papie-
rowe otrzymywane dotychczas przez
Klientów.

Przygotowane p∏yty CD z zapisa-
nymi wyciàgami i awizami pakowane sà
w koperty i wysy∏ane imiennie do osób
wskazanych we wniosku przez Klienta.
Dla zachowania pe∏nego bezpieczeƒ-
stwa wysy∏ka nast´puje w formie listu
poleconego.

Klient otrzymuje elektroniczne 
archiwum wyciàgów najpóêniej 

Korzystanie

z Elektronicznego

Archiwum

Wyciàgów i Awiz

nie powoduje

˝adnych zmian w

dotychczasowym

procesie dostar-

czania wyciàgów

papierowych

do Klienta bez

jego uprzedniej

zgody!”

1.

2.

3.

4.

5.
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Elektroniczne wyciàgi

e-wyciàgi - to us∏uga, która
poprzez kompleksowy i w pe∏ni 
bezpieczny system bankowoÊci 
elektronicznej CITIDIRECT daje
Paƒstwu mo˝liwoÊç pobierania 
wyciàgów bankowych w elektro-
nicznym formacie PDF poprzez 
bezpieczne po∏àczenie internetowe.
Us∏uga ta jest bezp∏atna.

Wyciàgi e-mail - to us∏uga,
która pozwala Klientom na otrzymy-
wanie wyciàgów bankowych pocztà
elektronicznà. Przesy∏ane wyciàgi
w formacie PDF sà zarchiwizowane
w popularnym formacie ZIP, którego
otwarcie zabezpieczone jest znanym
tylko Klientom has∏em. Us∏uga ta jest
bezp∏atna.

Elektroniczne Archiwum
Wyciàgów i Awiz - to us∏uga 
polegajàca na przygotowywaniu
w uzgodnieniu z Paƒstwem archi-
wów wyciàgów w formie elektro-
nicznej na p∏ycie CD-ROM. 
P∏yta dostarczana jest imiennie
do wskazanych przez Klienta osób
przez Poczt´ Polskà listem poleco-
nym, priorytetowym. Informacje 
na p∏ycie zapisane sà w bardzo 
czytelnym i przejrzystym schemacie
u∏atwiajàcym wyszukiwanie danych.
Us∏uga ta jest p∏atna.

Wyciàgi bankowe wysy∏ane sà do

Klienta w formacie PDF, do którego

odczytu niezb´dny jest bezp∏atny,

dost´pny w Internecie program

ADOBE ACROBAT READER

(www.adobe.com). Powy˝szy format

zapewnia pe∏nà zgodnoÊç wyciàgu

w formie elektronicznej z jego papie-

rowym odpowiednikiem.

G∏ównà zaletà korzystania

z wyciàgów w formacie elektro-

nicznym jest oszcz´dnoÊç czasu,

który zwykle poÊwi´cany jest na

wizyt´ w Banku w celu odbioru

wyciàgów, bàdê oczekiwaniem a˝

dotrze przesy∏ka zawierajàca wyciàg.

Znaczàcà korzyÊcià jest tak˝e

oszcz´dnoÊç kosztów wynikajàca

z mo˝liwoÊci przechowywania 

wyciàgów w formie elektronicznej.

Dodatkowo format elektroniczny

znacznie u∏atwia wyszukiwanie 

informacji zawartych na wyciàgach. 

Ka˝da z przedstawionych

us∏ug jest w pe∏ni niezale˝na, nato-

miast aktywowanie ich nie powoduje

˝adnych zmian w dotychczasowym

procesie dostarczania wyciàgów

papierowych bez uprzedniej zgody

Klienta. ◗

JeÊli majà Paƒstwo dodatkowe 
pytania, lub te˝ chcà skorzystaç
z przedstawionych powy˝ej us∏ug,
prosimy o kontakt z pracownikiem
Departamentu Obs∏ugi Klienta
lub zapraszamy do odwiedzenia
strony internetowej naszego
banku www.citibankhandlowy.pl
(zak∏adka bankowoÊci transakcyjnej).

Przedstawiamy Paƒstwu 

trzy nowe, innowacyjne na

polskim rynku us∏ugi polegajàce

na przesy∏aniu wyciàgów 

w formie elektronicznej. 

do 15 dnia roboczego kolejnego 
miesiàca (w wi´kszoÊci miejsc 
w Polsce Elektroniczne Archiwum
dost´pne b´dzie do 5 dnia roboczego
miesiàca).

> Jak rozpoczàç
korzystanie z us∏ugi

Aby rozpoczàç korzystanie 
z us∏ugi prosimy o zg∏oszenie ch´ci 
otrzymywania Archiwum do Paƒstwa
Opiekuna w Banku w celu wype∏nienia
Formularza Zg∏oszeniowego. ◗

Elektroniczne Archiwum
Wyciàgów i Awiz

- Zalety produktu

Archiwizacja w formie elektronicz-

nej umo˝liwia ca∏kowità rezygna-

cj´ z archiwum papierowego, gdy˝

zapis papierowy i elektroniczny,

po spe∏nieniu odpowiednich wy-

mogów, w równym stopniu spe∏-

niajà kryteria regulacyjne.

Oszcz´dnoÊç kosztów wynikajàca

z mo˝liwoÊci utrzymywania archi-

wum wyciàgów i awiz w formie

elektronicznej.

U∏atwione wyszukiwanie potrzeb-

nych wyciàgów i awiz historycznych.

Mo˝liwoÊç przeglàdania Elektro-

nicznego Archiwum Wyciàgów

praktycznie na ka˝dym komputerze

wyposa˝onym w czytnik p∏yt CD

u Klienta.

Niskie koszty us∏ugi, w pe∏ni 

zrekompensowane uzyskiwanymi

oszcz´dnoÊciami.
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Spo∏eczna odpowiedzialnoÊç
biznesu w Polsce

O
kaza∏o sí , i̋  darowizny przeka-
za∏o 18% firm z sektora ma∏ych
i Êrednich przedsí biorstw.
Im wí ksze firmy tym ch t́niej
anga˝ujà si´ we wspieranie

takich przedsi´wzi´ç. Ârednio firmy przekaza∏y
5,03 % dochodu przed opodatkowaniem. Najch t́-
niej wspierano: dzia∏alnoÊç charytatywnà, nauk´
i oÊwiat´, ochron´ zdrowia, sport i kultur´.

Najpopularniejszymi formami wsparcia sà
darowizny, pomoc rzeczowa oraz sponsoring.
DoÊç cz´sto zdarza si´, i˝ firmy u˝yczajà swojego
sprz´tu lub lokalu, udzielajà specjalnych zni˝ek
na swoje produkty lub — rzadziej — delegujà
swoich pracowników do pracy w organizacjach
pozarzàdowych i instytucjach spo∏ecznych.

> „Odruch serca”
z potrzeby wp∏ywania 
na rozwój spo∏eczny

Fundacja Rozwoju Spo∏eczeƒstwa Obywatel-
skiego po zbadaniu kilkudziesí ciu polskich firm
anga˝ujàcych sí  w dzia∏alnoÊç spo∏ecznà uzna∏a
i̋  mówiàc o powodach podejmowania dzia∏alno-
Êci dobroczynnej przedsí biorcy coraz cz´Êciej
oprócz „odruchu serca” wymieniajà tak˝e ch´ç
pozytywnego wp∏ywania na rozwój spo∏eczny
oraz poczucie pe∏nienia wa˝nej roli w ich lokalnej
spo∏ecznoÊci. Zwracajà równie  ̋uwag  ́na odnie-
sienia do systemu wartoÊci i filozofii firmy oraz na
budowanie jej w∏aÊciwego wizerunku. Co cieka-
we ulgi podatkowe (mo˝na odpisaç do 15% kwot)
nie sà g∏ównym powodem anga˝owania sí  firm.

> TransparentnoÊç dzia∏aƒ
W Polsce dzia∏a kilka fundacji korporacyj-

nych za∏o˝onych przez instytucje bankowe,

ubezpieczeniowe, medialne. Niestety, niewiele
z nich kieruje si´ zasadà pe∏nej transparentnoÊci
dzia∏aƒ, a marketingowe podejÊcie fundatorów
medialnych do dzia∏alnoÊci za∏o˝onych przez
nich fundacji powoduje wr´cz ograniczenie
dost´pu do mediów innym organizacjom
realizujàcym programy spo∏eczne.

> Strategia Fundacji
Fundacja Bankowa im. Leopolda Kronen-

berga jest rzadkim w Polsce przyk∏adem fundacji
korporacyjnej, której od poczàtku powstania,
przyÊwieca∏a zasada przejrzystoÊci dzia∏aƒ,
jawnoÊci procesu przyznawania dotacji 
i publicznej sprawozdawczoÊci.

Fundacja Bankowa im. Leopolda Kronen-
berga powsta∏a w roku 1995 w 125 rocznic´
powstania Banku Handlowego w Warszawie SA.
Nazwa Fundacji nawiàzuje do osoby za∏o˝yciela
Banku, dzia∏acza gospodarczego, polityka
i mecenasa kultury. 

Fundacja wspiera dzia∏ania w obszarach
edukacji i rozwoju lokalnego.

Dzia∏alnoÊç Fundacji jest prowadzona przy
znikomych kosztach w∏asnych. Koszty admini-
stracyjne muszà mieÊciç si´ w granicach docho-
dów odsetkowych od kwoty, jakà fundator
przekaza∏ w danym roku do rozdania.

Dla strategii dotacyjnej Fundacji jest rzeczà
wa˝nà, aby dotacja nie polega∏a na prostym
przekazaniu pieni´dzy. Fundacja chce, aby
dotacja stawa∏a si´ Êwiadomie rozwijanym
procesem spo∏ecznym, anga˝ujàcym rozmaitych
partnerów lokalnych i ponadlokalnych. Kontakty
z wa˝nymi podmiotami lokalnymi odbywaç
powinny si´ tak˝e na p∏aszczyênie wspólnej
troski o wzmocnienie poczucia to˝samoÊci 
lokalnej. Fundacji zale˝y na tym, by instytucje

W roku 2001 na zamówienie Polskiej Agencji Rozwoju Przedsi´biorczoÊci 
i Stowarzyszenia KLON/JAWOR zosta∏o przeprowadzone badanie ankietowe 
na temat stopnia zaanga˝owania przedsi´biorców polskich we wspieranie celów
spo∏ecznie u˝ytecznych.

Fundacja Bankowa

im. Leopolda Kronenberga

powsta∏a w roku 1995

w 125 rocznic´ powstania

Banku Handlowego

w Warszawie SA.

Nazwa Fundacji nawiàzuje

do osoby za∏o˝yciela Banku,

dzia∏acza gospodarczego,

polityka i mecenasa kultury. 
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wspó∏finansujàce dany projekt, by∏y
mo˝liwie zró˝nicowane: bud˝etowe
i pozabud˝etowe, administracyjne, 
gospodarcze, spo∏eczne. Z tej perspek-
tywy dzia∏alnoÊç Fundacji Bankowej 
im. Leopolda Kronenberga jest bli˝sza
inwestowaniu w rozwój spo∏eczny 
ani˝eli dzia∏alnoÊci charytatywnej.

Wszelkie decyzje dotacyjne sà 
podejmowane przez Zarzàd Fundacji
po konsultacji i na podstawie ocen 
projektów przedstawionych przez 
niezale˝nych ekspertów.

Dla utrzymania wysokiego poziomu
realizowanych projektów stosujemy
bardzo ostre kryteria przyznawania 
dotacji. Nie finansujemy m. in. osób 
indywidualnych, projektów inwestycyj-
nych, organizacji konferencji i semina-
riów, celów religijnych i politycznych. 

W ciàgu minionych szeÊciu lat
przyznaliÊmy 710 dotacji na ∏àcznà
kwot´ 16 mln z∏.

> Konkurs o nagrod´
Banku Handlowego    
- „Polski Nobel
Ekonomiczny”

Dzia∏alnoÊç Fundacji Bankowej 
im. Leopolda Kronenberga nie ogranicza
si´ jednak do przyznawania dotacji.
Bardzo wa˝nym elementem dzia∏alnoÊci
jest organizacja konkursu o nagrod´
Banku Handlowego w Warszawie SA,
Fundatora Fundacji. Ideà konkursu jest
promowanie szczególnych osiàgni´ç
w zakresie myÊli teoretycznej w sferze

ekonomii i finansów. Ten cieszàcy si´
du˝ym uznaniem Êrodowiska ekonomi-
stów konkurs zyska∏ miano „Polskiego
Nobla Ekonomicznego”. W roku bie˝à-
cym zainaugurowana zostanie ju˝
dziesiàta edycja tego konkursu.

> Nagroda im. prof.
Aleksandra Gieysztora

W styczniu 2000 roku zosta∏a usta-
nowiona Nagroda im. prof. Aleksandra
Gieysztora za zas∏ugi dla ochrony dzie-
dzictwa kulturowego. Przyznawana 
jest corocznie instytucjom bàdê osobom
prywatnym za szczególne osiàgni´cia
dokonane w minionym roku kalenda-
rzowym, w ciàgu ostatnich kilku lat lub
za ca∏okszta∏t dzia∏alnoÊci majàcej na celu
ochron´ polskiego dziedzictwa kulturo-
wego. Równie˝ i ta nagroda cieszy si´
ogromnym presti˝em.

> „Wokulski”,
„Start do kariery”

Pobudzanie przedsi´biorczoÊci

przez upowszechnienie znajomoÊci

tradycji polskiej przedsi´biorczoÊci 

to za∏o˝enie realizowane poprzez,

skierowane do studentów konkursy

WOKULSKI — na najlepszy biznes

plan i START DO KARIERY na najlepszy

esej o tematyce ekonomicznej.

Fundacja finansuje lub wspó∏fi-

nansuje równie˝ ró˝ne programy

partnerskie. W ciàgu pi´ciu lat prze-

znaczono na ten cel ok. 4 mln z∏.

> Mecenas 
Kultury Polskiej

Fundacja Kronenberga jest 
jednym z inicjatorów (jedynym 
korporacyjnym) powo∏ania Forum
Darczyƒców w Polsce, którego 
naczelnà zasadà ma byç dzia∏anie 
na rzecz podnoszenia jakoÊci 
i efektywnoÊci procesów granto-
dawczych — równie˝ ze strony 
darczyƒców biznesowych.

W ubieg∏ym roku Fundacja 
otrzyma∏a wyró˝nienie Ministra 
Kultury w konkursie o tytu∏ Mecenasa
Kultury 2001 w kategorii „Fundator”
za dzia∏ania na rzecz ochrony polskiego
dziedzictwa kulturowego. W bie˝àcym
roku Fundacja zosta∏a dwukrotnie
nominowana do tej presti˝owej
nagrody.

Fundacja Kronenberga jest 
rozpoznawalna w mediach i spo∏ecz-
noÊciach lokalnych. Jest wymieniana
jako jedna z czo∏owych instytucji 
sektora organizacji pozarzàdowych
w Polsce, a jej Fundator — jako 
niekwestionowany lider wÊród 
darczyƒców korporacyjnych. ◗

Krzysztof Kaczmar, Dyrektor Biura Fundacji 

Wi´cej informacji 
o dzia∏alnoÊci Fundacji 
mo˝na znaleêç na stronie:

www.kronenberg.com.pl
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Finansowanie z PHARE

W
yjaÊnienia wymaga
poj́ cie „zale˝noÊci”.
JeÊli du˝y przed-
si´biorca ma
w przedsi´bior-

stwie chcàcym ubiegaç si´ o dotacj´
wi´cej ni˝ 25 proc. udzia∏ów to taka
firma nie nale˝y ju˝ do segmentu MÂP
i nie mo˝e staraç si´ o dotacj´. 

Przedsi´biorca kwalifikujàcy si  ́jako
ma∏a lub Êrednia firma, powinien spe∏niaç
równie  ̋wymagania, które okreÊla ka˝dy
program unijny. W wi´kszoÊci przypad-
ków pieniàdze unijne pochodzà z progra-
mów PHARE, adresowanych w∏aÊnie do
ma∏ych i Êrednich firm. 

Kolejnym warunkiem otrzymania
dotacji jest zlokalizowanie siedziby firmy
na terenie Polski oraz dysponowanie
Êrodkami finansowymi, które zapewnià
przedsi´biorstwu realizacj´ projektu.
Przedsi´biorca równie  ̋musi byç osobiÊcie
odpowiedzialny za pomys∏ i jego realizacj́ .

PARP poÊredniczy w realizowaniu
dwóch programów PHARE: PHARE 2000
i PHARE 2001. Sk∏adanie wniosków
w ramach programu PHARE 2000 jest
mo˝liwe do listopada br, natomiast
PHARE 2001 do kwietnia 2004 r. Szcze-
gó∏owe informacje o terminach sk∏adania
wniosków o dotacje znajdujà si´ na
stronach internetowych PARP.

Wi´kszoÊç programów PHARE
dotyczy dofinansowania us∏ug dorad-
czych i szkoleniowych. Sà równie˝

programy umo˝liwiajàce np. finanso-
wanie zakupu Êrodków trwa∏ych lub
dzia∏alnoÊci gospodarczej z wykorzy-
staniem internetu.

Opis programów
dla MÂP

PHARE 2000

Wst´p do jakoÊci

Innowacje i technologie 
dla rozwoju przedsi´biorstw

Przygotowanie do dzia∏ania
na rynku europejskim

Wszystkie programy dost´pne w ra-
mach PHARE 2000 przeznaczone sà na
finansowanie kosztów us∏ug doradczych
i szkoleniowych — np. program „Wst´p
do jakoÊci” zwiàzany z podnoszeniem
jakoÊci produktów i us∏ug, „Innowacje
i technologie dla rozwoju przedsi´-
biorstw” zwiàzany z rozwojem firm po-
przez wdra˝anie rozwiàzaƒ innowacyj-
nych i nowych technologii.

Powy˝sze programy doradcze sà
finansowane maksymalnie do 60 proc.
(10 tys. euro) poniesionych kosztów netto.
Jedna firma mo˝e w ka˝dym programie
z∏o˝yç kilka wniosków, z tym, ˝e ∏àcznie
suma finansowania na wszystkich

wnioskach nie mo˝e przekroczyç mak-
symalnej kwoty dotacji.

PHARE 2001

Program Rozwoju 
Przedsi´biorstw

Program Rozwoju 
Przedsi´biorstw Eksportowych

Fundusz Dotacji Inwestycyjnych

Program Rozwoju 
Firm Internetowych

W przypadku PHARE 2001 oprócz
finansowania us∏ug doradczych i szkole-
niowych, które dotyczà pierwszych dwóch
programów, czyli Programu Rozwoju
Przedsi´biorstw i Programu Rozwoju
Przedsi´biorstw Eksportowych, istniejà
dwa programy o innym charakterze 
— Fundusz Dotacji Inwestycyjnych 
i Program Rozwoju Firm Internetowych.

> Fundusz Dotacji 
Inwestycyjnych

Program ten przeznaczony jest na
dotacje na zakup Êrodków trwa∏ych.
W ramach programu finansowane sà
koszty:

— zakupu nowych maszyn
i urzàdzeƒ z oprzyrzàdowaniem

Aby przedsi´biorstwo mog∏o ubiegaç si´ o dotacj´ musi byç firmà ma∏à lub Êrednià
w rozumieniu regulacji unijnych. Unia Europejska definiuje ma∏e i Êrednie przedsi´-
biorstwa (MÂP) w nast´pujàcy sposób:

Kolejny artyku∏ w ramach cyklu publikacji poÊwí conych Unii Europejskiej, który zapoczàtkowaliÊmy w poprzednim numerze biuletynu,

poÊwí camy pozyskiwaniu Êrodków finansowych z Unii Europejskiej. Ze wzgĺ du na szeroki dost´p do ró˝nego rodzaju êróde∏ finanso-

wania z UE w tym wydaniu „Kontaktu” opisujemy programy pomocowe Polskiej Agencji Rozwoju Przedsí biorczoÊci (PARP).

Przedsi´biorstwa Ma∏e Ârednie
Zatrudnienie poni˝ej 50 pracowników od 50 do 249 pracowników

Przychody netto ze sprzeda˝y do 7 mln euro do 40 mln euro

Suma aktywów z bilansu do 5 mln euro do 27 mln euro

Zale˝noÊç przedsi´biorstwo niezale˝ne przedsi´biorstwo niezale˝ne
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(z uwzgl´dnieniem zakupu nowego
sprz´tu komputerowego z oprogramo-
waniem) oraz Êrodków transportu,

— zakup nowych mebli w przypadku
projektów inwestycyjnych dotyczàcych
dzia∏alnoÊci z zakresu hoteli i restauracji,

— Êrodków transportu (w przypadku
firm posiadajàcych licencj´ na transport
np. autobusu do przewozu wi´cej ni˝
9 osób ∏àcznie z kierowcà w zarobkowym
przewozie osób),

— innych wydatków bezpoÊrednio
zwiàzanych z prawid∏owà instalacjà
i uruchomieniem powy˝szych zakupów.

Dotacja w ramach programu Fundusz
Dotacji Inwestycyjnych wynosi maksymalnie
25 proc. kosztów kwalifikowanych netto.
Pozosta∏e 75 proc. musi pochodziç z dwóch
êróde∏ w nast´pujàcych proporcjach:

— Êrodki w∏asne wnioskodawcy 
(od 25 do 50 proc.),

— kredyt bankowy 
(od 25 do 55 proc.).

Przedsi´biorcy powinni jednak pami´taç,
˝e kredyt musi pochodziç z banku komer-
cyjnego, a tak˝e, ˝e nie mo˝e to byç kredyt
leasingowy lub kredyt na rachunku bie˝àcym.

> Program Rozwoju 
Firm Internetowych

WÊród programów PHARE 2001 zwraca
równie˝ uwag´ Program Rozwoju Firm
Internetowych, w ramach którego udzielane
sà dotacje na dzia∏alnoÊç gospodarczà
z wykorzystaniem internetu. W ramach
tego programu finansowane sà nast´pujàce
koszty:

— us∏ug doradczych zwiàzanych
z przygotowaniem planu i wdro˝e-
niem biznes planu rozwijajàcego
przedsi´wzi´cia z wykorzystaniem
internetu w dzia∏alnoÊci gospodarczej,

— koszty operacyjne nowego przed-
si´wzi´cia w pierwszych 6 miesiàcach
jego trwania z wy∏àczeniem kosztów
us∏ug doradczych i inwestycji w Êrodki
trwa∏e. 

Dzia∏ania obj´te dofinansowaniem to:

— udost´pnienie po∏àczeƒ przez
internet, udost´pnienie portali interne-
towych oraz pod∏àczenia do sieci,

— udost´pnienie bezprzewodowego
pod∏àczenia do sieci, produkcja urzà-
dzeƒ do pod∏àczeƒ bezprzewodowych,
us∏ugi kryptograficzne w sieci, produkcja
urzàdzeƒ i tworzenie oprogramowania
do us∏ug kryptograficznych, obs∏uga
zakupów przez internet, us∏ugi szkole-
niowe przez internet, inne us∏ugi 
internetowe.

Dotacja w ramach tego programu 
wynosi maksymalnie 25 proc. kosztów
kwalifikowanych na rozwój dzia∏alnoÊci
(koszty operacyjne).

Droga do
otrzymania dotacji

> Uzyskanie informacji czy dana 
dotacja istnieje i czy mo˝na jà 
uzyskaç

Informacje o tym mo˝na uzyskaç w takich
miejscach jak Regionalne Instytucje Finan-
sujàce (RIF), Punkty Konsultacyjno-Doradcze
(PKD) oraz w Polskiej Agencji Rozwoju
Przedsi´biorczoÊci (PARP).

> Wybór akredytowanego 
wykonawcy

Us∏ugi doradcze, aby podlega∏y dofi-
nansowaniu, muszà byç wykonane przez
wykonawc´ akredytowanego przez PARP.
Lista takich wykonawców jest dost´pna
m. in. na stronach internetowych PARP.

> Uzyskanie elektronicznej 
wersji wniosku i wytycznych 
dla wnioskodawców

Wniosek wraz z niezb´dnymi za∏àczni-
kami nale˝y z∏o˝yç w RIFie lub w PARPie.

> Podpisanie umowy o udzieleniu
dotacji pomi´dzy RIF a benefi-
cjentem

Nast´puje ono po dokonaniu oceny przez
Komisj  ́Oceniajàcà i zatwierdzeniu raportów
z oceny. Procedura oceny trwa do 38 dni
w przypadku programów krajowych i do 44
dni w przypadku programów regionalnych.

> Realizacja dzia∏aƒ obj´tych 
umowà dotacji

Mo˝liwa jest dopiero nast´pnego dnia
po podpisaniu dotacji. W przypadku Fun-

duszu Dotacji Inwestycyjnych w dzieƒ po
podpisaniu umowy o dotacj´ o dostarczeniu
umowy kredytowej do RIF.

Koszty b´dà zaliczone do projektu pod-
legajàcego dotacji tylko w przypadku faktur
wystawionych z datà póêniejszà od daty
podpisania umowy o dotacj´. 

> Z∏o˝enie kompletnego wniosku
o wyp∏at´ dotacji w RIF

Po zakoƒczeniu dzia∏aƒ obj´tych umowà
dotacji przedsí biorca sk∏ada wniosek o wyp∏at́
dotacji wraz z raportami - technicznym
i finansowym. Dokumenty powinny byç
przygotowane komputerowo w dwóch
oryginalnych egzemplarzach. Kopie faktur
i dowodów p∏atnoÊci powinny byç potwier-
dzone „za zgodnoÊç z orygina∏em i stanem
faktycznym”.

> Wyp∏ata dotacji przez RIF 
lub PARP

Je˝eli wniosek jest kompletny, wyp∏ata
powinna nastàpiç w okresie do dwóch
miesi´cy od momentu z∏o˝enia wniosku. 

> Zaliczka

W ka˝dym z programów istnieje mo˝li-
woÊç uzyskania zaliczki zaraz po podpisaniu
umowy. Zaliczka na poczet dotacji przyzna-
wana jest do 50 proc. kwoty przyznanej
dotacji pod warunkiem z∏o˝enia zabezpie-
czenia w formie weksla wraz z deklaracjà
wekslowà.

Szczegó∏owe informacje 
o programach PHARE 
mo˝na znaleêç na stronie

www.parp.gov.pl

Znajdujà si´ tam równie˝ aktualne adresy
Regionalnych Instytucji Finansujàcych
i Punktów Konsultacyjno-Doradczych. ◗

Tekst ten powsta∏ na podstawie materia∏ów

Polskiej Agencji Rozwoju Przedsi´biorczoÊci

oraz prelekcji Moniki Karwat z PARP wyg∏oszonej

na seminariach „Europa - Unia Przedsi´biorczych.

Seminaria dla ma∏ych i Êrednich firm” zorganizowa-

nych przez Citibank Handlowy i Telekomunikacj´

Polskà SA.




