Jednym z glownych zalozen przy-
jetej w marcu 2000 roku Strategii
Lizbonskiej jest szybkie przecho-
dzenie do gospodarki opartej na
wiedzy m.in. przez rozwoj badan
i innowacje. Zastosowanie tej zasady
w praktyce oznacza, ze tylko przed-
siebiorstwa stawiajgce na kreatyw-
nosé, nowatorstwo technologiczne
i organizacyjne oraz poszukujgce
przywodczej roli w walce konkuren-
cyjnej maja szans¢ na dynamiczny
rozwoj. Doskonalym przykladem
jest tu Vitrosilicon S.A. z Howej.

la spolki wejscie w zycie
DStIategii bylo tylko potwier-

dzeniem stusznie obranej
12 lat temu drogi. Vitrosilicon S.A.
bowiem od poczatku wprowadza in-
nowacyjne rozwigzania techniczne
i technologiczne po to by zapewni¢
bardzo wysoka jako$¢ oferowanych
produktéw. - W grze rynkowej tyl-
ko firmy inwestujagce w badania oraz
efektywnie wykorzystujace zewnetrz-
ne 7rédla wiedzy rozwijaja sie dyna-
micznie i tworzg najwiekszg warto$¢
dodang. Chcac wyprzedzi¢ konku-
rencje musimy jako pierwsi zago-
spodarowywac rynki i wczesniej pro-
ponowa¢ nowe wyroby. Osiggnigcie,

BIZNES RAPORT

DODATEK INFORMACYJNO - PROMOCYJNY DO GAZETY PRAWNEJ

Vitrosilicon S.A. zwieksza zatrudnienie

ubieglego roku, to
,,Uruchomienie pro-
dukcji  ekologicz-
nego spoiwa nieor-
ganicznego  nowej
generacji dla odlew-
nictwa stopow zela-
za i metali niezela-
znych”. Dzigki temu
i podobnym pro-
jektom rozwigzania
z ltowej wykorzy-

Ozdobne lampiony

a nastgpnie utrzymanie wysokiej
pozycji wymaga réwniez ciagle-
go poszukiwania nisz rynkowych
i produktéw, mogacych zaspokoi¢
pojawiajace si¢ potrzeby aktualnych
i potencjalnych nabywcdéw. Dywersy-
fikacja oferty pozwala ponadto, unie-
zalezni¢ si¢ od wahai koniunktury
gospodarczej - podkresla Roman
Kaczmarek, prezes Vitrosilicon S.A.
W tym kontekScie nie dziwi
stala wspolpraca spélki z wie-
loma  oS$rodkami  naukowymi
w Polsce. Na przestrzeni kilkuna-
stu lat Vitrosilicon S.A. wspdlnie
z Komitetem Badain Naukowych
zrealizowal — szereg  projektow.
Ostatni, zakoriczony we wrzesniu

stywane sg obecnie
w wielu galeziach go-
spodarki m.in. w przemysle szklar-
skim, odlewnictwie, spawalnictwie
i chemii budowlanej. Oczywiscie
rozwdj firmy w dziedzinie techno-
logii nie bylby mozliwy bez wy-
soko wykwalifikowanej i tworczej
kadry techniczno-ekonomiczne;.
Kolejnym wyzwaniem podjetym
przez Vitrosilicon S.A. jest budowa
fabryki koloidalnych krzemianéw
0 rozmiarze nano. - Jezeli wszyst-
ko pdjdzie zgodnie z zatozeniami
to w przysztym roku powstanie za-
klad doswiadczalny produkujacy
ten material. Budowa takiej fabryki
w Polsce jest konieczna, poniewaz
surowiec ten wykorzystywany jest
w nowych rodzajach opon, mate-
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INNOWACJE W SZKLE

Huty szkia

VIII‘OSIIIcon S.A. jest spadkobiercg tradycji hutniczych sie-
gajacych na ziemi lubuskiej XlIl wieku. Firma powstata w 1988 roku
w wyniku przeksztatcen Zaganskich Hut Szkia, jako jedna z pierwszych
w Polsce spotek prawa handlowego funkcjonujacych w przemysle.
Obecnie, przedsiebiorstwo dziata na bazie dwoch zaktadéw usytuo-
wanych w ltowej i Zarach. Powstajg w nich wyroby ze szkta: pustaki
ClaroGlass, ozdobne lampiony, stoje oraz produkty chemiczne: szkliste
krzemiany sodu i potasu przetwarzane w razie potrzeby w szkto wodne.
Vitrosilicon nalezy do Grupy Ciech S.A.

riatach stosowanych do wytwarza-
nia okien, czy w drzwiach PCV,
a nawet w wysokogatunkowym pa-
pierze. Méwimy tu, wiec o produk-
tach powstajacych w naszym kraju
na duza skale. W
ramach  projektu
wspolpracujemy z
Instytutem  Tech-
nologii i Inzynierii
Chemicznej  Poli-
techniki ~ Poznan-
skiej oraz z Insty-
tutem Technologii
Chemicznej Nieor-
ganicznej i Inzynierii Srodowiska
Politechniki Szczecifskiej - mowi
prezes.

Vitrosilicon S.A. jako jeden
z najwiekszych zakladéw produk-
cyjnych w regionie pamigta tez

Szkliste krzemiany

o swojej spolecznej roli. - W tym
roku planujemy uruchomienie ko-
lejnej linii produkcyjnej, przy kto-
rej zatrudnienie znajdzie kolejnych
50 os6b - méwi prezes Kaczmarek.
- W naszych
dzialaniach po-
szukujemy  ta-
kich rozwigzan,
ktére z jednej
strony zapewnig
niepowtarzal-
nos¢ produktow,
z drugiej za$
pozwalajg utrzy-
ma¢ wysokie zatrudnienie. Stad
m.in. wéréd naszych pracownikow
mozna znalez¢ spora grupe zajmu-
jaca si¢ recznym uszlachetnianiem
wyrobéw ze szkla - podkresla.

Przemystaw Michalak

Nie tylko z makulatury

Wyrohy higieniczne

Rozmowa
z Jerzym Bilutem,
prezesem zarzqdu,
dyrektorem zaktadu
MTM Sp. 7 o.o.

- W ubie-
glym roku zmo-
dernizowaliScie
Panistwo jedna
z linii produk-
cyjnych.

- Nie tyl-
ko. Moderniza-

cja MP-II byla przede wszystkim
konsekwencjg podjetej wczesniej
decyzji o zakupie nowoczesnej li-
nii X5 Fabio Perini i Casmatic do
przetworstwa papieréw higienicz-
nych. Drugim powodem moderni-
zacji MP-II bylo unikniecie zwol-
niedl ok. 50 oséb, ktérych prace
zastapi¢ miata linia X5. Poprzez
wykonanie w/w inwestycji tj. mo-
dernizacji MP-II i uruchomieniu
X5, ktorej wartos¢ siegnela sied-
miu miliondw zlotych, znaczaco
poprawiliSmy jako$¢ swoich pro-
duktéw, zwigkszyliSmy produkcje
o ponad 50% i co istotne dla ryn-
ku pracy unikneli§my zwolnieri.

- Plany spolki siegajg jednak
dalej - budowa nowych linii pro-
dukcyjnych, wlasna oczyszczal-
nia $ciekéw i zakup fabryki pa-

Duze inwestycje w MTM

pieru na Gérnym Slasku.

- Mikolowskie Zaktady Pa-
piernicze prébowaliSmy naby¢ juz
kilka lat temu. Niestety ta prywa-
tyzacja zakoniczyla si¢ niepowo-
dzeniem z po-
wodu zaporowej
ceny podyk-
towanej  przez
Skarb Panstwa.
W pdézniejszym
okresie tj. 2003
roku w dro-
dze przetargu
zakupiliSmy
w mikotowskich
zakladach kom-
pletng linie do
produkcji  pa-
pieru toaletowe-
go, ktéra zosta-
fa uruchomiona
w  Straszecinie
w2004 roku
jako MP-III.

W ubieglym
roku  fabryke
ponownie  wy-
stawiono na sprzedaz, jednak tym
razem na przeszkodzie stangta
zmiana ekipy rzgdowej. Nabycie
zaktadéw w Mikotowie pozwoli-
foby nam zblizy¢ si¢ do wielkiej
aglomeracji §laskiej, gdzie znaj-
duje si¢ duzo centralnych ma-
gazynéw hiper i1 supermarketow.
Chcac utrzymaé si¢ na wyma-

papiernicza MP-II

Zmodernizowana maszyna

gajacym rynku koniecznym jest
stale rozwijanie i unowoczes$nia-
nie zakladu, podnoszenie jakoSci
produktéw i wydajnosci. Dlatego
tez marzy mi si¢ w najblizszej
perspektywie tj.
ok. 5 lat zakup
i uruchomienie
nowoczesnej li-
nii  produkcyj-
nej do papierni-
czych wyrobéw
higienicznych,
a co za tym idzie
réwniez  inwe-
stycje w ochro-
ne Srodowiska
tj. wlasnej oczysz-
czalni  Sciekéw
i zwigzanej z tym
infrastruktury.

- Wspomnial
Pan o odbior-
cach. Czy duze
sieci  handlowe
to jedyni klienci
spotki?

- Gléwni.
Specjalizujemy si¢ w produkcji
makulaturowych papieréw toale-
towych i recznikéw papierowych.
W wigkszos$ci przypadkéw hiper
i supermarkety sprzedaja je pod
wlasng marka. Najwiekszymi od-
biorcami sg Kaufland, Biedron-
ka, Leader Price, Plus Discount,
Ahold, Carrefour, Geant.

MTM Sll. Z 0.0.w Straszecinie powstata w 1996 roku na bazie
wykupionych od Agencji Wiasnosci Rolnych i Skarbu Panstwa terenéw
i jednej linii produkcyjnej. Poczatkowo w zaktadzie pracowato 29 oséb,
a roczna produkcja to ok. 1 296 ton. Obecnie zatrudnienie wyno-
si 212 os6b, a roczna produkcja to ok. 11 520 ton papieru. MTM,
oprocz dziatalnosci produkcyjnej zajmuje sie Swiadczeniem ustug

transportowych i

cieptowniczych jak rowniez jest dystrybutorem

znanych producentéw wyroboéw papierniczych i chemii gospodar-
czej. - Znaczace osiggniecia w naszej dziatalnosci byly i sg moz-
liwe dzieki bardzo duzemu zaangazowaniu catej zatogi, a przede
wszystkim wymienitbym tez: dyr. ds. produkcji Stanistawa Guzika
i dyr. ds. handlu Ryszarda Madro - podkresla prezes.

Wyroby z logo MTM moz-
na znalez¢ natomiast w punktach
Ruchu S.A. oraz regionalnych sie-
ciach handlowych. Sa to produkty
w duzej czeSci z domieszka celu-
lozy i dwuwarstwowe np. papier
i reczniki ,Hepi” 1 ,Maxi’.
W swojej ofercie posiadamy po-
nad 100 réznych pozycji doskona-
le sprawdzajacych si¢ w biurach,
restauracjach, urzedach i oczywi-
Scie w uzytku domowym.

- Cze$¢ produkcji trafia row-
niez na eksport.

- Sa to przede wszystkim kra-
je oscienne: Slowacja, Czechy,
Litwa, Lotwa, Wegry, w najbliz-
szym czasie rowniez Chorwacja.
Eksport waha si¢ w granicach
8-12 % produkgji, ale co wazne wy-
kazuje stalg tendencje wzrostowa.

- W ostatnim czasie mozna
zauwazy¢ rosnacg S$wiadomosé

higieniczna Polakéw. Co to ozna-
cza dla MTM-u?

- Wszelkie badania i statysty-
ki wykazujg staly wzrost zuzy-
cia artykutéw higienicznych. To
pozwala pozytywnie oceni¢ per-
spektywy dla branzy, a wiec i dla
naszej firmy. Ponadto bogacenie
si¢ spoleczeristwa powoduje, ze
Polacy w coraz wigkszym stop-
niu przywigzuja uwage do jako-
Sci uzywanych wyrobéw higie-
nicznych. MySle, ze w niedalekiej
perspektywie zaczna dominowad
na naszym rynku wyroby dwu
i trzywarstwowe, oparte gféwnie na
celulozie. Inwestycje planowane w
najblizszych latach przez nasz za-
ktad daja nam gwarancje, ze be-
dziemy mogli sprosta¢ takze i tym
wymaganiom konsumentéw.

- Dzi¢kuje¢ za rozmowe.

Przemystaw Michalak
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W trosce 0 hezpieczna zywnosc

Instytuty naukowe | Nowe laboratoria w Skierniewicach

Rozmowa z prof. dr hab.
Danutg M. Goszczyriskq,
dyrektorem naczelnym
Instytutu Sadownictwa
i Kwiaciarstwa
w Skierniewicach

- Miniony
rok byt dla In-
stytutu  bardzo
udany, nowe
projekty ba-
dawcze, plany
rozbudowy, me-
dale na targach,

a nawet indywidualne odznacze-
nia panstwowe. Skad te sukcesy?
- Uwazam, ze jest to natural-
na konsekwencja strategii przyjetej
przez ISK kilka lat temu. W 1998
roku, kiedy obejmowalam kierow-
nictwo Instytutu, mato kto wierzyl,
ze bedziemy w UE, ale my wte-
dy nastawiliSmy sie¢ wlasnie na
wspolprace badawcza z Bruksela.
W efekcie z roku na rok rosta
ilo§¢ grantéw. Obecnie realizu-
jemy siedem duzych projektéw
z V i VI Ramowego Programu UE
oraz dziesie¢ projektow COST, czy-
li Europejskiego Programu Wspot-
pracy w Dziedzinie Badari Nauko-
wo-Technicznych. Do tego docho-
dzi jeszcze pig¢ innych przedsie-
wzig¢ m.in. w ramach programéw:
Eureka i Leonardo da Vinci.

- Najnowszy projekt , JSAFRUIT
to kolejne przedsiewzigcie na sze-
roka skale finansowane przez Ko-
misje UE.

- Naszymi partnerami w tym
programie sa 43 jednostki nauko-
we oraz 22 male i Srednie przed-
sigbiorstwa z catej Europy. Dotyczy
on wzrostu konsumpcji owocow.
Podzielono go na siedem gtéwnych
filaréw, a ISK jest koordynatorem
jednego z nich. Oczywiscie za pro-
gramami tego typu idg ogromne
pieniadze, wiec zarabia zaréwno
Instytut, jak i pracownicy biorgcy
udzial w badaniach.

- Czy ze $rodkéw unijnych fi-
nansowane sg takze centra badaw-
cze prowadzone przez Instytut?

- Tak. Mamy trzy centra:
HortiTech - centrum z zakresu
ogrodnictwa, PomoCentre zajmuja-
ce si¢ sadownictwem, finansowane
bezposrednio z Brukseli, oraz jedy-
ne w kraju Centrum Zaawansowa-
nych Technologii AgroTech obej-
mujace cale rolnictwo. Instytut jest
jego koordynatorem wsp6ipracuja-
cym zaréwno z parterami nauko-
wymi, jak i gospodarczymi.

- Jaka role spelniaja te
os$rodki?

- Ich powotywanie ma ufatwic
zdobywanie pieniedzy na nauke
z funduszy strukturalnych. Dzig-
ki powstaniu Centrum Zaawan-
sowanych Technologii AgroTech
otrzymaliSmy ponad 15 milionéw

zlotych na kompleks laboratoryjno-
szklarniowy, ktéry docelowo bedzie
si¢ skladat z dwdch laboratoriow
i nowoczesnych szklarni. Pierw-
sze z nich zupelnie nowe, bedzie
zajmowalo si¢ tzw. GMO, czyli
organizmami genetycznie zmody-
fikowanymi. Obecnie by przeba-
dac¢ zywnos¢ pod katem obecnosci
GMO producent, czy dystrybutor
zmuszony jest korzysta¢ z labora-
toriow w Niemczech. W ramach
rozbudowy zmodernizujemy réw-
niez juz funkcjonujace i to na sze-
rokg skal¢ laboratorium zajmujgce
si¢ badaniem skazen i pozostalosci
srodkéw ochrony roslin w zywno-
$ci. Warto dodad, ze na samg apara-
ture i wyposazenie planujemy wy-
da¢ 5 milionéw zlotych. Aktualnie
jesteSmy w koricowym etapie prze-
targu, a realizacja calego przed-
siewzigcia powinna zakonczyC si¢
w przysztym roku.

- ISK realizuje réwniez pro-
jekt dla NATO.

- Tak, z zakresu wirusologii.
Mowa tu o wirusach roslinnych
uznanych za poSrednie zagrozenie
dla ludzi. Projekt o nazwie: ,,Cha-
rakterystyka molekularna i rozwdj
nowych metod wykrywania wiruséw
dla bezpieczeristwa zywosci” realizo-
wany jest we wsp6lpracy z Kanada,
Wegrami i Chorwacja. ISK jest koor-
dynatorem tego projektu.

- W ramach struktury or-
ganizacyjnej Instytutu funk-

Instytut Sadownictwa i Kwiaciarstwa powstat w 1951 roku.
Zatozycielem i pierwszym dyrektorem Instytutu byt prof. Szczepan Pieniazek.
Podstawowym zadaniem Instytutu jest prowadzenie prac naukowo-badaw-
czych, rozwojowych i upowszechnieniowych z dziedziny sadownictwa, roslin
ozdobnych i pszczelnictwa. ISK ma w swoim dorobku szereg pionierskich
w skali Swiatowej rozwigzan w zakresie odmian i metod uprawy roslin sadow-
niczych oraz sposobow wykrywania patogenéw i zwalczania choréb.

cjonujag réwniez oddzialy Ro-
$lin Ozdobnych i Pszczelnictwa.
Czy w nich réowniez realizuje sie
projekty unijne?

- Tak, w oddziale pszczelni-
ctwa ukoriczono budowe budynku
laboratoryjno-doswiadczalnego,
wiec prace badawcze odbywajg
si¢ w naprawde nowoczesnych wa-
runkach. Ponadto, pozyskuje on
granty 1 pienigdze na inwestycje.
W przypadku kwiaciarstwa du-
Zym osiagnieciem jest powstanie
akredytowanej pracowni do spraw
oceny jakosci nasion. Réwniez tam
realizowane sg programy dotyczgce
wspOlpracy z holenderskimi insty-
tucjami naukowymi oraz z firmami
z tego kraju. Prowadzony jest takze
wspdlny doktorat polsko-holender-
ski. Oddziat Roslin Ozdobnych jest
ponadto koordynatorem migdzyna-
rodowej sieci naukowej w zakresie
ekologicznej produkcji nasion.

- W jakim kierunku podaza
Instytut? Czy bedzie rozwijata si¢
wspélpraca z podmiotami pry-
watnymi, z przedsiebiorstwami?

- Oczywiscie, cho¢ do pelnej

integracji nauki i przemyslu wiele
jeszcze brakuje. Fundusze struktu-
ralne sg poteznym zZrdédlem finanso-
wania. W ich ramach konieczna jest
wspOlpraca z firmami. Aby uzy-
ska¢ Srodki z Unii nalezy najpierw
znalezé przedsigbiorce 1 razem
z nim dany projekt przeprowadzic.
Zaréwno Instytut, jak i przedsigbior-
ca dostaje cze$¢ Srodkéw. Wyniki
takich badain musza by¢ zastosowa-
ne w praktyce. Co wiecej, produkt,
ktory w taki spos6b powstanie musi
by¢ przez 5 lat obecny na rynku.

- Jaka jest zatem recepta na
skuteczne pozyskiwanie funduszy
na prace badawcze?

- Kluczem do sukcesu sg przede
wszystkim ludzie. Stwarzam im bar-
dzo dobre warunki pracy; daje wolng
reke. Nie neguje zadnej koncepcii,
bo kazdy pomyst moze si¢ okazac
strzalem w dziesigtke. Jednoczes$nie
pasja, z jaka pracownicy angazuja si¢
w projekty badawcze to kolejny do-
wdd, ze postawienie na wspotprace
z UE bylo stuszna decyzja.

- Dzigkuje za rozmowe.

Agnieszka Kamolc-Greda

Dobre potaczenia

Transport | PKS Zary w grupie kapitatowej

Wedlug danych Ministerstwa Skar-
bu w okresie od sierpnia 1990 r.
do Kkonca listopada 2005 r. pro-
cesami prywatyzacyjnymi objeto
5703 przedsi¢biorstw panstwo-
wych. To samo Zrédlo wskazuje
PKS w Zarach jako wzorowy
przyklad prawidlowego przygo-
towania i_przeprowadzenia tego
procesu. Zarski przewoznik jest
chwalony takze za umiejetne wy-
korzystanie szans na rozwoj wy-
nikajacy z prywatyzacji.

- Sam proces trwal dos¢ diu-
go poniewaz byliSmy pierwszym
prywatyzowanym PKS-em w Pol-
sce. Na samym poczatku powola-
liSmy specjalng komisje zlozong
z przedstawicieli kierownictwa,
zwigzkow zawodowych, grup pra-
cowniczych oraz z radcy praw-
nego - méwi Jozef Stowikowski,
prezes zarzadu PKS Zary S.A.
Zadaniem komisji bylo przygo-
towanie poszczegdlnych etapow
prywatyzacji.

Najtrudniejszym okazaly si¢ ne-
gocjacje z urzedem wojewddzkim.
Sytuacje dodatkowo komplikowat fakt
nadchodzacej reformy administracyj-
nej kraju. - Decyzje o prywatyzacji
na drodze leasingu pracowniczego
bez udzialu inwestora zewngtrznego
owczesny wojewoda zielonogdrski
podpisal 29 grudnia 1998 r. Tym
samym, od lutego mogliSmy rozpo-
czaé dzialalno$¢ jako spéika akcyj-
na. Przeniesienie wlasnosci nasta-

Nowoczesne Solbusy

pito rok pdzniej, kiedy splaciliSmy
60 procent warto$ci umowy leasin-
gowej - dodaje prezes.

Kolejne lata to nieustanne inwe-
stycje podejmowane w celu zmo-
dernizowania posiadanych obiek-
tow oraz wymiany i unowoczes-
nienia taboru. PKS w Zarach jako
jeden z nielicznych nie zrezygnowat
po prywatyzacji ze S$wiadczenia
uslug w zakresie przewozu tadun-
kéw. - Obecnie, wiek naszego ta-
boru transportowego nie przekracza
w  wiekszosci 6 lat. Tylko
w ubieglym roku zakupiliSmy
16 pojazdéw cigzarowych z na-
czepami. Sukcesywnie wymie-
niamy rowniez naszg flot¢ au-
tobusowg. Ponadto zajmujemy
si¢ spedycja krajowg i migdzy-
narodowa, naprawg pojazdéw
i sprzedaza paliw, a od maja 2003
roku obslugujemy komunikacje
miejskg na terenie gminy Zary
- méwi Jozef Stowikowski.

Nabyte w toku prywatyzacji
doswiadczenie pozwala spolce
aktywnie uczestniczy¢ w podob-
nych procesach innych przedsie-
biorstw z branzy.

Zarski  przewoznik  posiada
m.in. 90 procent udzialéw w PKS
Gliwice Sp. z o0.0. Ponadto, od
ubieglego roku przedsiebiorstwo
dziata w grupie kapitatowej utwo-
rzonej wspélnie z PKS-ami z Byd-
goszcezy, Pily, Walcza, Mysliborza,
Gorzowa Wielkopolskiego i Lesz-
na. - Gléwnym celem tego przed-
siewzigcia jest konsolidacja rynku
poprzez prywatyzacje pozostalych
PKS-6w. Utworzenie duzej sie-
ci komunikacyjnej obstugiwanej
przez 2000 wlasnych autobuséw
pozwoli nam, jako holdingowi,
w pelni konkurowaé z europej-
skimi potentatami, coraz mocniej
wchodzacymi na polski rynek
- podkresla prezes Stowikowski.

Przemystaw Michalak

Rynek ustug teleinformatycznych

Perspektywy
dla sektora MSP

Szybki rozwoj technologii teleko-
munikacyjnych, poprawa jakosSci
lacz internetowych i latwiejszy do
nich dostep powinien przekladaé
sie na szybszy dostep do aktualnej
informacji o zdarzeniach w przed-
sigbiorstwach.

ednym z gléwnych kryteriow
Jkonkurencyjnoéci firm jest za-

stosowanie nowoczesnego opro-
gramowania. Powinna cechowa¢ je
niezawodno$¢ i bezpieczernistwo.

- Wygrywa¢ beda ci, ktdrzy
wczesniej zauwazg otwierajace sie
przed nimi mozliwosci i wykorzy-
stajg je do usprawnienia
dzialalnosci swoich przedsig-
biorstw. Widzimy, ze coraz
wiecej firm z sektora MSP,
zwlaszcza tych o struktu-
7€ rozproszonej, poszukuje
rozwigzan informatycznych,
ktére pozwolg im zintegrowaé dzia-
falno$¢ przedsigbiorstwa - mdéwi
Marcin Czajkowski, dyrektor fir-
my ODL, producenta oprogramo-
wania PolkaSQL wspomagajace-
go zarzadzanie przedsiebiorstwem
- Nasz system dostarcza wyspecjali-
zowane rozwigzania oparte wiasnie
o technologi¢ online. Korzysci
z zastosowania naszych rozwigzan
sa wyrazne: wspdlna baza klien-
tow 1 towar6éw, centralna informacja
o0 stanach magazynowych, zaméwie-
niach, jednolita polityka wspdtpracy
z dostawcami, fatwy dostep do ak-

tualnej informacji z kazdego punktu
sieci, spdjna informacja o kontak-
tach z klientami (CRM), tatwosé
tworzenia rozwigzan typu program
lojalnosciowy - dodaje dyrektor.

Czy jednak obecni dostawcy
oprogramowania dla MSP, gotowi
sa zapewni¢ swoim klientom niski
koszt wdrozenia takiego oprogramo-
wania wykorzystujagcego nowoczesne
technologie teleinformatyczne? Pyta-
nie to jest istotne, bo firmy, decydu-
jac si¢ na zmiang oprogramowania,
aby nie straci¢ pozycji na rynku, nie
mogg sobie przeciez pozwoli¢ na diu-
gi 1 ograniczajacy dziatalno$¢ proces

wdrozenia - Szanse¢ majg tu
producenci oprogramowania
dostarczajacy gotowe roz-
wigzania, pozwalajace na
zminimalizowanie kosztéw
zwigzanych z ich wdroze-
niem. Niezwykle wazne jest
takze, aby wdrazane oprogramo-
wanie wspieralo naturalne procesy
zachodzace w firmie, a nie narzu-
calo wlasnych procedur czesto nie-
wygodnych, czy wrecz ogranicza-
jacych rozwoéj - podkresla Marcin
Czajkowski.

Firma ODL odebrata w grud-
niu prestizowg nagrode od firmy
Sybase, Sybilla 2005. Autorzy pro-
gramu PolkaSQL zostali uhonoro-
wani za upowszechnianie techno-
logii Sybase w sektorze matych
i Srednich przedsigbiorstw.

oprac. tc




Ubezpieczenia

Rozmowa
z Grzegorzem Bizoniem,
prezesem zarzqdu
Centrum Brokerskiego
NEO Sp. z o.o.
z Wroctawia

- Brokerzy
nalezg do ak-
tywnych pod-
miotéw w Sro-
dowisku ubez-
pieczeniowym.
Na czym pole-
ga konkuren-

cyjnosé ich ustug?

- Korzystanie z ustug broke-
ra w czasach, w jakich przyszto
nam zy¢ jest nieodzowne. Prze-
de wszystkim nalezy zdaé sobie
sprawe, zZe ubezpieczenia to po-
tezna dziedzina wiedzy. Zarza-
dzajacy firmami, niezaleznie od
ich wielkosci, zwykle nie majg
czasu na analize problematy-
ki ubezpieczeniowej i dlatego
w wielu organizacjach traktuje
si¢ to pobieznie. W mojej opinii
jest to powazny blad. Przeciez
prezes, czy dyrektor odpowia-
da calym swoim majatkiem za
szkody, jakie moze spowodo-
waé w zarzadzanej przez siebie
organizacji. Zle ubezpieczenie
w razie powstania duzej szkody
na przyklad zywiolowej, moze
by¢ dramatem dla osoby zarza-
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ZAUFAC BROKEROWI

Jak zapewnic peitng ochrone?

dzajacej. Jezeli dana firma be-
dzie w stanie dowieS$¢ bleddéw,
jakie popelniono przy zawiera-
niu uméw ubezpieczenia, bedzie
zmuszony sam pokry¢ powstale
szkody. Musze powiedzieé, ze
przypadki takie mialy miejsce.
Wbrew pozorom nie jest az tak
trudno dowies$¢ zaniedban w za-
kresie ubezpieczen. Wystarczy
powotaé bieglego brokera.

Natomiast, jezeli bedziemy
korzysta¢ z uslug brokeréw i biur
brokerskich to t¢ odpowiedzial-
no$¢ cedujemy na nich.

- Zawarcie umowy ubez-
pieczenia jest elementem
konczacym caly proces obstu-
gi klienta.

- Specyfika obstugi broker-
skiej przewiduje szereg etapéw
poprzedzajacych samo  zawar-
cie umowy ubezpieczeniowe;j.
W pierwszym rzedzie dokonuje-
my gruntownej analizy dotych-
czasowego stanu ochrony w tym
zakresie u klienta i ustalamy prio-
rytety. Musimy wiedzie¢, czy
klient zawierajac umowy kieruje
si¢ jedynie ceng za ochron¢ ubez-
pieczeniowa, czy tez w pierw-
szym rzedzie jakos$cig ochrony,
a raczej jak najkorzystniejszym
bilansem jakosci do ceny. Kolej-
nym etapem jest audyt ubezpie-
czeniowy. W grupie NEO funk-
cjonuje spélka wyspecjalizowana
w takich dzialaniach. Zatrudnia
ona wysokiej klasy inzynieréw

ryzyka, ktérzy na nasze zlecenie
dokonujg audytu ubezpieczenio-
wego i identyfikacji ryzyka.

Dopiero wtedy, gdy zidentyfi-
kujemy, poznamy i opiszemy po-
tencjalne ryzyko mozemy przysta-
pi¢ do stworzenia dla klienta in-
dywidualnego programu ochrony
ubezpieczeniowej. Program taki
jest zawsze dopasowywany do
specyfiki jego dziatalnosci.

Nastepnie analizujemy rynek
i szukamy zakladu ubezpieczen,
ktéry mozliwie najpelniej za-
spokoi potrzeby naszego klien-
ta w zakresie ochrony. I tutaj
wlasnie konieczna jest niezwy-
kle fachowa wiedza zaréwno
w zakresie prawa, jak i ekono-
mii, bankowos$ci oraz zarzadza-
nia. Penetracja rynku i nego-
cjacje z ubezpieczycielami bez
watpienia wymagaja od naszych
pracownikéw wiedzy, umiejet-
nosci i do§wiadczenia. Zdajemy
naszym klientom sprawozdanie
z dokonanych czynnoSci i zgod-
nie z wymogami ustawy o po-
Srednictwie ubezpieczeniowym
rekomendujemy zawarcie umow
ubezpieczen z okreslonym ubez-
pieczycielem. Ostatnim etapem
pracy brokerskiej jest zarzgdza-
nie szkoda. Swiadczymy naszym
klientom fachowg asyste od po-
wstania szkody, az do wyptaty
naleznego odszkodowania.

- Do jakich podmiotéw Kkie-
rujecie Panstwo swoja oferte?

W chwili obecnej obstugu-
jemy kilkaset duzych podmio-
téow gospodarczych. Z naszego
wsparcia korzystaja zaréwno
przedsigbiorstwa i  admini-
stracja pafstwowa, jak i mate
i §rednie firmy. Warto podkre-
§li¢, ze dbajac o jak najlepszg
ochrong ich intereséw przyczy-
niamy si¢ rowniez do ich dyna-
micznego i zarazem stabilnego
rozwoju. Przeciez, jako pierwsi
w Polsce, stworzyliSmy nowa-
torski program ochrony ubez-
pieczeniowej dla sektora ener-
getycznego. Biorgc pod uwage
pojemnos$¢ rodzimego rynku
ubezpieczen byliSmy zmuszeni
szuka¢ dla niego reasekuracji
na rynkach miedzynarodowych.
Ale dzigki naszym partnerom z
Londynu udato si¢ te programy
wdrozy¢.

Dzi$§ wielu brokeréw poda-
za naszymi §ladami.

Ponadto, specjalizujemy si¢
w obstudze zamoéwierr publicz-
nych. Z naszych porad, jako
biegtych w tym zakresie, ko-
rzysta kilkadziesigt podmiotow
podlegajacych ustawie: Prawo
Zamowien Publicznych.

- Jakie znaczenie dla fir-
my maja zdobyte w ostatnich
latach nagrody?

- To przede wszystkim
poczucie, ze wykonywana
przez nas praca o0sigga wyso-
ki stopien profesjonalizmu.

W pierwszym rzedzie oczy-
wiScie zawdzigczamy to wy-
kwalifikowanemu zespotowi
i doskonalym negocjatorom.
W dalszej kolejnosci takze za-
sobom i rozwigzaniom informa-
tycznym, na ktére pozyskali§my
srodki z Unii Europejskiej. Ja-
kos$¢ ustug byta dla nas zawsze
najwazniejsza. Jako pierw-
sza firma brokerska w Polsce
wdrozyliSmy w naszej spéice
system zarzadzania jakoScia
w oparciu o normy ISO 9001,
a w 2002 roku uzyskaliSmy
certyfikat jakosci. W roku
2000 byliSmy laureatem kon-
kursu Przedsigbiorstwo FAIR
PLAY i zajeliSmy III miej-
sce w plebiscycie czytelni-
czym Gazety Wroctawskiej.
W 2001 roku po raz kolejny
zostaliSmy  laureatami  kon-
kursu Przedsi¢biorstwo FAIR
PLAY, a w roku 2002 otrzyma-
liSmy ztoty certyfikat konkur-
su. W 2004 roku otrzymali§my
prestizowg Dolnoslaska Nagro-
de JakoSci i tytul Dobroczyn-
ca Roku za wspieranie szeregu
inicjatyw o charakterze chary-
tatywnym. Wszystko to, o czym
mowie gwarantuje nam zadowo-
lenie naszych klientéw, wzrost
ich zaufania do naszej spdéiki,
a co za tym idzie coraz silniej-
sza pozycje na rynku i prestiz.
- Dzi¢kuje¢ za rozmowe.
Dorota Cicha

Wsparcie ostatniej szansy

Wierzytelnosci | Windykacja w zaktadach opieki zdrowotnej

Ustawa restrukturyzacyj-
na, ktéra wedlug zapowiedzi
doprowadzi¢ ma do popra-
wy kondycji polskich szpitali
w rzeczywistoSci prowadzi
wiele z nich na skraj ban-
kructwa i fizycznej likwida-
cji. Trudna sytuacja szpita-
li pociaga za sobg powazne
opo6znienia wszelkich platno-
$ci. Cierpia na tym placow-
ki stuzby zdrowia, pacjenci
i kontrahenci. Mozna jednak
skutecznie zapobiegaé takim
zatorom.

ak bardzo pokazuje przy-
ktad spétki MW Manage-

ment. Skuteczna windyka-
cja wobec takich jednostek jak
szpitale jest bardziej efektywna,
jezeli zostanie oddalona w cza-
sie. Dzieki temu mozna szyb-
ciej odzyska¢ nalezne pieniadze.
- Odkupujemy wierzytelnosci
w postaci zasadzonych, prawo-
mocnych wyrokéw, w przypadku
ktérych komornik dawno zawie-
sit lub umorzy! postepowanie ze
wzgledu na bezskuteczng egze-
kucje - méwi Wojciech Gérski,
prezes zarzadu MW Manage-
ment Sp. z 0.0. - Nasza firma ma
prawo dochodzi¢ swoich praw
i naleznosci. I robi to skutecznie
- podkresla.

Dochodzenie wierzytelnoSci
w stuzbie zdrowia to powazne
wyzwanie. Wymaga doskonalej
znajomosci szeregu przepisow
zwigzanych z funkcjonowa-
niem ZOZ-6w i ich organéw
zatozycielskich. - Z przepiséw
wynika m.in., ze po likwidacji
zaktadu to organ zatozycielski
ponosi catkowitg odpowiedzial-
no$¢ finansowg wobec wierzy-
cieli. W tym momencie caty
ciezar zwigzany z zadtuzeniem
przechodzi na wlasciciela, czy-
li na samorzad - podkreS§la pre-
zes Gorski.

W takiej sytuacji wierzy-
ciel zostaje czesto zdany na la-
ske samorzadu. Od jego decyzji
zalezy, czy odzyska pieniadze.
Poméc tu moga jedynie konse-
kwentne dziatania i do$wiad-
czenia windykatora. - Mamy
do dyspozycji szeroki wachlarz
mozliwosci. Od tzw. bialego wy-
wiadu, poprzez analiz¢ prawna,
do wystosowania pozwu do sadu
wlacznie - méwi prezes. - Przy-
jete przez nas metody pozwolily
m.in. uzyska¢ wyrok zasadza-
jacy i odszkodowanie na rzecz
naszego klienta od konkret-
nego organu zalozycielskiego.
I to dwukrotnie, w przypadku po-
wiatu zarskiego i zabkowickiego
- podkresla Wojciech Gorski.

- Organy samorzgdowe nie-
rzadko uchylajg si¢ od obo-
wigzkéw jakie naktada na nie
Ustawa o Zaktadach Opie-
ki Zdrowotnej co powoduje,
ze konieczno$cig staja = si¢
powddztwa  odszkodowawcze,
w ktérych si¢ wyspecjalizo-
waliSmy. Pozywamy najczes-
ciej samorzady powiatowe, ale
réwniez wojewddzkie. Niezwy-
kle charakterystyczne jest to,
ze dziatania samorzgdowcéw
w stosunku do majgtku i wie-
rzycieli ZOZ-6w coraz cze¢sciej
,ocierajg si¢” o przepisy prawa
karnego, co znajduje wyraz w
kierowaniu przez prokuratury
aktéw oskarzenia za tworzenie
z SP Z0OZ-6w ,wydmuszek”,
pozostawianie ich w szczat-
kowej formie bez majatku
i z dlugami, za§ w oparciu
o ich majatek tworzenie nowych
(najczesciej niepublicznych)
Zakladéw Opieki Zdrowotnej.
Monitorujemy takie dzialania
i zawiadamiamy o nich organy
Scigania - dodaje.

Sukcesy w odzyskiwaniu
naleznoSci MW Management
odnosi nie tylko w sluzbie
zdrowia. Spéltka, ktéra powsta-
fa w 2001 roku w Siedlcach,
co prawda dostosowala swoja
ofert¢ do podmiotéw na sze-

roko rozumianym rynku za-
kladéw opieki zdrowotnej, ale
zajmuje si¢ takze interesami
klientéw z branzy budowlanej
i spozywczej.

Dzialania firmy obejmujg
wierzycieli szpitali, aptek, hur-
towni farmaceutycznych, etc.
Poprzez biuro w Warszawie fir-
ma zapewnia swoim klientom
staly kontakt. NaleznoS$ciami
zajmuje si¢ tu zespol wysoko
wykwalifikowanych i doSwiad-
czonych pracownikoéw.

- Nacisk ktadziemy na od-
zyskanie nalezno$ci uznanych
za nieSciggalne. Co wazne,
nasi klienci nie ponoszg zad-
nych oplat wstepnych i zali-
czek zgodnie z zasadg ,,success
fee”, czyli wynagrodzenia od
sukcesu - podkresla prezes.

Poprawa plynnosci finanso-
wej 1 przewidywalne w czasie
odzyskanie naleznoSci to ele-
menty, ktére doceniaja klien-
ci sp6tki. Ponadto, sa oni na
biezaco informowani o podej-
mowanych dziataniach. - Nie-
stety, jako firma zajmujgca
si¢ wierzytelnoSciami jeste-
Smy czasami jednak postrze-
gani jako gorsza strona poste-
powania. Nie traktuje si¢ nas
np. jako réwnoprawnych pod-
miotéw w procesach sagdowych,

a nasze uprawnienia bywajg
naruszane. Tymczasem sytua-
cja wyglada nieco inaczej. Sa-
morzady, ktére sa zobowigza-
ne do okreSlonych $wiadczeft
czasami si¢ od nich uchylajg.
Wtedy, czesto bezsilni wobec
urzednikéw kontrahenci u nas
znajdujg profesjonalng pomoc
- méwi Wojciech Gorski.

MW Management zajmuje
si¢ réwniez pomocg w pozyski-
waniu funduszy unijnych. Fir-
ma opracowuje dokumentacje:
biznes plany i wnioski kredy-
towe dla przedsigbiorstw oraz
dla rolnikéw, grup producen-
ckich, zaktadéw przetwodrczych
i samorzadéw lokalnych w ra-
mach programéw PHARE i SA-
PARD oraz prowadzi szkolenia.
- W tym zakresie wspotpracu-
jemy bezpoSrednio z Agencja
Restrukturyzacji i Modernizacji
Rolnictwa oraz Polska Agencjg
Rozwoju Przedsigbiorczosci
- podkresla prezes Gorski.

Do statych klientéw
sp6tki naleza m.in.: Roche
Polska Sp. z o.o0., Paul Hart-
mann Polska Sp. z o.0., Lin-
de Gaz Polska Sp. z o.0.,
Polab Sp. z o.0. oraz Philips
Medical Servicesiwiele matych
i §rednich firm rodzinnych.

Beata Kowalska
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Soonsulting” do sukcesu

Rozwiazania IT | Informatyzacja z unijnych funduszy

Wiasciwe dopasowanie zintegro-
wanych systeméw informatycz-
nych do przyjetej strategii bi-
znesowej to wyzwanie, ktoremu
sprosta¢ muszg dzisiejsze przed-
siebiorstwa produkcyjne. Rynek
oferuje szereg rozwigzan progra-
mowych i sprzetowych, przez kto-
ry bezpiecznie przeprowadzi nas
zewnetrzny konsultant.

atowicka spétka INFORG
B Consulting to niezalezna

firma doradcza, ktéra po-
maga w wyborze najefektywniej-
szego rozwigzania stuzacego do
zarzadzania  przedsiebiorstwem.
Gléwnym obszarem zaintereso-
wania INFORG-u jest wspieranie
firm produkcyjnych w zakresie
wyboru i wdrozenia systeméw
zwigzanych z zarzadzaniem pro-
dukcja. W chwili obecnej trudno
znalez¢ przedsigbiorstwo, ktdre
nie posiadaloby systemu wspie-
rajacego podstawowe obszary za-
rzadzania. Jednocze$nie niewiele
z nich uzywa nowoczesnych sy-
steméw wspierajacych zarzadza-
nie produkcja, ktéra jest podstawg
ich dziatalnosci.

Jednym z kluczowych klien-
téw jest KGHM Polska Miedz
S.A., gdzie spétka wspiera swo-
im doradztwem prace zwigzane
z wyborem i wdrozeniem zinte-
growanego systemu do zarzadza-
nia ciggiem produkcyjnym i fan-
cuchami logistycznymi.
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Firmowy kredyt
hipoteczny

Ponadto, INFORG posiada
szereg akredytacji uzyskanych od
Polskiej Agencji Rozwoju Przed-
siebiorczosci w zakresie doradztwa
i realizacji przedsigwzig¢ infor-
matycznych. Wspélpraca oznacza
réwniez mozliwo$¢ czesciowej re-
fundacji realizowanych projektéw
ze Srodkéw UE.

- Przedsigbiorcy korzystajacy
z naszych ustug moga ubiegaC si¢
o refinansowanie z funduszy unij-
nych czgdci kosztéw poniesionych
na uslugi zwigzane z informaty-
zacja. Dotyczy to gléwnie malych
i Srednich przedsigbiorstw - podkre-
Sla Andrzej Golen, prezes zarzadu
INFORG Consulting Sp. z o.0.

Firma zajmuje si¢ zardw-
no wyspecjalizowanymi ustugami
doradczymi (IT Consulting), jak
i proponuje praktyczne rozwigza-
nia informatyczne z zakresu IBI
(Integrated Business Intelligence).

By zapewni¢ najwyzszg ja-
kos¢ ustug INFORG wypracowat
wlasna kompleksowa metodyke
zwigzang z uslugami doradczy-
mi PERFORMA. Powstata ona
na podstawie dlugoletniego do-
Swiadczenia konsultantéw spo6tki
w realizowaniu projektéw infor-
matycznych i dopasowana jest do
polskich realiéw.

- PERFORMA dzieli catos¢
ustugi na fazy. Od audytu uzywa-
nych rozwigzain informatycznych
w danej firmie, przez opracowanie
strategii informatyzacji zgodnej ze

strategiag biznesowg firmy, az do
wyboru oferentéw i ofert oraz nad-
zoru nad praktyczna realizacjq pro-
jektu - méwi prezes Golen.

Swiadczone przez INFORG
Consulting ustugi doradcze oraz
rozwiazania biznesowe stuza nie
tylko stosujagcym je instytucjom,
czy przedsigbiorstwom.

- Wdrozenie kompleksowych
systeméw IT, obejmujacych réz-
ne aspekty funkcjonowania firm:
produkcje, sprzedaz, ustugi, kto-
re poprawiajg przeplyw informa-
cji, skracaja czas realizacji zadan
oraz przyczyniajg si¢ do umocnie-
nia pozytywnego wizerunku firm
na rynku. Dzigki temu klienci na-
szych klientéw osiagaja wymierne
korzysci z proponowanych przez
nas rozwigzain - dodaje Michat
Laskowski, wiceprezes zarzagdu
INFORG Consulting Sp. z o.0.

Potwierdzeniem jakosci Swiad-
czonych ustug doradczych jest
posiadany przez spolke certyfikat
jakosci ISO 9001:2000, a takze
czlonkostwo w miedzynarodowej
organizacji Supply Chain Council,
zajmujacej sie opracowaniem i po-
pularyzacja standardéw w zakre-
sie zarzgdzania fadcuchami dostaw
i faficuchami wartoSci.

Wsréd najwazniejszychklientéw
znajduja si¢ m.in. Centrostal S.A.
w Gdansku, Ciech S.A., oraz
Potudniowy Koncern Energe-
tyczny S.A.

Dorota Cicha

INVESTKREDIT

- hank lepszych mozliwosci

Rynek kapitatowy | Dlugoterminowe kredyty finansowe

Rozmowa
z Hansem Koeppenem,
dyrektorem zarzqdzajgcym
Przedstawicielstwa
w Polsce Investkredit
Bank AG

- Podejmo-
wanie  nowych
inwestycji wyma-
ga duzych nakla-
déw finansowych.
Investkredit ma
tu spore do$wiad-
czenie.

- Koncentrujemy si¢ na dlu-
goterminowym finansowaniu in-
westycji  przedsiebiorstw. Popyt
na kredyty korporacyjne w Polsce
nieustannie ro$nie, dlatego w celu
utatwienia dostepu do ustug finan-
sowych naszego banku w 2002
roku zostato otwarte przedstawi-
cielstwo w Warszawie. Wszystkie
decyzje dotyczace kredytow za-
padaja w austriackiej centrali i to
z nig nasi klienci zawierajg umo-
we o finansowaniu swojego pro-
jektu. Jako przedstawicielstwo
skupiamy si¢ na dziatalno$ci mar-
ketingowej. Przede wszystkim in-
formujemy o ustugach banku i ne-
gocjujemy warunki kredytowe.

- Do kogo adresowana jest
Panstwa oferta?

- Obstugujemy dwie grupy
kredytobiorcow. Z jednej strony
sa to firmy produkcyjne osiagaja-
ce roczne obroty powyzej S0 mln
zlotych. Oferujemy im kredyty
do 10 lat o minimalnej wyso-
kosci 20 mln zlotych. Wigkszo$¢
z nich to liderzy w swoich bran-
zach. Srodki pozyskane w naszym
banku stuza im do dalszego roz-
woju, a tym samym do podtrzy-
mania osiggnigtej pozycji. Drugi
sektor to podmioty funkcjonujace
na rynku nieruchomosci, gdzie na
naszg pomoc mogg liczy¢ gtéwnie
deweloperzy i inwestorzy chcacy
budowac obiekty biurowe, maga-
zyny, czy centra handlu detalicz-
nego. W tym wypadku kredyty
udzielane sg do 25 lat.

- Jakie korzysci odnosza part-
nerzy Investkredit Bank AG?

- W odréznieniu od innych
bankéw dopuszczamy wieloletni
okres kredytowania. To stwarza
sytuacje, w ktdrej roczne raty ka-
pitatowe sa duzo mniejsze. Mamy
zaufanie do naszych klientow
i nie boimy si¢ ryzyka kredyto-
wego. Nie wymagamy by biezace
transakcje danego przedsiebior-
stwa realizowano przez rachunek
w naszym banku. Ponadto, de-

cyzje o udzieleniu kredytu zapa-
dajg szybko. Oplacalno$é¢ kazdej
inwestycji bada maly, ale wysoko
wyspecjalizowany zespdt ekono-
mistow i inzynieréw.

- Czy finansowane projek-
ty muszg wyrozniaé¢ si¢ czyms$
szczegblnym?

- Ktadziemy nacisk na wysoki
stopient  profesjonalizmu wniosko-
dawcow, efektywne procesy pro-
dukcyjne oraz sprawdzamy, czy
brand naszego klienta jest rozpo-
znawalny na rynku. Wraz ze $rod-
kami finansowymi udzielamy réw-
niez wsparcia merytorycznego.

- W jaki sposéb?

- Dla obecnych i potencjal-
nych klientéw organizujemy bez-
platne warsztaty finansowe. Sa
to interaktywne kursy, podczas
ktérych dokonuje si¢ réznego ro-
dzaju symulacji finansowych. Na
ich podstawie klienci dowiadujg
si¢ m.in. jakie sg kryteria podej-
mowanych przez bank decyzji.
Pozwalaja poznac proces analizy
danych niezbgdnych do ubiegania
sie o kredyt, a takze zbadaé wias-
ng zdolno$¢ kredytows. Warsztaty
organizowane sg systematycznie.
Najblizsze odbedg si¢ z koricem
lutego w Warszawie.

- Dziekuje za rozmowe.

Dorota Cicha

Rynek nieruchomosci w Pol-
sce systematycznie sie roz-
wija. Klienci prywatni jak i
przedsi¢biorcy, ktérzy inwe-
stuja w t¢ branze¢ poszuku-
ja wysokiej jakosci uslug fi-
nansowych przy atrakcyjnym
oprocentowaniu. Takie mozli-
wosci oferuje BPH Bank Hi-
poteczny S.A.

ferta Banku skierowa-
na jest do oséb prywat-
nych i przedsiebiorcéw,

ktérzy posiadajg bagdZz nabywa-
ja prawo wlasnosci lub uzyt-
kowania wieczystego do danej
nieruchomosci. Srodki z kre-
dytu moga by¢ przeznaczone
m.in. na: zakup nieruchomo-
§ci, budowe i re-
mont, czy splate
kredytéw zacigg-
nigtych w innych
bankach. Mozliwe
jest réwniez od-
zyskiwanie kapitalu zainwe-
stowanego lub zamrozonego
w nieruchomosci. - Jako jedy-
ny bank hipoteczny w Polsce
wydtuzamy mozliwo$¢ kredy-
towania nawet do 25 lat - pod-
kresla Iwona Zatuska, dy-
rektor sprzedazy BPH Banku
HipotecznegoS.A.-Odgrywamy
znaczacg role w tworzeniu ryn-
ku listow zastawnych w Polsce
i oferujemy inwestorom wyso-
kiej jakoSci bezpieczne papiery
diugoterminowe - dodaje.

Wysokos¢ udzielanego finan-
sowania ustalana jest indywidu-
alnie. Dla oséb prywatnych mi-
nimalna kwota to 50 tysigcy zt
- maksymalnej bank nie okresla.
W przypadku przedsiebiorcow,
kwoty te wahaja si¢ od 100 ty-
siccy do 40 mln zl. Wysokos¢
kredytu uzalezniona jest od formy
prawnej prowadzonej dziatalnos$ci
gospodarcze;j.

Bank koncentruje si¢ obec-
nie na udzielaniu kredytéw dla
trzech grup odbiorcéw. Przed-

Bank™BPH
do

BANK HIPOTECZNY

siebiorcom oferuje wygodne fi-
nansowanie nieruchomosci ko-
niecznych dla potrzeb prowa-
dzonej dzialalnoSci, a osobom
fizycznym pomoze w zdobyciu
mieszkania, czy domu. Klientem
banku moze by¢ osoba fizyczna
posiadajaca lub zamierzajaca
naby¢ prawo do nieruchomosci
komercyjnej (pod wynajem).
O kredyty moga si¢ takze sta-
ra¢ jednostki sektora publicz-
nego, w szczegdlnosci gminy,
powiaty, wojewddztwa samorza-
dowe, jednostki organizacyjne
Skarbu Paristwa. - Szczegdlny
nacisk ktadziemy na pozyskiwa-
nie klientéw z sektora matych
i Srednich  przedsigbiorstw.
I dlatego nasza oferta ulega sta-
fej modyfikacji dla
jak najpelniejszego
dostosowania  jej
zmieniajacych
si¢ potrzeb tych
firm - méwi Iwona
Zatuska.

BPH Bank Hipoteczny S.A.
byt pierwszym bankiem specja-
listycznym w Polsce, ktéremu
Komisja Nadzoru Bankowego
wydata zgode na rozpoczgcie
dziatalno$ci.

Na polskim rynku finanso-
wym obecny jest od 1995 roku.
Wchodzi w sktad migdzynarodo-
wej grupy HVB, ktéra zajmuje
drugie miejsce, pod wzgledem
wielkosci w Niemczech i jest
jedna z czolowych grup finanso-
wych w Europie.

W  Polsce tworzy wilasnag
Grupe Kapitatowg BPH, co ula-
twia klientom identyfikacje ban-
ku z preznie dziatajaca instytu-
cja finansowg.

BPH Bank Hipoteczny S.A.
w roku 2006 bedzie kontynu-
owal przyjeta strategi¢, kon-
centrujac si¢ na zwiekszaniu
atrakcyjnosci oferty produkto-
wej oraz rozbudowie kanaléw
dystrybucji.

Katarzyna Gtadzik

»Rekordowy” eCRIV

Internetowy system zarzadzania
relacjami z kontrahentami eCRM
to najnowsze dzielo programistow
z bielskiej spotki REKORD Syste-
my Informatyczne.

prowadzony na poczatku
tego roku system jest bezpo-
Srednio powigzany funkcjo-

nalnie i technologicznie z zintegrowa-
nym systemem Rekord ERP, wspoma-
gajacym zarzadzanie Sredniej wielkosci
przedsigbiorstwem produkcyjnym.

Dwa najbardziej interesujace
mechanizmy eCRM to karta kon-
trahenta oraz zaawansowany system
hierarchicznego grupowania.

Karta zawiera zdefiniowane przez
uzytkownika wskazniki oraz rozbu-
dowane analizy o ostatnich kontak-
tach/dziataniach  przeprowadzonych
z wybranym klientem. Dzigki temu
rozwigzaniu w tatwy i szybki sposéb
mozna uzyska¢ informacje niezbedne
do podjecia decyzji handlowych.

Whbudowany mechanizm dyna-

micznego budowania grup pozwala na
przeksztalcanie wyniku zdefiniowanego
zestawienia (widoku) w logiczng grupe
kontrahentéw. I tak na przyktad mozna
wygenerowac grupe wszystkich klien-
tow o okreSlonym poziomie sprzeda-
zy np. 100 tysiecy w danym miesigcu,
a odbiorcy beda do takiego zestawienia
zaliczani automatycznie po przekrocze-
niu zalozonego poziomu finansowego.

Wigcej informacji mozna uzyskaé
na stronie: www.rekord.com.pl de
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