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Maszyny i ludzie

Z Saverio Cacopardo, wiceprezesem zarzgdu Fiat Bank Polska,

rozmawia Arkadiusz Braumberger

W ubiegtym roku Panstwa bank pierwszo-
rzednie poradzit sobie ze spowolnieniem.
To dos¢ niezwykle, z jednej strony finanse,
z drugiej motoryzacja — dwie branze, kto-
re najbardziej odczuty skutki kryzysu...

— Nasz bank jest czescig duzej miedzy-
narodowej spoiki, ktérej udziatowcami
s Credit Agricole i Fiat Group Automo-
biles. Produkty dostarczamy klientom,
wykorzystujac sie¢ dealeréw Fiat Auto.
Kazdy z tych trzech elementéw miat
swoj zasadniczy wklad w nasza niepo-
datno$¢ na trudng sytuacje na rynku.
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Saverio Cacopardo: Bez oddanego,
kompetentnego i skutecznego zespotu odniesienie
sukcesu nie bytoby mozliwe.
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Dzi¢ki grupie Credit Agricole je-
steSmy w stanie zapewni¢ swobodny
dostep do konkurencyjnych pozyczek
w atrakcyjnych cenach. Dodatkowo
dzieki naszemu partnerowi bankowemu
mamy mozliwos$¢ prowadzenia bardzo
zdeterminowanej polityki zarzadzania
ryzykiem. Pozwolilo to bankowi utrzy-
mac wysoka jakos¢ akcji kredytowej
w najtrudniejszych momentach.

Jakie znaczenie miat sukces rynkowy
odniesiony przez Fiat Group Automobi-
les w czasie Swiatowej reces;ji?

— To kolejny element, na ktéry chcialem
zwroci¢ uwage. Wspoblpracujac z Fiat
Group Automobiles (FGA — przyp.
red.), oczywiScie skorzystaliSmy na
tym, ze koncern okazat si¢ tak odporny
na niekorzystne konsekwencje kryzysu,
ktéry — przypomnijmy — dotkliwie do-
tknal przemyst motoryzacyjny. Z grupa
jesteSmy bardzo mocno zintegrowani
w zakresie oferowania naszym wspol-
nym klientom szerokiego i atrakcyj-
nego wachlarza produktéw. Z naszym
najwazniejszym partnerem handlowym
— siecig dealeréw Fiat Auto stworzyli-
Smy bardzo silne wigzy partnerstwa.
Scista wspolpraca byla w stanie zapew-
ni¢ nam zaréwno olbrzymi zasieg, jak

i skuteczno$¢ handlowa. I to niezalez-
nie od rosnacej w site konkurencji w tej
branzy.

Czy mozna okresli¢, ktory z tych trzech
elementow - scista wspétpraca z Credit
Agricole, Fiat Group Automobiles i siecig
dealerska Fiata Auto — odegrat najwaz-
niejsza role?

— Bardzo trudno. Na pewnym pozio-
mie udatlo si¢ nam uzyska¢ wspar-

cie i niskiego ryzyka finansowego,

i stabilnosci, i synergii handlowych,

i wspolpracy z rozlegla siecia deale-

row. To wszystko pozwolito naszemu
bankowi utrzymac¢ wysoka wydajnos¢
w tym trudnym czasie.

Sama sie¢ powigzan biznesowych to
chyba jednak za mato?

— Oczywiscie, ze tak. Bez oddanego,
kompetentnego i skutecznego zespotu
odniesienie sukcesu nie byloby mozliwe,
zwlaszcza w warunkach swiatowego
kryzysu, ktéry powaznie wstrzasnat

i branza motoryzacyjna, i sektorem
bankowym.

Czy kluczem do sukcesu byli ludzie?

— Bez ich kompetencji i zaangazowania
trudno byloby go osiagna¢. W szybko
powiekszajacym si¢ i rozwijajacym Sro-
dowisku zespé6t ten aktywnie poszukuje
mozliwosci poprawy jakosci i dostep-
nosci swiadczonych ustug przy jedno-
Czesnym mocnym zwracaniu uwagi na
profil ryzyka oraz rentownosci naszej
dziatalnosci.

To nieustanne zaangazowanie
pracownikéw i ich dbatos¢ o podwyz-
szanie jako$ci naszych ustug pozwolito
bankowi prosperowa¢ nawet w okresie
wyzwan — i to zaréwno tych dla przemy-
stu motoryzacyjnego, jak i sektora ustug
finansowych.

Mialo i ma to ogromne znaczenie
réwniez w kontekscie wspoipracy
z siecig dealeréw Fiat Auto. W momen-
cie gdy presja ze strony konkurencji
i wymagajacy rynek mogtyby przyczynic¢
sie do ostabiania pozycji firmy na rynku,
byliSmy w stanie stworzy¢ silne poczucie
wspoélnoty w dazeniu do realizacji okre-
slonego celu.

Co zatem byto najwazniejszym wyzwa-
niem dla Fiat Banku Polska?

— Bylo i jest, bo ten cel nadal jest
aktualny. To utrzymanie skutecznosci
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Prezes Fiat Banku Polska odbiera nagrode dla zwyciezcy w kategorii banki samochodowe w rankingu

MF BANK -,50 najwiekszych bankdw w Polsce”

w wykorzystywaniu szans, jakie daje
obecnie polski rynek. Wasza gospodarka
wykazala si¢ wyjatkowa odpornoscia,
bedac jedyna w Europie, ktéra wyka-
zala dodatni PKB. Wierzymy, iz jest to
wskaznik swiadczacy o tym, ze Polska
bedzie startowala z bardzo dobrej pozy-
¢ji w chwili nieuniknionego odbicia. Dla
naszej firmy to bardzo wazne — zar6w-
no w kontekscie utrzymania wzrostu

w branzy motoryzacyjnej, jak i ustug
finansowych.

W jaki sposéb chcecie to uzyskac?

— W przeciaggu mniej niz pieciu lat bank
prawie trzykrotnie zwiekszyl swoje
aktywa. Obecnie znajduje si¢ w punkcie
zwrotnym, zwigzanym z angazowa-
niem znacznych srodkéw finansowych
w rozwdj. Ale zawsze bedzie chodzito

o to, zeby naszym klientom i partnerom
zaoferowac jak najwyzszy poziom ustug
i produktéw. Intensywnie inwestuje-
my wiec zaréwno w kapital ludzki, jak

i w nowoczesne systemy IT. W obliczu
coraz bardziej wyrafinowanych potrzeb
konsumentéw i skomplikowanego oto-
czenia prawnego musimy by¢ pewni, ze
jesteSmy w czoléwce.

Na barkach naszych pracownikéw
spocznie olbrzymia odpowiedzialnos¢,
zwlaszcza ze oprécz sieci dealerow Fiat
Auto bedziemy tez obstugiwac grupe
Chrysler Jeep oraz Dodge. Mamy $wia-
domos¢, ze jest to olbrzymia szansa,
ale réwniez nie lada wyzwanie. W kaz-

www.miesiecznikbank.pl

dym razie bedziemy chcieli dostarczac
ustugi i produkty na najwyzszym
poziomie nowym i bardzo wymagaja-
cym klientom.

Co Fiat Bank Polska zechce poprawic

w nadchodzacym roku?

— Wedlug mnie istniejg dwie sfery
naszej dziatalnosci, na ktérych powin-
niSmy si¢ skupi¢, myslac o przyszlo-

Sci i rozwoju banku. Z jednej strony
musimy usprawnic nasze procedury

i skutecznos¢, po to by zaoferowac
naszym klientom szybszg i bardziej
efektywna obstuge. Méwiac konkret-
niej, chcielibysmy wdrozy¢ w czasie
rzeczywistym procesy ubezpieczeniowe,
ktére pozwolilyby unikna¢ bezczynnego
czekania na etapie dystrybucji.

Druga sfera naszych dziatan, ktéra
chcielibySmy poprawi¢, dotyczy potrzeby
zaspokajania wymagan szybko rosnacej
i zréznicowanej grupy konsumentéw.
Obstugujemy przeciez klientéw indy-
widualnych, firmy ubezpieczeniowe,
doceniamy kupujacych i zamoznych
klientéw, a takze duzych operatoréw
floty samochodowej.

Uwazam, ze utrzymywanie dziatan
na wysokim poziomie skutecznosci,
przy jednoczesnym oferowaniu dla
kazdej grupy klientéw wyspecjalizowa-
nych produktéw i ustug, jest najistot-
niejszym wyzwaniem, z ktérym nasz
bank bedzie musial sobie w najblizszej
przyszlosci poradzié.
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Kredyty zagrozone
i niesplacalne to duzy problem
w dziatalnosci bankowej!

Mozna zabezpieczac sie przed takimi
sytuacjamii zmniejszaé ryzyko.
Wystarczy sprawdzac wiarygodnosc
ptatnicza Klienta.

Liczba infermac]i w Systemie BANKOWY REJESTR
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W ostatnim roku radykalnie wzrosta
liczba klientow podwyzszonego ryzyka.
Obrazuje to wzrost zagrozenia,
na jaki narazone sa banki.

System BANKOWY REJESTR,
jest niezastapionym narzedziem
wykorzystywanym w pierwszej
fazie oceny ryzyka zwiazanego
2 potencjalnym Klientem Banku.
W istotny sposob ogranicza liczbe
osob oraz czas potrzebny na
wykonanie wstepnej oceny Klienta.
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