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Szanowni Państwo, Drodzy Czytelnicy

W ostatnich latach polsko - indyjskie stosunki, zarówno w wy-
miarze politycznym jak i gospodarczym oraz kulturalnym wyraź-
nie zyskują na znaczeniu. Indie wyrastają na jednego z najważ-
niejszych partnerów strategicznych Polski na świecie. Łączące 
nas więzi są coraz silniejsze. W kwietniu 2009 r. Polskę odwie-
dziła Prezydent Republiki Indii pani Pratibha Patil. Rok później, 
we wrześniu 2010 r. z wizytą państwową przebywał w New 
Delhi i Bangalore Premier Rzeczpospolitej Polskiej p. Donald 
Tusk. W lipcu 2011 r. New Delhi odwiedził minister Radosław 
Sikorski - była to pierwsza podróż polskiego ministra spraw za-
granicznych do Indii od 1989 roku, czyli po upadku komunizmu 
w Europie Środkowo-Wschodniej. W listopadzie 2013 roku Mini-
ster Sikorski przebywał z wizytą w Indiach po raz drugi. 

W 2014 roku Polska i Indie świętują 60 tą rocznicę nawiązania 
stosunków dyplomatycznych. Choć oficjalne kontakty między 
Polską i Indiami nawiązane zostały w 1954 roku to łączące nas 
więzi są znacznie starsze. W rzeczywistości już w 1893 roku na 
Uniwersytecie Jagiellońskim powstała Katedra Sanskrytu. 
Obecnie nasza współpraca z Indiami ma bardzo solidne pod-
stawy. Wśród filarów wspólnych kontaktów znajdują się m.in. 
sektor energetyczny (górnictwo węglowe i – w dłużej per-
spektywie – energia odnawialna oraz gaz łupkowy), bardzo 
dobre kontakty wojskowe i współpraca przemysłów obron-
nych, brak spornych kwestii politycznych i świetne kontakty 
w zakresie kultury i wymiany artystycznej. 

By jeszcze bardziej wzmocnić współpracę bilateralną oba 
kraje realizują w całym 2014 roku szereg wydarzeń w różnych 
obszarach. Jednym z kluczowych przedsięwzięć był odbywa-
jący się miesiąc temu w Delhi i w Kalkucie Polsko-Indyjski 
Szczyt Energetyczny. Jestem przekonany, że to wydarzenie 
przyczyniło się do promocji polskich firm sektora energetycz-
nego i wydobywczego w Indiach i pozwoliło zaprezentować 
nasz kraj i nasze przedsiębiorstwa jako wiarygodnych part-
nerów biznesowych. Cieszę się, że Polsko-Indyjska Izba Go-
spodarcza wsparła nasze wysiłki i wzięła udział w Szczycie. 
Życząc Państwu sukcesów w Indiach, chciałbym podkreślić, 
że jestem zawsze gotowy wspierać polsko-indyjskie kontakty 
biznesowe. 

Prof. Piotr Kłodkowski  
Ambasador RP w Indiach

Ladies and Gentlemen, Dear Readers,

Indo – Polish relations have intensified significantly over re-
cent years. This is best measured by the number of high-level 
visits on both sides. I must emphasize strongly that India is 
one of Poland’s most important strategic partners globally 
and we are connected by the intensive economic and cultu-
ral cooperation and political dialogue; President Pratibha Patil 
visited Poland in April 2009 and Prime Minister of Poland Mr. 
Donald Tusk was on the State Visit to New Delhi and Bangalo-
re in September 2010. In July 2011 Polish Minister of Foreign 
Affairs Radosław Sikorski paid a visit to India which was in 
fact the first visit of a Polish Foreign Minister to India since 
1989, i.e. after the collapse of the communist ideology in our 
part of Europe. The second visit of Minister Sikorski to India 
took place in November last year.

In 2014 Poland and India celebrate the 60th anniversary of 
their diplomatic relations.
Poland and India officially established diplomatic contacts 
in 1954 but our cultural bonds should be dated back much 
earlier. In fact it was as early as in 1893 when the Chair of 
Sanskrit at the Jagiellonian University in Cracow was esta-
blished and the scholarly researches on Indian culture began. 
At present the pillars of our cooperation are very stable and 
well defined. Our shared interests in an energy sector (coal 
mining and - in a long-term perspective - shale gas), long-la-
sting military ties plus collaboration in a defence industry, no 
politically controversial bilateral issues, and last but not least: 
excellent cultural links and growing mutual artistic inspira-
tions are our best assets in the process of strengthening our 
bilateral relations. 

To further strengthen our bilateral collaboration both coun-
tries are undertaking this year a whole spectrum of activities. 
One of the key events was the Indo-Polish Energy Summit or-
ganized in February 2014 in Delhi and Kolkata. I am convinced 
that the Summit helped to strengthen awareness among the 
Indian decision-makers that Poland and its companies are re-
liable and reputable business partners with an international 
presence. For Polish delegates the Summit was an opportu-
nity to present a comprehensive commercial and investment 
offer. I am pleased to note that he Polish – Indian Chamber of 
Commerce supported and participated in the Summit.

I will always remain committed to strengthening and diversi-
fying Indo-Polish business relations. I believe that this publi-
cation will enable you to explore Poland as the land of unlimi-
ted opportunities where your creativity and entrepreneurial 
spirit can be materialized in the best possible way.

Prof. Piotr Kłodkowski
Ambassador of the Republic of Poland to India

... od nawiązania stosunków dyplomatycznych pomiędzy Pol-
ską i Indiami. Patrząc z tej perspektywy nasze wzajemne sto-
sunki gospodarcze powinny osiągnąć znacznie wyższy sto-
pień niż to ma miejsce obecnie. Jedną z przyczyn były zmiany 
polityczne i gospodarcze jakie wiele lat temu miały miejsce  
w Polsce, powodując w pierwszym momencie znaczne ograni-
czenie współpracy co w tej chwili staramy się odbudowywać. 
Polskie firmy mają do zaoferowania sporo, zwłaszcza w dzie-
dzinie nowoczesnych technologii, ciekawej oferty handlowej, 
inwestycji, współpracy naukowo-technicznej i szkolnictwa, 
wymiany kulturalnej.
Dane o wymianie handlowej Polski z Indiami za ostatni rok 
nie są zbyt imponujące. Zdecydowanie odbiły się na nich pro-
blemy i spowolnienie gospodarcze w Indiach, w szczególności 
znaczna deprecjacja Rupii Indyjskiej, która zdusiła wzrost na-
szego eksportu do Indii.
Udział Indii w polskim handlu zagranicznym jest śladowy, za-
ledwie ok. 0,2% w eksporcie i 0,5% w imporcie i niewspółmier-
nie niski w stosunku do możliwości obu krajów. 
Główną pozycję wśród polskich towarów sprzedawanych do 
Indii nadal zajmują wyroby przemysłu elektromaszynowego, 
chemicznego oraz metalurgicznego, sprzedajemy także koks. 
W imporcie dominują wyroby przemysłu lekkiego i chemicznego. 
Indie borykające się  z problemami w energetyce opartej w głównej 
mierze na węglu, zdają się być naturalnym partnerem do rozwoju 
współpracy w tym sektorze. Stwarza to oczywiście duże szanse 
także dla firm sektora węglowego, w szczególności w zakresie 
maszyn i urządzeń górniczych, technologii wydobycia i przeróbki 
węgla, szkolenia kadr górniczych. Indie zainteresowane są także 
w nowych kierunkach dostaw węgla energetycznego i węgla kok-
sującego. Na ile będziemy mogli odpowiedzieć na to zapotrzebo-
wanie? To już zależy od bezpośrednich kontaktów między firmami. 
Niedawny „Szczyt Energetyczny Polska-Indie” oraz udział polskich 
firm prezentujących ofertę techniczną i technologiczną na targach 
IME w Kalkucie stworzył doskonałe warunki dla bezpośrednich 
kontaktów między przedstawicielami administracji obu krajów jak 

również między zainteresowanymi przedsiębiorstwami.
Ale nie tylko energetyka jest obiecującym obszarem współpra-
cy. Zmieniający się i rosnący rynek wewnętrzny, wzrost zasob-
ności społeczeństwa, zwłaszcza wzrost klasy średniej otwartej 
na świat, stwarza doskonałą okazję do wprowadzenia nowych 
produktów, nowej jakości na rynek artykułów spożywczych. 
Firmy zainteresowane możliwością podjęcia inwestycji w bran-
ży przetwórstwa żywności mogą skorzystać z możliwości ofe-
rowanych w ramach programu rozwoju tej branży. 
Te same powody poszerzają możliwości dla firm oferujących nowe 
produkty i techniki w zakresie ochrony zdrowia. Rozwój prywat-
nych klinik, szpitali i przychodni powoduje wzrost zapotrzebowa-
nia na specjalistyczny sprzęt, który Polska może zaoferować. 
Trzeba jednak pamiętać, że nasza oferta nie jest jedyną, że kon-
kurencja oferuje również podobne, dobre rozwiązania, oferuje 
często także pomoc w finansowaniu transakcji. To jest element 
nadal niedoceniany i według naszych obserwacji rzadko sto-
sowany przez polskich eksporterów. A przecież skorzystanie  
z kredytu eksportowego (oferowanego min. przez BGK) ubez-
pieczonego przez KUKE istotnie poprawia warunki naszej ofer-
ty, dając jednocześnie bezpieczeństwo transakcji.
Indie nie są krajem, gdzie nawiązanie kontaktu z kontrahentem 
skutkuje szybkim podpisaniem kontraktu czy natychmiastową 
transakcją. Potrzeba trochę czasu i cierpliwości, ale patrząc na ry-
nek o liczbie ponad miliarda  konsumentów warto podjąć starania.
Szanowni Państwo, zachęcamy do kontaktu z WPHI – przesła-
nia swojej oferty, przesłania zapytań. Nie prowadzimy doradz-
twa biznesowego, jednak staramy się docierać do potrzebnej 
Państwu informacji.
Służymy pomocą w wyszukaniu potencjalnych partnerów, pomocą 
w nawiązaniu kontaktu, udostępniamy zarówno siedzibę jak i sto-
isko informacyjne na targach czy wystawach dla odbycia spotkań 
biznesowych. Pamiętajmy, że kontakt bezpośredni z kontrahentem 
jest niezwykle istotny w tym rejonie świata, a transakcje zawierane 
szybko przez Internet powinny zawsze budzić naszą czujność.
Życzymy tylko udanych transakcji!

Zbigniew Magdziarz, 
Radca, Kierownik Wydziału Promocji Handlu i Inwestycji

Ambasada RP w New Delhi

Kontakt do nas: 
www.newdelhi.trade.gov.pl

e-mail: newdelhi@trade.gov.pl, 
poltrade@trade.gov.pl (j. angielski), 

poltrade1@trade.gov.pl (j. angielski)
tel: +91-11-41496959

Adres: 
Embassy of the Republic of Poland

Trade and Investment Promotion Section
50M Shantipath, Chanakyapuri

110021 New Delhi, India

Mija właśnie 60 lat...

http://www.newdelhi.trade.gov.pl
mailto:newdelhi@trade.gov.pl
mailto:poltrade@trade.gov.pl
mailto:poltrade1@trade.gov.pl
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Public tenders related to the coal sector in India.

To meet the needs of Polish companies in the coal sector cooperation 
we present the following article.
According to the current provisions regarding public procurement 
by public sector companies in India, the purchase of all goods and 
services must be conducted through an open tender system. Usually, 
different products/services and different branches of government 
institutions/ministries/public-sector enterprises have slight varia-
tions with regard to the tender process.
While some tenders are only open to indigenous firms, others are open 
for international competitive bidding. These tenders can be accessed 
by any corporate or individual entity for free from a number of sources.
All tenders released by Indian government sources (ministries, depart-
ments, institutions, public-sector undertakings, public-sector banks, 
etc.) are mandatorily required to be published online on the two official 
Indian government websites related to the issuing of public tenders:
http://eprocure.gov.in/cppp/
http://tenders.gov.in/
Additionally, announcements regarding tenders, Notice Inviting Tender 
(NIT), Expression of Interest (EOI) are also published on the websites 
of the firms which have issued the tenders. Hence, international ten-
ders are also posted on the websites of the 8 constituent firms which 
make up the state-owned coal giant Coal India Limited (CIL). Similarly, 
tenders issued by the Singareni Collieries Company Limited (SCCL) can 
also be accessed from the company’s own website. Tenders issued 
by these companies can be accessed from the following web portals:
http://www.bccl.gov.in/tender-download.php,  
https://coalindiatenders.gov.in,   
http://www.cmpdi.co.in/current.php,  
http://tenders.secureloginecl.co.in/,  
https://mcl.ori.nic.in/nicgep/app,  
http://tenders.gov.in/department.asp?id=99, 
http://secl.gov.in/forms/TenderSearch.aspx, 
http://westerncoal.gov.in/?q=node/399,  
https://coalindiatenders.gov.in/nicgep/app.
Furthermore, coal related tenders, e.g. tenders for the import/procu-
rement of thermal coal or coking coal, tenders for the development of 
a coal block, etc. are also issued by several other state-owned compa-
nies in the steel and power generation industries. 
The most important sources of such tenders are NTPC, SAIL and 
NSPCL. Tenders announced by these companies can be accessed from 
the following web portals:
www.ntpctender.com,
www.sailtenders.com.
Information that can directly be accessed from these web portals, 
without the need for user registration/payment, include the tender 
issuing authority, the tender number, the scope of the goods/servi-
ces being procured, the cost of purchase of the tender documents, 
the amount of the Earnest Money Deposited (EMD) that is required to 
be shown by prospective bidders, the technical specifications regar-
ding the products/services being procured and the time period during 

which they must be delivered, as well as statutory requirements that 
the prospective bidder must qualify viz. technical and financial quali-
fications of the bidder, as well as experience in the general area of the 
tender.
In the majority of instances, the tender documents can only be ac-
cessed after the prospective bidder, or an authorized person acting on 
behalf of the bidder, has registered their profile with the tender issuing 
authority and/or made an electronic payment for the download of the 
tender application form.
Although not a mandatory requirement, some tender issuing organi-
zations require the prospective bidder to possess a Digital Signature 
Certificate (DSC), which is a unique identifier issued by an Indian au-
thority to a person, that is used to authenticate online statements and 
applications. In essence, the DSC seeks to verify the electronic identity 
of the applicant against the existing Indian government records.
Additionally, some pre-qualification requirements for tenders issued 
by some Indian public sector organizations can specify that it is a man-
datory requirement to possess a Permanent Account Number (PAN). A 
PAN number is used to identify any corporate or individual entity that 
is liable to be taxed in India during a given fiscal year.

Zbigniew Magdziarz,
Counselor, Head of the Trade and Investment Promotion 

Section of the Embassy of the Republic of Poland in New Delhi

Contact details: 
e-mail: newdelhi@trade.gov.pl, poltrade@trade.gov.pl 

poltrade1@trade.gov.pl
phone: +91-11-41496959

Address: 
Embassy of the Republic of Poland

Trade and Investment Promotion Section
50M Shantipath, Chanakyapuri

110021 New Delhi, India

Szanowni Państwo
Wychodząc naprzeciw zainteresowaniu polskich firm współpracą  
w sektorze węglowym zamieszczamy poniższy artykuł.
Zgodnie z obowiązującymi przepisami w zakresie zamówień publicznych 
dokonywanych przez przedsiębiorstwa z sektora państwowego w In-
diach zakup wszelkich towarów i usług musi odbywać się w drodze sys-
temu tzw. otwartych przetargów. Zwykle pojawiają się drobne różnice  
w procesie przetargowym w zależności od rodzaju zamawianych to-
warów czy usług oraz w zależności od gałęzi gospodarki, w jakiej działa 
dana instytucja rządowa / ministerstwo / przedsiębiorstwo państwowe.
Podczas gdy w niektórych przetargach udział brać mogą jedynie firmy 
krajowe, to w innych dopuszczone jest uczestnictwo konkurencji z za-
granicy. Wszelkie podmioty gospodarcze oraz osoby indywidualne mogą 
bezpłatnie uzyskać informacje o przetargach z kilku źródeł.
Informacje o wszystkich przetargach organizowanych przez podmioty 
państwowe w Indiach (ministerstwa, departamenty, instytucje, przed-
siębiorstwa sektora publicznego, banki państwowe, itd.) muszą być 
obowiązkowo publikowane w Internecie na dwóch oficjalnych stronach 
rządu indyjskiego traktujących o przetargach publicznych:
http://eprocure.gov.in/cppp/
http://tenders.gov.in/
Co więcej, ogłoszenia o przetargach, zaproszenia do wzięcia udziału  
w przetargach i deklaracje zainteresowania wzięciem udziału w prze-
targach są także publikowane na stronach internetowych firm, które te 
przetargi organizują. Tak więc informacje o przetargach o zasięgu mię-
dzynarodowym są także udostępniane na stronach WWW ośmiu firm 
wchodzących w skład państwowego giganta węglowego Coal India Li-
mited (CIL). Podobnie szczegóły dotyczące przetargów organizowanych 
przez Singareni Collieries Company Limited (SCCL) dostępne są na stro-
nie internetowej tej firmy. Informacje o przetargach ogłaszanych przez 
powyższe firmy można ściągnąć z następujących stron internetowych:
http://www.bccl.gov.in/tender-download.php,  
https://coalindiatenders.gov.in,   
http://www.cmpdi.co.in/current.php,  
http://tenders.secureloginecl.co.in/,  
https://mcl.ori.nic.in/nicgep/app,  
http://tenders.gov.in/department.asp?id=99, 
http://secl.gov.in/forms/TenderSearch.aspx, 
http://westerncoal.gov.in/?q=node/399,  
https://coalindiatenders.gov.in/nicgep/app.

Ponadto, przetargi na towary pokrewne w stosunku do węgla, np. na im-
port czy dostawy węgla energetycznego czy koksującego, przetargi na 
eksploatację bloków węglowych, itd. są organizowane przez szereg innych 
państwowych przedsiębiorstw z przemysłu stalowego i energetycznego.
Głównymi źródłami tego typu przetargów są NTPC, SAIL oraz NSPCL. 
Informacje o przetargach ogłaszanych przez te firmy można uzyskać  
z poniższych stron internetowych:
www.ntpctender.com, 
www.sailtenders.com. 
Informacje, jakie można uzyskać bezpośrednio z tych stron interneto-
wych, bez konieczności rejestracji użytkownika czy dokonania opłaty, 
obejmują nazwę podmiotu organizującego przetarg, numer przetargu, 
zakres towarów czy usług będących przedmiotem przetargu, cenę naby-
cia dokumentów przetargowych, wysokość wadium jakie muszą wpłacić 
potencjalni oferenci, specyfikację techniczną towarów czy usług będą-
cych przedmiotem przetargu oraz termin w jakim muszą być dostarczo-
ne, oraz wymagania regulaminowe jakie musi spełnić potencjalny ofe-
rent, czyli kwalifikacje techniczne i finansowe oferenta a także doświad-
czenie w branży, której dotyczy przetarg.
W większości przypadków dokumenty przetargowe są udostępniane do-
piero po zarejestrowaniu przez potencjalnego oferenta, lub upoważnioną 
osobę działającą w jego imieniu, profilu na stronie podmiotu ogłaszające-
go przetarg oraz po dokonaniu drogą elektroniczną wpłaty za możliwość 
ściągnięcia formularza zgłoszeniowego do udziału w przetargu.
Mimo iż nie jest to wymóg obowiązkowy niektóre instytucje organizujące 
przetargi wymagają aby  potencjalni oferenci posiadali Świadectwo Pod-
pisu Elektronicznego (Digital Signature Certificate, DSC). Jest to indywidu-
alny identyfikator nadawany przez władze indyjskie osobom fizycznym, 
który służy do podpisywania oświadczeń i wniosków składanych elek-
tronicznie. De facto świadectwo to ma na celu weryfikację elektronicznej 
tożsamości wnioskodawcy pod kątem danych jakimi dysponuje rząd Indii.
Co więcej niektóre z wymogów w ramach wstępnego etapu kwalifikacji 
do udziału w przetargach organizowanych przez niektóre podmioty pu-
bliczne w Indiach mogą zawierać wymóg posiadania numeru identyfika-
cji podatkowej (Permanent Account Number, PAN). Numer ten służy do 
identyfikacji wszelkich podmiotów gospodarczych bądź osób fizycznych, 
które podlegają opodatkowaniu w Indiach w danym roku podatkowym.

Zbigniew Magdziarz, 
Radca, Kierownik Wydziału Promocji Handlu i Inwestycji

Ambasada RP w New Delhi

Kontakt do nas: 
www.newdelhi.trade.gov.pl

e-mail: newdelhi@trade.gov.pl, 
poltrade@trade.gov.pl (j. angielski), 

poltrade1@trade.gov.pl (j. angielski)
tel: +91-11-41496959

Adres: 
Embassy of the Republic of Poland

Trade and Investment Promotion Section
50M Shantipath, Chanakyapuri

110021 New Delhi, India

Przetargi publiczne w przemyśle węglowym w Indiach.

http://eprocure.gov.in/cppp/

http://tenders.gov.in/
http://www.bccl.gov.in/tender-download.php
https://coalindiatenders.gov.in
http://www.cmpdi.co.in/current.php
http://tenders.secureloginecl.co.in/
https://mcl.ori.nic.in/nicgep/app
http://tenders.gov.in/department.asp?id=99
http://secl.gov.in/forms/TenderSearch.aspx
http://westerncoal.gov.in/?q=node/399
https://coalindiatenders.gov.in/nicgep/app
http://www.ntpctender.com
http://www.sailtenders.com
http://eprocure.gov.in/cppp/

http://tenders.gov.in/
http://www.bccl.gov.in/tender-download.php
https://coalindiatenders.gov.in
http://www.cmpdi.co.in/current.php
http://tenders.secureloginecl.co.in/
https://mcl.ori.nic.in/nicgep/app
http://tenders.gov.in/department.asp?id=99
http://secl.gov.in/forms/TenderSearch.aspx
http://westerncoal.gov.in/?q=node/399
https://coalindiatenders.gov.in/nicgep/app
http://www.ntpctender.com
http://www.sailtenders.com


8 / POLAND – INDIAN BUSINESS VENTURES POLAND – INDIAN BUSINESS VENTURES / 9

Efektywne funkcjonowanie na rynku indyjskim nie jest możliwe 
bez wcześniejszego przygotowania. Należy zebrać szczegółowe 
informacje nie tylko o konkretnym partnerze biznesowym, z któ-
rym zamierza się rozpocząć współpracę ale również poznać spe-
cyfikę rynku indyjskiego jako całości, zdać sobie sprawę z ewen-
tualnych trudności w dostępie do rynku, a także postarać się zro-
zumieć różnice kulturowe, które prędzej czy później wpłyną na 
przebieg tej współpracy. Krótko mówiąc, każdego potencjalnego 
przedsiębiorcę zainteresowanego wejściem na rynek indyjski 
czeka odrobienie pracy domowej, co wcale nie musi się okazać 
zadaniem nie do wykonania. Wychodząc naprzeciw rosnącemu 
zainteresowaniu rynkiem indyjskim, Polsko – Indyjska Izba Go-
spodarcza organizuje we współpracy z innymi instytucjami za-
angażowanymi w promowanie współpracy gospodarczej Polski 
z rynkami zagranicznymi, różnego rodzaju seminaria, szkolenia 
oraz konferencje dot. relacji polsko – indyjskich. 

Jedną z najważniejszych inicjatyw podjętych przez Polsko – In-
dyjską Izbę Gospodarczą była konferencja „India – Poland Co-
operation & Investments: Manufacturing, Engineering & Al-
lied Sectors Seminar” oraz Spotkania B2B, zorganizowane we 
współpracy z Engineering Export Promotion Council in India 
oraz Polską Agencją Rozwoju Przedsiębiorczości. Wydarzenie, 
które odbyło się 3 czerwca 2014 roku było jednym z punktów 
programu The India Show – imprezy towarzyszącej tegorocznej 
edycji Targów ITM w Poznaniu. Gościliśmy wówczas ponad 100 
– osobową delegację biznesową z Indii, co stanowiło doskona-
łą okazję do bezpośredniego spotkania polskich oraz indyjskich 
przedsiębiorców i poznania ofert współpracy. Swoją obecnością 
wydarzenie uświetnili: Mr. Ravi Capoor – Joint Secretary, Mini-
stry of Commerce & Industry, Government of India, Mr. Vishvajit 
Sahay – Joint Secretary, Department of Heavy Industry & Public 
Enterprise, Government of India, HE Monika Kapil Mohta – Am-
bassador of India to Poland and Lithuania, Mr. Anupam Shah- 
Chairman EEPC India, stronę polską natomiast reprezentowali: 

Pan Eugeniusz Grzeszczak – Wicemarszałek Sejmu RP, Pan 
Jerzy Pietrewicz – Sekretarz Stanu w Ministerstwie Gospodar-
ki, Pan Tomasz Kayser – Wiceprezydent Miasta Poznania, Pan 
Andrzej Byrt – Prezes Zarządu Międzynarodowych Targów Po-
znańskich oraz delegacja z Ministerstwa Spraw Zagranicznych.

Polsko – Indyjska Izba Gospodarcza rozpoczęła również współ-
pracę z Regionalnym Ośrodkiem Debaty Międzynarodowej  
w Poznaniu, czego efektem było wspólnie zorganizowane se-
minarium, które odbyło się 7 października br. Podczas spotka-
nia podsumowano 60 lat współpracy między Polską a Indiami, 
przedstawiając jednocześnie obecny stan relacji oraz perspek-
tywy ich rozwoju, dzięki zdynamizowaniu obecności polskich 
przedsiębiorców na rynku indyjskim.  

Przedstawiciele Polsko – Indyjskiej Izby Gospodarczej uczestni-
czyli również w roli prelegentów w innych konferencjach, których 
motywem przewodnim były relacje gospodarcze pomiędzy Pol-
ską a Indiami. Podczas konferencji „Polska – Indie – w kierunku 
efektywnego modelu dyplomacji gospodarczej” zorganizowanej 
przez Sejmową Komisję Spraw Zagranicznych oraz Centrum 
Studiów Polska – Azja, która odbyła się 25 września 2014 roku, 
Pan Stanisław Wszelaki - Przewodniczący Rady Polsko-Indyj-
skiej Izby Gospodarczej, Dyrektor, Członek Zarządu Flex Film 
Europa sp. z o.o., analizując przykład efektywnej współpracy 
polsko - indyjskiej, opowiadał o kulisach wejścia na polski rynek 
indyjskiej Grupy  Uflex, który to projekt realizowany był w ścisłej 
współpracy z Izbą. 

Prezes Izby Pan Ryszard Sznajder został zaproszony do wygło-
szenia kilku wykładów na temat atrakcyjności rynku indyjskiego 
dla polskich przedsiębiorców, warunków wejścia oraz kolejne 
kroki w kierunku rozpoczęcia współpracy z rynkiem indyjskim 
m.in.: podczas Drugiej Kooperacyjnej Giełdy Przemysłu Drzew-
nego KOOPDREW 2014, która odbyła się 15 września, jako im-
preza towarzysząca tegorocznej edycji DREMY oraz  podczas 
spotkania informacyjnego, w ramach projektu „Sieć Centrum 
Obsługi Inwestorów i Eksporterów“, zorganizowanego dnia  
1 października przez Wielkopolskie Centrum Obsługi Inwesto-
rów i Eksporterów Urzędu Marszałkowskiego Województwa 
Wielkopolskiego w Poznaniu, Polsko – Kazachstańską Izbę Go-
spodarczą oraz Eurofinance Training Sp. z o.o.

Konferencje organizowane przez Polsko – Indyjską Izbę Gospo-
darczą mają na celu przede wszystkim w sposób przystępny  
i praktyczny wyjaśnić charakterystykę rynku indyjskiego, rozwiać 
ewentualne wątpliwości oraz zachęcić do podjęcia współpracy  
z kooperantami indyjskimi. Spotkania te stanowią często pierw-
szy krok w nawiązaniu bezpośredniego kontaktu z przedstawi-
cielami interesujących polskich przedsiębiorców branż rynku in-
dyjskiego. Zapraszamy do udziału w kolejnych seminariach oraz 
do kontaktu z Polsko – Indyjską Izbą Gospodarczą. 

Konferencje - podsumowanie

Effective functioning on the Indian market is impossible 
without a previous preparation. It is necessary to collect de-
tailed information not only about a specific business partner, 
which you are going to cooperate with, but also to get to know 
the characteristic of Indian market in general, to recognize the 
potential difficulties in the access to the market and try to un-
derstand the cultural differences, which sooner or later will 
influence on that cooperation. 

 In brief, each potential entrepreneur, who is interested in en-
tering into the Indian market, has to do a homework, which 
does not have to be unplayable. To meet the growing interest 
in the Indian market, the Polish – Indian Chamber of Commer-
ce organizes seminars, trainings and conferences on the Po-
lish – Indian relations in a cooperation with other institutions, 
which are engaged in promoting an economic cooperation of 
Poland with foreign markets.

The conference „India – Poland Cooperation & Investments: 
Manufacturing, Engineering & Allied Sectors Seminar” and B2B 
Meetings were one of the most important initiative taken by 
Polish – Indian Chamber of Commerce. The conference and 
B2B Meetings were co-organized with Engineering Export Pro-
motion Council in India and Polish Agency for Enterprise Deve-
lopment. The event took place on 3rd of June and was one if 
the points of The India Show program during ITM Fair Trades in 
Poznan. We hosted over 100 members of business delegation 
from India, which was great opportunity for meeting between 
Polish and Indian entrepreneurs. Special guests were: Mr. Ravi 
Capoor – Joint Secretary, Ministry of Commerce & Industry, 
Government of India, Mr. Vishvajit Sahay – Joint Secretary, De-
partment of Heavy Industry & Public Enterprise, Government 
of India, HE Monika Kapil Mohta – Ambassador of India to Po-
land and Lithuania, Mr. Anupam Shah-Chairman EEPC India. 
Poland was represented by Mr Eugeniusz Grzeszczak – Deputy 
Speaker of the Sejm of the Republic of Poland, Mr. Jerzy Pietre-
wicz – Secretary of State in the Ministry of Economy, Mr. To-
masz Kayser – Deputy Mayor of the City of Poznań, Mr. Andrzej 
Byrt – Chairman of the Board of the International Fair and the 
delegation of Ministry of Foreign Affairs.

Polish – Indian Chamber of Commerce has also started a coope-

ration with Regional Centre for International Debate in Poznan. 
The seminar, which took place on 7th of October was the first 
effect of that. During the meeting, the 60 –year – old Polish – In-
dian cooperation was summarized. The lecturers presented also 
the current relations between India and Poland, as well as the 
prospects of their development, which is possible, thanks to an 
increased presence of Polish entrepreneur in the Indian market. 

The representatives of Polish – Indian Chamber of Commerce 
took part as speakers  in other conferences with the keynote 
of the economic relations between Poland and India. During 
the conference “Poland – India – towards effective economic 
diplomacy”, which was organized by Sejm Commission for Fo-
reign Affairs and Centre for Poland – Asia Studies on 25th of 
September, Mr. Stanisław Wszelaki – President of the Council 
of Polish – Indian Chamber of Commerce and Member of the 
Board of Flex Film Europa, analyzed an example of effective 
Polish – Indian cooperation and talked about a backdrop of 
entry of the Indian Uflex Group on the Polish market, which 
was realized in a cooperation with the Chamber. 

Mr. Ryszard Sznajder – President of the Board of the Cham-
ber, was invited to give a few speaches on the attractiveness 
of Indian market for Polish entrepreneurs, conditions of entry 
into and forward steps towards the beginning of cooperation 
with Indian market. That was for example during KOOPDREW 
2014, which took part in 15th of September, as a accompa-
nyig event of this year`s edition of DREMA, as well as during 
information meeting, organized by Investors and Exporters 
Service Centre of Wielkopolska, Polish – Kazakh Chamber of 
Commerce and Eurofinance Training.

The conferences organized by Polish – Indian Chamber of Com-
merce aim, above all, to explain the characteristic of the Indian 
market in accesible and practical way, to resolve doubts and enco-
urage to cooperate with Indian partners. These meetings are often 
the first step in making a direct contact with the representatives 
of  Indian market from the branches, which Polish entrepreneur 
are interested in. We kindly invite you to participate in next semi-
nars and to contact with Polish – Indian Chamber of Commerce. 

Conferences - summary
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Perspektywy współpracy gospodarczej 
EU-Indie pod rządami BJP.

EUROPA NA DALEKIM PLANIE

Spektakularne zwycięstwo wyborcze Indyjskiej Partii Lu-
dowej w maju i przejęcie władzy przez pragmatycznego i 
pro-biznesowego lidera BJP, Narendre  Modiego ożywiło na-
dzieje na obudzenie indyjskiej gospodarki. Zapowiedź libe-
ralnych reform, zmniejszenia biurokracji i uczynienie z Indii 
nowej „fabryki świata” w ramach kampanii „Make in India” 
otwierają nowe możliwości także dla firm zagranicznych. 
Niestety, istnieje ryzyko że Europa nie wykorzysta tego mo-
mentu równie dobrze jak inne regiony. 

Nowy premier Indii zdążył się już spotkać z wszystkimi przy-
wódcami głównych mocarstw świata, od Japonii po USA, ale 
omijał póki co Europę. Szczyt UE-Indie nie odbył się już od 
niemal trzech lat, rozmowy na temat negocjowanej od 2007 
r. umowy o wolnym handlu utknęły w martwym punkcie, 
Włochy, które sprawują prezydencję w UE są wściekłe na In-
die ze zatrzymanie i sądzenie dwóch włoskich marynarzy, a 
wymiana handlowa od dwóch lat wyraźnie spada. Z pewno-
ścią nie pomaga fakt, że większość krajów UE bojkotowała 
Modiego w związku z jego niejednoznaczną rolą w pogro-
mach anty-muzułmańskich w Gudżaracie w 2002 r. Spory 
wokół negocjacji handlowych i klimatycznych, czy ostatnie 
emargo na import indyjskich mango nie pomagają w two-
rzeniu dobrej atmosfery.

EUROPA CIĄGLE SIĘ LICZY

Mimo tych trudności, Europa ciągle ma silne atuty w tych 
relacjach. Indie są jednym z dziesięciu partnerów strategicz-
nych UE i 11 największym partnerem handlowym. Wartość 
handlu w 2013 r. wyniosła 73 miliardy euro. Dla Indii Unia 

jest najważniejszym partnerem, odpowiedzialnym za 13% 
ich wymiany handlowej i głównym źródłem zagranicznych 
inwestycji, skąd pochodzi ¼ wszystkich FDI. Coraz silniejsze 
są kontakty osobiste, a indyjska diaspora w Europie licząca 
ponad 2 miliony ludzi jest czwartą największą grupą imi-
grancką spoza Europy, za Turkami, Algierczykami i Marokań-
czykami.

Niestety relatywny udział Europy w gospodarce Indii kurczy 
się od ponad dekady. Produkty z Europy wypierane są syste-
matycznie przez towary z Chin czy Bliskiego Wschodu. Europa 
zmęczona kryzysem nie jest postrzegana już jako ważne źró-
dło kapitału czy technologii. Dlatego Modi z ofertą inwesty-
cji i współpracy gospodarczej poleciał do Japonii i rozmawiał  
o tym podczas wizyty Prezydenta Chin. Japończycy mają za-
inwestować w Indiach blisko 100 miliardów dolarów a Chiń-
czycy mówią o połowie tej kwoty. Indie coraz wyraźniej swo-
je miejsce widzą w Azji i to tam szukają sojuszników.

Negatywny trend mogłaby odwrócić umowa o wolnym 
handlu i inwestycjach (Bilateral Trade and Investment 
Agreement) ale negocjacje stoją w miejscu od dwóch lat. 
Europa walczy m.in. o mniejsze cła na samochody i alkoho-
le, dostęp do rynku zamówień publicznych i lepszą ochronę 
praw intelektualnych. Indiom zależy głównie na większym 
dostępie do unijnego rynku pracy dla wykwalifikowanych 
pracowników i specjalistów, co jest trudne do przełknięcia 
dla wielu europejskich państw borykających się z własnym 
bezrobociem. Indie niechętnie patrzą też na wymuszane 
przez UE specjalne klauzule dotyczące standardów pracy,  
norm środowiskowych czy praw człowieka. Sytuację kom-
plikują zatem nie tylko sprzeczne interesy gospodarcze ale 
też różnice cywilizacyjne i ideologiczne.

Patryk Kugiel – starszy analityk w Polskim Instytucie Spraw Między-
narodowych w Warszawie od 2008 roku. Ekspert ds. Azji Południowej  
i międzynarodowej współpracy na rzecz rozwoju. Autor wielu artyku-
łów i analiz o polityce zagranicznej Indii, sytuacji bezpieczeństwa w Azji 
Południowej, współpracy regionalnej w ramach SAARC, stosunków UE  
z państwami Azji Południowej, polityki Polski wobec Azji, itp. Absolwent 
stosunków międzynarodowych i religioznawstwa na Uniwersytecie Ja-
giellońskim oraz Studiów nad Azją Południową na Jawaharlal Nehru Uni-
versity w New Delhi.

SZANSE POLSKI
Chociaż relacje na poziomie unijno-indyjskim mają gorszy 
moment, Modi jest zainteresowany wzmocnieniem relacji 
dwustronnych z poszczególnymi krajami członkowskimi. 
Wkrótce ma dojść do spotkania z przywódcami Niemiec, 
Francji i Wielkiej Brytanii a coraz aktywniejsi w Indiach stają 
się także Czesi czy Hiszpanie. Europejczycy nie chcą prze-
puścić szans związanych nie tylko z wielkimi inwestycjami, 
ale też coraz większą rzeszą potencjalnych konsumentów. 
Także Polska powinna postawić na Indie i przygotować się 
na skorzystanie z liberalizacji tej gospodarki. Zwłaszcza, że 
dużo jest do poprawienia.

Wymiana handlowa Polski i Indii wynosi 1,9 miliarda dola-
rów, co stanowi jedynie 1,6% całego handlu UE z Indiami. 
To znacznie poniżej udziału Polski w całkowitej wymianie 
handlowej UE. Co gorsza 2/3 handlu dwustronnego stano-
wi import z Indii. Polska to dopiero 12 największy eksporter 
do Indii w UE (pierwsze są Niemcy, Belgia i Wielka Brytania 
a przed Polską też np. Czechy). Ewentualne podpisanie FTA 
pomogłoby nie tylko polskim eksporterom alkoholi, ale też 
części samochodowych do niemieckich pojazdów. 

Poza większym wsparciem ze strony państwa, polskie firmy 
powinny też skuteczniej korzystać z unijnych mechanizmów 
i instrumentów wspierania eksportu. Warto w większym 
stopniu korzystać ze wsparcia Delegatury UE w New Delhi 
a (http://eeas.europa.eu/delegations/india/index_en.htm), 
zrzeszenia europejskich izb handlowych w Indiach (Council 
of EU Chambers of Commerce in India, http://www.euindia-
chambers.com/), europejskiego centrum biznesu i techno-
logii (The European Business and Technology Centre, www.
ebtc.eu ), czy też European Business Group in India (http://
www.ebgindia.com/). W miejscach tych nie tylko można 
znaleźć specjalistyczne analizy o rynku, ale też znaleźć wia-
rygodnych partnerów i dowiedzieć się o dostępnych formach 
dofinansowania.

WNIOSKI

Mimo trudnych początków relacji nowych władz, Indie i Euro-
pa skazane są na współpracę. Indie potrzebują europejskiego 
kapitału i rynków zbytu, a Europa większego dostępu do 1,2 
miliarda indyjskich konsumentów. Zmiana władzy w Indiach  
i UE daje szansę na nowe otwarcie i powrót do negocjacji 
umowy o wolnym handlu.

Jeśli Modi faktycznie zliberalizuje indyjską gospodarkę i sze-
rzej otworzy drzwi dla zagranicznych inwestorów, europej-

skie firmy ruszą do Indii. Dobrze aby w tej grupie były też firmy  
z Polski. Awans Donalda Tuska na stanowiska szefa Rady 
Europejskiej stwarza też okazję dla lepszej promocji Polski 
w Indiach. Warto aby polskie firmy lepiej wykorzystały na-
szą pozycję w Europie i dostępne mechanizmy współpracy 
unijno-indysjkiej.
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Prospects for EU-India economic 
cooperation under the BJP rule.

THE EU RISKS MISSING OUT 

An outstanding electoral victory of the Indian People’s Party 
(BJP) and swearing in of the pragmatic and business-friendly 
leader, Narendra Modi, as the new Prime Minister of India 
last May, have breathed more hopes about the revival of the 
Indian economy. More liberalization, less bureaucracy and 
promise of turning India into a world’s manufacturing hub as 
part of the “Make in India” campaign offer new opportunities 
also for foreign investors and companies. However, there is 
a risk that the EU will fail to grasp this opportunity.

Though new Prime Minister have already met all the major 
world’s leaders, from Japan to Brazil to the U.S., Europe has 
not figured out on its itinerary. Once annual EU-India Su-
mmits has not taken place since almost three years; talks 
on Free Trade Agreement negotiated since 2007 has hit the 
dead end; Italy which holds the EU Presidency is furious for 
imprisonment of its two sailors by India and bilateral trade 
declines for the last two consequent years. Modi surely re-
members that EU countries boycotted him for years for alle-
ged involvement in communal clashes in Gujarat in 2002 in 
which over thousand people, mostly Muslims, died. Tensions 
over the climate change talks or trade negotiations, as well 
as recent embargo on import of Indian mango, do not help to 
create a conducive atmosphere for cooperation. 

EUROPE STILL MATTERS

Still, despite the odds, Europe has numerous assets at hand. 
India is one out of ten strategic partners of the European 
Union and its 11th biggest trade partners. With 73 billion 
EUR of trade in 2013, the EU was number one trade partner 

for India, responsible for 13% of its foreign trade. Europe is 
also the major investor in India with ¼ share of total FDI. Pe-
ople-to-people links are growing stronger with over 2 mil-
lion Indian immigrants making it the fourth largest minority 
from outside the EU, after Turks, Algerian and Moroccan. 

Unfortunately, the EU relative share in Indian economy 
shrinks for last decade. European goods are pushed out from 
the market by products from China or the Middle East. The 
EU hit hard by the financial and economic crisis is not seen 
any more as an important source of capital or technologies. 
Not surprisingly, first talks Narendra Modi did to seek new 
investments where with Japan and China. Japanese promi-
sed to invest some 100 billion USD and Chinese to spent half 
of that for Indian infrastructure. India sees increasingly its 
place in Asia.

The negative trend in EU-India trade could be reversed by 
signing Bilateral Trade and Investment Agreement (BTIA), 
but the talks are not progressing and the EU is focused now 
on trade deal with the U.S. (TTIP). Europe still seeks more 
concessions on duties for cars and spirits, access to public 
procurements market and better protection of intellectual 
property rights. India wants mostly better access to Europe-
an labor market for its professionals and skilled workers 
what is hard sell in Europe struggling with high domestic 
unemployment. India resists also European pressure to inc-
lude clauses on labor standards, environment protection 
and human rights into trade deal. As Modi has called for re-
-evaluation of all FTA’s, differences between India and EU 
are based not only on economic interest but also on civiliza-
tional and ideological differences.

Mr. Patryk Kugiel – a senior analyst at the Polish Institute of International 
Affairs in Warsaw since 2008. An expert on South Asia and international 
development cooperation. Author of several articles and policy papers on 
India’s foreign policy, reconstruction of Afghanistan post 2001, security 
situation in South Asia, regional cooperation within SAARC, Poland’s fo-
reign policy towards Asia, the EU relations with South Asian countries. 
Graduated from the Jagiellonian University in International Relations and 
Cultural Studies and from the Jawaharlal Nehru University in New Delhi, 
South Asia Programme. 

PROSPECTS FOR POLAND.

This does not mean worse times for Poland-India relations. 
As EU-India hit its low, Modi will pay more attention on 
bilateral cooperation with chosen partners. Leaders from 
France, United Kingdom and Germany are to meet him 
shortly and more activism is observed from Spaniards and 
Czechs. Europeans do not want to miss the opportunities 
of rising public investments and consumers’ market in In-
dia. Poland should also keep an eye on India and prepare 
to benefit from opening up of Indian economy in the near 
term. It is more important as Poland has a lot to improve.
The trade turnover between Poland and India was 1,9 bil-
lion USD in 2013, but it was only 1,6% of the total EU-India 
trade as opposed to almost 3% share in total extra EU trade. 
Moreover, 2/3 of trade with India is made of Polish import, 
and Poland is only 12th major exporter to India among EU 
member states (first is Germany, Belgium and UK, Poland 
is behind the Czech Republic). This clearly shows Poland’s 
trade with India is below its potential. Possible signing 
of FTA between EU and India would help not only Polish 
exporters of liquor and spirits but also auto components of 
German cars.

To improve that, Polish firms should get more public sup-
port but also more actively use mechanism and instru-
ments available at the EU level. For instance they must 
more often contact the EU Delegation in New Delhi, consult 
the European Business and Technology Centre, www.ebtc.
eu), join the Council of EU Chambers of Commerce in In-
dia, (http://www.euindiachambers.com/), or the European 
Business Group in India (http://www.ebgindia.com/). Polish 
companies may find there relevant and updated analysis 
and market research, trusted local partners and seek some 
financial support. 

TOWARDS STRONGER EUROPE-INDIA COOPERATION

Despite difficult beginning, India and Europe are bound 
to cooperate. India needs European capital and technolo-
gies and Europe wants access to 1,2 billion market. Chan-
ge at helm in both India and EU in 2014 gives a hope to 
leave apart old disagreements and open a new chapter in 
bilateral ties. This can give e fresh look on the free trade 
agreement in near future.

If Narendra Modi liberalizes Indian economy and opens 
doors to foreign investors, European companies will rush 
to India. It is advisable for Polish companies to be among 

them. Promotion of Donald Tusk to the highest position 
in the EU administration gives Poland more visibility and 
opportunity for promotion. Polish companies should use 
better this special position of Poland and available mecha-
nism of EU-India cooperation. The next EU-India Business 
Summit would be a good place to start.  
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KLIMAT INWESTYCYJNY W POLSCE
- ASPEKTY PRAWNE I PODATKOWE

Polska jest krajem, w którym z całą pewnością warto inwe-
stować. Jako państwo członkowskie Unii Europejskiej daje za-
granicznym inwestorom dostęp do olbrzymiego europejskie-
go rynku, przy nieporównywalnie niższych kosztach inwesty-
cji niż w państwach Europy Zachodniej. Dodatkowo stanowi 
największy rynek wśród krajów Europy Środkowo-Wschod-
niej. Atutem jest  także bliskie sąsiedztwo Rosji. 

FORMY INWESTYCJI W POLSCE 

Istnieje wiele możliwych form inwestowania w Polsce. Po 
pierwsze, można zdecydować się na założenie tutaj spół-
ki, oddziału lub przedstawicielstwa.  Po drugie, można za-
inwestować w spółki już istniejące. Wreszcie można, nie 
tworząc żadnego odrębnego podmiotu, prowadzić z pol-
skimi przedsiębiorcami jedynie wymianę handlową, i to 
zarówno w formie bezpośredniej, jak i za pośrednictwem 
agentów. 

Należy pamiętać o tym, że z uwagi na fakt, iż Indie nie należą 
do Unii Europejskiej ani EOG, nie wszystkie formy spółek będą 
dostępne dla obywateli Indii na takich samych zasadach, jak 
dla obywateli polskich. Zgodnie z polską ustawą o swobodzie 
działalności gospodarczej, obywatele Indii mogą bez prze-
szkód zakładać w Polsce jedynie spółkę komandytową, ko-
mandytowo-akcyjną, spółkę z ograniczoną odpowiedzialno-
ścią oraz spółkę akcyjną. Formą najbardziej polecaną, głównie 
z uwagi na stosunkowo niskie koszty założenia (minimalny 
kapitał zakładowy wynosi 5.000 zł), a przy tym brak odpo-
wiedzialności osobistej wspólnika, jest spółka z ograniczoną 
odpowiedzialnością. 

Podpisując umowy z polskimi kontrahentami lub z polskim 
agentem, należy mieć na uwadze fakt, że system prawny  
w Polsce odbiega od systemu indyjskiego. Polska, w przeci-
wieństwie do Indii, nie należy do systemu common-law, co 
może stanowić pewną trudność dla inwestorów hinduskich. 
Stąd też, przede wszystkim w przypadku najważniejszych 
kontraktów, dobrze jest skonsultować je nie tylko z hinduski-
mi, ale także z polskimi prawnikami. 

PODATKI

Prowadzenie działalności gospodarczej w Polsce wiąże się  
z koniecznością odprowadzania przede wszystkim podatku 
dochodowego (od osób fizycznych lub prawnych) oraz po-
datku VAT. Stawki podatku VAT – w zależności od przedmio-
tu prowadzonej działalności – wynoszą 23%, 8%, 5% oraz 0%. 
Stawka podatku dochodowego od osób prawnych wynosi 
19%. Podatek dochodowy od osób fizycznych naliczany jest 
co do zasady progresywnie: im wyższa kwota dochodów, tym 
wyższa stawka procentowa, która może wynosić 18 lub 32%.

SPECJALNE STREFY EKONOMICZNE

Dużą zachętę dla inwestorów stanowią specjalne strefy eko-
nomiczne, zlokalizowane w rożnych miejscach w Polsce. Stre-
fy te stanowią wyodrębnione administracyjnie terytoria, na 
których jest możliwe prowadzenie działalności gospodarczej 
na preferencyjnych warunkach. Korzyści związane z prowa-
dzeniem działalności w strefie mogę polegać na uzyskaniu 
zwolnień w zakresie podatku dochodowego czy podatku od 
nieruchomości, dostępie do atrakcyjnych nieruchomości wy-
posażonych w niezbędną infrastrukturę, uzyskaniu wsparcia 
finansowego w postaci różnego rodzaju dotacji czy też uzy-
skaniu wsparcia od zarządzającego strefą. Stąd też warto, 
decydując się na rozpoczęcie działalności w Polsce, rozwa-
żyć możliwość jej zlokalizowania właśnie w specjalnej strefie 
ekonomicznej.

Łukasz Dachowski, LL.M.
radca prawny / doradca podatkowy

Kancelaria „von Zanthier & Schulz” (biura w Berlinie, Köln, Po-
znaniu) od 1992 r. wspiera inwestorów w działaniach inwesty-
cyjnych w Niemczech i Polsce, świadcząc kompleksowe usługi 
doradztwa prawnego, podatkowego oraz księgowego. Od 2010 
r. działa aktywnie na rynkach azjatyckich, gdzie jest członkiem 
międzynarodowych organizacji „Lawasia” oraz „League of La-
wyers”. W sprawach indyjskich „von Zanthier & Schulz” współ-
pracuje z „Astra Law Offices“ z siedzibą w New Dehli.

Łukasz Dachowski ukończył prawo na Uniwersytecie Eu-
ropejskim Viadrina we Frankfurcie n. Odrą, gdzie uzyskał 
tytuł „Master of German and Polish Law” (LL.M.) oraz rów-
nolegle prawo na Uniwersytecie im. Adama Mickiewicza 
w Poznaniu. Po ukończeniu studiów pracował w jednej  
z firm należących do tzw. Wielkiej Czwórki, następnie od 2007 
r. w „von Zanthier & Schulz”. Jest radcą prawnym oraz doradcą 
podatkowym. Włada biegle językiem niemieckim, angielskim 
oraz polskim.

INVESTMENT CLIMATE IN POLAND 
- LEGAL AND FISCAL ASPECTS

Poland is a country, which certainly is worth investing in. As 
a member state of European Union, it gives foreign investors 
access to the vast European market, with incomparable lower 
cost of investment than in countries in Western Europe. Ad-
ditionally, Poland constitutes the largest market among co-
untries in Central-Eastern Europe. The big advantage is also 
the close proximity of Russia. 

FORMS OF INVESTMENT IN POLAND 

There are lots possible forms of investment in Poland. First of 
all, one can decide to set up here a company, a branch office 
or a representation office. Secondly, one can invest in already 
existing companies. Finally, without establishing any separate 
company, one can run only trade exchange with Polish con-
tractor, both on the direct basis or through agents. 

It is worth remembering the due to the fact that India is not 
an European Union nor EOG member state, not all of the com-
panies’ forms are available for Indian citizens on the same 
basis as for Polish citizens. According to Polish Act on Fre-
edom of Economic Activity, Indian citizens can, without any 
restrictions, establish only a limited partnership, a limited jo-
int-stock partnership, a limited liability company and a join-
t-stock company. The form which is highly recommended is 
limited liability company, mostly due to relatively low cost of 
establishing it (the share capital amounts at the minimum of 
5000 PLN) and no personal liability of shareholders. 

When signing an agreement with Polish contractors or Po-
lish agents, one have to take into consideration the fact that 
Polish legal system varies from the Indian system. Poland, in 
opposition to India, is not part of the common-law system, 
which may constitute some difficulties to Indian investors. 
Therefore, in case of highly important contracts, we recom-
mend consulting lawyers, both Indian and Polish. 

TAXES

Running a business in Poland, involves the obligation of 

paying to the Inland Revenue most of all an income tax (Per-
sonal Income Tax – PIT or Company Income Tax – CIT) and 
Value Added Tax – VAT – The VAT rates are - depending on 
the subject of the business – 23% (basic rate), 8%, 5% or 0%. 
The rate of company income tax stands at 19%. The personal 
income tax is calculated progressively: the higher the income, 
the higher the rate, which can amount to 18% or 32%. 

SPECIAL ECONOMIC ZONES

The big incentive for investors are special economic zones 
(SEZ), located in various parts of Poland. These Zones are 
isolated administrative territories, where a business may be 
run on preferential conditions. Benefits connected to running  
a business in SEZ involve for instance: exemption from inco-
me or real estate tax, availability of attractive land plots with 
necessary infrastructure, acquiring financial support in the 
form of various types of subventions, or even getting support 
from the companies managing the SEZ. Hence, when deciding 
to set up a business in Poland, it is worth considering the pos-
sibility of locating it in a special economic zone

Łukasz Dachowski, LL.M.
radca prawny / doradca podatkowy

Von Zanthier & Schulz (offices in Berlin, Cologne, Poznań) has 
been supporting investors in investment activities in Germa-
ny and Poland by providing comprehensive legal, tax and ac-
countant advisory since 1992. It has been active in the Asian 
markets, where it is a member of the international organiza-
tion „Lawasia” and „League of Lawyers”,  since 2010. When 
it comes to  the Indian market affairs, Von Zanthier & Schulz 
cooperates with „Astra Law Offices” located in New Delhi.
 
Łukasz Dachowski graduated from Law Faculty at the Viad-
rina European University in  Frankfurt on the Oder, where he 
earned the title of „Master of German and Polish Law” (LL.M.) 
and from the parallel law at the Adam Mickiewicz Univiersity 
in Poznan. After graduation, he worked in one of the com-
panies belonging to the so-called. Big Four.  Since 2007 Da-
chowski has been working for „von Zanthier & Schulz”. He is  
a legal councel and tax adviser. He speaks German, English 
and Polish fluently.
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Zdaję sobie sprawę, iż wśród czytających Biuletyn PIIG, jest 
wielu członków Izby, w tym firm mających własne, bogate  do-
świadczenia ze współpracy z partnerami indyjskimi. Dla tych 
firm uwagi zawarte w poprzednim wydaniu Biuletynu, w moim 
artykule zatytułowanym „Dlaczego warto rozwijać współpracę 
gospodarczą z Indiami ?”, mogą wydawać się trywialne. Artykuł 
ten kierowałem jednak przede wszystkim do firm rozglądają-
cych się za atrakcyjnymi opcjami biznesowymi w tym rejonie 
świata, starając się przekonać niezdecydowanych, że mimo 
trudności, warto zainteresować się rynkiem indyjskim.
Zwracając Państwa uwagę na rozmiary i dynamikę rozwoju ryn-
ku, którym tak powszechnie zachwycają się dzisiaj międzyna-
rodowi analitycy, nie mogłem jednak uniknąć zasygnalizowania 
pewnych utrudnień i zagrożeń dla biznesu, wynikających cho-
ciażby z różnic kulturowych. Dzisiaj spróbuję rozwinąć te tematy. 

PIERWSZE KROKI

Zakładam, że „praca domowa” została odrobiona, tzn. że 
zgromadzili Państwo podstawowy zasób informacji korzy-
stając z zasobów internetu pod wskazanymi w poprzednim 
artykule adresami. Nic tak jednak nie wzbogaca wiedzy i nie 
pomaga w podjęciu decyzji, jak bezpośredni, osobisty kontakt 
z rynkiem. Dlatego warto zainwestować w wizytę w Indiach, 
aby na miejscu przekonać się o możliwościach i ogranicze-
niach ewentualnej współpracy.
• Udział w misji gospodarczej organizowanej przez KIG, PIIG, 
ew. inne podmioty, we wspólpracy z WPHI i organizacjami in-
dyjskimi:
- wizyta na imprezie targowo-wystawienniczej;
- sesja matchmakingowa – spotkania biznesowe B2B.
• Wsparcie finansowe ze strony Min. Gospodarki jest trudne 
do uzyskania z powodu nadmirnie sformalizowanych, biuro-
kratycznych procedur; konieczna jest presja organizacji sa-
morządu gospodarczego na MG, które powinno dostosować 
konstrukcję instrumentów do realnych potrzeb i oczekiwań 
przedsiębiorców.
• Indywidualna wizyta na targach – polecam stronę, z któ-
rej korzystałem www.biztradeshows.com/india, jak również 
stronę państwowej organizacji India Trade Promotion Organi-

zation www.indiatradefair.com.
• Sugeruję kontakt z WPHI w celu weryfikacji rangi i znacze-
nia imprezy (targi reklamowane są zwykle jako „największe, 
międzynarodowe”, a na miejscu okazuje się często, że są to 
co najwyżej lokalne jarmarki).

POSZUKIWANIE LOKALNEGO PARTNERA

• Skuteczne działanie zewnętrznego podmiotu bez miejsco-
wego pośrednika, czy też bezpośredniego udziału kapitało-
wego lokalnego partnera jest – zwłaszcza dla firmy stawiaja-
cej na rynku pierwsze kroki – praktycznie niemożliwe!
• Kontaktów można szukać na międzynarodowych targach  
i wystawach, branżowych seminariach, sympozjach, za po-
średnictwem indyjskich organizacji samorządu gospodarczego.
• Problemem jest znalezienie partnera godnego zaufania, do 
prowadzenia wspólnych interesów, czy to w handlu towarami  
i usługami, czy we wspólnym przedsięwzięciu inwestycyjnym 
na terenie Indii; taki partner powinien wykazywać się lojalnością,  
a jednocześnie powinien skutecznie radzić sobie z powszechny-
mi trudnościami i barierami, jakie napotykają firmy zagraniczne:
- biurokracja i towarzysząca jej korupcja;
- długotrwałe procedury celne, paraliżujące obrót, zwłaszcza 
towarami łatwo psującymi się;
- przewlekłe postępowania arbitrażowe i sądowe, z wyraźną 
skłonnością miejscowych sądów do wydawania orzeczeń ko-
rzystnych dla strony indyjskiej;
- odmienna kultura pracy, inne poczucie czasu.

WIARYGODNOŚĆ PARTNERA

• Należy upewnić się, czy firma ma uprawnienia do prowa-
dzenia działalności w zakresie wymiany gospodarczej z za-
granicą, tj. czy posiada obowiązkowy IEC Number (Importer 
Exporter Code Number), nadawany przez Director General for 
Foreign Trade (DGFT), Ministry of Commerce.
• Korzystanie z usług wywiadowni handlowych nie jest prze-
sadnie drogie; koszt bazowego, standardowego raportu nt. 
firmy nie przekracza 2.000 INR (ok. 120 PLN). Są to raporty 
oparte na informacjach własnych badanej firmy; obiektywny 
audyt / wywiad kosztuje drożej.
• Na podstawie własnych doświadczeń mogę polecić m.in. 
indyjską firmę MIRAINFORM www.mirainform.com, a także 
cieszące się zaufaniem ONICRA Credit Rating Agency of India 
www.onicra.com / VISHWAS DATA SERVICES vishwasdata-
services@gmail.com
• Nieco droższe są usługi wywiadowni międzynarodowych, 
takich jak np. COFACE www.coface.co.in, czy DUN & BRAD-
STREET www.dnb.co.in 
• Przy większych przedsięwzięciach warto zainwestować  
w cross-checking.
• Wiarygodność zwiększa przynależność badanej firmy do 
którejś z poważnych organizacji samorządu gospodarczego  
w Indiach: FICCI – Federation of Indian Chambers of Commerce 
and Industry; CII – Confederation of Indian Industry; ASSO-
CHAM – Association of Chambers of Commerce and Industry;
PHD – Punjab Haryana Delhi Chamber of Commerce, a obec-
nie, po rozszerzeniu obszaru działania na sąsiednie stany In-

Jak wejść na rynek indyjski?
dii znana jako Progress Harmony Development Chamber of 
Commerce.
• Łącznie bezpośrednio i za pośrednictwem regionalnych  
i branżowych organizacji biznesowych, izby te zrzeszają dzie-
siątki i setki tysiecy podmiotów na obszarze całego kraju.
• WPHI Ambasady RP w New Delhi pozostaje w stałym kon-
takcie z tymi organizacjami i może pośredniczyć w przekaza-
niu ew. zapytań.

UTRUDNIENIA W DOSTEPIE DO RYNKU

• Brak porozumienia o wolnym handlu FTA (Free Trade 
Agreement) między Unią Europejską, a Indiami. Przyczyną 
przeciagających się negocjacji jest oczekiwanie przez stronę 
indyjską asymetrii w redukcji barier. Strona unijna obawia się 
zwłaszcza otwarcia rynku pojazdów i części samochodowych, 
a także produktów farmaceutycznych. 
• Jednocześnie redukowane są sukcesywnie bariery w handlu 
między Indiami i krajami Azji, co pogarsza pozycję konkuren-
cyjną krajów UE.
• Wymóg „indianizacji” produktu / usługi, co wiąże się z żą-
daniem transferu technologii i know-how; może to prowadzić 
do utraty rynku (nie tylko indyjskiego), jeśli partner rozpocznie 
produkcję własnych, tańszych imitacji.
• Certyfikaty fitosanitarne na produkty pochodzenia roślinne-
go; dotyczy to również opakowań drewnianych, palet, wiórów 
itp. materiałów www.omegaglobal.co.in/certificate.pdf.
• Certyfikaty weterynaryjne na produkty pochodzenia zwie-
rzęcego – nie zawsze wystarczają świadectwa UE.
• Certyfikaty („no objection certificate”) wymagane przy imporcie 
do Indii sprzętu i wyposażenia medycznego; wystawia je Central 
Drug Standard Control Organization (CDSCO) www.cdsco.nic.in 

PŁATNOŚCI

• W relacjach z partnerami indyjskimi, zwłaszcza jeśli kon-
takty nie są jeszcze utrwalone, obowiązuje zawsze zasada 
ograniczonego zaufania. Należy starać się korzystać z usług 
pierwszorzędnych banków i z uznanych w handlu międzyna-
rodowym technik rozliczania transakcji, unikając pokusy pój-
ścia na skróty w celu zwiększenia iluzorycznych korzyści. 
• W imporcie z Indii zapłata za dostarczony towar powinna 
następować po jego odbiorze i akceptacji jakości; częste są 
przypadki, zwłaszcza w kontaktach między MSP, przepadnię-
cia zaliczki, bądź też dostawy towaru drastycznie odbiegają-
cego jakością od uzgodnionego standardu.
• Niektórzy importerzy decydują się na kontrolę jakości towa-
ru przy załadunku, przez miejscowego agenta, bądź własnego 
przedstawiciela; to dodatkowy koszt, który jednak eliminuje 
część ryzyka i w ostatecznym rachunku zwiększa bezpieczeń-
stwo transakcji.
• W eksporcie do Indii należy unikać wysyłki towaru do od-
biorcy przed pełnym zabezpieczeniem zapłaty. Zdarza się 
często, iż kupujący używa różnych wybiegów, aby opóźnić 
lub zredukować płatność. Dlatego też wszelkie dokumenty 
powinny być przygotowane z wielką starannością, z troską  
o każdy zapis.
• Pretekstów do wstrzymania płatności może być wiele, 

choćby taki, że przykładowo gwarancja dobrego wykonania 
została co prawda wystawiona przez pierwszorzędny bank,  
ale akurat nie ten, którego życzył sobie kontrahent, czy też że 
jakość rzekomo nie odpowiada warunkom kontraktu.
• Zdarzające się często problemy z rozliczeniem transakcji nie 
są wyjątkiem, ale wpisane są w tutejszą kupiecką praktykę. 
Generalnie należy zachować daleko idącą ostrożność, aby 
uniknąć sytuacji, gdy zamiast spodziewanego większego teo-
retycznego zysku, poniesiemy jeszcze większą, ale całkiem 
realną stratę.

RÓŻNICE KULTUROWE

Kilka całkowicie subiektywnych spostrzeżeń:
• czas: dla nas jest liniowy, dla nich płynie cyklicznie, po okrę-
gu; szerzej w znakomitej książce Krzysztofa Mroziewicza: 
„Cakra, czyli kołowa historia Indii”; dlatego my się stale spie-
szymy, aby nam pociąg nie odjechał, a oni spokojnie czekają 
wierząc, że pociąg znowu podjedzie w trakcie kolejnego okrą-
żenia / reinkarnacji;
• przestrzeń: my potrzebujemy co najmniej kilkudziesięciu 
centymetrów wolnej przestrzeni wokół siebie, aby nie tracić 
uczucia komfortu, oni czują się źle bez bezpośredniego dotyku 
(ulica, kolejki, komunikacja)
• hałas: my (ja) cenimy sobie ciszę, oni świetnie czują się  
w zgiełku i jazgocie (głośna muzyka, petardy, wschód słońca 
w Darjeeling nad Kangczendzengą, witany radosną wrzawą, 
zamiast cichej kontemplacji); 
• higiena: kiedy cuchnący i brudni Portugalczycy, Francuzi  
i Brytyjczycy podbijali indyjskie księstwa w XVIII w. (Robert 
Clive), wyrafinowana kultura dworska ówczesnych mahara-
jów zalecała stosowanie kąpieli, szamponów, olejków ete-
rycznych itd.; najstarsze instalacje sanitarne odnaleziono  
w ruinach Mohenjo-daro i Harappa (cywilizacja Indusu sprzed 
ponad 2.500 lat p.n.e.); niestety, obyczaje dzisiejszych miesz-
kańców Indii nieco się różnią;
• religia: u nas dominujący monoteizm, w Indiach obecne są 
wszystkie ważne religie świata, w tym hinduizm z milionami 
bóstw, islam, buddyzm, sikkizm, jainizm, lokalne kulty świę-
tych; 
• język: u nas jeden, w Indiach oficjalnie uznanych 415 języ-
ków i 1.600 dialektów, z czego hindi, angielski i 22 inne języki 
(w tym sanskryt) są jezykami urzędowymi na poziomie sta-
nowym; 
• biznes: wschodnia kupiecka mentalność – targowanie się 
jest częścią rytuału, blef (na granicy oszustwa) nie jest niczym 
zdrożnym, zwłaszcza jeśli zastosowany wobec obcego.

Michał Byczkowski

Doradca Polsko-Indyjskiej Izby Gospodarczej,
były kierownik w placówkach dyplomatyczno-handlowych

– łącznie ponad 10 lat w Azji, w tym 2-krotnie
w BRH/WPHI w New Delhi
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http://www.indiatradefair.com/
http://www.mirainform.com/
http://www.onicra.com/
mailto:vishwasdataservices@gmail.com
mailto:vishwasdataservices@gmail.com
http://www.coface.co.in/
http://www.dnb.co.in/
http://www.omegaglobal.co.in/certificate.pdf
http://www.cdsco.nic.in/
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How to enter the Indian market ?

 
 

I realize that among the readers of the Quarterly, there are 
many PICC members, including companies with rich experien-
ce in cooperation with Indian partners. For those companies, 
my comments in the previous edition of Quarterly, in an ar-
ticle entitled „Why should we develop economic cooperation 
with India?” may seem trivial. However, I directed that article 
at less experienced companies, looking for attractive busi-
ness opportunities in the region. I was also trying to convince 
the undecided that despite difficulties, showing interest in the 
Indian market is worthwhile.  
Paying attention to the size and the development dynamics of 
the market, so strongly acclaimed by international analysts,  
I must nevertheless draw your attention to some cultural dif-
ference driven difficulties and threats to the successful con-
duct of business. Today I will attempt to develop these topics.

FIRST STEPS

• Provided that preliminary research and the collection of ba-
sic information, based on web-based resources pointed out in 
the previous article, have already been conducted, the natural 
next step to knowledge enrichment and decision making is 
direct contact with the market. For that reason a visit to India 
is not only advisable but also imperative, and is the only direct 
way to assess the possibilities and limitations of cooperation.  
• Participation in a trade mission – organized by the Natio-
nal Chamber of Commerce, the Polish – Indian Chamber of 
Commerce or other institutions, in cooperation with the Trade 
and Investment Promotion Sections of the Polish Embassy in 
India and associated Indian organizations. 
• Individual trade show participation – www.biztradeshows.
com/india, as well as the website of the India Trade Pro-
motion Organization www.indiatradefair.com, are both good 
sources of information about upcoming events.
• Contact with the Trade and Investment Promotion Sections 
of the Polish Embassy in India - in order to verify the rank 
and importance of an event (trade shows are usually adverti-
sed as „the largest, international” while upon arrival they may 
have the appearance of very localized bazaar-like events). 
• Financial support of the Ministry of Economy – currently 

difficult to obtain, because of excessive bureaucratic proce-
dures. Pressure on the Ministry to tailor the existing instru-
ments towards the real needs and expectations of the entre-
preneurs is crucial.

LOOKING FOR LOCAL PARTNERS

• The effective functioning of foreign enterprises without lo-
cal agents, or direct participation of local partner capital may 
prove virtually impossible, especially for a company, taking its 
first steps on the market.
• Productive relationships can be started at international tra-
de shows, exhibitions, seminars and through Indian economic 
self- governance institutions.
• The main issue may be finding a trustworthy partner 
to conduct business, or to carry out joint venture invest-
ments in India. Such a partner should be loyal and be able 
to deal with difficulties and barriers experienced by  fore-
ign companies:
- Bureaucracy and corruption
- Lengthy customs procedures
- Drawn–out  arbitration and judicial proceedings and ten-
dency of local courts to rule in a way beneficial to the Indian 
litigant
- Different work culture and sense of timing

CREDIBILITY OF PARTNERS

• It is necessary to ensure that the partner company has es-
sential legal competencies to conduct business and commer-
cially cooperate with foreign countries - whether they have 
mandatory IEC numbers (Importer Exporter Code Number), 
issued by the Director General for Foreign Trade (DGFT) of the 
Ministry of Commerce.
• Obtaining a credit report is not excessively expensive; the 
cost of basic report on a company does not usually exceed 
INR 2.000 (about 120 PLN). Such reports are based on infor-
mation provided by the company in question; naturally an ob-
jective audit/report will be much more expensive:
⁻- Based on experience, I can suggest the following agencies: 
MIRAINFORM www.mirainform.com, ONICRA Credit Rating 
Agency of India www.onicra.com, VISHWAS DATA SERVICES 
vishwasdataservices@gmail.com More expensive are servi-
ces provided by international credit management companies 
like COFACE www.coface.co.in or DUN&BRADSTREET www.
dnb.co.in
⁻- A cross – check may be a worthwhile investment for larger 
enterprises.
• Credibility can be enhanced by membership in one of major 
economic self-governance organizations of India:  FICCI – Fe-
deration of Indian Chambers of Commerce and Industry; CII 
– Confederation of Indian Industry; ⁻ASSOCHAM – Associa-
tion of Chambers of Commerce and Industry; ⁻PHD – Punjab 
Haryana Delhi Chamber of Commerce,
These Chambers associate hundreds of thousands of busi-
ness entities throughout the country, directly and through 
regional and Professional business organizations.
• The Trade and Investment Promotion Section of The Emba-

ssy of The Republic of Poland in New Delhi stays in touch with 
these organizations and may be of assistance  in mediating 
and sending questions. 

DIFFICULTIES IN ACCESSING MARKET

• Lack of a Free Trade Agreement between the European Union 
and India. India expects an asymmetrical barrier reduction, a re-
ason in itself for the drawn–out negotiation processes.
• At the same time, trade barriers between India and other 
Asian countries are being successively reduced, which wor-
sens the competitive position of EU countries. 
• The requirement to make a product or service „more Indian”. 
This implies a transfer of technology and know–how, which 
can lead to the loss of market share both in India, if the part-
ner starts to produce own, cheaper imitations, and later on 
other markets, when cheaper imitations begin flooding 
• Phytosanitary certificates for plant derived products appli-
cable also to wooden packaging, pallets, wood shavings and 
other materials. www.omegaglobal.co.in/certificate.pdf
• Veterinary certificates for animal derived products – EU cer-
tificates are not always sufficient.
• „No objection certificates” are required for import of medi-
cal equipment to India. These certificates are issued by Central 
Drug Standard Control Organization (CDSCO) www.cdsco.nic.in

PAYMENTS 

• A principle of limited trust in relations with Indian partners, 
especially in first-time interactions, should be applied.  The 
use of the services of a first–class bank, experienced in inter-
national trade settlement, and the avoidance of taking short-
cuts to enhance illusive benefits, are a must. 
• Payment for delivery should follow the receipt and accep-
tance of quality in the import of goods from India. 
- There are frequent cases, especially in contacts between 
SMEs, when an advance is lost or the quality of delivered 
good is drastically different from the agreed standard.  
- Some importers control the quality of goods before embar-
kation. This can be done by a local agent or representative, 
and while it means extra cost, it also eliminates part of the 
risk and increases the security of transaction. 
• Shipping of goods before receiving a full security payment 
should be avoided by entrepreneurs in the export of goods 
to India. 
- It often happens that the buyer uses a variety of ploys to 
delay or reduce a payment. All documents must therefore be 
prepared with great care and diligence. 
- There could be many pretexts for delaying a payment, for 
example: a required performance guarantee was issued by an 
excellent bank, but it wasn`t the exact bank requested by the 
partner or the perceived guarantee quality does not conform 
to the terms of contract.
• Problems with transaction settlement are not the excep-
tion, but a fact of local mercantile culture. In general, one 
should take far-reaching caution, in order to avoid situations, 
where instead of larger expected theoretical profits, one can 
experience even larger, real losses. 

CULTURAL DIFFERENCES

A few subjective comments:
• Time: for us time is linear, In India it flows repeatedly, in  
a circle. We are always in a hurry to not miss our train, whi-
le in India the proverbial train will arrive again, in the next  
cycle/reincarnation, so patience and calmness in the waiting 
process are advised; 
• Space: we need at least few tens of centimeters of free spa-
ce around us, to not lose the feeling of comfort, while Indians 
feel almost uncomfortable without direct contact (street, qu-
eues, transport)
• Noise: we appreciate silence, they feel great amidst hustle 
and bustle (loud music, firecrackers, sunrise over Kangchen-
junga, observed from Darjeeling greeted with happy uproar 
rather than quiet contemplation)
• Hygiene: when the relatively smelly Portuguese, French 
and British conquered the Indian Principalities in eighteenth 
century (Robert Clive), a sophisticated culture of Maharajas 
recommended baths, shampoos and essential oils etc.; the 
oldest sanitary installation were found in ruins of Mohenjo–
Daro and Harappa (Indus civilization date back 2500 years 
B.C. ). Nowadays the state of public hygiene, i.e. the lack of 
public toilets and the notorious street littering leave much to 
be wished for. This issue has been recently addressed by the 
new Prime Minister of India, Shri Narendra Modi, who laun-
ched “Swachh Bharat Abhiyan (Campaign Clean India).
• Religion: we have one dominant monotheistic religion, in 
India most of the important world religions are present: Hin-
duism with its millions of deities, Islam, Buddhism, Sikhism, 
Jainism and many local cults of Saints.
• Language: we have one language, in India there are 415 
official languages and 1600 dialects; Hindi, English and 22 
other languages (including Sanskrit) are official languages at 
the State level. 
• Business: Eastern mercantile mentality – haggling is a ritual 
and bluffing in the negotiation process, something perceived 
as fraud in most European countries, is standard, even advi-
sable, especially when used on a “wealthy” foreigner.

Michał Byczkowski

former Counselor, Head of the Trade
and Investment Promotion Section of the

Embassy of the Republic of Poland in New Delhi



20 / POLAND – INDIAN BUSINESS VENTURES POLAND – INDIAN BUSINESS VENTURES / 21

Polsko-Indyjska Izba Gospodarcza, chcąc przybliżyć czytel-
nikom niniejszego Kwartalnika sferę współpracy gospodar-
czej Indii i Polski, proponuje serię artykułów analizujących 
poszczególne sektory gospodarek obu krajów z perspektywy 
ich kooperacji. Mimo, iż wymiana polsko-indyjska koncentru-
je się głównie na towarach przemysłu elektromaszynowego, 
przemysłu lekkiego i chemicznego, autor niniejszego artykułu 
zwraca tu jednak uwagę na znaczenie sektora rolno-spożyw-
czego  i związaną z nim współpracę między obu krajami.

Przemysł rolno-spożywczy ma strategiczne znaczenie ze 
względu rosnące zapotrzebowanie wewnętrzne, jak i charak-
terystyczną strukturę gospodarek obu krajów w ogólne. Zna-
mienne jest, że około 70% ludności Indii zamieszkuje wsie;  
w Polsce jest to około 40% społeczeństwa, co stanowi rów-
nież ewenement w skali europejskiej. W obu przypadkach 
gospodarstwa rolne są w dużej mierze rozdrobnione – w In-
diach połowa z nich ma mniej niż 1 ha, w Polsce zaś połowa 
gospodarstw nie przekracza 5 ha. Jednocześnie rolnictwo daje 
zatrudnienie według różnych oficjalnych źródeł około 60% pra-
cujących Indyjczyków, wytwarzając około 17 do nawet 20% 
produktu krajowego brutto. W Polsce sektor rolny stanowi 
około 15% zatrudnionych tworząc nieco ponad 4% PKB, prze-
twórstwo spożywcze stanowi jednak ponad 20% produkcji 
przemysłowej w tym kraju.

Podaż oraz ceny w sektorze rolno-spożywczym są mocno uza-
leżnione od warunków klimatycznych. W obu krajach warunki 
te są korzystne dla różnorodnych upraw.  W Polsce od wielu 
lat notuje się nadwyżki w produkcji rolno-spożywczej. Indyjski 
klimat zwrotnikowy, w przewarzającej mierze monsunowy, 
niesie ze sobą większe wahania pogodowe, co zaś rzutuje wy-
stępowaniem okresowych nieurodzajów (należy tu zaznaczyć, 
że blisko jedna trzecia ziem rolnych jest sztucznie nawadniana). 
Podstawowym składnikiem indyjskiej diety jest ryż - Indie 
zajmują 2 miejsce w światowej produkcji tej rośliny,  należą 
również do największych producentów zbóż, jednak ze wzglę-
du na ogromną konsumpcję wewnętrzną Indie w zasadzie nie 
eksportują tych i wielu innych towarów rolno-spożywczych. 
Ze względu na przeważający wegetarianizm wśród Hindusów 
ważną rolę w rolnictwie odgrywają także warzywa i owoce – 
Indie są największym producentem warzyw na świecie. Po-
dobnie kraj ten przoduje w uprawie juty, orzeszków ziemnych 
(2 miejsce w produkcji światowej), bawełny i palmy kokosowej 
(3 miejsce), trzciny cukrowej i rzepaku. Istotna w indyjskiej pro-
dukcji rolnej jest również herbata oraz pogłowie bydła (1 miej-
sce w światowej produkcji w obu kategoriach), jednak w prze-
ciwieństwie do herbaty mięso jest marginalnym składnikiem  
w popycie wewnętrznym Indii, a zwierzęta rolne wykorzysty-
wane są głównie do zaprzęgu oraz produkcji mleka (2 miejsce 
w światowej produkcji). 

Mimo ogromnej produkcji rolno-spożywczej Indie odczuwa-
ją często braki w zaopatrzeniu, co rzutuje również na znacz-
ny wzrost cen produktów spożywczych – według wskazań 
Indiaagristat ceny te wzrosły z minionej dekadzie średnio  
o 150% (ceny warzyw średnio o 350%, w tym np. kapusta nawet  
o 714%). Zgodnie z rządowym raportem o inflacji tylko w 2014 
r. ceny żywności w Indiach wzrosły rok do roku średnio o 17,5%. 
Ogromny popyt wewnętrzny plasuje Indie na 10. miejscu wśród 
światowych importerów (z ujemnym bilansem wymiany z za-
granicą w wysokości około 190 mld USD).

Z drugiej strony, w polskiej diecie dominują ziemniaki, produkty 
mięsne, często konsumowane są również produkty mleczar-
skie oraz warzywa i owoce - Polska jest największym ekspor-
terem rolno-spożywczym w Europie oraz światowym liderem 
w produkcji i eksporcie jabłek, malin (20% światowej produkcji 
tego owocu), czerwonej porzeczki (50% światowej produkcji), 
borówki amerykańskiej oraz soków owocowych (1 miejsce  
w Europie i 3 na świecie pod względem produkcji zagęszczo-
nych soków z jabłek, z czego ponad 80% produkcji została wy-
eksportowana). Polska należy również do czołówki w produk-
cji i eksporcie ziemniaków, buraków cukrowych i pomidorów,  
a także drobiu (1 miejsce w produkcji UE). Według badań nie-
zależnych ośrodków jak Euromonitor i PMR rynek spożywczy  
w Polsce może wzrosnąć o kolejne 20% w ciągu następnych  
5 lat. Należy zaznaczyć przy tym, że inflacja w sektorze spo-
żywczym utrzymuje się na poziomie 3-4%.

Zgodnie z danymi polskiej Agencji Rynku Rolnego od roku 2004 
nastąpił czterokrotny wzrost polskiego eksportu rolno-spo-
żywczego: z 5 mld EUR do niemal 20 mld EUR w 2013 r. Naj-
szybszy przyrost, bo aż dwukrotny miał miejsce w ostatnich 
czterech latach, zaś w 2013 r. saldo wymiany rolno-spożywczej 
z zagranicą dało dodatni wynik blisko 6 mld EUR). Produkty po-
chodzenia rolno-spożywczego stanowią średnio nieco ponad 
10% wartości wszystkich produktów wyeksportowanych przez 
Polskę w ostatniej dekadzie. W 2013 r. produkty te stanowi-
ły już ponad 13% - duży udział mają w tym produkty mięsne 
(20%), owocowo-warzywne i grzyby (16%), alkohole oraz pro-
dukty z kawy i herbaty (12%), zboża i produkty zbożowe (10%), 
jak również produkty mleczarskie, tytoniowe oraz słodycze 
(każde po 8%). Pozytywną tendencją w polskim eksporcie jest 
również wzrost udziału finalnych produktów konsumenckich, 
które stanowią około 60% całego eksportu. Import produktów 
rolno-spożywczych do Polski wyniósł w 2013 r. nieco ponad 
14 mld EUR - zawierał zaś głównie owoce jak cytrusy i banany, 
alkohol, kawę, herbatę, kakao, oraz żywiec i mięso wieprzowe, 
ryby, produkty paszowe i makuchy. Ponad 80% tego importu 
pochodził z krajów UE.

Z powyższych danych wynika dość zróżnicowany obraz obu 

Porównanie rynków: sektor rolno-spożywczy Indii i Polski.
rynków rolno-spożywczych. Z jednej strony Indie, mimo 
ogromnej produkcji rolno-spożywczej jedynie marginalną jej 
część przeznaczają na eksport – to maksymalnie 5% całości in-
dyjskiego eksportu i dotyczy głównie zbóż, mięsa oraz owoców 
morza. Indie importują zaś warzywa i owoce, orzechy, tłusz-
cze roślinne oraz słodycze. Duże zapotrzebowanie na produk-
ty spożywcze rynku indyjskiego potwierdza również fakt, że 
tamtejszy przemysł chemiczny skupia się głównie na produkcji 
nawozów do uprawy roślin. Z drugiej strony, polskie rolnictwo 
przeżywa w ostatniej dekadzie renesans technologiczny i or-
ganizacyjny, co niesie ze sobą częste nadwyżki produkcyjne, 
konkurencyjność cenową, a w dalszym czasie zmusiło polskich 
producentów rolno-spożywczych do poszukiwania zbytu na 
innych rynkach.

W polskiej-indyjskiej wymianie produktami rolno-spożyw-
czymi, w tym tytoniem i produktami pochodnymi, pozytywne 
saldo odnotowują Indie – to według różnych oficjalnych sta-
tystyk wyniosło ono około 70 mln USD w 2013 r. Udział obu 
krajów we wzajemnej wymianie międzynarodowej jest jednak 
śladowy i wynosi mniej niż jeden procent tego handlu w obu 
przypadkach. Polska importuje z Indii głównie tytoń, herbatę, 
nasiona i owoce oleiste, Indie zaś w tym zakresie importują  
z Polski głównie czekoladę, pieczywo, mąkę oraz kaszę manną.
Całkowity import towarów rolno-spożywczych do Indii wzrósł 
w 2013 r. w stosunku do roku poprzedniego o około 15% do 
blisko 19 mld USD. Jest to jednak spowolnienie w stosunku do 
wcześniejszego tempa wzrostu. Według indyjskich importerów 
powodem tego są znaczne utrudnienia w dostępie do tego ryn-
ku wynikające m.in. ze wzmożonej w ostatnich latach egzekucji 
przepisów dotyczących wymagań dla produktów rolno-spo-
żywczych w Indiach. Zgodnie z oficjalnymi komunikatami egze-
kucja ta jest zgodna z prawem i ma na celu ochronę lokalnych… 
konsumentów. Zgodny jest pogląd na temat braku przejrzy-
stości i długotrwałych procedur importowych Indii, problemów  
z korupcją oraz niektórymi mechanizmami ochrony indyjskie-
go rynku rolno-spożywczego. Obowiązuje tu m.in. od 2004r. 
niezgodny z normami Światowej Organizacji Zdrowia Zwierząt 
zakaz importu zwierząt i niektórych produktów pochodzenia 
zwierzęcego z Unii Europejskiej, a także nakaz specjalnego 
etykietowania towarów spożywczych (wytyczne Food Safety 
and Standards Authority of India), nakaz importu zbóż przez 
państwowego monopolistę (Food Corporation of  India), czy 
wprowadzania na rynek towarów, których okres przydatno-
ści wynosi minimum 60%. Nadal istnieje lista towarów, które  
w drodze zamówień publicznych mogą być kupowane jedy-
nie od małych lokalnych wytwórców (w ostatnich kilku latach 
została ona zredukowana trzykrotnie do nieco ponad 100 to-
warów) oraz państwowa kontrola cen na niektóre towary spo-
żywcze. Z drugiej strony w Polsce ograniczenia w tym zakresie 
dotyczą głównie zawartości składników groźnych dla zdrowia 

oraz niebezpieczeństw epidemiologicznych, zaś duża część 
tych ograniczeń związana jest z centralnymi regulacjami unij-
nymi oraz wskazaniami międzynarodowych organizacji.

Od 2007 r. między Indiami a Unią Europejską trwają negocjacje 
w sprawie porozumienia o Strefie Wolnego Handlu, która ma 
ułatwić wzajemny dostęp do rynków wewnętrznych obu ob-
szarów. Indie korzystały dotąd ze stawek preferencyjnych na 
niektóre towary. Wydaje się, że zwiększona aktywność państw 
w międzynarodowym obrocie mająca pobudzić gospodarki 
po niedawnym kryzysie gospodarczym może doprowadzić do 
kolejnych ułatwień w handlu zagranicznym towarami rolno-
-spożywczymi. Ciekawa charakterystyka sektorów rolno-spo-
żywczych w Indiach i Polsce oraz rosnący konsumpcjonizm 
powiązany ze zwiększoną siłą nabywczą ogółu obywateli do-
wodzą, że przedmiotowy sektor gospodarki nadal będzie od-
grywał ważną rolę dla obu krajów. Te i inne wyżej wymienione 
czynniki mogą mieć wyraźny wpływ na wygląd handlu zagra-
nicznego Polski i Indii w najbliższych latach. Miejmy nadzieję, 
że sektor rolno-spożywczy zostanie wykorzystany jako pole do 
zwiększenia wymiany między tymi krajami.

Jan Tadeusz Śmigiel - prawnik specjalizujący się w tematyce 
międzynarodowego obrotu gospodarczego, inwestycji trans-
granicznych i reglamentacji gospodarczej. Absolwent polskich 
i zagranicznych uczelni o profilu prawnym i handlowym, wie-
loletni praktyk w handlu międzynarodowym, manager handlu 
zagranicznego kilku wiodących wytwórców produktów kon-
sumenckich, ekspert do spraw handlu zagranicznego i inwe-
stycji Krajowej Izby Gospodarczej Elektroniki i Telekomunikacji, 
współpracownik Polsko-Indyjskiej Izby Gospodarczej, były pra-
cownik Ministerstwa Spraw Zagranicznych RP. Kilka lat życia 
spędził w krajach Azji i Ameryki Północnej. 
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In order to elucidate the economic cooperation of India and Po-
land, we propose our Readers with a series of articles analyzing 
individually each sectors of both countries’ economies in terms 
of mutual collaboration. Though, the indo-polish turnover fo-
cuses primarily on electromechanical, textile and light industry 
or chemicals, author of this article wants to draw your atten-
tion to the importance of agro-food industry to both countries 
and related cooperation between them.

Food and agro industry finds strategic importance for both co-
untries’ economies in terms of growing internal consumption, 
as well as characteristic structure of both economies. It is signi-
ficant that about 70% of India’s population lives outside cities; in 
Poland it is about 40% of population, which is also a phenome-
non among the United European countries. In both cases the 
average farm size is small - in India, half of them are less than 1 
hectare; in Poland half of the homestead does not exceed 5 ha. 
At the same time, agriculture provides employment by vario-
us official sources to about 60% of working Indians, producing 
about 17 to even 20% of gross domestic product. In Poland, the 
agricultural sector accounts about 15% of labor force forming a 
little over 4% of GDP – food processing however, is more than 
20% of total industrial production.

Supply chain and prices in the agro-food sector are much de-
pendent on climatic conditions. In both countries these are 
favorable for a variety of crops. Poland notes an excess of agri-
cultural production for some time now. Indian sub-tropical cli-
mate, depending on monsoon rains, brings greater fluctuations 
in weather conditions, which further affects with periodic crop 
failures (it should be stressed that nearly one-third of agricul-
tural land is artificially irrigated).

The main ingredient of the Indian cuisine is rice - India ranks 
2nd place in world production of this plant, it’s also the 1st 
biggest wheat grower. Nonetheless India’s agro-food export 
has minor contribution in the total turnover with abroad. Due 
to veg diet majority among Indian population fruits and vege-
tables play an important role in country’s agro industry (ranks 
1st place is world vegetable production). Similarly India ranks in 
cultivation of jute, groundnut (2nd place in world production), 
cotton and coconut palm (3rd  place), as well as sugar cane and 
rapeseed. Important in the Indian agro industry is also tea and 
cattle population (1st place in world production in both catego-
ries), but not like tea, meat is a marginal in domestic demand 
as animals are mainly used to transport and production of milk 
(2nd place in world production).

Despite top ranks in agro-food production India often suffer 
shortages in supply which affected with significant food pri-
ces inflation - as indicated by Indiaagristat prices increased in 

past decade with an average of 150% (vegetable prices by an 
average of 350%, where cabbage prices went up even 714%). 
According to the latest government reports on inflation food 
prices in India increased between 2013 and 2014 by average 
17.5%. Huge Indian demand puts it at the 10th place among 
world biggest importers (with a negative trade balance of abo-
ut 190 billion USD in 2013.

On the other hand Poles diet is dominated by potatoes, meat 
products, as well as frequently consumed dairy products, ve-
getables and fruit - Poland is the largest exporter of agro-fo-
od products in Europe and ranked world largest producer and 
export of apples, raspberries (20% of world production), red 
currant (50% of world production), blueberries and fruit juices 
(1st in Europe and 3rd world producer of concentrated juice of 
apples, of which more than 80% of production was exported). 
Poland is also world leading manufacturer and exporter of po-
tatoes, sugar beet and tomato, as well as poultry (1st biggest 
producer in Europe). According to independent research such 
as Euromonitor and PMR, grocery market in Poland may grow 
further by 20% over the next 5 years. Still inflation in Polish food 
sector remains at 3-4%.

According to the Polish Agricultural Market Agency survey sin-
ce 2004 there has been a fourfold increase in the Polish agro-
-food exports: from 5 billion to almost 20 billion EUR in 2013. 
(double growth took place in the last four years, and in 2013 
foreign trade balance of agro-food sector gave a positive result 
of nearly 6 billion EUR). The sector took on average 10% of all 
products exported by Poland in last ten years. In 2013 these 
products accounted over 13% of total export – major shares 
included meat products (20%), fruits, vegetables and mushro-
oms(16%), alcohols, coffee and tea products (12%), cereals and 
cereal products (10%), as well as dairy products, tobacco and 
sweets (each of took 8%). An increase of share of final, ready to 
consume products to up to 60% of Poland’s total export is also 
a positive trend to be noted. As for Poland’s import, agro-food 
products cost in 2013 came up to slightly over 14 billion EUR 
– it consisted mainly of fruits as citrus and bananas, alcohol, 
coffee, tea, cocoa, as well as live animals and pork meat, fish 
and sea food, animal fodder and oilseed cake. Over 80% of the-
se import came from the EU countries.

The above data shows differentials between the two agro-fo-
od markets. On one hand India, despite its top food production 
ranks, puts only marginal part of it to export – no more than 5% 
of total Indian export concerns mainly rice and cereals, tobac-
co, meat and seafood, spices and nuts. Strong internal demand 
for food products is also confirmed by the fact that production 
of local chemical industry focuses mainly on fertilizer. On the 
other hand, Poland’s agriculture experiences a major techno-

Markets comparison: agriculture and food sector in India and Poland.
logical and organizational development in last decade. This 
entails frequent production excess, price competitiveness, and 
forces agro-food producers to look for new sales opportunities 
abroad.

The agro-food turnover between India and Poland, including 
tobacco and derivative products, records positive balance in 
favor of India – according to different official statistics its 70 
million USD in 2013. But the share of that turnover in both co-
untries total foreign trade is below 1 percent in both cases. Po-
land imports from India mainly tobacco, tea, seeds and oleagi-
nous fruits, India’s import mostly Polish chocolate, bread, flour 
and semolina.

India’s agro-food import increased between 2012 and 2013 by 
15% to nearly 19 billion USD. However, it is slowing down in 
relation to the previous growth rate. According to Indian im-
porters, lately there has been some significant difficulties in 
accessing India with several food categories due to intensified 
enforcement of requirements concerning agro-food products 
in India. As stressed by India’s officials this enforcement is 
caused by rules of law to protect domestic… consumers. Con-
sistent are views showing lack of transparency and prolonging 
procedures in India, corruption issues and problems with some 
of protecting mechanisms to favor local market. Among them, 
since 2004 India holds inconsistent with the World Organisa-
tion for Animal Health standards ban on animals and certain 
animal products import from the European Union countries, as 
well as special labeling requirements for food products (Food 
Safety and Standards Authority of India guidelines), state 
monopoly on import of cereals (Food Corporation of India), or 
requirement to remain minimum 60% of product’s shelf life by 
the time of import. There is still a list of goods that can be pur-
chased in public procurement only from small local producers 
(in the last few years the list has been reduced three times to a 
little over 100 commodities) as well as state control over prices 
for some food commodities. On the other hand Poland holds 
some restrictions related mainly with food ingredients safety 
and epidemiological hazards, some limitations are also asso-
ciated with top-down EU regulations as well as indications of 
international food and health organizations.

Since 2007 between India and the EU negotiations on a com-
prehensive Free Trade Agreement are underway to facilitate 
mutual access to domestic markets of both areas. India enjoys 
trade preferences with the European Union under the Genera-
lised Scheme of Preferences. It seems that increased activity 
in international trade aims to stimulate states economies after 
the recent global crisis. This can lead to further facilitation of 
agro-food international turnover. An interesting characteristic 
of agriculture and food industry in India and Poland, further 

growing consumerism associated with increased purchasing 
power of citizens in general proves this sector will continue to 
play an important role for both countries. These and other fac-
tors mentioned above can have a major impact on Poland’s and 
Indian foreign trade structure in upcoming years. Let’s hope 
that the agriculture and food sector will be used as a field to 
increase trade between the two countries.

Jan Tadeusz Śmigiel - lawyer specializing in international trade, 
cross-border investment and economic regimentation. Gra-
duate of Polish and foreign schools, foreign trade manager of 
several leading manufacturers of consumer products, foreign 
trade and investment expert of the Chamber of Commerce for 
Electronics and Telecommunications, associate of Polish-In-
dian Chamber of Commerce, a former employee of the Ministry 
of Foreign Affairs of Poland. He spent few years living in Asian 
and North American countries.
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PODEJŚCIE DO LUDZI I ZESPOŁÓW 

Ufam moim współpracownikom, są dla mnie jak rodzina. Bar-
dzo ważne jest dla mnie poczucie wspólnoty.  Jestem w stanie 
dużo poświęcić dla mojej pracy. Mój szef dba o to, aby w zespo-
le, w którym pracuje panowała przyjazna atmosfera.  Ale jeśli 
będą mieć szansę na awans i dużo lepsze zarobki, to nie zawa-
ham się zmienić pracy. Czy tak pracują Polacy? A może Indusi? 

PODEJŚCIE DO ZADAŃ I CZASU

Wczoraj było wczoraj a jutro będzie jutro. Nic dziwnego. W ję-
zyku polskim istnieją dwa różnie brzmiące słowa. W języku 
hindi (jeden z dwóch urzędowych języków Indii) jedno słowo: 
„kal”, oznacza zarówno jutro jak i wczoraj. Czy uważasz, że 
czas w Indiach jest postrzegany tak samo jak w Polsce? Jeśli 
nie, to czy ma to wpływ na relacje w biznesie?

ROLA LIDERA

On zawsze ma rację, a jak nie ma racji, to patrz punkt pierwszy. 
Nie warto z nim dyskutować.  Nie jest sprawiedliwy. Prawdo-
podobnie awansował dzięki znajomościom. Ja zrobiłbym to 
dużo lepiej! Kto mówi i słyszy takie zdanie? Polacy czy Indu-
si? Jaka jest rola lidera w Indiach i w Polsce? Czy występują 
znaczne różnice? I po raz kolejny pytanie: czy jeśli występują 
duże różnice, czy wpływa to na jakość relacji między partne-
rami biznesowymi?

PROWADZENIE NEGOCJACJI

Dwa lub trzy spotkania i sprawa „załatwiona”. Szybkie, spraw-
ne i rzeczowe negocjacje, to marzenie każdego przedsiębior-
cy? Otóż nie zawsze. Jak negocjują Polacy a jak Indusi?   Czy 
przekładanie spotkania kilkakrotnie i nieregularny kontakt z 
partnerem biznesowym zawsze oznacza brak chęci współ-
pracy? 

SPOSÓB KOMUNIKACJI 

Czy tak zawsze znaczy tak? Czy potrafisz mówić nie? Czy po-
wszechnie znane stwierdzenie „no problem” zawsze oznacza 
to samo? Kiedy ktoś obiecuje, że zrobi coś na jutro, czy ufasz, 
że naprawdę to zrobi? Czy Polscy i Indusi podobnie odpowie-
dzą na te pytania? 

Odpowiedzi na te i inne pytania, pojawią się w kolejnych nu-
merach kwartalnika. Jeśli masz więcej pytań, napisz do nas!
 

Polsko-indyjski biznesowy savoir vivre

Aleksandra Jaskólska, absolwentka Wydziału Studiów Międzynarodowych i Poli-
tycznych na Uniwersytecie Jagiellońskim, na kierunku Stosunki Międzynarodowe 
i Kulturoznawstwo Blisko- i Dalekowschodnie. Obecnie doktorantka w Instytucie 
Stosunków Międzynarodowych  Uniwersytetu Warszawskiego. Zaangażowana w 
działalność Centrum Badań nad Współczesnymi Indiami  ISM UW. Zainteresowa-
nia badawcze: system polityczny Indii,  polityka zagraniczna i bezpieczeństwa Indii, 
polityka gospodarcza Indii, stosunki międzynarodowe w regionie Azji Południowej. 
Ponadto konsultant i trener specjalizujący się w kulturze Indii.

Izabela Markiewicz - Pomysłodawca i właściciel CCIQ Cross-Cultural Intelligence. 
Absolwentka Wydziału Prawa i Administracji Uniwersytetu Marii Curie-Skłodowskiej 
w Lublinie oraz programu Professional Diploma in Marketing przy The Chartered In-
stitute of Marketing w Wielkiej Brytanii.  Od 9 lat trener i konsultant z zakresu zarzą-
dzania międzykulturowego, międzynarodowego zarządzania zasobami ludzkimi oraz 
komunikacji. Autor programów szkoleniowych i artykułów na temat różnic kulturo-
wych w biznesie. Realizuje projekty z krajami Europy oraz Azji. Licencjonowany do-
stawca narzędzia Intercultural Awareness Profiler by Trompenaars Humpden-Turner.

APPROACH TO PEOPLE AND TEAMS 

My colleagues are like family to me, I trust them.  Sense of 
community is very important for me. I can sacrifice a lot for 
my work. For my boss it is really important to build friendly 
working atmosphere. But if I have a chance of promotion and 
much better wages, I won’t think twice to change my job. Po-
les work like that? Maybe Indians? 

APPROACH TO TASKS AND TIME 

Yesterday was yesterday and tomorrow will be tomorrow. 
No wonder. In Polish there are two different sounding words. 
In Hindi (one of the two official languages in India) one word: 
„kal” means both tomorrow and yesterday. Do you think the 
time is seen in India the same as in Poland? If not, does it  
have an impact on relation in business?

THE ROLE OF THE LEADER 

He is always right, and if he is wrong, refer to the first point. It 
is not worth to discuss with him. It is not fair. Probably he got 
promoted through acquaintances. I would do it much better! 
Who speaks and hears those sentences? Poles or Indians? 
What is the role of leader in India and Poland? Are there signi-
ficant differences? And once again the question: if there are 
big differences, whether this affects the quality of relations 
between business partners? 

NEGOTIATIONS STYLE

Two or three meetings and the matter „settled”. Fast, efficient 
and substantive negotiations, it is the dream of every entre-
preneur? Well, not always. How Poles and Indians negotia-
te? Does postponing the meeting several times and irregular 
contact with a business partner always mean a lack of willin-
gness to cooperate? 

METHOD OF COMMUNICATION 

Does yes, always mean yes? Can you say no? Is well-known 
phrase „no problem” always means the same thing? When 
someone promises to do something for tomorrow, do you 
trust, that he will really do it? Will Poles and Indians have 
similar answers to those questions? 

Answers to these and other questions will appear in future 
editions of the quarterly. If you have more questions, please 
write to us!

Polish-Indian Business savoir vivre

Aleksandra Jaskólska, graduate from  Faculty of International and Political Stu-
dies at the Jagiellonian University,  in International Relations and Cultural of 
Middle and Far East . Currently a PhD student at the Institute of International 
Relations, University of Warsaw. Involved in the activities of the Centre for 
Research on Contemporary India IIR UW. Research areas:  Political System in 
India, Foreign Policy of India, India’s Economic Policy, International Relations in 
the Region of South Asia. In addition, a consultant and trainer specializing in 
the culture of India.

Izabela Markiewicz is a Polish consultant and trainer specializing in cross-cultural ma-
nagement settings. She graduated from the University of Lublin Department of Law.  
She did her post-graduate studies in The Chartered Institute of Marketing in Warsaw. 
She experienced cultural differences firsthand as a teenager living with her parents in 
North Africa. Later on she began to work with Nordic consulting company operating 
between four different countries. Her main areas of interest are International Human 
Resources Management, Inter-Cultural Communication and International Marketing. 
Licensed provider of Intercultural Awareness Profiler by Trompenaars Humpden-Turner.
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Centrum Studiów Polska-Azja - opis działalności

Centrum Studiów Polska-Azja jest jedynym think-tankiem  
w Polsce zajmującym się jedynie państwami azjatyckimi. Cen-
trum, nazywane zazwyczaj w skrócie CSPA, utworzyli w 2008 r. 
Radosław Pyffel i Sergiusz Prokurat. CSPA prowadzi stronę inter-
netową (www.polska-azja.pl), organizuje spotkania z ekspertami 
od spraw azjatyckimi, sporządza analizy i prowadzi szkolenia.

W chwili obecnej w CSPA jest 14 regularnych ekspertów, któ-
rzy zajmują się następującymi państwami i regionami: Birmą, 
Chinami, Indiami, Indonezją, Japonią, Koreami, Malezją, Mon-
golią, Nepalem, Pakistanem, Singapurem, Tajwanem, Tajlan-
dią i Wietnamem. Połowa grupy ekspertów posiada tytuły 
doktora, a ponad połowa wykłada na uczelniach. Większość 
naszych ekspertów spędziła dużo czasu w co najmniej jed-
nym państwie azjatyckim i zna co najmniej jeden język orien-
talny, jak na przykład mandaryński, chiński czy japoński.

Teksty ekspertów publikowane na naszej stronie dzielą się 
na dwie kategorie: dłuższe analizy i krótsze ,,komentarze 
eksperta’’. Innym środkiem przekazu są wideo-komentarze. 
Wszystkie one skupiają się na współczesnych kwestiach go-
spodarczych, politycznych, międzynarodowych, społecznych 
i związanych z bezpieczeństwem państw azjatyckich. Stro-
na CSPA odwiedzana jest przez 30-40 000 użytkowników 
miesięcznie. Strona polska-azja.pl ma także inne działy, jak 
na przykład dział ,,news’’, w którym zamieszcza się około 20 
krótkich informacji z Azji dziennie.

Ponadto, eksperci Centrum są czasem proszeni, by pisać ar-
tykuły i analizy dla innych instytucji, w tym polskich instytucji 
państwowych takich jak Ministerstwo Spraw Zagranicznych 
czy Komisja Spraw Zagranicznych Sejmu RP.  Pośród innych 
projektów wymienić można przygotowanie przez nas man-
daryńskiej wersji dossier prezydenta RP Bronisława Ko-
morowskiego podczas jego wizyty w Chinach w 2011 r., jak  
i mandaryńskiej wersji portalu www.poland.gov.pl. W 2013 
reprezentanci CSPA towarzyszyli premierowi RP Donaldowi 
Tuskowi podczas szczytu Chiny-Europa Środkowo-Wschod-
nia. Członkowie naszego zespołu często pojawiają się w pol-
skich mediach, jak np. w TVP, Polsacie, TVN, Polskim Radiu  
i wielu innych, a czasem także w mediach azjatyckich.

Od 2010 CSPA bierze udział w szczytach ASEM a w 2011r. 
Centrum wspólnie z Fundacją Konrada Adenauera zorganizo-
wało w hotelu Mariott konferencję o nazwie 13th Think Tank 
Dialogue. Wzięło w niej udział 30 ekspertów z Azji i Europy. 
Centrum współpracuje również z European Institute for Asian 
Studies. W trakcie polskiej prezydencji w Unii Europejskiej 
członkowie naszego zespołu w Parlamencie UE seminarium 
pod tytułem The Rise of Asia-Central European Perspective.
Współpracujemy również z firmami prywatnymi, oferując im 

analizy, rady i pomoc przy wchodzeniu i działaniu na rynkach 
azjatyckich. CSPA zorganizowało kilka delegacji biznesowych 
do Chin, między innymi na Luohe Food Expo 2011 i do Gu-
angdongu w 2011 r. W 2013 r. eksperci Centrum zostali za-
trudnieni przez Polską Organizację Turystyczną do prowadze-
nia szkoleń dla polskich biur podróży, hoteli i przewodników  
w zakresie obsługi grup turystycznych z Chin, Indii i Japonii.

W roku 2010 Centrum rozpoczęło udaną publiczną kampanię 
na rzecz pośmiertnego uhonorowania pamięci maharadży Na-
wanagaru w Indiach za przygarnięcie polskich dzieci podczas 
drugiej wojny światowej. Centrum organizuje również spotka-
nia z polskimi i zagranicznymi ekspertami od spraw azjatyckich. 
Pośród zaproszonych dotąd byli: ambasador Republiki Indii  
w RP JE Monika Kapil Mohta, profesorowie Bogdan Góralczyk, 
Piotr Balcerowicz, Krzysztof Dębnicki i wielu innych.

Krzysztof Iwanek jest eks-
pertem w Centrum Studiów 
Polska-Azja i wykładowcą na 
Collegium Civitas. Wykłada 
historię, politykę i gospodarkę 
Indii, uczył także o hinduskim 
nacjonalizmie. Jest magistrem 
historii, magistrem indologii  
i doktorem kulturoznawstwa. 
Ukończył zaawansowany 
kurs języka hindi w Central 
Hindi Institute w Delhi w la-
tach 2004-2005. Od tego 
czasu co roku odwiedzał 
Indie, zarówno jako badacz 
jak i pilot wycieczek z grupa-
mi polskich turystów. Wraz  
z dyrektor Krystyną Starczewską i Andrzejem Chendyńskim, pre-
zesem Koła Polaków z Indii w latach 1942-1948, rozpoczął pu-
bliczną inicjatywę na rzecz odznaczenia maharadży Digvijayasin-
haji i nazwania jego imieniem skweru w Warszawie.

Krzysztof Iwanek jest autorem wielu artykułów o współczesnych 
Indiach, Pakistanie i Nepalu i wraz z Adamem Burakowskim współ-
autorem książki ,,Indie. Od kolonii do mocarstwa. 1857-2013’’ (PWN 
2013), która jest historią współczesnych Indii. Książka ta zawiera 
także krótki rozdział o stosunkach polsko-indyjskich a przypadki pol-
skich dzieciach w Indiach omówiono w rozdziale czwartym.

Kontakt mailowy do autora:  
krzysiwanek@yahoo.com

Poland-Asia Research Centre - a profile

Centrum Studiów Polska-Azja (Poland-Asia Research Centre) is 
the only think-tank in Poland that focuses only on Asian affairs. 
The Centre came to existence in 2008 and its founders were Ra-
dosław Pyffel and Sergiusz Prokurat. The Centre, commonly re-
ferred to as CSPA, runs a website (www.polska-azja.pl), organises 
meetings with various experts on Asian states, prepares analyses 
and runs training courses.

There are at present 14 regular experts with the Centre, whose 
field of interest is one or more of these countries and regions: Chi-
na, India, Indonesia, Japan, Koreas, Malaysia, Mongolia, Myanmar, 
Nepal, Pakistan, Singapore, Taiwan, Thailand and Vietnam. Half of 
this group of experts holds PhD titles and more than half teaches 
at universities. Most of our experts speak at least one Oriental 
language like Mandarin, Hindi or Japanese and have spent a sub-
stantial time in or more Asian state.

The texts published by the members of this group fall into two 
categories: longer analyses, shorter commentaries (‘Komentarz 
eksperta’). Video commentaries are another way of conveying 
messages through the website. All of them focus on contempo-
rary economic, political, international, social and security-related 
issues in Asian states. All of them are to be found on polska-a-
zja.pl website, which is frequented by some 30-40 000 users  
a month. The website has also other sections, such as the news 
section where around 20 news from Asia are published daily.

Apart from that, the Centre experts are sometimes asked to write 
articles and analyses for other institutions, including Polish state 
institutions such as the Foreign Affairs Ministry or the Parliamen-
tary Commission for Foreign Affairs (Komisja Spraw Zagranicz-
nych Sejmu RP). Among other projects, we have also prepared 
the Mandarin version of the President of Poland’s dossier during 
his visit to China in 2011 and the  and the Mandarin version of the 
www.poland.gov.pl. In 2013 our representatives accompanied 
Polish Prime Minister Donald Tusk during the China-CEE summit 
in Bucharest.  The members of our group often appear in Polish 
mainstream media, such as TVP, Polsat, TVN, Polskie Radio and 
many others and sometimes also in Asian media.

Since 2010 the Centre takes part in Asia-Europe Meetings and in 
2011, together with Konrad Adenauer Stiftung, hosted the 13th 
Think Tank Dialogue in Mariott hotel in Warsaw, in which nearly 
30 experts from Asia and Europe took part. The Centre also co-
operates with the European Institute for Asian Studies and during 
the Polish presidency in the EU members of our group organised 
a seminar entitled The Rise of Asia-Central European Perspective 
in the EU Parliament.

We also cooperate with private companies and offer analyses, 
advice and help in entering Asian markets. The Centre arranged 

few business delegations to China, including the delegation to 
Luohe Food Expo 2011 or a delegation to Guangdong 2011. In 
2013 the Centre was hired by the state Polish Tourist Organi-
sation (Polska Organizacja Turystyczna) ran training courses for 
travel agencies, hotels, guides and tour leaders on how to deal 
with tourist groups from China, India and Japan.

In 2010 the Centre initiated a successful public campaign to ho-
nour the late maharajah of Nawanagar (in India) for sheltering 
Polish children during the Second World War. The Centre also ar-
ranges meetings with Polish and foreign experts on Asian affairs. 
Among those hosted by us until today were: the ambassador of 
Republic of India in Poland Shrimati Monika Kapil Mohta, profes-
sors Bogdan Góralczyk, Piotr Balcerowicz, Krzysztof Dębnicki and 
many others.

Krzysztof Iwanek is a an 
expert with the Centrum 
Studiów Polska-Azja (Polan-
d-Asia Research Centre) and  
a lecturer at Collegium Civitas. 
He lectures on Indian history, 
politics, economy and Hindu 
nationalist and teaches Hindi. 
He has an MA in History, MA 
in South Asian Studies and 
PhD in Cultural Studies. He 
attended an advanced Hindi 
course in Central Hindi Insti-
tute, Delhi in 2004-2005 and 
has been coming to India ever 
since, both as a researcher 
and a tour leader with Polish 
tourist groups. Together with Krystyna Starczewska and Andrzej 
Chendyński, head of the organisation of Poles that stayed in India 
in 1942-48, Krzysztof Iwanek began a public initiative that led to 
awarding Digvijaysinhji with a state award and naming the squ-
are in Warsaw as the Good Maharajah square.

Krzysztof Iwanek is an author of many articles on contempora-
ry India, Pakistan and Nepal and a co-author (with Adam Bura-
kowski) of a book entitled ‘Indie. Od kolonii do mocarstwa. 1857-
2013’ which is a 2013-published book that describes the modern 
history of India. The book also contains a short chapter on Indo-
-Polish relations and the story of the Polish children in India is 
included in chapter 4.

Krzysztof Iwanek can be contacted at krzysiwanek@yahoo.com.

mailto:krzysiwanek@yahoo.com


28 / POLAND – INDIAN BUSINESS VENTURES POLAND – INDIAN BUSINESS VENTURES / 29

Opowieści o Indiach - część II

Opowiada: JAHANGIR MANGALIA, Hindus z Radżasthanu,  
lekarz z polskim dyplomem i paszportem mieszkający w Oża-
rowie, właściciel rodzinnej firmy turystycznej Exotic Travel  
 
INDIE SĄ OSTRE 

Oczywiście, dla turystów - wszystko. W dużych miastach - nawet 
McDonald, tylko kto, mając do wyboru kuchnię z tysiąca i jednej 
nocy, będzie szedł na kotleta w bule i shake’a? W hotelach karmią 
po angielsku: omlet, fasolka w sosie pomidorowym, owsianka, 
pieczywo (miejscowe), soki owocowe, soczewica, kurczaki w so-
sach i przyprawach itp. Wszystko przyprawione tą niepowtarzal-
ną nutą orientu… Na ulicy jeść trochę strach, wodę także - choćby 
butelkowaną - lepiej kupować z pewnych źródeł. Ale jeśli chcecie 
spróbować prawdziwej indyjskiej kuchni, to trzeba pójść na targ. 
Najpierw zakręci wam się w głowie od nadmiaru woni korzennych,  
a jak już przestaniecie kichać i łzawić, rozejrzyjcie się za budką, 
w której podają: masala tika, piczka (sic!), puri, sabzi, samosa. 
Prawda, że brzmi nieźle? I przygotujcie duży zapas płynu na ga-
szenie pożaru, bo będzie ostro. 

Z płynów, poza wodą pożar dobrze gasi znane także w Polsce 
(swego czasu w Piotrze i Pawle) piwo z kolibrem - Kingfisher, 
zwykłe jasne, coś jak nasz Lech.

Klątwa maharadży (jedno-, dwudniowe kłopoty żołądkowe) 
raczej nie omija nikogo. Lepiej nie męczyć organizmu swoimi 
lekami - miejscowe, których zapasik zawsze mam ze sobą, 
są skuteczniejsze. A ponieważ najważniejsza jest profilakty-
ka, to można się rozejrzeć za sklepami z szyldem Wine shop. 
Hindusi raczej nie piją, ale kto nie Hindus, ten do wyboru ze 
smaków miejscowych ma: rum (z trzciny, a jakże, słodki); 
whisky (jak z colą, to nienajgorsza); gin (ujdzie) i właściwie już. 
Uwaga koneserzy: lepsze restauracje i hotele mają w kartach 
wina, nawet szampany, echo czasów kolonialnych, które choć 
drogie (1000 rupii za butelkę), całkiem są przyzwoite i warte 
skosztowania. 

INDIE SĄ ŚWIĘTE 

Szacunek dla wszystkiego, co żyje, jest tu wszechogarniający. 
A już szacunek dla czegoś, co daje życie, jest samą kwintesen-
cją Indii. Dlatego święta jest woda – bo bez niej nie ma życia. 
Najświętsza jest woda w rzekach Ganges i Jamuna, i każdy 
Hindus musi się w ich wodach obmywać. I trafi w ich fale po 
śmierci, gdy rodzina w pełnej czci i symbolicznych zachowań 
oraz gestów uroczystości spali jego ciało i rozsypie w wodzie 
prochy. Święte jest drzewo, bo daje cień, schronienie pta-
kom, owoce. Pod drzewem - trzymając się jego gałęzi, rodziła 
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matka bodhisattwy Buddy. Święta jest krowa, bo daje mleko 
– podstawę wyżywienia całej rodziny (choć i świętej krowie – 
jak trzeba – przyłoży się kijem, by nie tarasowała całej drogi, 
jeden pas jej wystarczy). Święta jest rodzina. Mąż-ojciec naj-
świętszy, choć wtajemniczeni wiedzą, że tak naprawdę rzą-
dzą u nas kobiety. Święci są uśmiechnięci starcy, żyjący po-
wietrzem na ulicach, i święci są bogowie. Mamy nawet świętą 
trójcę, po hindusku trimurti: Brahma, Wisznu i Śiwa, czyli naj-
więksi bogowie hinduizmu. Wielce w Europie popularny bóg 
Kriszna u nas jest też lubiany, ale wszyscy pamiętają, że jest 
on awatarą („zstąpieniem”) wielkiego Wisznu. 

Na trasie, po której oprowadzam Polaków, jest miejsce niemal 
zupełnie nieznane, rzadko odwiedzane przez turystów, a dla 
wyznawców Kriszny właśnie – najświętsze. To Mathura. Tu-
taj, nad brzegiem świętej rzeki Jamuny, jest jego sanktuarium. 
Po przejściu restrykcyjnej kontroli (uprzejme, ale stanowcze: 
panie na lewo, panowie na prawo, strażnicy sprawdzą każ-
dego, czy się nie wnosi nic niebezpiecznego), bo o to święte 
miejsce wiodą od setek lat spór - niestety, chwilami krwawy 
– krisznaici i muzułmanie, zobaczyć można celę, 3,5 tys. lat 
temu Kriszna przyszedł na świat. 

I tutaj, w Mathurze, zawsze pada pytanie, na które odpowie-
dzi żaden Polak nie zna, choć jest oczywista. Pytanie brzmi: 
dlaczego Kriszna na wymalowanych na suficie obrazach ma 
niebieską twarz? Odpowiadam: nie tylko Kriszna, i nie tylko na 
obrazach w Mathurze. Niebieskie twarze mają na wszystkich 
hinduskich obrazach wszyscy hinduscy bogowie. A jaką mają 
mieć? Są z nieba, to mają niebieską, jak niebo. Ot, i wszyst-
ko. Dzięki temu, boga można rozpoznać od razu. Oczywiście, 
jest wyjątek, ale o tym za chwilę. Boskich znaków rozpo-
znawczych jest więcej. Kriszna, który lubił zabawę i taniec,  
a zwłaszcza figlowanie z pasterkami, trzyma w ręku flet. 
Sziwa tańczy i dzierży trójząb (tak jak wasz Neptun). Bogini 
bogactwa Lakszmi, patronka biznesmenów, siedzi na kwiecie 
lotosu. Wisznu trzyma muszlę, Ganesza - wesoły bóg – ma 
głowę słonia. Hanuman to wojownik - małpa (jest bardzo 
popularny, bo pokonał demona, który uwięził Sitę, żonę boga 
Ramy, co opisane zostało w najdłuższym na świecie eposie 
„Ramajana”). A wyjątkiem jest bogini Kali. Na szyi nosi naszyj-
nik z trupich czaszek, w ręku dzierży miecz, a twarz ma czarną 
i wywalony czerwony język. Jest straszna. Musi być straszna, 
by być postrachem nawet dla demonów - sił zła, z którymi 
toczy nieustanną walkę.

INDIE SĄ RUCHLIWE 

Dużo podróżuję po Indiach. Trasa wycieczkowa przez Radża-
stan to ponad 2 tysiące kilometrów w 12 dni. Owszem, z kli-
matyzowanego autobusu z kilkuosobową obsługą może nie 
widać wszystkiego, ale i tak napatrzyłem się różnych sytuacji 

drogowych. Ruch jest tu bowiem zorganizowany osobliwie.

Jeździ się wszystkim i na wszystkim, a więc: samochody oso-
bowe i ciężarowe, autobusy, tuk-tuki, motory, wielbłądy, sło-
nie, rowery, riksze. Ruch niby jest lewostronny, ale jak pra-
wy pas autostrady zatkany, to przecież nikt przy zdrowych 
zmysłach nie będzie patrzył na pusty lewy pas. Się jedzie 
pod prąd. Jak na rondzie nie da się jechać w lewo, to się jedzie  
w prawo. W Agrze, miejscu słynnym z Taj Mahal - monumen-
talnego grobowca z marmuru uznanego za ósmy cudu świata, 
na rondzie stoi policjant. Gdy pojechaliśmy pod prąd, pomógł 
nam się przecisnąć. Bo przecież on jest od kierowania ruchem, 
a nie od polowania na jelenia. I tak w całych Indiach. 

Prawa jazdy nikt nie wymaga - wymagana jest umiejętność 
jazdy. Umiesz - jedziesz, nie umiesz - to się nawet nie włą-
czysz do strumienia pojazdów i żadne papierki ci nie pomogą. 
Z reguł dwie są najważniejsze: trąbić i jazda „na białko“. Trąbi 
się nie ze złości, tylko żeby powiedzieć: „wyprzedzam“, „je-
stem wyprzedzany“, „skręcam“, „staję“, „możesz jechać“, „nie 
jedź“, albo: „trąbię, bo nikt nie trąbi“. Całe Indie są więc jednym 
wielkim trąbieniem, ale - dziwne - jakoś to nie przeszkadza. 
A „na białko“ to już poważniejsza sprawa. Jak jedziesz, ktoś 
może jechać na ciebie. Niepisana reguła mówi, że skręcić trze-
ba dopiero wtedy, gdy już się widzi białko w oczach tamtego 
kierowcy. I to działa! 

Koleje są państwowe i tworzą sieć połączeń największą na 
świecie. W planach moich wycieczek jazdy koleją nie ma, ale 
chętni mogą i tego spróbować, a warto, choćby kilkadziesiąt 
kilometrów. Życzliwi Hindusi ustąpią miejsca, będą dzielić się 
jedzeniem, wypytywać o Polskę, opowiadać o Indiach. A ja 
opowiem, jak ta przeogromna machina działa w następnym 
Kwartlaniku.
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Nowi członkowie New members

Global Trade Progress posiada szerokie kontakty handlowe  
w kraju i za granicą. Celem firmy jest kojarzenie kontrahentów 
i pomoc w doprowadzaniu do transakcji handlowych pomię-
dzy Producentami a Odbiorcami.

Grupę GTP tworzą profesjonaliści z dużym doświadczeniem 
i międzynarodowymi relacjami. Wiążąc te wartości z wiedzą 
i kreatywnością w działaniu, oferujemy produkt, który sku-
tecznie umożliwia wprowadzanie różnego rodzaju artykułów 
na rynki polskie i zagraniczne.

Global Trade Progress has extensive business contacts 
in multiple business and trade sectors both in Poland and 
abroad. Main goal is to join parties and help bring profitable 
trade transactions between producers and the markets both 
B2B and Retail

GTP is formed by a group of professionals with extensive 
experience in business, trading and international relation-
ships. Bringing together contacts, market knowledge and our 
service creates sustainable value, action and results for all 
parties. Our high quality service will be the link that creates 
a business whether this involves selling your product in Po-
land and abroad or finding export opportunities for Polish and 
other products in new markets.
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