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Spis treści

Ladies and Gentlemen,

This year marks the 60th anniversary of the establishment 
of diplomatic relations between Poland and India. Both co-
untries cooperate in a partnership created on the basis of 
robust business and cultural relations. We are on track to 
expand them in the area of economic cooperation and po-
litical dialogue.
India is a country of 1.3 billion people with massive growth 
potential. It is also the economic leader of South Asia and 
the prospective market for Polish export and investment.
We are pleased that renowned Indian companies, mainly 
from the private sector, are interested in investing in our 
country. Polish companies are also increasingly willing to 
cooperate with the Indian partners. I`m looking forward to 
our further fruitful cooperation, especially in the defence 
industry, pharmaceutical industry, energy sector, agri-food 
processing, as well as in the space sector.
The Ministry of Economy is actively involved in promoting 
the Indian market among Polish companies and simultaneo-
usly strongly supports our products and services on Indian 
market. India has been covered by three industry promotion 
programs: the defence industry program, mining machine-
ry and equipment program, as well as the restoration and 
maintenance of monuments program. I am convinced that 
these initiatives will contribute to the increase of economic 
and trade cooperation between our countries.
The access to the latest information on the conditions of 
access to foreign markets is an important element of in-
ternational expansion of Polish companies. I believe that 
your publication will have a significant impact on deepening 
knowledge about both countries.

Janusz Piechociński
Deputy Prime Minister, 

Minister of Economy

Szanowni Państwo,

W tym roku przypada 60. rocznica nawiązania stosunków dy-
plomatycznych pomiędzy Polską i Indiami. Oba kraje współ-
pracują na zasadzie partnerstwa stworzonego na solidnych 
relacjach biznesowych i kulturalnych. Jesteśmy na dobrej 
drodze, by je poszerzać w obszarze współpracy gospodarczej  
i dialogu politycznego.
Indie to liczący 1,3 mld mieszkańców kraj o ogromnym po-
tencjale rozwojowym. To także gospodarczy lider regionu Azji 
Południowej oraz perspektywiczny rynek dla polskiego eks-
portu i inwestycji. 
Jesteśmy zadowoleni, że renomowane indyjskie firmy, głów-
nie z sektora prywatnego, są zainteresowane inwestycjami  
w naszym kraju. Również polskie przedsiębiorstwa coraz chęt-
niej współpracują z rynkiem indyjskim. Liczę na dalszą owocną 
współpracę, zwłaszcza w przemyśle obronnym, farmaceutycz-
nym, energetycznym, przetwórstwa rolno-spożywczego a także 
w sektorze kosmicznym. 
Ministerstwo Gospodarki koordynuje działania na rzecz pro-
mocji rynku indyjskiego wśród polskich firm oraz wspiera ich 
działania podejmowane na rzecz uplasowania swoich pro-
duktów i usług na tym rynku. Indie zostały objęte trzema 
branżowymi programami promocji: przemysłu obronnego, 
maszyn i urządzeń górniczych, a także renowacji i utrzymania 
zabytków. Jestem przekonany, że te inicjatywy przyczynią się 
do zwiększenia współpracy gospodarczej i wymiany handlo-
wej pomiędzy naszymi krajami.
Dostęp do bieżących informacji na temat warunków dostępu 
do rynków  zagranicznych  to ważny element ekspansji zagra-
nicznej polskich firm. Wierzę, że w pogłębianiu wiedzy na te-
mat w obu krajów istotny udział przypadnie również Państwa 
publikacji.

Janusz Piechociński
Wicepremier, Minister Gospodarki

=
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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
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POLAND-INDIA 60 YEARS TOGETHER

We are witnessing the 60th anniversary of diplomatic relations 
between Poland and India. Looking at it from this perspective 
one would expect our mutual economic relations to be much 
more developed than they in fact are. One of the reasons for 
such a situation was the political and economic transformation 
that took place in Poland many years ago which greatly limited 
cooperation between the two countries at the beginning – so-
mething we are at the moment trying to make up for.
Polish companies have a lot to offer, especially in terms of 
modern technology, interesting commercial offers, invest-
ments, scientific and technical cooperation, cooperation in the 
field of education, cultural exchange.
Statistics on trade between Poland and India for last year are not 
very impressive. They have definitely been hit by India’s problems 
and economic slowdown, especially the considerable depreciation 
of the Indian rupee which quelled the rise of our exports to India.
India’s share in Polish foreign trade is minute – just ca. 0.2% 
of exports and 0.5% of imports, and definitely much below the 
potential of both countries.
The main category of Polish products sold to India are still 
commodities from the electromechanical, chemical and me-
tallurgy sectors. We also sell coke.
Imports are dominated by light industry and chemical goods.
India, wrestling with its problems within the energy sector which 
is dominantly reliant on coal, seems to be a natural partner for 
developing cooperation in this field. This of course also presents 
great opportunities for companies from the coal industry, espe-
cially in terms of machinery and mining equipment, coal mining 
and processing technologies, training of staff engaged in the mi-
ning sector. India is also interested in new sources of supplies 
of coking and non-coking coal. To what extent will we be able 
to meet this demand? This depends on direct relations between 
companies. The recent “Poland-India Energy Summit” and the 
participation of Polish companies that presented their technical 
and technological commercial offer in the IME fair in Calcutta cre-
ated an excellent opportunity for linking representatives of both 
the administration as well as companies from both countries.
Nevertheless the energy sector is not the only promising one 
in terms of cooperation. The transforming and growing internal 
market, the rise in the level of wealth of the population – especial-
ly the open-minded middle class – creates a perfect opportunity 
for introducing new products and a new quality, among others to 
the food industry. Companies interested in investing in the food 
processing sector are invited to exploit the possibilities offered by 
a program aimed at developing this sector of the economy.
Those very same reasons pose an opportunity for companies 
offering new products and technologies in the health sector. 
The development of private clinics, hospitals and healthcare 

centers entails rising demand for specialist equipment which 
Polish companies can offer.
However one needs to keep in mind that our offer is not the only 
one and that our competition offers similar, high-quality solu-
tions, often combined with assistance in financing transactions. 
Our experience shows that this element is still underestimated 
and seldom used by Polish exporters, whereas the possibility 
to use an export credit (offered by, among others, Bank Gospo-
darstwa Krajowego BGK), insured by the Export Credit Insurance 
Corporation KUKE, greatly boosts the competitiveness of our of-
fer, at the same time guaranteeing the security of a transaction.
India is not a country where getting in touch with a new part-
ner results in signing a contract or realizing a transaction qu-
ickly. One needs some time and patience. However, given that 
the market is 1.3 billion consumers, it is worth the effort.
Dear Ladies and Gentlemen, we encourage you to contact the 
Trade and Investment Promotion Section – to send your offers 
or queries. We do not offer business consulting services however 
we will try to supply you with the information that you require.
We help with searching for potential partners, making the first 
contact, we will happily let you use both our headquarters as 
well as our information booths at fairs or exhibitions in order 
for you to hold your business meetings. Please keep in mind 
that personal contacts between business partners are very 
important in this part of the world and transactions conducted 
speedily over the Internet should always raise cautiousness.
We wish you successful transactions only!

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

... 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...

mailto:newdelhi@trade.gov.pl
mailto:poltrade@trade.gov.pl
mailto:poltrade1@trade.gov.pl
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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2014 marks the 60th anniversary of Polish - Indian diplo-
matic relations and this coincides with an aggressive and  
a sincere resolution - to take definite steps with a more ag-
gressive approach, to change the current trade scenario, an 
initiative in this direction is to enhance the activities of the 
Chambers of Commerce and Trade Missions to India.

The Polish government considers India one of the major part-
ners in Asia. They are keen in strengthening the relations and 
raising them to the level of a strategic partnership. With this 
mindset, The Poland-India Energy Summit 12 - 15 February 
2014 was a key economic event commemorating the start of 
the anniversary celebrations. 

The awareness of India’s potential among Polish entrepre-
neurs is still relatively weak. They tend to think of India as  
a poor and underdeveloped country; the media news is most 
often of sensational nature, rarely balanced with fair and re-
liable analysis showing this country’s potential for bilateral 
contacts. Presenting such potential is a challenge not only for 
the media but also for the government. It is not widely known 
that India is the world’s tenth largest economy in nominal 
GDP terms, at the same time, Indians know too little about 
the Polish economy as well.

Our endeavors at PICC will be to bring together all possibilities 
of Partnerships, Joint Ventures and Business tie-ups between 
companies from the two countries and see how the strengths 
of each can be identified to forge an alliance, bringing value to 
both sides.

Defence, Energy and Mining in particular, Pharmaceutical 
and Space Industries are possible areas for cooperation. The 
Poland-India Energy Summit was a resounding success and 
this should encourage and foster interest in this segment 
from various players in the Industry from both countries.

Electrical and Mechanical Engineering Industry products 
account for the largest share of the Polish exports to India, 
Chemical industry products are the second largest group 
in terms of export value to India, the majority of which are 
rubber and rubber-made products and organic chemicals. 
Metallurgical industry products are third. Iron, cast steel and 
steel are the largest exports within this group.

As regards the Polish imports from India, light industry pro-
ducts account for the largest share, with Textiles as the ma-
jor item in this group. They are followed by chemical industry 

products, and electrical and mechanical engineering industry 
products.

The Engineering Export Promotion Council (EEPC) is planning 
an INDIA SHOW in Poznan , Poland in June 2014. Its estimated 
to be one of the largest display of Indian Engineering Exhibits 
with nearly 125 Indian companies expected to participate. We 
at PICC are supporting EEPC in their endeavor to ensure this 
event is a resounding success. While we will bring Polish par-
ticipation to the Indian Engineering Sourcing Show in Mumbai 
16 - 18 December 2014.

Notwithstanding the temperament owing to the General 
Elections in April - May 2014 in India, the mood is upbeat 
and the market showing signs of buoyancy and we expect 
the stability of the government only to add to the up-scaling 
and growth in Industry parameters.The emerging synergy 
will open new avenues in various sectors of industry and 
business. We wish you all success in 2014!

Dilip Bedi
India Desk – PICC

Polish-Indian Chamber of Commerce

POLAND-INDIA 60 YEARS TOGETHER

Rok 2014 sygnowany jest 60. rocznicą nawiązania polsko – 
indyjskich stosunków dyplomatycznych i zbiega się ze zde-
cydowanym i szczerym postanowieniem uczynienia pewne-
go kroku w kierunku ściślejszego zbliżenia, w celu zmiany  
aktualnych prognoz handlowych. Inicjatywą która nawiązu-
je do tego, jest zwiększenie aktywności Izb Gospodarczych 
oraz ilości misji gospodarczych do Indii. 

Polski rząd postrzega Indie jako jednego z głównych part-
nerów w Azji. Obie strony są zainteresowane umocnieniem 
relacji i nadaniem im wymiaru partnerstwa strategicznego.  
W świetle tego, kluczowym wydarzeniem gospodarczych, 
które rozpoczynało uroczystości związane z obchodami rocz-
nicowymi był Polsko – Indyjski Szczyt Energetyczny, który 
odbył się w dniach 12 – 15 lutego 2014r.

Świadomość indyjskiego potencjału wśród polskich przedsię-
biorców jest jednak w dalszym ciągu relatywnie niska. Nadal 
panuje tendencja do postrzegania Indii jako biednego i nieroz-
winiętego państwa, doniesienia medialne mają w zdecydo-
wanej większości charakter sensacyjny, rzadko równoważąc 
się z prawdziwymi i rzetelnymi analizami, ukazującymi poten-
cjał Indii dla stosunków dwustronnych. Prezentacja tego po-
tencjału jest wyzwaniem nie tylko dla mediów, ale również dla 
rządu. Fakt, iż Indie są 10. największą światową gospodarką 
pod względem PKB nie jest szeroko znany i jednocześnie In-
dusi wiedzą zbyt mało o polskiej gospodarce. 

Możliwymi obszarami współpracy są przede wszystkim obron-
ność, energetyka, przemysł górniczy i wydobywczy, jak rów-
nież przemysł farmaceutyczny oraz kosmiczny. Polsko – Indyj-
ski Szczyt Energetyczny okazał się wybitnym sukcesem, który 
powinien zachęcić do większego zainteresowania kooperacją  
w tym segmencie przedstawicieli przemysłu obu państw.

Największy udział w polskim eksporcie do Indii mają pro-
dukty pochodzące z przemysłu elektrycznego i inżynierii 
mechanicznej. Drugie miejsce zajmują produkty przemysłu 
chemicznego, w tym przede wszystkim guma, wyroby gumo-
we i chemia organiczna. Trzecią największą grupę stanowią 
produkty pochodzące z przemysłu metalurgicznego, w tym 
przede wszystkim żelazo, stal oraz odlewy stalowe. 

Jeśli chodzi o import z Indii, największy udział mają produkty 
przemysłu lekkiego, z dominującą pozycję wyrobów tekstyl-
nych.  Tuż za nimi są wyroby przemysłu chemicznego, elek-
trycznego oraz elektromaszynowego. 

W lipcu 2014 roku The Engineering Export Promotion Council 
(EEPC) planuje organizację INDIA SHOW w Poznaniu. Szacuje 
się, że będzie to jedna z największych indyjskich wystaw in-
żynieryjnych. Zgodnie z oczekiwaniami w imprezie ma wziąć 
udział blisko 125 indyjskich przedsiębiorców. 

Pomimo emocji towarzyszącym wyborom powszechnym, 
które mają się odbyć w kwietniu i maju 2014 roku  w Indiach, 
nastroje są optymistyczne a wskaźniki rynkowe wskazują na 
rozwój. Oczekiwana stabilność rządu będzie więc towarzy-
szyła wzrostowi przemysłu. Wyłaniająca się synergia stworzy 
nowe możliwości w różnych sektorach przemysłu i biznesu. 
Życzymy wielu sukcesów w 2014 roku!

Dilip Bedi
India Desk – PICC

Polsko-Indyjska Izba Gospodarcza

POLSKA-INDIE 60 LAT RAZEM
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In 2013, Polish - Indian Chamber of Commerce launched a se-
ries of conferences titled „Poland - India. Prospects for Economic 
Co-operation. Expectations, opportunities, challenges for the 
development of economic relations „, which was launched at the 
meeting in Poznań and continued in Lublin. In the current year, 
the Chamber organized the next conference. Three of the plan-
ned meetings has been organized yet: in Toruń, on 27 February, 
on 18 March in Wroclaw and on 15 April in Gdansk. 

The co-organizers of meetings were: the Polish Agency for En-
terprise Development, and respectively the City of Toruń,  Wro-
cław Agglomeration Development Agency and Gdansk Econo-
mic Development Agency Ltd. Von Zanthier & Schulz and Berlitz 
were the sponsor of the conferences. In addition, Polish Cham-
ber of Commerce was the partner of the conferences, which in 
Wrocław was represented by Mr Tadeusz Świątkowski - Senior 
Advisor in the Office of International Cooperation. The partners 
of seminar in Gdansk were also: Gdynia Cotton Association, Po-
lish International Freight Forwarders Association, Polish Cham-
ber of Maritime Commerce, Employers of Pomorze, Pomeranian 
Regional Chamber of Commerce and Pomeranian Special Eco-
nomic Zone.

The meetings which take place in 2014 are part of the celebra-
tion of the 60th anniversary of the establishment of diplomatic 
relations between Poland and India. All conferences are covered 
by the honorary patronage of the Deputy Prime Minister of Eco-
nomy Mr. Janusz Piechociński.

Each conference includes the presentation of the characteristics 
of the Indian market, the recommended areas of cooperation, 
Polish - Indian economic relations, legal - tax aspects of trade 
with India, as well as the presentation of cultural differences in 
business.  As for today the lectures

on these subjects have been given by: Lucyna Jaremczuk – Le-
ading Specialist in the Department of Promotion and Bilateral 
Cooperation in the Ministry of Economy, dr Jerzy Bayer, in 2009 
appointed the Polish Ambassador to Thailand, Laos, Burma and 
Cambodia, Małogrzata Wejsis – Gołębiak - I Counsellor, Asia-
-Pacific Department in Ministry of Foreign Affairs, Antoni Mikla-
szewski - the head of the Economic Department of the Embassy 
of the Republic of Poland in New Delhi between 2007 and 2010, 
Joanna Witkiewicz - legal advisor in VON ZANTHIER & SCHULZ, 
Mr. Michał Byczkowski- PICC advisor, former head of diplomatic 
and trade posts as well as Aleksandra Jaskólska, who represen-
ted the Centre for Contemporary India Research and Studies at 
the Institute of International Relations of

the University of Warsaw, Jahangir Mangalia – owner of Exotic 
Travel and Bartosz Jurkiewicz – Director of Berlitz in Gdańsk.

A case study, which is an application of the theory into practi-
ce, is also a permanent part of the program. Companies that are 
examples of effective economic cooperation between Poland 
and India have been represented by: Piotr Szwarc- President of 

Komandor Wrocław S.A., Piyush Mittal- President of Vermilion 
Consulting Sp. z o.o., the director of Pałac Sulisław and Radio 
Nysa, Jarosław Nawrocki- legal advisor of Geofizyka Toruń S.A., 
Alina Posłuszny - director of the Far East department in TZMO 
and Stanisław Wszelaki- the member of the board of Flex Films 
Europa Sp. z o.o. 

The speeches are even more valuable because of the fact that 
the vast majority of speakers complement the theory presen-
ted with examples arising from their long-term experience in 
India and economic cooperation with the Indian market. We are 
confident that both conferences in Wroclaw and Toruń as well 
as other meetings of the series „Poland-India. Business coope-
ration prospects. Expectations, opportunities and challenges for 
the development of economic relations” are an excellent oppor-
tunity to learn about the basics of business in the Indian market. 
We believe that the conferences will be the first step towards 
establishing cooperation with business partners from India.

We would also like to invite you to participate in the next con-
ference „Polish - India. Prospects for Economic Co-operation. 
Expectations, opportunities, challenges for the development of 
economic relations „.

PIIG ConferencesKonferencje PIIG

W roku 2013 Polsko – Indyjska Izba Gospodarcza rozpoczęła 
cykl konferencji „Polska – Indie. Perspektywy Współpracy Go-
spodarczej. Oczekiwania, szanse, wyzwania dla rozwoju relacji 
gospodarczych”, który został zainaugurowany spotkaniem w 
Poznaniu, a następne odbyło się w Lublinie. W bieżącym roku 
Izba przystąpiła do organizacji kolejnych konferencji. Do tej 
pory odbyły się trzy z planowanych spotkań: w Toruniu, dnia 27 
lutego; 18 marca we Wrocławiu oraz 15 kwietnia w Gdańsku.
Współorganizatorem spotkań była Polska Agencja Rozwoju 
Przedsiębiorczości oraz odpowiednio Urząd Miasta Torunia, 
Agencja Rozwoju Aglomeracji Wrocławskiej oraz Gdańska 
Agencja Rozwoju Gospodarczego Sp. z o.o., natomiast Spon-
sorem Kancelaria Von Zanthier & Schulz i w przypadku spo-
tkania w Gdańsku firma Berlitz. Dodatkowo partnerem kon-
ferencji była Krajowa Izba Gospodarcza, którą we Wrocławiu 
reprezentował Pan Tadeusz Świątkowski – Senior Advisor 
Biura Współpracy z Zagranicą KIG. Partnerami seminarium w 
Gdańsku były także: Izba Bawełny w Gdyni, Polska Izba Spe-
dycji i Logistyki, Pracodawcy Pomorza, Krajowa Izba Gospo-
darki Morskiej, Regionalna Izba Gospodarcza Pomorza oraz 
Pomorska Specjalna Strefa Ekonomiczna.	 Spotkania, które 
odbywają się w 2014 roku wpisane są na listę uroczystości 
uświetniających obchody 60. rocznicy nawiązania stosunków 
dyplomatycznych między Polską a Indiami, a cały cykl objęty 
jest Honorowym Patronatem Wicepremiera Ministra Gospo-
darki Pana Janusza Piechocińskiego.
Plan każdej konferencji obejmuje przedstawienie charak-
terystyki rynku indyjskiego, rekomendowanych obszarów 
współpracy, polsko – indyjskich relacji w ujęciu gospodar-
czym, prawno – podatkowych aspektów wymiany handlowej 
z Indiami, jak również różnic kulturowym w biznesie. Prelek-
cje na powyższe tematy do tej pory wygłosili: Pani Lucyna 

Jaremczuk – Główny Specjalista w Departamencie Promocji 
i Współpracy Dwustronnej w Ministerstwie Gospodarki, dr 
Jerzy Bayer – mianowany w 2009 roku Ambasadorem RP w 
Tajlandii, Laosie, Birmie i Kambodży, Pani Małgorzata Wejsis 
– Gołębiak – I radca w Departamencie Azji i Pacyfiku MSZ, 
Pan Antoni Miklaszewski – Kierownik Wydziału Ekonomicz-
nego Ambasady RP w New Delhi w latach 2007 – 2010, Pani 
Joanna Witkiewicz – radca prawny w Kancelarii VON ZAN-
THIER & SCHULZ, , Pan Michał Byczkowski – doradca PIIG, 
były kierownik w placówkach dyplomatyczno – handlowych, 
Pani Aleksandra Jaskólska reprezentująca Centrum Badań nas 
Współczesnymi Indiami w Instytucie Stosunków Międzynaro-
dowych Uniwersytetu Warszawskiego, Pan Jahangir Manga-
lia – właściciel firmy Exotic Travel oraz Pan Bartosz Jurkiewicz 
– Dyrektor oddziału Berlitz w Gdańsku.	
Stałym punktem programu jest również case study, który jest 
pewnym przełożeniem przedstawionej wcześniej teorii na 
praktykę. Firmy, które stanowią przykład efektywnej współ-
pracy gospodarczej między Polską a Indiami reprezentowali: 
Pan Jarosław Nawrocki -  radca prawny Geofizyki Toruń,  Pan 
Piotr Szwarc Prezes Zarządu Komandor Wrocław S.A., Pan 
Piyush Mittal Prezes Vermilion Consulting Sp. z o.o., Dyrek-
tor Pałacu Sulisław oraz Prezes Radia Nysa, Pan Jarosław 
Nawrocki Radca prawny Geofizyki Toruń S.A., Pani Alina Po-
słuszny – Dyrektor rynków dalekowschodnich Toruńskich 
Zakładów Materiałów Opatrunkowych oraz Pan Stanisław 
Wszelaki Członek Zarządu Flex Films Europa Sp. z o.o.
Wartość wystąpień podnosi też fakt, iż zdecydowana więk-
szość prelegentów uzupełnia prezentowaną teorię o przykła-
dy wynikające z ich wieloletniej obecności w Indiach oraz do-
świadczenia w gospodarczej współpracy z rynkiem indyjskim. 
Jesteśmy przekonani, że zarówno konferencja we Wrocławiu, 
Toruniu jak i pozostałe spotkania z cyklu „Polska – Indie. Per-
spektywy Współpracy Gospodarczej. Oczekiwania, szanse, 
wyzwania dla rozwoju relacji gospodarczych” są doskonałą 
okazją do zapoznania się z podstawami działalności na ryn-
ku indyjskim oraz będą pierwszym krokiem do nawiązania 
współpracy z partnerami biznesowymi z Indii. 
już teraz serdecznie zapraszamy do udziału w kolejnym 
spotkaniu z cyklu „Polska – Indie. Perspektywy Współpracy 
Gospodarczej. Oczekiwania, szanse, wyzwania dla rozwoju 
relacji gospodarczych” .



12 / POLAND – INDIAN BUSINESS VENTURES POLAND – INDIAN BUSINESS VENTURES / 13

Dlaczego warto rozwijać współpracę gospodarczą z Indiami ?

Pytanie wydaje się wręcz niestosowne w świetle oczywistych 
faktów, a jednak należy je postawić, ponieważ aktywność pol-
skich przedsiebiorców na rynku indyjskim jest zdecydowanie 
niedostateczna. A przecież Indie to:

• rynek 1.220 mln mieszkańców, teoretycznie o nieograni-
czonej chłonności; w praktyce popyt importowy ogranicza ro-
snący deficyt środków na finansowanie krytycznego dla Indii 
importu surowców (zwłaszcza energetycznych) i nakładane  
z tego powodu restrykcje administracyjne; 

• 4. co do wielkości gospodarka świata – GDP = 4.716 mld $, 
3.800 $ / per capita – 168. pozycja (PPP, 2012);

• 20. co do wartości światowy eksporter – 302 mld $ (2012); 
dominują produkty petrochemiczne, kamienie szlachetne  
i wyroby jubilerskie, maszyny, wyroby przem. metalurgiczne-
go, chemikalia, pojazdy, tekstylia, używki i przyprawy;

• 9. pod względem wartości światowy importer – ok. 503 mld 
$ (2012), na co składają się przede wszystkim surowce i pół-
produkty: produkty petrochemiczne, kamienie i metale szla-
chetne, surowce mineralne (węgiel energetyczny i koksujący), 
nawozy, chemikalia, oleje jadalne, maszyny i urządzenia dla 
przemysłu, sprzęt obronny;

• każdy produkt może być wytwarzany w opłacalnej skali, co 
niestety ogranicza popyt na przetworzone dobra importowa-
ne; wyjątek stanowią dobra inwestycyjne o najwyższej jakości 
oraz cieszące się popytem rosnącej klasy średniej markowe 
towary luksusowe;

• przewagę konkurencyjną Indii z tytułu niskich kosztów pra-
cy niweluje nienajwyższa jakość produkcji, jednak wszędzie 
tam, gdzie najwyższe standardy jakościowe nie są wyma-
gane, Indie mogą być dla polskich firm dobrym partnerem do 
współpracy i ekspansji – np. na rynkach Azji i Afryki, gdzie 
przedsiębiorcy indyjscy są od lat świetnie ulokowani i dosko-

nale poruszają się w miejscowych realiach.

W międzynarodowych rankingach Indie plasują się zwykle 
na dość odległych pozycjach. Świat nie bardzo potrafi sobie 
poradzić z wypracowaniem jednoznacznej oceny: warto, czy 
nie warto starać się o ten rynek. Z jednej strony odzywają 
się głosy: bezwzględnie warto, bo to rynek przyszłościowy, 
o gigantycznych rozmiarach, dysponujący wielomilionowymi 
kadrami wykształconych pracowników, to budzący się kolos 
zaliczany do tzw. grupy BRICS, a w opinii renomowanej firmy 
doradczej AT Kearney plasujący się na 2. miejscu w świecie 
pod względem atrakcyjności dla inwestorów zagranicznych.

Po drugiej stronie pojawiają się opinie przeciwne: ostrożnie, 
bo gospodarka indyjska przejawia  skłonności do autarkii, 
bo potencjalny eksporter, czy inwestor spotka się z trudną 
do ogarnięcia biurokracją, panoszącą sie korupcją, niedosta-
tecznym poziomem ochrony własności intelektualnej, a tzw. 
„inwestorzy zagraniczni” to przecież w znacznej liczbie przed-
siębiorcy indyjscy, którzy inwestują za pośrednictwem spółek 
rejestrowanych najczęściej na Mauritiusie, czy w innych ra-
jach podatkowych.

Poniżej kilka przykładów notowań Indii w międzynarodowych 
rankingach, pogłebiających wspomniane wątpliwości i rozterki:  

• World Bank http://doingbusiness.org/rankings 

W ogólnej kategorii doing business – 134 pozycja na 189 kra-
jów i terytoriów objętych badaniem, co oznacza pogorszenie 
o 3 miejsca w stosunku do poprzedniego rankingu (dla porów-
nania Polska znalazła się na pozycji 45 – poprawa o 3 lokaty)

W kategorii starting a business –179 pozycja Indii na 189 kra-
jów (Polska na pozycji 116 – my też mamy sporo do zrobienia 
!!!)

• Transparency International Corruption Perception Index – 
95 miejsce (na 183 kraje objęte badaniem w 2011 r.) http://
cpi.transparency.org/cpi2011/ (dla porównania Polska na po-
zycji 41)

• AT Kearney FDI Confidence Index 2012 (Indeks atrakcyjności 
jako miejsca lokowania bezpośrednich inwestycji zagranicz-
nych (BIZ) – 2 pozycja, zaskakująco wysoka wobec krytycz-
nych uwag nt. trudności poruszania się po rynku; Polska w tej 
klasyfikacji znalazła się na 23 miejscu, no ale populacja Polski 
jest ponad 30-krotnie mniejsza od indyjskiej

• World Economic Forum Global Competitiveness Report – 
www3.weforum.org Indie znalazły się na 59 miejscu na 144 
kraje poddane ocenie (Polska na 41 pozycji)

• World Economic Forum Intellectual Property Protection – 
61 pozycja (na 144 kraje).

Od czego zacząć ?

Pierwszy krok to po prostu „odrobienie pracy domowej”, tj. za-
poznanie się z podstawowymi źródłami informacji gospodar-
czej nt. Indii, dostępnymi w jęz. polskim i angielskim.

• Strona WE (Wydział Ekonomiczny) www.newdelhi.polemb.
pl zawiera informacje makroekonomiczne, wykorzystujące 
również opracowania przedstawicielstwa Unii Europejskiej  
w New Delhi. 

• Strona WPHI (Wydział Promocji Handlu i Inwestycji) www.
newdelhi.trade.gov.pl, na której można znaleźć wstępne  
informacje rynkowe w zakładce „Przewodnik po rynku indyj-
skim” oraz użyteczne linki do innych źródeł.

• Polsko-Indyjska Izba Gospodarcza PIIG www.piig-poland.
org – a za jej pośrednictwem indyjskie organizacje samorządu 
gospodarczego (FICCI, CII, ASSOCHAM, PHD i inne).

• Strona EBTC (European Business and Technology Center) 
http://www.ebtc.eu/, które powstało dla promocji na rynku 
indyjskim wybranych europejskich specjalizacji: biotechnolo-
gia, „czysta” energia, ochrona środowiska, transport ekolo-
giczny oraz handel i inwestycje.  

• UE – baza danych o dostępie do rynków www.madb.europa.eu .

INSIGOS (Internetowy System Informacji Gospodarczej), pro-
wadzony przez  Ministerstwo Gospodarki https://insigos.mg.
gov.pl/Glowna.aspx .

• Indyjskie Ministry of Commerce – http://commerce.nic.in; 
http://dgftcom.nic.in .

• Ogólnodostępna baza danych https://www.cia.gov/library/
publications/the-world-factbook/ prowadzona przez amery-
kańską agencję informacyjną CIA . 

• Informacja przetargowa – http://tenders.gov.in/ - system 
obejmujący informacje  o dziesiątkach tysięcy przetargów 
ogłaszanych corocznie przez rząd centralny, rządy stanowe 
oraz przedsiębiorstwa i instytucje sektora publicznego – w tej 
liczbie – o kilku tysiącach przetargów dostępnych dla oferen-
tów zagranicznych.

• Portal Promocji Eksportu Ministerstwa Gospodarki  
www.eksporter.gov.pl.

• Kolejny krok: zapoznanie się z indyjskimi bazami danych ad-
resowych producentów i eksporterów, w celu zorientowania 
się w działaniach konkurencji (dla eksporterów) i rozmiarach 
oferty (dla importerów); polecić tu można np. największą i naj-
bardziej przyjazną bazę INDIAMART www.indiamart.com.

• Indyjski system taryfowy jest dość skomplikowany. Na 
opłatę celną składa się Basic Duty (stawka podstawowa), Ad-

ditional Duty (stawka dodatkowa), Central Excise Education 
Cess (federalna opłata edukacyjna), Custom Education Cess 
(celna opłata edukacyjna), Special Duty (stawka specjalna);  
z drugiej strony obowiązują liczne wyłączenia i zwolnienia na 
mocy bilateralnych i regionalnych porozumień o strefach wol-
nego handlu. 

Ułatwieniem w oszacowaniu wysokości opłaty celnej jest 
stosowanie przez Indie tej samej co w UE międzynarodo-
wej, zharmonizowanej nomenklatury towarowej (HS Code) 
oraz dostępne od kilku lat strony internetowe, z prostymi w 
użyciu kalkulatorami stawek celnych, dostępne pod adresem  
www.cybex.in/indian-custom-duty (strona umożliwia łatwe 
przeprowadzenie kalkulacji obciążeń celnych), czy też strona 
www.eximguru.com/indian-customs-duty.

W kolejnym biuletynie podzielę się z Państwem moimi obserwa-
cjami i uwagami, jakie kroki należy podjąć, aby wejść na rynek  
i na co zwrócić uwagę, aby nie zakończyć interesująco rozpoczy-
nającej się przygody już po kilku miesiącach.

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.madb.europa.eu/
https://insigos.mg.gov.pl/Glowna.aspx
https://insigos.mg.gov.pl/Glowna.aspx
http://commerce.nic.in/
http://dgftcom.nic.in/
https://www.cia.gov/library/publications/the-world-factbook/
https://www.cia.gov/library/publications/the-world-factbook/
http://tenders.gov.in/
http://www.eksporter.gov.pl/
http://www.indiamart.com/
http://www.cybex.in/indian-custom-duty
http://www.eximguru.com/indian-customs-duty
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Why should we develop economic cooperation with India?

This question seems even inappropriate for obvious reasons. 
However it should be asked because the activity of Polish en-
trepreneurs in India is definitely insufficient, and yet India:

• is a market of 1,220 m citizens and theoretically unlimited 
absorbency; in practice import demand is limited by the incre-
asing deficit of fundings for import of raw materials which is 
critical for India (especially when it comes to energy resour-
ces) and by administrative restrictions that are imposed be-
cause of that fact,

• The 4th largest economy in the world - GDP = $ 4.716 bil-
lion, $ 3.800 / per capita - 168 position (PPP, 2012);

• Ranked the 20th global exporter in terms of the value - $ 
302 billion (2012); dominated by petroleum products, gems 
and jewellery, machinery, metallurgical products, chemicals, 
motor vehicles, textiles, stimulants and spices;

• Ranked the 9th global importer in terms of value - about $ 
503 billion (2012), which consist primarily of raw materials 
and semi-finished products: petroleum products, precious 
stones and metals, mineral resources (coal and coke), fertili-
zers, chemicals, edible oils, machinery and equipment for in-
dustry, defense equipment;

• Each product can be produced in a cost-effective manner, 
which unfortunately limits the demand for processed impor-
ted goods; the exceptions are high quality investment goods 
and branded luxury goods which are very popular among the 
growing middle class.

• India’s competitive advantage due to low labor costs is re-
duced by the low quality of production, but wherever the hi-
ghest quality standards are not required, India can be a good 
partner for cooperation and expansion for Polish companies- 
for example, in Asia and Africa, Indian entrepreneurs are ex-
cellently pooled and know local reality perfectly.

In international rankings India has usually a rather low po-
sitions. It is because the world is not really able to cope with 
the elaboration of clear evaluation: is this market worth or 
not worth attention? Some say: it absolutely is, because it 
is a huge prospective market that has millions of educated 
workers. This the awakening giant belongs to the so-called. 
BRICS and in the opinion of a reputable consulting company 
AT Kearney, it is on the 2nd place in the world in terms of at-
tractiveness for foreign investors.

Others have opposing opinions: we should be careful becau-
se India’s economy has the tendency to autarky; because the 
potential exporter or investor will find there a overwhelming 
bureaucracy, widespread corruption and insufficient level of 
intellectual property protection. What is more, in practice so-
-called „Foreign investors” are very often Indian entrepreneu-
rs who invest there through companies registered mostly in 
Mauritius or other tax havens.

 Below you will some examples of India’s records in the inter-
national rankings, deepening these doubts and perplexities:

• World Bank ://doingbusiness.org/rankings

In the general category doing business- 134th position in 189 
countries and territories 	 covered by the survey, which is a 
decrease of 3 places in comparison to the previous ranking 	
(Poland found itself in 45th position - an improvement of 3 
places)

In the category starting a business - 179th position in 189 
countries (Poland at 166th position - we also have a lot to do!)

• Transparency International Corruption Perception Index- 
95th position (in 183 countries covered by the survey in 2011) 
http://cpi.transparency.org/cpi2011/ (Poland on the 41st po-
sition)

• AT Kearney FDI Confidence Index 2012 (Index of attracti-
veness as a place for foreign direct investment (FDI)- 2nd 
position, it’s surprisingly high when you think about critical 
remarks on the difficulty on the market; Poland is on the 23 
place in this classification, but Polish population is over 30 ti-
mes smaller than the Indian population.

• World Economic Forum Global Competitiveness Report - 
www3.weforum.org India was located on the 59th position in 
144 evaluated countries (Poland on the 41st position)

• World Economic Forum Intellectual Property Protection – 
61st position (144 countries).

Where should we start from?

The first step is simply to „do your homework” i.e. check the 
basic sources of economic information about India that are 
available in Polish and English.

• The Economic Section’s website www.newdelhi.polemb.pl 
contains macroeconomic information, using also the docu-
ments of the European Union Delegation in New Delhi.

• The website of the Trade and Investment Promotion Section 
www.newdelhi.trade.gov.pl where you can find all preliminary 
market information („Guide to the Indian market”), and useful 
links to other sources.

• Polish-Indian Chamber of Commerce www.piig-poland.org- 
through this website you will find Indian business self-gover-
nment organizations (FICCI, CII, Assocham, PHD, and others).

• EBTC (European Business and Technology Center) website 
http://www.ebtc.eu/ which was established to promote se-
lected specialization European on the Indian market. These 
are: biotechnology, „clean” energy, environmental protection, 
ecological transport as well as trade and investment.

• UE- The Market Access Database www.madb.europa.eu

• INSIGOS (Internet System of Economic Information, availa-
ble in Polish only), maintained by the Polish Ministry of Eco-
nomy https://insigos.mg.gov.pl/Glowna.aspx

• Indian Ministry of Commerce - http://commerce.nic.in, http://
dgftcom.nic.in .

• The publicly accessible database https://www.cia.gov/libra-
ry/publications/the-world-factbook/ maintained by the U.S. 
news agency-  CIA.

• The Indian Government Tenders Information System - http://
tenders.gov.in/ system that includes information on tens of 
thousands of tenders announced annually by the central go-
vernment, state governments, businesses and public sector 
institutions - in this number - about a few thousand contracts 
available to foreign tenderers.

• Polish Export Promotional Portal by the Polish Ministry of 
Economy www.eksporter.gov.pl

• The next step: check the Indian databases with the addresses 
of manufacturers and exporters, in order to see the activities of 
competition (for exporters) and the size of offer (for importers); 
here we can recommend, for example, the largest and most 
friendly database- INDIAMART www.indiamart.com

• Indian tariff system is quite complicated. Customs duty 
consists of Basic Duty (base rate), Additional Duty (additional 
rate), Central Excise Education Cess (federal education char-

ge), Custom Education Cess (customs education fee), Spe-
cial Duty (special rate), on the other hand, there are nume-
rous exclusions and exemptions under bilateral and regional 
agreements on free trade zones.

The fact that India uses the same international harmonized 
nomenclature of goods as in the EU (HS Code) and that for a 
few years there are websites, with simple-to-use tariff calcu-
lators, available at http://www.cybex.in/indian-custom-duty 
(this website makes it easy to carry out the calculation of duty 
charges), or the web page www.eximguru.com/indian-cu-
stoms-duty

In the next bulletin I will share with you my observations and com-
ments about the steps that should be taken to enter the market 
and the things you have to look for when you don’t want to end 
this interesting adventure in just a few months.

Michał Byczkowski
former Counselor, Head of the Trade 

and Investment Promotion Section of the 
Embassy of the Republic of Poland in New Delhi
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Informacja o firmie i inwestycji
The Uflex Group - India
Grupa Uflex z Indii to wiodąca na świecie grupa przemysłowa, 
wyspecjalizowana w produkcji opakowań miękkich wg naj-
nowszych technologii. Grupa Uflex posiada 16 fabryk, z tego 12  
w Indiach i 5 poza granicami: w Egipicie, Dubaji, Meksyku,  
a w 2012 roku została oddana nowa inwestycja w USA i w Polsce.
Miękkie opakowania/ folia/ są dzisiaj powszechnie stoso-
wane przez przemysł spożywczy, farmaceutyczny, nawóz 
sztucznych, a także do pakowania wyrobów ropopochodnych 
(oleje i smary).
Naszymi klientami są takie firmy jak: Pepsi, Wrigley, Nestle, 
Tata Tee, Nescafe, Lays, Cadburry, Colgate, Palmolive, Ariel, 
Vanish, Omo, Castrol, Unilever, Proctor & Gamble, Ranbaxy, 
Indian Oil, Hindustan Petroleum.
Istotną zaletą tych opakowań jest wykorzystanie surowców 
wtórnych oraz ich łatwa degradacja. Tzw. Zielona inicjatywa 
grupy Uflex opiera się na zasadzie 3R- recycle, reduce, reuse. 
Folia produkowana przez grupę Uflex posiada wszelkie cer-
tyfikaty potwierdzające jej jakość: ISO9000, ISO14000 oraz 
ISO22000, a zatem jest dopuszczona do obrotu na wszyst-
kich kontynentach.
Grupa Uflex zatrudnia łącznie 5.000 pracowników. Produkty 
firmy sprzedawane są do ponad 100 krajów świata, na łączną 
wartość 3,0 miliarda USD.
W sytuacji, Kiedy popyt na opakowania miękkie przekracza ich 
podaż, grupa Uflex w 2010 podjęła decyzję o budowie nowe-

go zakładu w Europie, jako że rynek europejski jest poważ-
nym odbiorcą ich produktów.
Na decyzję Grupy Uflex o wejściu do Polski duży wpływ miała 
misja gospodarcza do Indii, której przewodniczył premier Donald 
Tusk. Misja ta zachęcała i informowała indyjskie środowisko biz-
nesowe o korzyściach płynących z inwestowania w funkcjonują-
cych w Polsce Specjalnych Strefach Ekonomicznych.
W październiku 2010, delegacja Grupy Uflex wizytowała pol-
skie Specjalne Strefy ekonomiczne, i ostatecznie zdecydowa-
ła współpracować z Wałbrzyską Specjalną Strefą Ekonomicz-
ną, Invest Park, a docelowa lokalizacja zakładu to Września.
Mając na uwadze rosnące zapotrzebowanie rynku europej-
skiego na miękkie opakowania z folii, Grupa Uflex zbudowała 
fabrykę we Wrześni w ciągu 14 miesięcy
Wartość inwestycji Grupy Uflex we Wrześni to ok. 100 mln 
USD (pierwszy etap). Flex Films Europa Sp. z o.o. we Wrześni 
ma obsługiwać klientów z Unii Europejskiej oraz klientów na 
wschodzie. 
Kolejne etapy rozbudowy będą następowały co 2 lata. Każ-
dy etap to kolejne 100 mln USD inwestycji. Docelowo ma być  
5 etapów. Każdy etap inwestycji oznacza zatrudnienie ok. 100 
pracowników.
Po 24 miesiącach współpracy z rynkiem polskim uważamy, 
że podjęcie decyzji w sprawie budowy nowej inwestycji we 
Wrześni  za trafioną.

Information about business and investment
The Uflex Group - India

Uflex Group of India is the world’s leading industrial group 
specialized in the production of flexible packaging according 
to the latest technology. Uflex Group has 16 factories , of 
which 12 in India and five abroad: in Egipicie , Dubaji , Mexi-
co, and in 2012 was given a new investment in the U.S. and 
Poland.
Soft packing / foil / are today widely used by the food indu-
stry , pharmaceutical, fertilizer materials , and packaging of 
petroleum (oil and grease).
Our clients are companies such as Pepsi, Wrigley, Nestl, 
Tata Tee, Nescafe, Lays, Cadberry, Colgate, Palmolive, Ariel, 
Vanish, Omo, Castrol, Unilever, Proctor & Gamble, Ranbaxy,  
Indian Oil, Hindustan Petroleum.
An important advantage of these packages is to use recyc-
led materials as well as their easy degradation . The so-cal-
led . Green initiative group Uflex is based on the principle of 
3R- recycle , reduce, reuse . The film produced by a group of 
Uflex has all the certificates confirming its quality : ISO9000, 
ISO14000 and ISO22000, and is therefore admitted to tra-
ding on all continents.
Uflex Group employs a total of 5,000 employees. The com-
pany’s products are sold to over 100 countries around the 
world , for a total value of 3.0 billion USD.
In a situation when the demand for flexible packaging exce-
eds their supply, Uflex group in 2010 decided to build a new 

plant in Europe , as the European market is a major recipient 
of their products.
The decision Uflex Group of the entrance to the Polish lar-
gely influenced by economic mission to India , presided over 
by Prime Minister Donald Tusk. The mission encouraged and 
informed the Indian business community about the benefits 
of investing in operating in Poland Special Economic Zones.
In October 2010, a delegation from the Uflex visited the Po-
lish Special Economic Zones , and finally decided to coope-
rate with WSSE , Invest Park, and the target location of the 
plant is September.
Bearing in mind the growing demand of the European mar-
ket for soft packaging film, Uflex Group built a factory in 
Wrzesnia within 14 months
The value of the Group’s investment in Wrzesnia Uflex is ap-
proximately $ 100 million (first stage). Flex Films Europa Sp. 
with o.o. Wrzesnia is to serve customers from the European 
Union and the customers in the east.
The next steps will be followed expansion every 2 years. 
Each step is another $ 100 million investment. Ultimately, 
to be 5 stages. Each stage of the project is the employment 
of about 100 workers.
After 24 months of collaboration with the Polish market, 
we believe that the decision on the construction of a new 
investment in Wrzesnia as you hit.
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10-16 LUTEGO 2014, DELHI, KALKUTA

Reprezentanci Polsko – Indyjskiej Izby Gospodarczej, w oso-
bach Dyrektor Izby Pani Anny Kobierskiej oraz przedstawiciela 
Izby w Indiach Pana Dilipa Bedi, wzięli udział w Polsko – In-
dyjskim Szczycie Energetycznym, który odbył się w dniach 
11 – 16 lutego 2014 r. w Delhi oraz Kalkucie. Szczyt był jed-
nym z głównych wydarzeń promujących Polskę w Indiach,  
w ramach obchodów 60. rocznicy nawiązania stosunków dy-
plomatycznych między Polską a Indiami. Udział polskiej de-
legacji, w skład której weszli przedstawiciele polskich władz 
oraz przedsiębiorcy z branży górniczej i energetycznej, został 
zorganizowany wspólnie przez Ministerstwo Gospodarki, 
Ministerstwo Spraw Zagranicznych oraz Krajową Izbę Go-
spodarczą. Ze strony rządowej udział w delegacji wzięli Pani 
Katarzyna Kacperczyk – Podsekretarz Stanu w Ministerstwie 
Spraw Zagranicznych oraz Pan Jerzy Witold Pietrewicz – Se-
kretarz Stanu w Ministerstwie Gospodarki, który pełnił jedno-
cześnie funkcję przewodniczącego delegacji. 

Przedstawiciele Izby wzięli udział w licznych spotkań przygo-
towanych przez organizatorów polskiej delegacji, jak również 
równolegle realizowali swój własny program. Pobyt w Indiach 
rozpoczął się od spotkania organizacyjnego w Ambasadzie RP 
w New Delhi, z  udziałem Ambasadora RP Pana Piotra Kłod-
kowskiego i delegacji oficjalnej oraz misji biznesowej, podczas 
którego Pani Anna Kobierska przedstawiła dokonania Polsko 
– Indyjskiej Izby Gospodarczej w rozwoju relacji gospodar-
czych oraz plany Izby w kierunku dalszej promocji współpracy 
biznesowej między Polską a Indiami. 

Pierwszy dzień pobytu był dla przedstawicieli Izby zdomino-
wany przez spotkania z przedstawicielami dwóch niezwykle 
ważnych dla rozwoju relacji biznesowych organizacji: Europe-
an Business Technology Centre (EBTC) oraz Federation of In-

dian Chambers of Commerce and Industry (FICCI). Podczas 
spotkania z Dyrektorem EBTC w New Delhi Panem Poulem V. 
Jensenem, jak również w trakcie rozmów z przedstawicielami 
FICCI omówione zostały kwestie współpracy z Polsko – In-
dyjską Izbą Gospodarczą w rozwoju i promocji polsko – indyj-
skich relacji biznesowych.

Środa, w programie polskiej delegacji biznesowej poświęcona 
była  spotkaniom typu B2B. Pani Anna Kobierska oraz Pan Dilip 
Bedi odbyli również spotkanie z reprezentantami PHD Cham-
ber of Commerce and Industry, podczas którego poruszono 
perspektywę bliższej współpracy na zasadach partnerstwa.

W kolejnych dwóch dniach, uczestnicy polskiej delegacji za-
równo ze strony rządowej, jak i biznesowej, wzięli udział  
w Międzynarodowych Targach Górnictwa, Poszukiwań, Prze-
twórstwa Surowcowego, Metali i Maszyn w Kalkucie, w ra-
mach których odbyła się Polska Sesja Plenarna podczas  
V Azjatyckiego Kongresu Górniczego. Wystąpienia ze strony 
polskiej wygłosili: Minister Jerzy Pietrewicz, Minister Kata-
rzyna Kacperczyk, Ambasador Piotr Kłodkowski, Naczelny 
Dyrektor Głównego Instytutu Górnictwa prof. dr hab. inż. Jó-
zef Dubiński. Stronę indyjską reprezentowali: Podsekretarz 
Stanu w Ministerstwie Węgla, Prezes Coal India oraz Prezes 
MECON Ltd. Polska otrzymała status Honorowego Partnera 
Targów, co przełożyło się na fakt, iż drugi dzień V Azjatyckiego 
Kongresu Górnictwa nazwany był Dniem Polskim, w ramach 
którego odbyła się organizowana przez Krajową Izbę Gospo-
darczą konferencja nt. polskiego przemysłu wydobywczego 
i górnictwa oraz tematyczne panele dyskusyjne z udziałem 
polskich prelegentów i przedstawicieli biznesu. 

W piątek odbyło się również seminarium biznesowe zorgani-
zowane przez Engineering Export Promotion Council (EEPC), 
w którym udział wzięli m.in.: Minister Jerzy Witold Pietrewicz, 
Minister Katarzyna Kacperczyk, Ambasador Piotr Kłodkowski 
oraz przedstawiciele Polsko – Indyjskiej Izby Gospodarczej. 
Podczas spotkania, Dyrektor Anna Kobierska przedstawi-
ła targi Innowacje – Technologie – Maszyny organizowane  
w dniach 3 – 6 czerwca 2014 r. przez Międzynarodowe Tar-
gi Poznańskie. W ramach tegorocznej edycji targów odbędzie 
się India Show z udziałem delegacji ponad 100 przedsiębior-
ców z Indii pod przewodnictwem EEPC. Pani Anna Kobierska 
zachęcała jednocześnie do udziału zarówno w Targach, jak 
i licznych imprezach im towarzyszącym.

W sobotę 15 lutego odbyły się Targi Książki, podczas których 
Polska pełniła funkcję gościa honorowego. Pobyt w Indiach za-
kończony został przyjęciem w rezydencji Ambasadora RP w New 
Delhi, z udziałem wszystkich uczestników polskiej delegacji. 

 

POLSKO-INDYJSKI SZCZYT ENERGETYCZNY
10-16 FEBRUARY 2014, DELHI, KOLKATA

Representatives of the Polish - Indian Chamber of Commerce, 
director Anna Kobierska and the representative of the Cham-
ber in India Dilip Bedi, took part in the Poland - India Energy 
Summit, which took place on 11 - 16 February 2014, in Delhi 
and Kolkata. The summit was one of the main events pro-
moting Poland in India, in celebration of the 60th anniversary 
of the establishment of diplomatic relations between the Po-
land and India. The Polish delegation, which included repre-
sentatives of the Polish government and entrepreneurs from 
the mining and energy industry, was organized jointly by the 
Ministry of Economy, Ministry of Foreign Affairs and the Po-
lish Chamber of Commerce. Katarzyna Kacperczyk - Under-
secretary of State in the Ministry of Foreign Affairs and Jerzy 
Witold Pietrewicz - Secretary of State in the Ministry of Eco-
nomy, who also served as chairman of the delegation, took 
part in the delegation on behalf of the Polish government.

The representatives of the Chamber not only took part in nu-
merous meetings prepared by the organizers of the Polish de-
legation, but also implemented their own program. The visit in 
India began with the organizational meeting at the Polish Em-
bassy in New Delhi, attended by the Ambassador of Poland 
Piotr Kłodkowski as well as official delegations and business 
mission. Anna Kobierska introduced the achievements of the 
Polish - Indian Chamber of Commerce in the development of 
economic relations as well as the plans for further promotion 
of business cooperation between Poland and India.  

The first day of the visit was dominated by the meetings with 
the representatives of two organization that are extremely 
important for the development of business relations: Europe-
an Business Technology Centre (EBTC) and the Federation of 
Indian Chambers of Commerce and Industry (FICCI). The issu-
es discussed during the meetings with Poul V. Jensen, the 
Director of EBTC in New Delhi and representatives of FICCI, 
included cooperation with Polish - Indian Chamber of Com-
merce in the development and promotion of Polish - Indian 
business relations. 

Wednesday was devoted to B2B meetings. Anna Kobierska 
and Dilip Bedi took part also in a meeting with representati-
ves of the PHD Chamber of Commerce and Industry, during 
which the issue of closer cooperation on a partnership basis 
was raised. 

In the next two days, the government and business represen-
tatives of the Polish delegation, took part in the International 
Fair of Mining, Exploration, Processing Commodities, Metals 
and Machinery in Kolkata, as a part of which Polish Plenary 
Session at the 5th Asian Mining Congress took place. Polish 
speeches were delivered by the Minister Jerzy Pietrewicz, Mi-
nister Katarzyna Kacperczyk, Ambassador Piotr Kłodkowski, 

General Director of the Central Mining Institute Professor . dr 
hab. Józef Dubiński. The Indian side was represented by Un-
dersecretary of State in the Ministry of Coal, Chairman of Coal 
India and the President of MECON Ltd. Poland received the 
status of Honorary Partner of Fair, which resulted in the fact 
that the second day of 5th Asian Mining Congress was called 
the Polish Day. The Polish Chamber of Commerce organized 
the conference on the Polish mining industry, and thematic 
panel discussions with the participation of Polish speakers 
and business representatives as a part of the Polish Day. 

A business seminar organized by the Engineering Export Pro-
motion Council (EEPC) took place on Friday. The semiar was 
attended by the Minister Jerzy Witold Pietrowicz, Minister 
Katarzyna Kacperczyk, Ambassador Piotr Kłodkowski and re-
presentatives of the Polish - Indian Chamber of Commerce. 
During the meeting, Director Anna Kobierska presented the 
fair „Innovations - Technologies - Machines” which will be or-
ganized on 3 - June 6, 2014, by Poznań International Fair. One 
of the parts of the Fair will be India Show with a delegation of 
more than 100 entrepreneurs from India under the leadership 
of EEPC. Anna Kobierska encouraged the participants to take 
part in both the Fair and numerous events accompanying it.

On Saturday, February 15th Poland served as the guest of honor 
at the Book Fair. The visit in India was finished with the reception 
at the residence of the Ambassador of the Republic of Poland in 
New Delhi, with all participants of the Polish delegation.

 

POLAND-INDIA ENERGY SUMMIT
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Znaczne zmiany w przepisach umowy o unikaniu 
podwójnego opodatkowania z Indiami od 30.11.2013 r.

Po zakończeniu procedury ratyfikacji, od dnia 30.11.2013 r. obowią-
zują postanowienia Protokołu między Polską, a Indiami, w sprawie 
unikania podwójnego opodatkowania i zapobiegania uchylania się od 
opodatkowania w zakresie od podatków od dochodu, podpisanego  
w Warszawie w dniu 29.01.2013 r. (dalej: Protokół).

Protokół w sposób istotny zmienia liczne postanowienia dotychcza-
sowej umowy o unikaniu podwójnego opodatkowania, podpisanej 
jeszcze w 1989 r,. i z pewnością winien zostać wnikliwie przeanalizo-
wany przez przedsiębiorców obecnych na rynku polsko - indyjskim.

Poniżej prezentujemy wybrane, naszym zdaniem najciekawsze 
zmiany podatkowe w powyższym zakresie:
- definicja „zakładu” po zmianach obejmuje dodatkowo świadczenie 
usług w Indiach, w tym usług konsultacyjnych, przez polskie przed-
siębiorstwo za pośrednictwem jego pracowników lub innego per-
sonelu zatrudnionego w tym celu przez to przedsiębiorstwo, jeżeli 
usługi (w ramach tych samych lub powiązanych prac) na terenie Indii 
trwają przez okres lub okresy powyżej 6 miesięcy w jakimkolwiek 
dwunastomiesięcznym okresie. Analogiczne zasady obowiązują in-
dyjskich przedsiębiorców działających w Polsce;
- w sposób istotny obniżone zostały stawki podatku u źródła, obowią-
zujące dla uzyskiwanych z Indii należności z tytułu dywidend (redukcja z 
15% do 10% kwoty dywidendy brutto), odsetek (redukcja z 15% do 10% 
kwoty brutto odsetek), należności licencyjnych i opłat za usługi technicz-
ne (redukcja z 22,50% do 15% kwoty należności licencyjnych lub opłat za 
usługi techniczne brutto). Analogiczne zasady obowiązują przedsiębior-
stwa indyjskie uzyskujące dochody z powyższych źródeł w Polsce;
- zmieniono  metodę unikania podwójnego opodatkowania:

Dotychczas umowa o unikaniu podwójnego opodatkowania z Indiami 
przewidywała stosowanie w Polsce metody wyłączenia z progresją 
w stosunku do większości dochodów (z wyłączeniem opodatkowa-
nia np. należności z dywidend czy licencyjnych). Metoda wyłączenia 
z progresją oznaczała zasadniczą rezygnację Polski z opodatkowania 
dochodów uzyskiwanych przez polskich przedsiębiorców w Indiach, 
z zastrzeżeniem prawa uwzględnienia uzyskanych w Indiach docho-
dów dla potrzeb ustalenia wysokości stawki podatkowej.

Aktualnie w powyższym zakresie obowiązuje w Polsce metoda 
zaliczenia proporcjonalnego dla – co do zasady - wszystkich kate-
gorii dochodów. W tej metodzie podatek dochodowy obliczany jest 
od łącznej sumy dochodów osiągniętych w Polsce i w Indiach, przy 
czym od tak obliczonego podatku odejmuje się (w pewnych grani-
cach) podatek zapłacony w Indiach.

Podobne zasady stosowania metody zaliczenia proporcjonalnego 
wprowadzono dla przedsiębiorców (rezydentów) indyjskich działa-
jących w Polsce.

Protokół doprecyzował kwestie wymiany informacji oraz wzajemnej 
pomocy w poborze podatków pomiędzy Rządem Polskim, a Indyjskim.

Dotychczasowe przepisy umowy o unikaniu podwójnego opodat-
kowania przewidywały, iż zyski z przeniesienia własności akcji  
w spółce nieruchomościowej (akcyjnej) , podlegają opodatkowaniu  

w państwie położenia nieruchomości. Protokół rozszerzył zakres 
stosowania w/w przepisu na zyski z przeniesienia własności udzia-
łów w spółkach nieruchomościowych (sp. z o.o.).

Nadto Protokół wprowadza nieznaną dotychczasowej umowie  
o unikaniu podwójnego opodatkowania z Indiami ogólną klauzulę  
o „ograniczeniu korzyści umownych”, która w zamyśle przyczynić się 
ma do ograniczenia agresywnej optymalizacji podatkowej, polegają-
cej przede wszystkim na tworzeniu struktur / porozumień / transak-
cji, których (z zasady – jedynym) celem jest uzyskanie korzyści po-
datkowych. Klauzula ta wpisuje się w aktualne dążenia Ministerstwa 
Finansów w Polsce do wprowadzenia do polskiego prawa podatko-
wego ogólnej klauzuli przeciwko unikaniu opodatkowania.

Aktualnie trudno przewidzieć, jak w praktyce będzie wyglądało sto-
sowanie przez organy podatkowe klauzuli o „ograniczeniu korzyści 
umownych”. Z pewnością instrument ten formalnie uprawnia organy 
podatkowe do kwestionowania prawa przedsiębiorców do zawiera-
nia takich transakcji, które pozostając zgodne z dosłownym brzmie-
niem przepisów podatkowym mijają się z zamierzeniami ustawo-
dawcy. Choć z zapowiedzi Ministerstwa Finansów wynika, iż in-
strumenty te stosowane będą jedynie w wyjątkowych przypadkach,  
w praktyce nie można wykluczyć bardzo restrykcyjnego podejścia 
organów podatkowych w tym przedmiocie.

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

Kancelaria „von Zanthier & Schulz” (biura w Berlinie, Köln, Poznaniu) 
od 1992 r. wspiera inwestorów w działaniach inwestycyjnych w Niem-
czech i Polsce, świadcząc kompleksowe usługi doradztwa prawnego, 
podatkowego oraz księgowego. Od 2010 r. działa aktywnie na rynkach 
azjatyckich, gdzie jest członkiem międzynarodowych organizacji „La-
wasia” oraz „League of Lawyers”. W sprawach indyjskich „von Zanthier 
& Schulz” współpracuje z „Astra Law Offices“ z siedzibą w New Dehli.

Łukasz Dachowski ukończył prawo na Uniwersytecie Europejskim Viad-
rina we Frankfurcie n. Odrą, gdzie uzyskał tytuł „Master of German and 
Polish Law” (LL.M.) oraz równolegle prawo na Uniwersytecie im. Ada-
ma 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.

Significant amendments in agreement with India for the avoidance 
of double taxation from the 30th November 2013. 

After the conclusion of ratification procedure, the provisions of Pro-
tocol between the Republic of Poland and the Republic of India for 
the avoidance of double taxation and the prevention of fiscal evasion 
with respect to taxes on income, signed in Warsaw on 29th January 
2013 (hereinafter referred to as “the Protocol”) have come into force 
beginning from the 30th November 2013.

The Protocol significantly changes numerous provisions of previous 
agreement for the avoidance of double taxation, signed in 1989, and 
it should undoubtedly be accurately analyzed by both Polish and In-
dian entrepreneurs.

Below we present some, in our opinion interesting changes:
- the amended definition of the „Permanent Establishment” con-
tains also the rendering of services in India, including consultancy 
services, rendered by Polish enterprise through its employees or 
other staff engaged by the enterprise for such purpose, but only if 
such activities continue (within the same or connected project) on 
India’s territory for a period or periods of over six months within any 
12-month period. Analogical rules apply for Indian entrepreneurs 
operating in Poland;
- the rates of withholding tax have been significantly reduced, for 
dividends (reduction from 15% to 10% of the gross amount of the 
dividends), interest (reduction form 15% to 10% of the gross amount 
of interest), royalties and fees for technical services (reduction from 
22,50% to 15% of gross amount of the royalties or fees for technical 
services). Analogical rules apply for Indian companies obtaining inco-
me from these sources in Poland;
- the method for avoiding the double taxation has been changed:

The previous agreement for the avoidance of double taxation with 
India applied for Poland the method of exemption with progression 
in regard to majority of income (with exception of taxation of i.e. di-
vidends and royalties). The method of exemption with progression 
means basically that Poland exempted income gained by Polish 
entrepreneurs in India from further taxation, but kept the right to 
include the mentioned (tax exempted) income while determining the 
proper tax rate on income obtained in Poland.

Currently applies in Poland the method of tax-credit, in regard to 
principally all categories of income. In this method, all income of the 
Polish entrepreneur gained both in Poland and in India is liable to 
tax, but the entrepreneur is entitled to a tax credit for the tax paid in 

India. That means, the entrepreneur can deduct (in certain amount) 
the tax paid in India from the tax due in Poland.

Similar rules concerning tax-credit method apply for Indian entrepre-
neurs (Indian residents) operating in Poland.

The Protocol has specified the matter of information exchange and 
assistance in the collection of taxes between Polish and Indian Go-
vernment.

So far, the provisions of agreement for the avoidance of double taxa-
tion assumed that gains (profits) derived from the alienation of sha-
res in capital stock company which consists directly or indirectly of 
immovable property, are taxed in the country where the immovable 
property is situated. The Protocol extended the scope of application 
of this provision over the gains derived from the alienation of shares 
in limited liability companies. 

Moreover, the Protocol introduces unknown to the previous double 
tax agreement with India general clause of “contractual benefit li-
mitation”, which is supposed to contribute in limiting aggressive tax 
optimization – meaning creation of such structures/ agreements/ 
transaction which only goal is to obtain tax benefits. This clause is  
a step in achieving a greater aim by Polish Ministry of Finance – in-
troduction of general clause for the avoidance of taxation to the Po-
lish tax law.

It is hard to predict now the practice of Polish tax authorities by im-
plementing the clause of „contractual benefits limitation”. Undoub-
tedly, this instrument officially authorizes tax authorities to question 
entrepreneurs’ rights to enter into contracts, which are compliant 
with literal sound of law, but evade the intention of legislator. The 
Ministry of Finance claims that this instrument will be used only in 
exceptional circumstances, but the restrictive attitude of the tax au-
thorities might not be excluded.

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

Von Zanthier & Schulz (offices in Berlin, Cologne, Poznań) has been 
supporting investors in investment activities in Germany and Poland 
by providing comprehensive legal, tax and accountant advisory since 
1992. It has been active in the Asian markets, where it is a member 
of the international organization „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 Viadrina Eu-
ropean 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 companies belonging to the so-called. Big 
Four.  Since 2007 Dachowski has been working for „von Zanthier & 
Schulz”. He is a legal councel and tax adviser. He speaks German, En-
glish and Polish fluently.
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Czy korzystać z pomocy agenta w Indiach. 
Kluczowe klauzule umowne. 

Jednym z podstawowych pytań, jakie zadają sobie polscy (jak 
i inni zagraniczni przedsiębiorcy) przed rozpoczęciem działal-
ności na rynku indyjskim jest to, czy szukać pomocy agenta 
reprezentującego ich na tym rynku, czy polegać w tym zakre-
sie na własnym personelu.

Agenci (podobnie jak prawnicy) postrzegani są jako „drodzy”. 
Biorąc pod uwagę, iż przeciętna prowizja agenta na rynku 
indyjskim waha się w granicach od 5 do 12 procent, pytanie 
wydaje się całkiem zasadne i warte rozważenia, czy będą to 
pieniądze dobrze wydane, czy zmarnowane.

Na pierwszy rzut oka odpowiedź wydaje się prosta. Jeśli 
Dający zlecenie ma szczęście współpracować z rzetelnym  
i zaangażowanym w biznes Dającego zlecenie agentem roz-
wijającym rynek dla produktów lub usług w Indiach, to taki 
agent wart jest każdego zapłaconego dolara. Słaby agent  
z kolei nie tylko może zrujnować szanse rynkowe, ale też po-
grzebie wysiłek marketingowy, a nawet reputację Dającego 
zlecenie. Tak więc, zanim dokona wyboru agenta, przedsię-
biorca powinien być bądź pewien, że to właściwa osoba.  Aby 
osiągnąć sukces będzie zmuszony polegać na jego wiedzy  
i lokalnych kontaktach, więc relacje muszą być dobrze ugrun-
towane.

Kto przygotowuje projekt umowy? Nie ma reguły. Może 
zrobić to potencjalny  agent, równie dobrze projekt może 
przygotować Dający zlecenie.  Ważne jest , aby przed za-
warciem umowy strony były całkowicie zgodne co do tego 
„kto, co robi” w relacjach agent – Dający zlecenie. Umo-
wa agencyjna winna zatem zawierać wszystkie istotne za-
łożenia współpracy pomiędzy stronami, bez niejasności  
i wątpliwości. Ważne jest, aby przedsiębiorca skorzystał  z po-
mocy prawnika z doświadczeniem na rynkach międzynarodo-
wych zanim cokolwiek podpisze.

Kluczowe kwestie, jakie często stają się źródłem konfliktu 
pomiędzy agentem i Dającym zlecenie dotyczą wyłączności 
(podstawy współpracy), potwierdzenia uznania  klientów jako 
pozyskanych przez   agenta (i podlegających w związku z tym 
warunkom umowy) oraz warunków płatności prowizji.     

Wyłączność pozwala agentowi budować biznes z wyklucze-
niem konkurencji na określonym obszarze, co z oczywistych 

względów jest dla niego  korzystne. Dający zlecenie winien 
zatem założyć, że taka klauzula zostanie mu zaproponowa-
na w projekcie umowy sporządzonym przez potencjalnego 
agenta. Wielu agentów proponuje wyłączność uzasadniając 
to znacznym nakładem wysiłków i środków finansowych 
zaangażowanych przez nich w budowanie marki produktu/ 
usługi Dającego zlecenie na rynku. Argument jest logiczny  
i jeśli uzasadniony, Dający zlecenie może się na taką klauzulę 
zgodzić. Powinien przy tym pamiętać, iż klauzula wyłączno-
ści stanowić będzie rodzaj  „kajdanek na rękach”, w związku 
z czym konieczne jest jej uwarunkowanie osiągnięciem kon-
kretnych wyników w określonym czasie, jak również (koniecz-
ność!) zawarcia klauzuli rozwiązania kontraktu na wypadek 
ich nie uzyskania.

W praktyce Dający zlecenie może również ograniczyć wyłącz-
ność udzielając jej w odniesieniu do ściśle określonego pro-
duktu / projektu i to pod warunkiem, iż kontrakt z klientem nie 
zostanie zawarty później niż w określonej dacie.    

Przykładowe klauzule:

„Dający zlecenie i Agent zobowiązują się do współpracy na zasa-
dzie „od projektu do projektu” w zakresie oferowania usług Da-
jącego zlecenie w przedsięwzięciach biznesowych na Obszarze 
terytorialnym określonym niniejszą Umową, jakie zostaną przed-
stawione przez Agenta i potwierdzone przez obie Strony.”   

„Z chwilą, gdy przedsięwzięcie biznesowe na terenie Indii zostanie 
Dającemu zlecenie przedstawione przez Agenta i zaakceptowane 
przez Dającego zlecenie, Agent uzyskuje prawo wyłączności dla 
danego przedsięwzięcia.”

Co stanowi typowe  źródło konfliktu w umowach agencyjnych? 
Jak zwykle – pieniądze, a w szczególności kwestia czy dany 
klient  został pozyskany przez agenta (i zapisy umowy agen-
cyjnej, włączając dotyczące prowizji, mają do niego zastoso-
wanie), czy też klient znany był Dającemu zlecenie wcześniej, 
albo został pozyskany bez wsparcia ze strony agenta, w któ-
rych to przypadkach Dający zlecenie nie widzi uzasadnienia 
do zapłaty prowizji.  Istnieje dość prosty i rzetelny sposób, jak 
uniknąć takich sporów - należy uzgodnić szczegóły dotyczące 
klienta zanim zostanie przedstawiony Dającemu zlecenie jako 
pozyskany przez agenta.   

To have agent in India. 
Key issues in agency agreement.
One of the very basic questions that Polish (and other foreign companies as well) ask them-
selves before entering into Indian market is to appoint an agent to represent their business 
or rely on own personnel in operating in the market.

Generally, agents (similarly like lawyers) are perceived as “expensive”. Taking into considera-
tion that average agent’s commission in the Indian market may vary between 5 to 12 per-
cent that may be true. The question is whether the money are spent good or wasted.

At the first glance answer for the question seems to be quite easy. If you are lucky enough 
and have an efficient, reliable and committed to your success agent who develops market 
for your product or services in India then such agent is worth of every single dollar you pay 
him. A poor agent from the other hand can not only ruin your opportunities in the market  
but also undermine your marketing efforts and reputation. So, before choosing an agent you 
should be convinced that your partner is the right person.  Remember that you are relying 
on his local knowledge and contacts to win business in the market , so make sure that the 
relationship is real. 

There is no rule who make the draft of the agreement. You may have it made by prospective 
agent or make it yourself. Important is that before drafting an agreement the parties should 
be in accord as to who does what within the agent / principal relationship. Agent agreement 
should set out all the terms and conditions of the agent/supplier relationship, with no am-
biguities or areas that are unclear. Remember to seek advice from a legal professional with 
international contract experience prior to signing anything.

“The big points” of an agency agreement and things to watch out for, that frequently become 
sources of conflict between agent and principal include exclusivity (basis of cooperation), 
identification of clients approached by an agent and terms of payment of commission. 

Exclusivity allows an agent to build his business free of competition in the territory (what 
obviously, would be very beneficial), so a principal may expect that such clause in the draft 
of agreement made by prospective agent will be set.   Many agents want exclusivity as they 
will invest effort and financial resources into building brand awareness to create a market for 
your product / service. After due consideration you may agree to an exclusive arrangement, 
remember that it is kind of “cuffs on your hands” and performance measures will need to be 
established, as well as (a must!) a termination clause within the agreement in the event of 
non-performance. 

In practice you may limit exclusivity clause by granting it under condition it is given with re-
spect to specific product / project only or under condition that a contract with a client shall 
not be concluded later than in stipulated date.

[...]

Example clauses:

“Principal and Agent  herein agree to co-operate on a “job to job” basis to offer Principal’s servi-
ces to the business opportunity identified by Agent and confirmed between the Parties, within 
the Area of this Agreement.”

“Once the business opportunity in India is identified by Agent and accepted  by the Principal  
then the co-operation under this Agreement shall be considered as exclusive in respect to the 
given business opportunity.”

What is the most common source of conflicts in agent agreements? As usually – money, 
and in particular question whether the client has been approached by agent (and agency 
agreement provisions, including those referring to commission apply or not) or the client 

Przykładowe klauzule:

„Agent przedłoży stosowne propozycje bizne-
sowe pod rozwagę Dającego zlecenie, który  
w przypadku  ich zaakceptowania może sporzą-
dzić „Załącznik” potwierdzający jego akceptację 
przedsięwzięcia biznesowego, w którym to przy-
padku  dostarczy dokument agentowi. Załącznik 
sporządzony dla każdej z propozycji bizneso-
wych stanowić będzie część Umowy i podlegać 
będzie jej warunkom. 

Dający zlecenie ma pełne prawo do odrzucenia 
którejkolwiek z propozycji biznesowych zapro-
ponowanych przez agenta.” 

Zasadniczo agent wynagradzany jest w oparciu 
o prowizję ze sprzedaży. Prowizja może mieć 
wpływ na wysokość ceny produktu/ usługi  
i często Dający zlecenie nie może włączyć jej  
w cenę oferowaną klientowi, ponieważ mogła-
by okazać się za wysoka.  Stąd pamiętać należy 
o „złotej regule” umów agencyjnych – prowizja 
nie powinna być wymagalna zanim Dający zle-
cenie nie uzyska płatności od klienta na swój 
rachunek bankowy. Ta zasada zawsze stanowi-
ła dobrą motywację dla agenta,  jego wysiłków 
i zaangażowanie w sukces Dającego zlecenie.     

Przykładowe klauzule:

„Prowizja zostanie zapłacona Agentowi przez 
Dającego zlecenie w ciągu 30  (trzydziestu) dni 
od daty, w której płatność od klienta została 
dokonana zgodnie z fakturą Dającego zlecenie. 
O ile Strony nie uzgodnią inaczej, wspomniana 
prowizja stanowi wyłączne i pełne wynagrodze-
nie za wszystkie usługi Agenta świadczone na 
podstawie niniejszej Umowy i pokrywa wszyst-
kie koszty oraz wydatki Agenta poniesione  
w związku z zaangażowaniem agenta w zawar-
cie kontraktu Dającego zlecenie z klientem.” 

Trudno wyobrazić sobie aby firma zagranicz-
na mogła osiągnąć sukces na rynku indyjskim 
bez wsparcia ze strony lokalnego agenta. 
Stanowi to z jednej strony bardzo efektywny 
sposób zewnętrznego wsparcia sprzedaży, 
ale należy pamiętać o tym, że zła współpraca 
z agentem, a na dodatek nie najlepiej skon-
struowana umowa agencyjna prędzej czy 
później sprowadzi na przedsiębiorcę proble-
my, skutkiem których może być nawet wy-
kluczenie z rynku.
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has been known to principal before introduced by agent or 
approached independently by principal without any support 
from agent’s side, in which cases principal is not very eager 
to pay commission. 

There is simple and fair contractual solution how to avo-
id dispute in this matter -  agree details before  a client is 
introduced as approached  by agent and confirm them in 
writing. 

 Example clauses:

“Agent will submit suitable project inquiries to Principal for 
their consideration and Principal may issue an “Addendum” 
confirming Principal’s acceptance of the business opportunity 
in which case Principal will  supply  the document to Agent. Ad-
dendum for each and every such inquiry shall then form and be 
considered by both parties as part of and subject to the terms 
of this Agreement.

Principal shall have sole right refuse any potential business 
opportunity  introduced by Agent.”

An agent is generally paid by principal based on a commis-
sion of sales value generated. This may impact on how you 
price your product / service and you will probably need to 
absorb agent’s commission otherwise your pricing to the 
end client will be too high. 

Remember the „golden rule” of agent contracts: do not  pay 
commission until  respective payments from a client / pro-
ject have been already paid in your bank account. The rule 
always been a good incentive for agent and his efforts  and 
make him more committed to your success.

Example clauses:

“The commission fee will be paid by Principal to Agent within 
30 (thirty) days from the date when respective payment from 
the client was made in accordance with Principal’s invoice. Un-
less the parties otherwise agree the said commission fee is  
a sole and full remuneration for all Agent’s services performed 
under this Agreement, and all costs and expenses incurred by 
Agent in connection with rendering the assistance for conclu-
ding and fulfillment of the contract between Principal and the 
client.” 

It is difficult to imagine successful activity of foreign com-
pany in the Indian market without support by local agent. If 
you enjoy working with the agent, then it is  an extremely 
cost effective method of outsourcing your sales activities. 
If,  from other hand, communication between the parties is 
poor and agency contract is not perfect, then sooner or later 
you may expect troubles, in result of which you may even be 
forced out of the market.

[...] Nowi członkowie New members

PKO Bank Polski jest największym i jednym z najstarszych 
banków w Polsce.  Naszą siłą  jest zdolność  do  szybkiego  
rozwoju i doskonalenia, dzięki którym jesteśmy w stanie  w 
pełni wykorzystać  rynkowe szanse  i przewagi korporacyjne. 
Łączymy tradycyjną bankowość z innowacyjną i nowoczesną 
ofertą  produktową i pionierskimi rozwiązaniami. PKO Bank 
Polski jest także instytucją finansową działającą zgodnie z 
zasadami odpowiedzialności społecznej. Mamy aspiracje 
by wzmocnić swoją pozycję w regionie Europy Środkowo-
-Wschodniej. Pozwala nam na to  nie tylko baza kapitałowa, 
ale i kompetencje, doświadczenie i zaangażowanie kadry me-
nedżerskiej i pracowników. Nasz segment bankowości kor-
poracyjnej  od lat uczestniczy w przedsięwzięciach  mających 
istotne znaczenie dla polskiej gospodarki. Finansujemy zna-
czące inwestycje oraz wspieramy rozwój regionów. W 2013r.  
utrwaliliśmy wizerunek  partnera polskiej przedsiębiorczości 
i samorządności. Siłą naszej oferty  dla firm jest  możliwość 
stworzenia kompleksowych  rozwiązań, bazujących  na pro-
duktach banku i spółek zależnych grupy (factoring, leasing).

PKO Polish Bank is the largest and one of the oldest banks in 
Poland. The capacity for  rapid  growth and improvement  ena-
bling  us to take full advantage  of market opportunities and 
own  competitive advantages continues  to be our  strength. 
We combine  traditional banking  with innovative, modern 
product offer  and pioneering solutions. We are perceived  as 
a socially responsible institution. We aspire  to strengthen our 
market position and relevance within  the entire CEE region. 
It is  not just  the available  capital base  that  offers  us that 
possibility, but also  the competence, experience  and com-
mitment  of the management  team  and employees. 

Our corporate banking  segment has participated in projects 
of major importance  for the entire Polish economy. We have 
financed  major investment  projects and have supported  re-
gional development. In 2013 we perpetuated our image of a 
true partner of the enterprise  and local government sectors. 
At the heart of corporate offer is our ability to engineer com-
prehensive  solutions out of the products of  the Bank  and its  
Group Companies  (factoring , leasing). 

Insurance Expert Sp. z  o.o. jest prężnie działającym licen-
cjonowanym brokerem ubezpieczeniowym, wchodzącym 
w skład Grupy iExpert.pl.

W interesie naszych Klientów:
- Wspieramy Klientów w  zakresie zarządzania ryzykiem 
ubezpieczeniowym. 
- Optymalizujemy koszty związane z ochroną ubezpieczeniową. 
- Opracowujemy kompleksowe programy ubezpieczeniowe. 
- Doradzamy w  zakresie ubezpieczeń średnim i  dużym pod-
miotom gospodarczym. 
- Zapewniamy profesjonalną pomoc w procesie likwidacji szkód. 
- Szkolimy pracowników naszych Klientów w zakresie ubez-
pieczeń.

Insurance Expert Sp. z o.o. is a thriving licensed insurance 
broker, part of the iExpert.pl. Group
 
In the interest of our customers we:
- Support clients in the management of insurance risk. 
- Optimize the costs associated with insurance coverage. 
- Develop comprehensive insurance programs. 
- Advise on insurance medium and large traders. 
- Provide professional assistance in the process of settling claims. 
- Train the employees of our clients in the field of insurance.
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Breakfast with the entrepreneurs in Częstochowa

On February 6th the President of the Polish - Indian Cham-
ber of Commerce Ryszard Sznajder took part in the “Break-
fast with the entrepreneurs”, which was held in Częstochowa 
as a part of a series of monthly meetings of Mayor Krzysztof 
Matyjaszczyk with representatives of the local business. The 
main topic of the meeting was: “India - the possibility of eco-
nomic and trade cooperation.” President Richard Sznajder ac-
ted as an expert and gave a lecture on investment prospects 
in relation to the Indian market. 

In his speech President Sznajder explained the competitive 
advantage of the Indian economy, the most growing sectors 
of it, and the way in which the liberalization of the economy 
manifests itself. An important points were also the characteri-
stics of Polish - Indian business relations and market analysis, 
under which Ryszard Sznajder explained the steps to enter 
the Indian market as well as the source of obtaining necessa-
ry general, economic, business and customs information.

Śniadanie z  przedsiębiorcami w Częstochowie

6 lutego bieżącego roku, Prezes Polskiej - Indyjskiej Izby 
Gospodarczej Ryszard Sznajder wziął udział  w „Śniadaniu  
z przedsiębiorcami”, które odbyło się w Częstochowie w ra-
mach cyklu comiesięcznych  spotkań Prezydenta Miasta 
Krzysztofa Matyjaszczyka z przedstawicielami lokalnego biz-
nesu. Główny temat spotkania  brzmiał: „Indie - możliwości 
współpracy gospodarczej i handlowej”. Prezes Ryszard Sznaj-
der występując w roli eksperta wygłosił wykład na temat per-
spektyw inwestycyjnych w odniesieniu do rynku indyjskiego.

Prezes w swoim wystąpieniu wyjaśnił na czym polega prze-
waga konkurencyjna indyjskiej gospodarki, które z jej sek-
torów są najbardziej rozwojowe,  oraz w czym przejawia 
się liberalizacja  gospodarki.  Ważnym punktem było także 
scharakteryzowanie polsko - indyjskich relacji biznesowych, 
jak również analiza rynku, w ramach której przedstawiono 
kolejne kroki wchodzenia na rynek indyjski, a także źródła 
pozyskiwania niezbędnych informacji ogólnogospodarczych, 
biznesowych i celnych. 
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Największy symbol indyjsko-polskiej przyjaźni. O polskich dzieciach w Indiach.
Spośród nielicznych motywów w dziejach stosunków polsko-in-
dyjskich, opisany poniżej należy do lepiej znanych a na pewno 
jest najbardziej wzruszający. Podczas drugiej wojny światowej w 
Indiach znalazło schronienie kilka tysięcy Polaków, w większości 
dzieci będących sierotami lub półsierotami.
Zagarnąwszy wschodnią Polskę w 1939, Związek Sowiecki za-
czął w następnym roku wysiedlać z tych ziem ludność polską. Ak-
cję tę przeprowadzoną w typowo w stalinowski sposób, zarówno 
jeśli chodzi o cele, jak i metody. Polaków rozsiano po radzieckim 
terytorium. Takie mieszanie narodowości było typową technikę 
Stalina – nawet Koreańczyków z Dalekiego Wschodu deportowa-
no do Uzbekistanu i Kazachstanu. Całe rodziny siłą zmuszano do 
opuszczenia ich domów i spakowania małego dobytku a następ-
nie przewożono w strasznych warunkach. Wielu zmarło już po 
drodze, podczas której byli stłoczeni przez długie dni w wagonach 
bydlęcych. Ci, którzy przetrwali tę podróż, zostali zmuszeni do ży-
cia i pracy w sowieckich obozach, gdzie srogie warunki bytowe, 
brak podstawowych udogodnień i okrucieństwo ich nadzorców 
powodowały jeszcze liczniejsze ofiary. Te setki tysięcy zesłańców 
nazwano Sybirakami, chociaż nie wszystkich zesłano na Syberię 
i rzeczywiście okres zesłania wpisał się w całokształt ich życia w 
bardzo dramatyczny sposób.
W 1941 r., po ataku nazistowskich Niemiec na Związek Sowiecki, 
rząd moskiewski przyłączył się do obozu Aliantów. W rezultacie 
Stalin uznał polski rząd wygnańczy w Londynie i podpisano układ 
Sikorski-Majski (30 lipca 1941 r.), po którym wysiedleni Polacy 
otrzymali ,,amnestię’’ (tak jakby istniało jakieś przestępstwo, za 
które ich przegnano z ojczyzny) i mogli formalnie rzecz biorąc 
opuścić sowieckie terytorium. W praktyce jednak lokalne wła-
dze, szczególne zwierzchnicy obozów, powstrzymywali ich przed 
odejściem lub co najmniej w tym nie pomagali. Większość Sybira-
ków, którym udało się z wielkim trudem opuścić Związek Sowiec-
ki, dokonało tego dzięki przyłączeniu się do Polskich Sił Zbrojnych 
w ZSRR bądź towarzyszeniu im. Była to armia utworzona właśnie 
z polskich wygnańców na terytoriach radzieckich pod brytyjskimi 
auspicjami i rozkazami i nazywana zazwyczaj Armią Andersa od 
imienia jej przywódcy, generała Władysława Andersa. W 1942 
udało się w ten sposób wyprowadzić ze Związku Sowieckiego 
ponad 100 000 Polaków, co stanowiło mniejszość w stosunku do 
całej zesłanej ludności, ale nadal była to wysoka liczba. Spośród 
ewakuowanych ponad 40 000 stanowili cywile. Dotarłszy do Ira-
nu po wyczerpującej podróży, część z nich miała nie towarzyszyć 
już armii w jej drodze na Bliski Wschód i trzeba było znaleźć dla 
nich schronienie gdzie indziej przynajmniej do końca wojny.
Jednym z najbliższych obszarów pod kontrolą Aliantów były Bry-
tyjskie Indie. Jednakże brytyjskie rządy były, mówiąc  oględnie, 
niezbyt chętne by przyjąć Polaków na swoim indyjskim teryto-
rium. Najpierw zgodzono się przyjąć 500 dzieci w styczniu 1942 
r., potem kolejne 500 w czerwcu i wreszcie dodatkowe 5000 
Polaków w lipcu i sierpniu tego samego roku. Podczas gdy tych 
ostatnich przetransportowano z Iranu drogą morską, pierwsze 
grupy dzieci przywieziono drogą lądową prosto z Azji Centralnej, 
osobno od Armii Andersa, w wyniku działań grupy odważnych 

Polaków i Polek. Ta część historii jest mniej znana.
Gdy zawiązywała się Armia Andersa, tysiące Polaków próbowa-
ło, skutecznie bądź nie, do niej dotrzeć. W tym kontekście naj-
smutniejszy był los sierot. Niektóre z nich stały się zupełnymi 
sierotami, inne półsierotami a inne zostały oddzielone od swoich 
rodzin z rozmaitych przyczyn. Podczas okresu ,,amnestii’’ i one 
próbowały wydostać się z sowieckiego piekła, włócząc się przez 
kraj i żyjąc z kradzieży i żebractwa. Wiele innych trzymano w so-
wieckich domach dziecka, które dalece się różniły się od naszego 
rozumienia i standardów tej instytucji. Historie tych dzieci zostały 
opisane we wzruszającej książce Tułacze dzieci, napisanej przez 
słynną polską piosenkarkę i aktorkę, Hankę Ordonównę, która 
była naocznym świadkiem tamtych wydarzeń.
To właśnie Ordonówna należała do tej grupy mężczyzn i kobiet, 
którzy podróżowali przez sowieckie terytoria w poszukiwaniu pol-
skich sierot. Dzieci te gromadzono i próbowano wydostać z ,,nie-
ludzkiej ziemi’’. Instytucją kierującą tym procesem był Rząd RP na 
Wychodźstwie z siedzibą w Londynie. Jego delegaci i delegatury 
działali w terenie, tak jak i polska ambasada, znajdująca się wów-
czas w Kujbyszewie. Znacznej pomocy udzielił także Konsulat RP 
w Bombaju i tamtejszy oddział Polskiego Czerwonego Krzyża. W 
Indiach utworzono również Polish Relief Commitee, wspierany 
przez Indusów i Brytyjczyków mieszkających w Indiach. Można 
tu dodać, że do tego czasu kilkuset Polaków już znalazło schro-
nienie w Indiach. Jeszcze w 1939 r., uciekając przed nazistowską 
i sowiecką agresją, grupy Polaków dotarły do Bombaju. Najsłyn-
niejszym z nich był Stefan Norblin, polski malarz, którzy zbiegłszy 
do Indii znalazł tam tymczasową pracę malując interiory pałacu 
Umaid Bhavan w Dźodhpurze (te wydarzenia zostały niedawno 
opisane w filmie Chintraanjali. Stefa Norblin w Indiach).
W 1942 r. zorganizowano trzy odważne wyprawy z Indii do Azji 
Centralnej. Przemyślany i trudny zarazem plan zakładał, że te 
same ciężarówki zawiozłyby pomoc PCK dla Polaków na tere-
nach sowieckich i w drodze powrotnej zabrałyby polskie dzieci. To 
oznaczało podróż przez tysiące kilometrów przez niebezpieczne, 
górskie drogi Iranu i Azji Centralnej, i to z małymi i wycieńczo-
nymi dziećmi. Ekspedycjami zawiadował wicekonsul Tadeusz Li-
siecki a zorganizowała je Kira Banasińska, kierująca pracami PCK  
w Bombaju (a prywatnie żona konsula Eugeniusza Banasińskie-
go). Jeśli dysponujemy właściwymi danymi, pierwszy transport 
sprowadził do Indii 166 dzieci, drugi – 220, a trzeci – 250. Więk-
szość z nich miała nie więcej niż czternaście lat, a niektóre miały 
mniej niż cztery.
Równocześnie napotkano na problem poszukiwania schronie-
nia dla dzieci w Indiach. Jak wspomniano wcześniej, brytyjskie 
władze w końcu zgodziły się przyjąć sybirackie sieroty, ale od-
mówiły udzielania jakiejkolwiek dalszej pomocy. Tę trudną sy-
tuację rozwiązano dzięki pomocy dźama saheba (maharadży) 
Nawanagaru, małego królestwa w zachodnich Indiach (obecnie 
w stanie Gudźarat). Ów monarcha, o imieniu Digvijaysinhji, napo-
tkał w swoim dzieciństwie rodzinę Ignacego Paderewskiego. Od 
tego czasu fascynował się polską kulturą i stał się przyjacielem 
Polski. W sierpniu 1942 r. maharadża zaoferował, że ugości 500 

dzieci na swojej ziemi, we wsi Balachadi (wym. Balaćadi). Osta-
tecznie zaś zaproponował, że przyjmie ich tysiąc. Wspomniane 
wyżej trzy lądowe transporty dzieci dotarły ostatecznie właśnie 
tam. Innym ważnym osiągnięciem Digvijayasinhaji było utworze-
nie Polish Children’s Fund (Funduszu na Rzecz Polskich Dzieci)  
i przekonanie ponad 80 monarchów, by go wsparło. Fundusz stał 
się jednym ze źródeł utrzymania dla polskich wygnańczych dzieci 
w Indiach.
Pozostałe dzieci, które wcześniej przybyły do Iranu z Armią 
Andersa, przetransportowano z portu Khorramshahr w latach 
1943-1944. Za obozy przejściowe w tej podróży służyły trzy ko-
lejne miejsca w mieście Karaczi i jego okolicach (podówczas mia-
sto to znajdowało się w Indiach, obecnie w Pakistanie). Dla tych 
kilku tysięcy dzieci utworzono znacznie większy obóz w Valivade 
w państwie Kolhapur (obecnie  w stanie Maharasztra), mniej niż 
500 km na południe od Bombaju. Ponieważ jednak maharadża 
Kolhapuru był podówczas nieletni, w tym wypadku zasługę na-
leży pewnie raczej przypisać władzom brytyjskim, które musiały 
przekonać kolhapurski rząd, by przyjąć Polaków. Obóz w Valivade 
stał się największym polskim ośrodkiem w Indiach, praktycznie 
polskim miasteczkiem. Poza ośrodkami  Valivade i Balachadi, 
funkcjonowało jeszcze polskie sanatorium dla gruźlików w gór-
skiej miejscowości Panchgani (wym. Pańćgani, obecnie w dys-
trykcie Satara i stanie Maharasztra). Ponadto, garstki Polaków 
przyjęto do chrześcijańskich zgromadzeń w Karaczi, Bombaju  
i Mount Abu (to ostatnie obecnie w stanie Radźasthan).
Dzieci przybyły z ich polskimi opiekunami, którzy robili co mogli, 
by zapewnić im nie tylko podstawowe udogodnienia, ale także 
edukację i formę organizacji społecznej. Rząd RP na Wychodź-
stwie poprzez Brytyjczyków zapewniał obozom fundusze. Tak w 
Balachadi jak i Valivade funkcjonowały: zarząd obozu, organizacje 
harcerskie, kościół i szkoły, w których polscy opiekunowie uczy-
li czego tylko mogli. W Valivade znajdowały się nawet warsztat, 
sklepy, szpital i drukarnia. Valivade powiększyło się jeszcze bar-
dziej w 1946 r., kiedy pozostałe polskie ośrodki zamknięto a ich 
mieszkańców przeniesiono właśnie do Valivade. Ów ostatni obóz 
zamknięto w 1948 r. Chociaż dzieci i ich opiekunowie przetrwali 
w ten sposób wojnę w bezpiecznym miejscu, stanęli teraz przed 
trudnym wyborem. Do tego czasu stało się dla nich oczywistym, 
że Polska miała uznany przez potęgi świata rząd komunistyczny 
i że miała pozostać pod wpływami imperium sowieckiego – tego 
samego, które kilka lat temu zesłała ich na tak straszne wygna-
nie. Co więcej, wschodnia Polska, gdzie znajdowały się rodzinne 
ziemie Sybiraków, została teraz odłączona od Polski i stała się 
częścią Związku Sowieckiego. Wygnańcy nigdy tam nie wróci-
li. Niektóre dzieci miało to szczęście, że otrzymały informację  
o członkach ich rodziny, którzy przebywali gdzie indziej – zazwy-
czaj w Polsce, Wielkiej Brytanii lub brytyjskich koloniach – i do któ-
rych mogli dołączyć. Ostatecznie każdy musiał wybrać, czy wrócić 
do Polski czy zamieszkać gdzie indziej i wielu wybrało to drugie, 
osiedlając się w państwach takich jak Wielka Brytania. Część sierot 
przygarnięto w tak odległych krajach jak Meksyk czy Kanada.
Ci, którzy wrócili do Polski nie mogli aż do końca czasów komu-

nistycznych mówić o swojej tragedii. Oficjalnie wpisywano im 
w dokumenty jedynie, że zostali ewakuowani w wyniku działań 
wojennych. Polacy, którzy byli dziećmi w latach 1940. w Indiach 
ciągle pozostają w kontakcie ze sobą, utrzymują swoje organiza-
cje i część z nich opublikowała swoje wspomnienia. Najbardziej 
znanym pisarzem z tej grupy jest Wiesław Stypuła. Dopiero w la-
tach 90. maharadżę Nawanagaru upamiętniono przez uczynienie 
go patronem I SLO w Warszawie (co doradził profesor i w swoim 
czasie ambasador RP w Indiach Krzysztof Byrski, a dokonało się 
to pod auspicjami dyrektor Krystyny Starczewskiej). Polskie służ-
by dyplomatyczne ufundowały tablice pamiątkowe w Valivade  
i Kolhapurze. W 2011 r., w wyniku publicznej inicjatywy prezydent 
RP Bronisław Komorowski pośmiertnie odznaczył maharadżę 
Krzyżem Komandorskim Orderu Odrodzenia Polski. Maharadża 
miał podobno prosić, by w wolnej Polsce jego imieniem nazwa-
no jedną z ulic w stolicy. W 2012 r. zdecydowano ostatecznie, że 
skwer w dzielnicy Ochota przy ulicy Opaczewskiej otrzyma nazwę 
Skweru Dobrego Maharadży. Czekamy już tylko na przekazanie 
państwowego odznaczenia dzieciom maharadży i odsłonięcie ta-
blicy informacyjnej na Skwerze Dobrego Maharadży. Teraz, gdy 
obchodzimy 60-lecie stosunków polsko-indyjskich, jest na to 
najlepszy moment.

Kontakt mailowy do autora:  
krzysiwanek@yahoo.com
Krzysztof Iwanek jest ekspertem 
w Centrum Studiów Polska-Azja 
i wykładowcą na Collegium Ci-
vitas. Wykłada historię, politykę 
i gospodarkę Indii, uczył także 
o hinduskim nacjonalizmie. Jest 
magistrem historii, magistrem 
indologii i doktorem kulturoznaw-
stwa. Ukończył zaawansowa-
ny kurs języka hindi w Central 
Hindi Institute w Delhi w latach 
2004-2005. Od tego czasu co 
roku odwiedzał Indie, zarówno 
jako badacz jak i pilot wycieczek z 
grupami polskich turystów. Wraz  
z dyrektor Krystyną Starczewską i Andrzejem Chendyńskim, prezesem 
Koła Polaków z Indii w latach 1942-1948, rozpoczął publiczną ini-
cjatywę na rzecz odznaczenia maharadży Digvijayasinhaji 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 tak-
że krótki rozdział o stosunkach polsko-indyjskich a przypadki polskich 
dzieciach w Indiach omówiono w rozdziale czwartym.
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The biggest symbol of Indo-Polish friendship. On Polish children in India.
Out of a few themes in the history of Polish-Indian relations, this 
one belongs to the better known and is surely the most touching. 
A few thousand Poles, most of them orphaned or semi-orphaned 
children, found shelter in India in the tumultuous times of the Se-
cond World War.
Having captured eastern Poland in 1939, the Soviet Union star-
ted in 1940 a large resettlement drive of the Polish population. 
This action was executed in a typical Stalinist way both in its ways 
and methods. The Poles were to be scattered around the Soviet 
territory (this method of mixing nationalities was used often by 
the Stalinist government – even Koreans from the Far East were 
deported in large numbers to Uzbekistan and Kazakhstan). The 
people, whole families, were forcefully and quickly evicted from 
their houses and with minimum belongings transported in most 
dire conditions. While many died already on the way, crammed 
into cattle carriages for days, the rest was on arrival forced to live 
and work in labour camps, where hard work, harsh conditions, 
lack of amenities and the brutality of supervisors was taking even 
a heavier toll. These hundreds of thousands of resettled people 
were and are often called the ‘Sybiraks’. There is no other proper 
one-word notion for them in English and indeed their forced exile 
into Sibieria – though many were sent to other areas – defined 
their life in a most dramatic way.
In 1941, with the Nazi Germany’s attack on the Soviet Union, the 
Moscow government found itself in the Allied camp. As the result 
of this, it also recognised the Polish government-in-exile in Lon-
don and signed a Soviet-Polish treaty (the Sikorski-Mayski treaty, 
30 July 1941) after which the resettled Poles were to receive ‘am-
nesty’ (as if there was any crime for which they had been exiled) 
and could technically leave the Soviet territory. In practise, howe-
ver, the local authorities did often try to stop them from doing so, 
or at best refrained from providing any assistance. Most of those 
who managed to somehow leave the Soviet Union did this having 
joined or accompanying the Polish Armed Forces in the East, an 
army formed out of Polish exiles organised in the Soviet territory 
with British assistance and under British orders. This army, usu-
ally referred to as the Anders’ Army (as its commander was Wła-
dysław Anders), managed in 1942 to evacuate more than 100 
000 Poles from the Soviet Union, so a minority of the whole po-
pulation of Sybiraks, but still a very substantial number. Of these, 
less than 40 000 were civilians. Having reached Iran after a tor-
tuous journey, some of them, especially the orphaned children, 
were not continue with the army towards the Middle East and  
a shelter until at least the end of the war had to be found for them.
One of the nearest Allied-controlled territories was British India. 
However, the London and Delhi governments was reluctant, to 
say the least, to admit Poles on their Indian territory. It first agre-
ed to accept 500 children in the January 1942, than another 500 
in June, and in the end an additional 5000 in July or August same 
year. While this last and biggest batch was sent gradually by the 
sea route from Iran from amongst the children that had come 
with the Anders’ Army, the first groups were brought in directly 
from Soviet-ruled Central Asia by a group of courageous men and 

women. This part of the story is lesser known. 
While the Anders’ Army was being organized and thousands Po-
les tried, with success or abortively, to reach it, the fate of the 
orphaned children was the most saddening. Some of them had 
been orphaned altogether, some were left with one parent and 
some were separated from their families in various circumstan-
ces. During the ‘amnesty’ period some of them did try to find  
a way out of the Soviet hell, wandering through the country and 
leaving off from stealing or begging. Many others were kept 
in Soviet orphanages that were a far cry from our modern un-
derstanding of this word. Their stories were preserved in a he-
art-breaking book ‘Tułacze dzieci’ (Vagant Children) written by  
a famous Polish singer and actress, Hanka Ordonówna, that wit-
nessed the events.
Ordonówna belonged to this group of men and women that travel-
led throughout Soviet territories to find as many Polish orphaned 
children as possible. These scattered kids were being brought to-
gether and an effort was made to bring them out of the Soviet 
Union. The institution that presided over this operation was the 
London-based Polish government-in-exile, which had its delegates 
working in the field and an embassy, based in Kuybyshev. Substan-
tial help was also provided by the Polish Consulate in Bombay, by a 
branch of the Polish Red Cross in Bombay and by the Polish Relief 
Committee, established by concerned Indians and British citizens 
living in India. Let us add here, that India had by then already shel-
tered a few hundred Poles that reached Bombay already in 1939, 
having escaped the Nazi and Soviet onslaughts. The most famous 
of them was Stefan Norblin, Polish painter that having escaped to 
India found a job painting the interiors of the Umaid Bhavan palace 
in Jodhpur (his Indian adventure was recently described in the mo-
vie Chintraanjali. Stefan Norblin w Indiach).
Throughout 1942, three daring expeditions where organised 
from India to Central Asia. The brilliant, yet difficult plan, was 
to send the trucks filled with Red Cross supplies to the Poles in 
the Soviet territories, but to bring back children by the same cars 
and by the same route on the way back. That meant travelling 
for thousands of kilometres through the dangerous, mountaino-
us roads of Iran and Central Asia with little, exhausted children. 
The expeditions were led Tadeusz Lisiecki, the deputy consul, and 
organised by Kira Banasińska, the head of the Polish Red Cross in 
Bombay and wife of the consul, Eugeniusz Banasiński. If our data 
is correct, the first expedition brought in 166 children, the second 
one – 220, and the third one – 250. Most of them were not older 
than fourteen, while some were even less than 4-year-old.
The process of sheltering children found further problems in In-
dia. As it was said earlier, the British authorities eventually agre-
ed to accept Sybirak orphans, but declined to offer any further 
assistance. The difficult situation was solved by a jam saheb 
(maharajah) of Nawanagar, a small kingdom in Western India 
(nowadays in the state of Gujarat). The monarch, Digvijaysinhji, 
had had contacts in his childhood with the family of Ignacy Pade-
rewski, famous Polish citizen and an illustrious musician and sin-
ce then became a friend of Poland and a person fascinated with 

Polish culture. In August 1942 the maharajah offered to shelter 
500 Polish children in his territory, in the village of Balachadi and 
eventually agreed to house 1000 Poles. This is where the three 
batches of Polish children brought by trucks eventually stayed. 
Digvijaysinhji’s other important achievement was to found a Po-
lish Children’s Fund and convince many other Indian rulers (more 
than 80 in total) to support it financially. The Fund became one of 
the sources of upkeep for Polish exiled children in India.
The rest of the children, former fellow-travellers of the Anders’ 
Army, came in from Iran through the Khorramshahr port in 1943-
1944. Three subsequent places in or around the port city of Ka-
rachi (now in Pakistan, at that time in India) served as transitory 
zones. For these kids a much larger camp was established in Va-
livade in the princely state of Kolhapur (now in Maharashtra), less 
than 500 km south of Bombay. Kolhapur’s maharajah, a Maratha 
king that belonged to one of the branches of Shivaji’s family, was 
at that time a minor, so in this case the credit should go rather go 
to British authorities, that convinced the Kolhapur government to 
host Poles. The Valivade camp became the largest Polish zone in 
India, a virtual Polish town. Apart from this and the Balachadi one, 
there was a Polish sanatorium in a hill station of Panchgani (Satara 
district, nowadays in Maharashtra) for tuberculosis patients, while 
handfuls of Polish children were admitted in Christian convents in 
Karachi, Bombay and Mount Abu (nowadays in Rajasthan).
The children came in with their Polish guardians that did their best 
to provide children not only with basic amenities but education 
and social organisation. The Polish government-in-exile funded 
the camps via the British. Both Balachadi and Valivade had their 
governing authorities, boy and girl scout structures, churches and 
schools, in which Polish guardians taught whatever they could. 
Valivade had even workshops, shops, a hospital and a printer. Va-
livade grew even bigger in 1946, where all other Polish camps 
were closed down and their remaining inhabitants shifted to Va-
livade. This last camp wad eventually closed in 1948. Though the 
survived the war, the children and their guardians faced a tough 
dilemma. It had become obvious by than that Poland had a com-
munist government and was to be kept under the Soviet power, 
the same one that had exiled then to such a sorrow existence  
a few years ago. Moreover, the homeland of the Sybiraks, former 
Eastern Poland (called ‘Kresy Wschodnie’ – Eastern Borderlands), 
was no longer in Poland. These territories were now within So-
viet borders and the exiles never came back there. Some of the 
children were lucky to receive postal information about the mem-
bers of their families being alive elsewhere, in Poland, Britain or 
British colonies and usually joined them. The others had to cho-
ose whether to go Poland or elsewhere and many chose to live in 
other countries, like Great Britain. Some of the orphaned minors 
were accepted as far as Mexico and Canada.
Those who came back to Poland could not openly speak abo-
ut their ordeal until the end of the communist regime. The only 
official mention of their journey was that they were ‘evacuated 
during the war’. The Poles that were children in 1940s in India still 
remain in contact with each other, have their organisations and 

some of them published their memoirs. The most known writer 
among those is Wiesław Stypuła. It was only in 1990s that the 
maharajah of Nawanagar was commemorated when a private 
high school in Warsaw, I Społeczne Liceum Ogólnokształcące on 
Bednarska street, was named after him (on the advice of profes-
sor Krzysztof Byrski, who also was for a time Poland’s ambas-
sador to India and under the auspices of Krystyna Starczewska, 
the principal of the school). Commemorative plaques were esta-
blished in Kolhapur and Balachadi by Polish authorities. In 2011, 
after a public initiative, the president of Poland, Bronisław Ko-
morowski, decided to give a posthumous state award to the ma-
haraja (Krzyż Komandorski Orderu Odrodzenia Polski). Allegedly, 
the maharajah’s wish was that a street in the capital of Poland. In 
2012 it has been finally decided that a square in Warsaw, in the 
Ochota quarter, be called The Good Maharajah square (Skwer Do-
brego Maharadży). What remains to be done is to hand over the 
Polish state award to maharajah’s children and to add a proper 
information plaque on the Good Maharajah square. Now, in the 
60th year of our formal relations, is the best time to finish the job.
Let us hope that this story will forever remain a symbol of warm 
relations between our two nations. 
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Firma Komandor została założona i funkcjonuje od 1992 
roku. Swoją działalność zaczynała jako jedną z pierwszych po 
zmianach sytemu politycznego jakie następowały w Polsce 
od 1989 roku. Po kilku latach działalności handlowej i usłu-
gowej oraz dynamicznym rozwoju, w 1995 roku przekształ-
ciła się w spółkę akcyjną, która pod nazwą Komandor S.A. ma 
aktualną siedzibę w Radomiu. Firma ma rozbudowaną sieć 
sprzedaży na terenie całego kraju natomiast główne biuro 
handlowe znajduje się w Warszawie. Na dzień dzisiejszy Gru-
pa Komandor składa się z wielu firm w Europie i poza nią pro-
dukujących i dostarczających produkty służące do zabudowy 
wnętrz, głównie w oparciu o oryginalny system drzwi przesu-
wanych. Mocna pozycja, jaką od wielu lat zajmuje w tej branży 
KOMANDOR ma swoje podstawy w sprawnie działającej sieci 
Autoryzowanych Przedstawicieli na terenie Europy i obec-
ności na wielu światowych rynkach. To KOMANDOR wypro-
mował produkt związany z systemem drzwi przesuwanych  
w Polsce i zbudował pierwszą sieć jego sprzedaży. 
Po przeanalizowaniu rynku w 2009 roku doszliśmy do wnio-
sku, że tzw. sektor zorganizowany w naszej branży (duże skle-
py meblowe, w większości oferujące importowane produkty) 
to 15%. Sektor niezorganizowany z kolei (czyli tzw. „garażo-
wi” stolarze i małe firmy) to 85% rynku. Mizerna jakość usług  
i problemy wynikające z braku profesjonalistów wykonują-
cych prace montażowe oraz brak wyspecjalizowanych firm 
pozwoliły nam sądzić, że Indie są rynkiem którym warto bę-
dzie się zainteresować. Sprawdziliśmy także, że ten kraj jest 
w pewnym sensie gotowy na przyjęcie naszych produktów 
ponieważ ludzie mieszkający w największych indyjskich mia-
stach zaczynają poszukiwać na rynku dobrych jakościowo 
produktów i mają pieniądze które chcą na nie wydać.

Najbardziej interesujące dla nas na początku miasta to Mum-
bai, Bangalore i Hyderabad.

2. Kulisy rozpoczęcia produkcji w Indiach
Rozmowy z potencjalnym partnerem rozpoczęliśmy w 2010 
roku i dosyć szybko udało nam się dojść do porozumienia  
i podpisać wszystkie niezbędne dokumenty do rozpoczęcia 
współpracy na zasadach partnerskich. Zakłady produkcyjny 
w Indiach był gotowy w listopadzie 2011 roku i od razu roz-
począł produkcję.
Chciałbym tu zaznaczyć, że wszystko co jest produkowane  
w tym zakładzie musi być wcześniej zamówione przez klienta 
ponieważ wszystkie meble Komandor są robione na wymiar 
pod konkretne zamówienie. Dlatego w naszym przypadku 
tak ważna jest organizacja zakładu, nowoczesne maszyny 
i oprzyrządowanie oraz infrastruktura IT. Jako Komandor do-
starczamy podstawowy produkt, szkolenia, oraz know-how 
(marketing i nasze autorskie oprogramowanie komputerowe) 
który wydaje się być kluczowy do powodzenia tego projek-
tu. Tutaj też wskazówka dla polskich firm chcących osiągnąć 
sukces sprzedażowy w Indiach, że oprócz samego produktu 
powinny również być w stanie zaoferować jakąś dodatko-
wą wartość dodaną w postaci przekazywania pewnej części 
swoich doświadczeń i wiedzy na temat produktu, usługi czy 
innych czynników mających znaczenie w konkretnej sytuacji. 
Nasz partner w Indiach dostarczył znajomość rynku, miejsce 
na zakład produkcyjny oraz zainwestował w budowę odpo-
wiedniego miejsca do rozpoczęcia działalności. W tej chwili 
ekspozycje gdzie można kupić produkty Komandor w Indiach 
znajdują się m.in. w: Mumbaju, Hyderabadzie, Chennai, Ban-
galore, Mysore, Vishakapatnam i New Dehli a w ciągu naj-
bliższych 3 lat plan zakłada powstanie około 300 ekspozycji 
sprzedających nasze produkty w całych Indiach.

3. Na jakie ewentualne trudności powinien być przygotowa-
ny polski przedsiębiorca, który planuje rozpocząć działalność 
na rynku indyjskim?
To jest tak naprawdę temat na osobny artykuł, ale na pewno 
przedsiębiorcy którzy decydują się na rozpoczęcie działalności 
w Indiach powinni być przygotowani na szereg trudności któ-
re napotkają i które są zależne od wybranej drogi. Tu od razu 
powiem, że ktoś kto na własną rękę chce wejść do Indii ze 
swoją firmą czy marką może od razu sobie darować. Bez po-
siadania odpowiednich osób na miejscu, znających realia ryn-
ku lokalnego i pochodzących stamtąd, nie ma dużych szans na 
powodzenie. Już same różnice pomiędzy systemami podat-
kowymi różnych stanów w Indiach stanowią spory problem 
nawet dla lokalnych przedsiębiorców. W naszym przypadku 

Dlaczego Indie? Why India?
Komandor was founded in 1992 and has been operating since then. We star-
ted our activity as one of the first companies after the changes in the politi-
cal system that had taken place in Poland since 1989. After several years of 
commercial and service activities as well as dynamic development, in 1995 
the company was transformed into a joint-stock company and now has its 
headquarter in Radom under the name of Komandor S.A. The company has 
an extensive sales network throughout the country but the main office is 
located in Warsaw. Today, the Komandor Group consists of many companies 
in Europe and all over the world that produce and supply products for inte-
rior design, mainly based on the original system of sliding doors. The strong 
position KOMANDOR has had in the industry for many years is based on an 
efficiently-operating network of Authorised Representatives in Europe and 
its presence on many markets all over the world. It was KOMANDOR that 
promoted the product related to the sliding door system in Poland and cre-
ated its first sales network.
After analyzing the market in 2009, we came to the conclusion that the so-
-called organized sector of our industry (large furniture stores, most offering 
imported products) is 15% of the whole market. In turn, unorganized sector, 
(the so-called. „garage” carpenters and small businesses)- about 85% of the 
market. Poor quality of services and the problems resulting from the lack of 
specialized companies and professionals who are responsible for assem-
bling product made us believe that India is a very interesting market. We 
also checked that the country was in a sense ready to accept our products 
because the people living in major Indian cities were beginning to explore 
the market of high-quality products and had the money to buy them. At the 
beginning, the most interesting cities for us were Mumbai, Bangalore and 
Hyderabad.
2. How did you start production in India?
Negotiations with potential partners started in 2010 and we very quickly 
managed to reach an agreement and sign all necessary documents to start 
working on a partnership basis. The production plant in India was ready in 
November 2011 and we immediately started production. I would like to po-
int out that everything that is produced at the plant must be pre-ordered by 
the customer because all pieces of Komandor furniture are custom made 
for specific orders. Therefore, in our case, the organization of the plant, mo-
dern machinery and equipment as well as IT infrastructure are important. 
Komandor provides basic product training, and know-how (marketing and 
our own software) which seems to be crucial for the success of this project. 
Here I can give a tip for Polish companies seeking to achieve sales success 
in India- in addition to the product itself you should also be able to offer 
some added value in the form of a transfer of a part of your experience and 
knowledge of the product, service, or other factors relevant to the particu-
lar situation. Our partner in India has provided knowledge of the market,  
a place for a manufacturing facility, and has invested in the construction of a 
suitable place to start a business . Today, exhibitions where you can buy the 
Komandor products in India are located, among others, in Mumbai , Hyde-
rabad, Chennai, Bangalore, Mysore, Vishakapatnam, New Delhi. In the next 
three years we are planning to build about 300 exhibitions selling our pro-
ducts all over India. 
[...]

dochodzą jeszcze różnice kulturowe i mentalnościowe (cho-
ciaż sam osobiście uważam że mentalnościowo bliżej nam do 
Indusów niż do naszych sąsiadów z za zachodniej granicy ;-) ). 
Na początek należy zdać sobie sprawę z jednej, bardzo ważnej 
rzeczy i tu chciałbym przytoczyć dość popularne powiedzenie, 
które już na stałe zagościło w naszej firmie „my mamy zegar-
ki a oni mają czas”. Czas jest w Indiach pojęciem względnym  
i nie jest tak ściśle i dosłownie traktowany jak u nas. Polecam 
również, aby każdy kto zaczyna myśleć nad rozpoczęciem 
działalności w Indiach poczytał w sieci opracowania dotyczą-
ce tego kraju, a w szczególności na temat tego jakie są różnice 
w prowadzeniu biznesu na linii Polska - Indie.   

4. Z pewnością jednym z pierwszych zadań było wypracowa-
nie właściwej kultury pracy u pracowników indyjskich, czy 
mogą Państwo opisać krótko ten proces?
My z zasady nie próbujemy na siłę zmieniać ludzi z którymi 
pracujemy.
Staramy się zawsze uszanować kulturę i zwyczaje kraju na-
szych partnerów i staramy się je zrozumieć. W tym przypadku 
było podobnie aczkolwiek musieliśmy nauczyć się jak współ-
pracować z indusami. Z drugiej strony oni również musieli na-
uczyć się współpracować z nami. Jesteśmy zadowoleni z do-
tychczasowej współpracy i widzimy że działania jakie zostały 
podjęte przynoszą pozytywne efekty. Indie to cały czas kraj 
omijany przez polskich przedsiębiorców i cały czas kojarzony 
bardziej z turystyką niż biznesem.
Przykład naszej firmy (jak i innych polskich firm, których jest 
niewiele ale są!!!) pokazuje że da się robić biznes na tym rynku 
i że posiada on ogromny potencjał.

Konrad Chmiel
Export Manager

KOMANDOR S.A.



34 / POLAND – INDIAN BUSINESS VENTURES POLAND – INDIAN BUSINESS VENTURES / 35

3. What problems should Polish investors expect when they 
plan to start their business in India?
This is really a topic for a separate article but certainly entrepre-
neurs that decide to start a business in India should be prepared 
for a number of difficulties to encounter. These problems de-
pends on the route you’ve chosen. To start with, I have to say: 
if you want to enter Indian market with your company or brand 
just on your own, you might as well forget about it. Without ha-
ving a good local partner who knows the realities of the market, 
there is no chance of success. The very differences between the 
tax systems of different states in India are a big problem even for 
local entrepreneurs. In our case, there are also differences when 
it comes to culture and mentality (even though I personally think 
that when it comes to mentality, we are closer to Indian people 
than our neighbors on the western border ;-) .)Firstly, you need 
to realize one very important thing. Here I would like to quote a 
saying that is very popular in our company- „we take our watches 
and they take their time.” Time is a relative concept in India and 
they don’t treat it so strictly and literally. What is more, anyone 
who starts thinking about establishing their business in India 
should read studies about this country, in particular about what 

are the differences in doing business between Poland and India. 

4. Certainly one of the first tasks was to develop an ap-
propriate work culture among Indian workers. Could you 
briefly describe the process?
As a rule we do not try to force people with whom we work to 
change. We always try to respect the culture and customs of the 
country of our partners and we try to understand them. In this 
case it was the same but we had to learn how to work with In-
dian people. On the other hand, they also had to learn to coope-
rate with us. We’ve been very satisfied with the cooperation so 
far, and we see the positive results of the actions that have been 
taken. India is still a country avoided by Polish entrepreneurs and 
is still associated more with tourism than with doing a business. 
Our company (as well as other Polish companies- there are only 
few in India but still!) should be an example showing that you can 
do business in India and that this market has a huge potential.

Konrad Chmiel
Export Manager

KOMANDOR S.A.

[...]

	 Na przełomie kwietnia i maja 2014 roku, w Indiach  od-
będą się wybory do niżej izby indyjskiego parlamentu, Lok Sabhy. 
Uprawnionych do głosowania jest prawie 800 mln osób, wybory 
będą trwały  niecały miesiąc,  odbędą się w kilku etapach. O głosy 
wyborców będzie walczyć kilkadziesiąt partii, dwie najważniejsze  
z nich to Indyjski Kongres Narodowy i Bharatiya Janata Party (In-
dyjska Partia Ludowa).
	 Kto wygra wybory? Na scenie politycznej Indii, do po-
czątku lat 90-tych  dominował  Indyjski Kongres Narodowy, IKN. 
Przegrana Kongresu w wyborach w 1996 roku była momentem  
przełomowym,  rząd w latach 1991-1996  był ostatnim, w któ-
rym rządził samodzielnie. IKN powrócił do władzy dopiero w 2004 
roku, dzięki temu, że stworzył silną koalicję, Zjednoczony Sojusz 
Postępowy (United Progressive Alliance, UPA). Od drugiej połowy 
lat 90-tych, coraz większe znaczenie na indyjskiej scenie politycz-
nej zaczęły odgrywać partie regionalne. Kiedy Bharatiya Janata 
Party, BJP wygrała wybory w 1999 roku, była w stanie wypełnić 
5-letnią kadencję, dzięki sformułowaniu koalicji, Narodowy Front 
Demokratyczny (National Democratic Alliance, NDA). Dlatego też 
przed wyborami warto także zwrócić uwagę na takie partie jak 
Bahujan Samaj Party (głównie reprezentuje interesy najniższych 
warstw społeczeństwa), Trinamool Congres (z Bengalu Zachod-
niego) czy np. dwie partie tamilskie (DMK i AIADMK) oraz Samaj-
wadi Party (obecnie stoi na czele rządu Uttar Pradeś).
	 Twarzą BJP w wyborach  i kandydatem  na premiera jest 
Narendra Modi, obecny premier stanu Gudźarat (od 2001 roku). 
Przez wielu Indusów jest postrzegany nie tylko jako autor sukce-
su gospodarczego Gudźaratu,  ale także jako osoba winna za skalę 
zamieszek komunalnych, jakie wybuchły w Ahmedabadzie (stolicy 
Gudźaratu) w 2002 roku. Gudźarat jest jednym z najlepiej rozwi-
niętych stanów w Indiach. Edukacja, opieka zdrowotna są na bar-
dzo wysokim poziomie, a bezrobocie i analfabetyzm jest dużo niż-
szy niż w innych stanach. Politycy BJP obiecują, że innych stanach 
sytuacja będzie podobna, jeśli tylko wygrają wybory. Natomiast 
jeśli chodzi o zamieszki o których wspomniałam, były to starcia 
między muzułmanami i hindusami. Narendra Modi jest oskarżany   
o brak podjęcia kroków które zapobiegłyby fali przemocy. Według 
świadków, policjanci z rozkazu Modiego, nie interweniowali kiedy 
hindusi atakowali muzułmanów, kilkaset osób zginęło. Po ogło-
szeniu przez kierownictwo BJP, że to Modi będzie kandydatem na 
premiera w wielu indyjskich miastach wybuchły protesty. Część 
społeczeństwa  postrzega go jako skrajnego nacjonalistę hin-

duistycznego, który nie może być premierem państwa,  gdzie ok. 
13 proc. ludności stanowią muzułmanie.  Jednak pomimo tego, 
poparcie dla Modiego i BJP jest wysokie, co pozwala stwierdzić, że 
wybranie go na kandydata na premiera było słuszne.
	 Wybór Narendry Modiego nie był oczywisty, miał kilku 
kontrkandydatów, a z kandydatem Kongresu na premiera nikt nie 
może się równać. Dlaczego? Odpowiedź jest prosta – należy do 
rodziny Nehru-Gandhi. Od 1947 roku do 1991 roku , to prawie za-
wsze przedstawiciele tej rodziny byli premierami (wyjątki: 1964-66  
i 1977-80, 1989-1991). Kiedy Kongres Narodowy wraz z koali-
cją UPA, wygrał wybory w 2004 roku, oczekiwano, że premierem 
zostanie,  Sonia Gandhi (z pochodzenia Włoszka, wdowa po Raji-
vie Gandhim), przewodnicząca Kongresu. Jednak tak się nie stało, 
premierem został Manmohan Singh (były ministrem finansów 
w rządzie Narasimha Rao, 1991-1996), który rozpoczął reformy 
gospodarcze w Indiach. Manmohan Singh został wybrany pre-
mierem także w 2009 roku, kiedy Kongres po raz kolejny wygrał 
wybory. Przez pewien czas spekulowano, że premierem zostanie 
Rahul (syna Sonii i Rajiva Gandhich), ale ze względu na małe do-
świadczenie w polityce i młody wiek tak się nie stało.  Wybory  
w 2014 roku  to szansa dla Rahula,. Problem polega na tym, że 
brak mu charyzmy jaką miał jego ojciec i jaką ma jego matka, 
trudno przychodzi mu zjednywanie sobie tłumów, ma małe do-
świadczenie w polityce. Ponadto podczas wyborów stanowych 
Uttar Pradeś w 2012 roku, Kongres poniósł porażkę, a na czele 
kampanii stał właśnie Rahul. Co prawda od tego czasu  poprawił 
swoje notowania wśród  wyborców, ale dalej wielu z nich uwa-
ża, że Rahul jest jeszcze za młody na stanowisko premiera i nie 
potrafi rządzić samodzielnie, a jedynie robi wszystko to co mówi 
jego matka. Kongres nie ma obecnie mocnego, charyzmatycznego 
lidera. Co negatywnie wpływa na jego pozycję wśród wyborców.
Bardzo ważne w tych wyborach będzie zbudowanie stabilnej ko-
alicji i wynegocjowanie poparcia partii,  z poza koalicji. Wsparcie 
takich partii może uratować rząd, tak stało się podczas trwającej 
kadencji UPA. W grudnia 2012 roku podczas głosowania w Lok 
Sabhie, nad zatwierdzeniem  bezpośrednich inwestycji zagranicz-
nych na  rynku detalicznym, doszło do rozłamu w rządzącej koalicji. 
Mamata Banerjee, liderka Trinamool Congress, wystąpiła z koalicji 
w ramach protestu przeciwko przyjęciu reform. Gdyby nie poparcie 
dwóch partii z poza koalicji, Bahujan Samaj Party i Samajwadi Party, 
ustawa by nie przeszła. Posłowie tych partii opuścili Izbę tuż przed 
głosowaniem. Z kolei na początku 2013 roku, z UPA wystąpiła [...]  

Modi kontra Gandhi  - kto będzie rządził Indiami?

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. Zaintereso-
wania badawcze: system polityczny Indii,  polityka zagraniczna i bezpieczeństwa 
Indii, polityka gospodarcza Indii, stosunki międzynarodowe w regionie Azji Połu-
dniowej. Ponadto konsultant i trener specjalizujący się w kulturze Indii.
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	 In April and May 2014, election will be held for the lower 
house of the Indian Parliament, Lok Sabha. Entitled to vote is almost 
800 million people, the elections will be lasting nearly for a month 
and will take place in several stages. Dozen od parties will fight for 
votes, but there are two the most important: Indian National Con-
gress and the Bharatiya Janata Party (Indian People's Party).
	 Who will win the election? On the political scene of India, 
till beginning of the 90's Indian National Congress, INC was a do-
minant party. Loss of the  Congress in the elections in 1996 was a 
turning point, the government in 1991-1996 was the last, in which 
INC was able to  could rule without coalition. INC returned to po-
wer only in 2004, due to the fact that was able to create strong 
coalition, named United Progressive Alliance (UPA). Since the late 
90's, importance of regional parties on the Indian political scene is 
growing every year. When the Bharatiya Janata Party (BJP) won the 
elections in 1999 , was able to complete 5 -year term , only thanks 
to its coalition, named National Democratic Front (NDA) . Therefo-
re, before election we should also pay attention to such parties as: 
Bahujan Samaj Party (mainly represents the interests of the lowest 
strata of society), Trinamool Congres ( from West Bengal ), two par-
ties Tamil Nadu (DMK and AIADMK) and Samajwadi Party (in 2012 
won state election in  Uttar Pradesh).
	 The face of the BJP in the election campaign and its candi-
date for Prime Minister is Narendra Modi, the current Prime Mini-
ster of Gujarat (since 2001). By many Indians is seen not only as the 
author of Gujarat's economic success, but also as a person guilty 
of scale of communal riots which erupted in Ahmedabad (capital 
of Gujarat ) in 2002. Gujarat is one of the most developed states in 
India. Education, health care is at a very high level, unemployment 
and illiteracy is much lower than in other states. BJP politicians pro-
mise that in other states, situation will be same, only if they win 
the elections. The riots I have mentioned, clashes between Muslims 
and Hindus. Narendra Modi is accused of not taking any steps that 
would prevent violence . According to witnesses , the police on the 
orders of Modi , didn’t intervene when Hindus attacked Muslims, 
hundreds of people were killed . Following the announcement by 
the BJP leadership, that Modi will be a candidate for Prime Minister 
in many Indian cities protests erupted . Part of the public sees him, 
as an extreme nationalist Hindu , who can’t  be the Prime Minister 
of the state, in which about 13 percent of the population are Mu-
slims . However, despite this, the support for Modi and BJP is high 

, which demonstrate that selecting of him, as candidate for Prime 
Minister was right.
	 Choosing Narendra Modi was not evident, he had few 
rivals. Congress candidate for Prime Minister, no one can match. 
Why? The answer is simple – he belongs to the Nehru - Gandhi 
family . Since 1947 until 1991 , it is almost always that members 
of this family were Prime Ministers (exceptions : 1964-1966 and 
1977-1980, 1989-1991) . When the National Congress along with 
UPA coalition won the election in 2004 , it was expected that the 
Prime Minister will be  Sonia Gandhi (Italy born, widow of the mur-
dered Prime Minister of India, Rajiv Gandhi ), president of the INC. 
But that did not happen,  Manmohan Singh became the Prime Mi-
nister (former Minister of Finance in the government of Narasimha 
Rao , 1991-1996), who began economic reforms in India. Manmo-
han Singh was elected Prime Minister, also in 2009, when Congress 
again won the elections. For some time, it was speculated that the 
Prime Minister would be  Rahul Gandhi ( son of Sonia and Rajiv Gan-
dhi ) , but due to his lack of experience in politics and young age, 
that did not happen . The election in 2014 is a chance for Rahul . 
The problem is that he lacks the charisma that his father had and 
has still little experience in politics. In addition, in the elections in 
2012 in Uttar Pradesh, the Congress suffered a setback , and at the 
forefront of the campaign was  Rahul . It is true that since then he 
has improved ratings among voters , but still many of them believe 
that Rahul is too young to became the Prime Minister and can’t rule 
alone , but only does everything what his mother says. Congress 
currently does not have a strong, charismatic leader . Which nega-
tively affects its position among the voters. 
	 Very important in this election for INC and BJP will be to build  
a stable coalition and negotiate support from parties outside 
the coalition. Support for such parties can save the government, 
as happened during the ongoing term of the UPA . In December 
2012, during voting in Lok Sabha, the approval of foreign direct 
investment in the retail sector , there has been a split in the ruling 
coalition. Mamata Banerjee, Trinamool Congress leader, withdrew 
her support in protest against the reforms. If not the support of 
two parties outside the coalition , Bahujan Samaj Party and the 
Samajwadi Party , the bill would not pass . Members of these par-
ties left the Lok Sabha just before the vote. At the beginning of 
2013 , one more party withdrew from coalition, Tamil party, Dra-
vida Munnetra Kazhagam. It happened because of the attitude of 

the National Congress towards US-sponsored resolution on hu-
man rights violation in Sri Lanka  (in 2009, during civil war against 
the Tamil Tigers) discussed in UN Human Rights Council. If not 
the support of parties outside the coalition government could fall. 
Congress and BJP must  build a strong coalition, only then will be 
able complete five-years term. 
	 Foreign direct investments (FDI) are one of the hot topics 
of this year's campaign. Congress in election program boasts of 
his achievements in this field, include opening retail sector , civil 
aviation and insurance market to FDI in December 2012 . In July 
2013,  UPA led by the Congress, accelerated the work of opening 
for investment next thirteen sectors, including telecommunica-
tions. These reforms are compared by Congress politicians to re-
forms conducted by Manmohan Singh in 1991. Since 2004, the 
amount of FDI in India increased fourteen times . It is true that 
FDI value is still much lower than in China, but Congress promises 
that this will change soon (it is one of the priorities in economy). 
What about BJP? This party criticized the authorization of FDI on 
retail sector. Many of the politicians from BJP and the NDA says 
that this decision has caused irreparable loss to the Indian mar-
ket , resulted in an increase in unemployment. BJP candidate for 
Prime Minister said in late 2012 that UPA  a government of the 
foreigners, by the foreigners and for the foreigners (a reference to 
the Italian origin of Sonia Gandhi), who wants to sell the state. But 
at the beginning of 2014, during a meeting with small business 
people said that they must learn to take advantage of the presen-
ce of foreign investors in India. Moreover parliament state of Ra-
jasthan , in which the majority has the BJP , has taken the decision 
to allow foreign investors to enter the local retail market. The BJP 
on its website announced that supports foreign direct investment 
in sectors such as insurance , but it definitely is against this type 
of interference in the retail sector. Furthermore BJP reign of UPA, 
identifies as a lost decade for the Indian economy. BJP politicians 
criticizes FDI policy and calls for change , but they don’t indicate 
what exactly should be changed. BJP terms of FDI policy is uncle-
ar, but it does not mean that when the time of the NDA wins the 
election it will not seek further opening of the economy.
	 In conclusion, the parliamentary elections to be held in 
India in late April and May 2014 , will test the negotiating skills 
of members of Congress and BJP. Because it will not only count 
how many of these parties gain in Lok Sabha , but also as a strong 
coalition of the party will be able to build. Only allow the vast ma-
jority of the planned introduction of a lot of changes , including 
in terms of FDI. After the election, the people of India will get to 
know their new leader. Will it be the experienced politician from 
Gujarat , having a lot of success in his account ? Or maybe the 
position of Prime Minister , after twenty-five years, will again be-
long to a family member of the Nehru - Gandhi ? Everything in the 
hands of nearly 800 million voters.

jedna z tamilskich partii, Dravida Munnetra Kazhagam. Stało się to ze 
względu na postawę Kongresu Narodowego wobec planu rezolucji 
dyskutowanej na forum ONZ w sprawie Śri Lanki (m.in. łamanie praw 
człowieka prze rząd syngaleski w 2009 roku podczas ostateczniej 
ofensywy przeciwko Tamilskim Tygrysom). Gdyby nie wsparcie par-
tii z poza koalicji, rząd mógłby upaść. Tylko zdecydowana wybrana 
Kongresu lub BJP i zbudowanie silnej koalicji pozwoli na wypełnienie 
pięcioletniej kadencji.
	 Bezpośrednie inwestycje zagraniczne (BIZ) są jednym z go-
rących tematów tegorocznej kampanii. Kongres w swoim programie 
wyborczym chwali się swoimi osiągnięciami, otwarcie m.in. rynku 
detalicznego, lotnictwa cywilnego i rynku ubezpieczeń  na inwesty-
cje zagraniczne w grudniu 2012 roku. W lipcu 2013 roku UPA pod 
wodzą Kongresu przyspieszyło pracę nas otwarciem na inwestycje 
kolejnych trzynastu  sektorów, m.in. telekomunikacji. Te reformy są 
porównywane przez polityków Kongresu do reform Manmohana 
Singha z 1991 roku. Od czasu przejęcia władze przez Kongres w 
2004 roku ilość BIZ w Indiach zwiększyła się czternastokrotnie. Co 
prawda ich wartość jest jeszcze dużo niższa niż w Chinach, ale Kon-
gres obiecuje, że to już wkrótce się zmieni, to jeden z priorytetów w 
polityce gospodarczej. Co na to BJP? Partia ta, bardzo ostro skryty-
kowało zezwolenie na BIZ na handlu detalicznym. Wielu z polityków 
BJP i NDA twierdzi, że ta decyzja spowodowała nieodwracalne straty 
na rynku indyjskim,  spowodowała wzrost bezrobocia. Kandydat BJP 
na premiera powiedział pod koniec 2012 roku, że UPA jest rządem 
obcokrajowców, rządzonym przez obcokrajowców, dla obcokrajow-
ców (nawiązanie do włoskiego pochodzenia Sonii Gandhi), który chce 
sprzedać państwo. Ale na początku 2014 roku, podczas spotkania z 
drobnymi przedsiębiorcami powiedział, że muszą nauczyć się czer-
pać korzyści z obecności inwestorów zagranicznych w Indiach. Co 
więcej parlament stanowy w Radźastanie, w który większość ma 
BJP, podjął decyzje o zezwoleniu zagranicznym  inwestorom  na wej-
ście na lokalny rynek detaliczny. BJP na swojej stronie internetowej 
ogłosiła, ze popiera bezpośrednie inwestycje zagraniczne np. w sek-
torze ubezpieczeń, ale zdecydowanie jest przeciwko tego typu inge-
rencjom w rynek detaliczny. Ponadto BJP  okres rządów UPA, określa 
jako straconą dekadę dla indyjskiej gospodarki. Krytykuje politykę BIZ 
i wzywa do zmiany, jednak nie wskazuje co dokładnie powinno się 
zmienić. Polityka BJP względem BIZ jest niejasna, ale  nie oznacza to, 
ze kiedy razem z NDA wygra wybory to nie będzie dążyć do dalszego 
otwierania gospodarki.
	 Podsumowując, wybory parlamentarne, które odbędą się 
w Indiach na przełomie kwietnia i maja 2014 roku, będą sprawdzia-
nem zdolności negocjacyjnych członków Kongresu i BJP. Ponieważ 
nie będzie się tylko liczyć to,  ile miejsc zdobędą te partie w Lok 
Sabhie, ale także jak silną koalicję te partię będą w stanie zbudo-
wać. Tylko zdecydowana większość umożliwi wprowadzenie pla-
nowanych przez partię zmian, m.in. w kwestii BIZ.  Po wyborach 
mieszkańcy Indii poznają także swojego nowego lidera. Czy będzie 
nim doświadczony polityk z Gudźaratu, mający wiele sukcesów 
na koncie? Czy może stanowisko premiera, po dwudziestu pięciu 
latach znowu będzie należeć do członka rodziny Nehru-Gandhi?  
Wszystko w rękach prawie 800 mln wyborców.

[...] Modi vs Gandhi - who will rule India ?
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Polsko-Indyjska Spółka Joint Venture TBHydro Flovel Valves 
Privat Ltd. (TFV) została założona w      Faridabad/Delhi w roku 
2008. Udziałowcami TFV są niedawno powstałe spółki Flovel 
Privat Ltd Faridabad i TBHydro Sp. z o.o. Poznań. Przedmiotem 
działalności TFV jest konstrukcja, produkcja i sprzedaż zawo-
rów specjalnych i wielkogabarytowych głównie dla potrzeb 
energetyki wodnej na terenie Indii i południowo-wschodniej 
Azji, w oparciu o technologie i know-how firmy TBHydro oraz 
potencjał finansowo-organizacyjny firmy Flovel. Wkład firmy 
TBHydro w spółkę to technologia i know how oraz wsparcie 
konstrukcyjno - technologiczne oraz organizacyjne zwłaszcza 
w pierwszej fazie działania TFV. Wkład firmy Flovel w spółkę 
to wyposażenie jej w niezbędny kapitał obrotowy, organizacja 
i zatrudnienie personelu, zorganizowanie produkcji, zorgani-
zowanie struktury sprzedaży.     

Powstanie TFV było poprzedzone wieloma latami współpra-
cy miedzy indyjskimi i polskimi wspólnikami w ramach ich 
poprzednich działalności. Powstały dobre relacje osobiste i 
wzajemne zaufanie między przyszłymi partnerami. TFV była 
tworzona na podstawie doświadczeń TBHydro zdobytych na 
rynkach europejskich i światowych. Odwzorowano strukturę 
organizacyjną i sposoby działania TBHydro.

Po pięciu latach funkcjonowania, działalność Spółki oceniamy 
pozytywnie. Zostały osiągnięte cele spółki, które określiliśmy 
w momencie jej tworzenia. TFV stało się ważnym na rynku in-
dyjskim dostawcą armatur specjalnych do energetyki wodnej. 
Wyprodukowano dużą ilość unikalnych na rynku indyjskim za-
worów. Udało się osiągnąć poziom jakościowy produktów bli-
ski wysokim standardom europejskim. W stosunkowo krót-
kim czasie udało się wprowadzić kulturę techniczną i poziom 
jakości pracy w TFV nieodbiegający od europejskiego.    

Dlaczego Indie?

Indie mają olbrzymi i ciągle rosnący potencjał ludnościowy 
(ok 1, 1 mld obywateli). Od lat rozwijają się w szybkim tempie 
ok. 8-10% PKB rocznie z podobną perspektywą na przyszłość. 
Indie w latach 90-tych rozluźniły biurokratyczny gorset ha-
mujący rozwój gospodarczy kraju. Warunki działania dla pry-
watnych inwestorów stały się bardziej przyjazne. Ludność 
Indii bogaci się, konsumpcja wewnętrzna, inwestycje i w kon-
sekwencji zapotrzebowanie na energię rosną w szybkim tem-
pie. Indie, jako kraj w sporej części górzysty dysponuje dużymi 
zasobami niewykorzystanej energii wodnej. W Indiach istnieje 
duży niedobór energii elektrycznej. Wyłączenia prądu są na 
porządku dziennym. W związku z tym Indie są zmuszone do 
intensywnego inwestowania w energetykę, m.in. energety-
kę wodną. Stwarza to bardzo dobre perspektywy sprzedaży 
urządzeń mających zastosowanie w energetyce. Indie, jako 
kraj na dorobku są zainteresowane minimalizowaniem kosz-
tów inwestycji, jednocześnie zwracają coraz większą uwagę, 
na jakość instalowanych urządzeń. To promuje stosowanie 
urządzeń o wysokiej (europejskiej) jakości produkowanych ta-
niej, lokalnie w Indiach. 

Na jakie ewentualne trudności powinien być przygotowany 
polski przedsiębiorca, który planuje rozpocząć działalność 
na rynku indyjskim?

• Biurokracja i formalizm urzędniczy. Mimo niewątpliwych 
ułatwień dokonanych w ostatnich kilkunastu latach zakłada-
nie firm oraz ich prowadzenie w Indiach wymaga ciągle wielu 
biurokratycznych zabiegów. W przypadku tworzenia TFV bar-
dzo pomocna była dobra osobista znajomość z partnerami 
indyjskimi. Inwestorzy polscy wchodzący na rynek indyjski 
powinni korzystać ze wsparcia lokalnych firm doradczych, 
zaleca się skorzystanie z pomocy prawnej dla precyzyjnego 
formułowania umów z partnerami indyjskimi.        

• Różnice kulturowe. Indie są bardzo odmienne kulturowo i 
dla europejskich inwestorów jest wskazane zapoznanie się i 
przystosowanie do tej odmienności. Jednakże Indie są pań-
stwem o zakorzenionych wpływach kultury anglosaskiej i na 
tyle otwartym na świat, że w kontaktach biznesowych nie ma 
konieczności przejmowania obyczajów indyjskich. Wystarczy 
przestrzegać obyczajów obowiązujących w anglosaskiej i eu-
ropejskiej strefie kulturowej, którą wykształceni Hindusi na 
ogół znają i akceptują. 

• Korupcja, pozarynkowe kryteria decyzyjne. Wraz z postę-
pującą prywatyzacją różnych sektorów gospodarki w Indiach 
problem ten stopniowo maleje.

• Duża rozpiętość w kosztach pracy w zależności od pozycji i 
wykształcenia. Płaca dyrektora albo inżyniera jest na pozio-

TB Hydro TB Hydro

mie polskim/europejskim, płaca robotnika niewykwalifikowa-
nego - kilka dolarów na dzień.

• Powolność i powtarzalność działań partnerów hinduskich - 
konieczna cierpliwość i gotowość do długotrwałych negocjacji 
i powtarzania argumentacji. 

• Ciągły wzrost cen oraz wzrost kosztów pracy w Indiach.

• Mała elastyczność w trakcie realizacji zleceń. Jakiekolwiek 
zmiany w umowach, nawet najbardziej uzasadnione i konieczne 
są trudne i długotrwale.

• Kultura i standardy pracy odbiegające od europejskich przy-
zwyczajeń. Istnieje mniejsza dbałość o czystość i o estetykę 
wyrobów i otoczenia. Wprowadzanie wysokich standardów 
pracy w spółce TFV było długotrwałym procesem. Konieczna 
była zmiana mentalnościowa pracowników, kadry menadżer-
skiej i technicznej oraz robotników. Dzięki ambicji i zaangażo-
waniu pracowników TFV oraz hinduskim wspólnikom dobrze 
znających europejskie standardy po pięciu latach funkcjono-
wania spółki, jakość i estetyka produktów TFV nie odbiega od 
wysokich standardów europejskich.

• Zbyt uciążliwe procedury uzyskiwania wiz wjazdowych do Indii.

Indie mają swoją specyfikę, ale od czasu urynkowienia gospo-
darki w Indiach obowiązują uniwersalne zasady wolnej gry ryn-
kowej, opłacalności i zyskowności. Dlatego firmom polskich 
mającym już doświadczenie na rynkach międzynarodowych nie 
powinno być trudno znaleźć w Indiach partnerów na realiza-
cje opłacalnych pomysłów. Trzeba się jednak liczyć z pewnymi 
trudnościami opisanymi powyżej.

Ryszard Janicki
TB Hydro sp. z o.o.

Polish-Indian Joint Venture Company TBHydro Flovel Valves Privat Ltd 
(TFV) was established in Faridabad/Delhi in 2008. TFV shareholders are 
two recently established companies- Flovel Privat Ltd Faridabad and 
TBHydro Sp.z o.o.(Ltd.) Poznań (see pictures taken during the signature 
of the contract.) TFV is engaged in construction, production and sale of 
extra large and special valves for the purposes of water power engine-
ering in India and south-east Asia based on the technologies and know-
-how of the TBHydro company as well as the financial and organizational 
potential of the Flovel company. TBHydro’s contribution to partnership 
includes technology, know-how, structural-technological and organi-
zational assistance, especially at the first stage of functioning of TFV. 
Flovel’s contribution to partnership includes providing it with necessary 
working capital, managing organization and employment of staff as well 
as organization of production and sales structure. The establishment of 
TFV was preceded by many years of cooperation between the partners 
within the scope of their previous businesses. As a result, mutual trust 
and good personal relations were built. TFV was created on the basis of 
TBHydro’s experience gained on the European and global markets. The 
organizational structure and mode of operation of  the TBHydro compa-
ny was kept.

We consider the Company’s activities to be positive after five years of 
functioning of the Company. The Company’s objectives defined at the 
moment of its establishment have been achieved. TFV has become a 
very important valve supplier for the water power engineering on the 
Indian market. Large number of valves unique for Indian market has been 
produced (see picture of the valves.) We have reached the quality level 
that is close to European standards. In a very short time we have intro-
duced in TFV the technical culture and quality of work that is of European 
standard.

Why India?

India has massive and still growing population potential (around 1.1 
billion citizens.) This country has been developing at a very high rate of 
8-10% of GDP per year with similar future perspectives. In the 90’s India 
loosened the bureaucratic belt that had inhibited the economic deve-
lopment of the country. The operating conditions for private investors 
became more friendly. The citizens of India are growing wealthy, dome-
stic consumption, investments, and consequently energy demand are 
increasing at a very high rate. India as a country that is in large part mo-
untainous administers large resources of unused hydro-power. There 
is a big shortage of electrical energy. Power outages are very common. 
Because of that fact India has to invest in energy including hydro-po-
wer. It creates very good opportunities for selling equipment used in 
the power industry. India as a developing country is much interested 
in reducing the costs of investments. At the same time India is paying 
more and more attention to the quality of the equipment. This promo-
tes the use of the high (European) quality equipment that is produced 
in India and for lower price. [...]



POLAND – INDIAN BUSINESS VENTURES / 4140 / POLAND – INDIAN BUSINESS VENTURES

Opowieści o Indiach - część I

Opowiada: JAHANGIR MANGALIA, Hindus z Radżasthanu,  
lekarz z polskim dyplomem i paszportem mieszkający w Oża-
rowie, właściciel rodzinnej firmy turystycznej Exotic Travel  
 
Polakiem zostałem tak: chciałem studiować medycynę za 
granicą. Zaproponowano mi między innymi Polskę. Co to za 
kraj – nie miałem pojęcia. Ale popatrzyłem na mapę i zmie-
rzyłem sobie linijką odległość z Warszawy do Berlina, najbliż-
szego miasta na Zachodzie, o którym coś słyszałem. Wyszło 
niecałe 600 km. Z mojego rodzinnego Bikaneru do Bomba-
ju mam ponad dwa razy tyle, a to wciąż te same Indie. Czyli  
w Warszawie - pomyślałem - będzie tak samo jak w Berlinie!  
I już wiedziałem, jak wygląda Polska: autostrady, wie-
żowce, piękne lotniska i dworce, drogie samochody, ek-
skluzywne lokale, eleganckie kobiety... Jednym słowem 
- Zachód. Jadę - zdecydowałem w jednej chwili. I ruszyłem  
z rodzinnego Radżastanu na ten „Zachód”. Był rok 1991.  
 
Przeciętny Polak ma dziś o Indiach niewiele lepsze wyobraże-
nie, niż ja wtedy o Polsce. Brud, smród, żebrzące dzieci, żyjący 
i umierający na ulicach, święte krowy, kobry, słonie, małpy, 
nadzy fakirzy i bajecznie bogaci maharadżowie – czyż nie taki 
jest pierwszy obraz, który wywołuje w was słowo „Indie”? 

Oczywiście, wiecie, że to wielki kraj, pewnie słyszeliście, że 
panuje tu demokracja i niedługo odbywać się będą największe 
w dziejach świata wybory parlamentarne: samych uprawnio-
nych do głosowania jest ponad 800 milionów! I jeszcze ten 
rozśpiewany i roztańczony Bollywood – same stereotypy!  
Pomyślałem więc: skoro Polacy tak wiele zrobili dla mnie, by 
wybić mi z głowy stereotyp Polski, to może i ja coś dla nich po-
winienem zrobić... Zdobyty w Polsce dyplom lekarza odłożyłem 
na razie na półkę i zacząłem organizować wyprawy. Do Radża-
stanu, Nepalu, na Goa, Sri Lankę. Pokazałem moje Indie już kilku 
tysiącom Polaków. I chyba robię to nieźle, bo wielu po pierw-
szym razie nie chce się już od Indii uwolnić i wracają. Co ich tak 
przyciąga? Jakie te Indie właściwie są? Jakie są te MOJE Indie?   

Indie są bogate  
 
Bogate, aż gęste od zapachów jest tu powietrze. Już po wyj-
ściu z samolotu uderza fala gorąca, a zaraz potem atakuje 
egzotyczna woń przypraw i korzeni, kurzu, rozgrzanego oleju 
z wszechobecnych straganów, masali, krowiego łajna... Nie-
powtarzalna, niepodrabialna, kusząca, przemawiająca wprost 
do zmysłów: jesteś w Indiach.  
Bogato tu od dźwięków: przyjaźnie podekscytowani [...]

Jahangir Mangalia, 
Urodzony  
w Bikanerze 
(Radżasthan, Indie) 
skończył studia 
medyczne   
w Poznaniu, od 23 
lat mieszkający  
w Polsce Jahangir 
Mangalia Indie zna 
bardzo dobrze, 
bo kto jak nie 
rodowity hindus 
najlepiej przybliży 
europejczykom 
tradycje, obyczaje 
i kulturę Indii. 
Zabiera do swojego 
rodzinnego kraju 
turystów, którym  
z pasją pokazuje 
ten niezwykle 
barwny kraj 
kontrastów.

What problems should Polish investors expect when they 
want to start a business in India?

• Bureaucracy and formalism- Although facilitation has been 
made in last few years, setting up and running a company in 
India still requires many bureaucratic exercises. When it co-
mes to the process of setting up TFV, good personal relations 
with our Indian partners came out to be very useful. Polish 
investors that enter the Indian market should benefit from 
the support provided by local consulting companies. It is re-
commended to benefit from the legal aid for precise formula-
tion of agreements with Indian partners.

• Cultural differences. India is much different when it comes 
to culture and it is recommended for European investors to 
familiarize themselves with it and to adjust to these differen-
ces. However, India is a country with Anglo-Saxon influence 
and it is so open to the world that in business it is not neces-
sary to follow Indian customs. It is enough to follow Anglo-
-Saxon and European customs that are usually well known 
and accepted by well-educated Indians.

• Corruption. Non-market decision making. This problem 
is gradually decreasing with the increasing privatization of 
some sectors of the economy in India.

• Wide variation of labor costs depending on the position and 
education. The remuneration of managers or engineers are on 
the Polish/European level, the remuneration of a peon-  few 
dollars a day.

• Slowness and repeatability of the Indian partners actions- 
patience and willingness to negotiate for a long time and to 
repeat the arguments is crucial.

• Continuous increase in the prices and in the labor costs in 
India

• Little flexibility during the execution of orders. Any changes 
in contracts, even the most reasonable and necessary, are 
hard and long-term.

• The culture and standards of work are very different from 
the European way. Less attention is given to the cleanliness 
and aesthetics of the products and surroundings. The imple-
mentation of new labor standards in TFV was a long-term 
process. A change in the mentality of the workers, mana-
gement and technical staff was required. Thanks to the am-
bitions and commitment of the TFV workers as well as our 
Indian partners that have a good knowledge about the Eu-
ropean standards, during the five years of functioning of the 
company the quality and aesthetics of the TFV products are of 
the highest European standard. 

• Excessively burdensome Indian visa procedures.

India has its own specific (see the above characteristics) but 
since the commercialization of the economy in India, the uni-
versal principles of the free market and profitability has been 
effective. That is why Polish companies that have had previous 
experience on the international markets should not have any 
problems with finding partners for the realization of profitable 
ideas in India. However, they should take into account the diffi-
culties described above. 

     Ryszard Janicki
TB Hydro sp. z o.o.

    

[...]
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handlarze przekrzykują się z naganiaczami do hoteli i riksza-
rzami, na to nakłada się warkot, skrzypienie, klekot wszel-
kiego rodzaju pojazdów. Sześcioosobowe tuk-tuki wożą całe 
rodziny razem z sąsiadami (widuje się i po 17 osób w jednym 
pojeździe), ciężarówki oblepione są tłumem, podobnie jak po-
ciągi. Zwyczajnym widokiem są motory w konfiguracji takiej: 
za kierownicą ojciec, na kierownicy najmłodszy syn, za ojcem 
starszy syn lub córka, a jeszcze i żona, prawie na błotniku, ale 
dumnie zamyka całość, a wiatr rozwiewa jej kolorową chustę. 
 
Bogato tu od kolorów: na motorach i skuterach mkną między 
ciężarówkami i autobusami, strzelając oczami do turystów, po 
dwie dziewczyny w kolorowych indyjskich strojach. Chodni-
kami maszerują kobiety w niezwykle barwnych sari, pustyn-
nych zwojach, pendżabskich tunikach – tak jest i na głównych 
szlakach Złotego Trójkąta Delhi-Agra-Dżajpur, i w małych 
miasteczkach, i w wioskach omijanych przez turystów. Bo te 
stroje to nie bollywoodzka cepelia dla turystów. Tak nosi się 
tu ulica. 
 
Indie mają swój dress code, z którego są dumne, ale przecież 
nie są odcięte od świata. Na tradycję nakłada się tu więc szyk 
zachodni: można spotkać dziewczyny w jeansach i obcisłych 
bluzkach i nikogo nie gorszy taka mieszanina.  

Indie są powściągliwe 
 
Tylko ten indyjski tłum jakby inaczej się organizuje... Dziewczęta 
swobodne i roześmiane, ale zawsze w grupie, chłopcy pojedyn-
czo, albo po kilku, nierzadko parami, trzymając się za ręce - nie, 
nie dlatego, że są innej orientacji. Chłopakowi z kolegą za rękę 
- wypada. Chłopakowi z dziewczyną - absolutnie nie, zgorsze-
nie. Kobiety miejscowej z odkrytymi nogami nie uświadczysz. 
Turystki, proszę bardzo, ale trzeba się nastawić na taksują-
ce spojrzenia, choć natarczywości i nagabywania nie będzie.  
Ci, którzy oczekują Kamasutry na żywo, wybrali nie ten re-
jon świata. Owszem, jest  Kadżuraho - dziwna świątynia  
z wyrytym w skale miłosnym instruktarzem - mam ją  
w programie wycieczek do Nepalu. Owszem, handlarze  
w niemal każdym sklepiku będą polecać przeróżne wersje Ka-
masutry - w formie książki, samych obrazków, kursu gotowa-
nia itp. I owszem, niejeden maharadża w niejednym swoim 
zamku czy pałacu miał tajny kącik – a to przy basenie, a to 
przy sypialni, ot tak, dla rozrywki, jak to arystokrata. Relak-
sował się tam wśród malunków jeszcze bardziej wymyśl-
nych niż Kadżuraho. Teraz te pałace stoją otworem i dla nas. 
Ale to margines. Indie są w „tych sprawach” powściągliwe.  
Choć powściągliwe inaczej. 
Niedaleko Bikaneru, w mieście Kuchaman (trudno je znaleźć 
na mapie, bo na indyjskie warunki maleńkie, raptem jakie 50 

tys. mieszkańców) – zdarzyła mi się kiedyś taka sytuacja: wy-
siedliśmy z autokaru, by przesiąść się do jeepów. Te miały nas 
zawieźć na nocleg w XIV-wiecznym zamczysku na górze tak 
stromej, że autokarem nie da rady. Grupę natychmiast oto-
czył tłumek Hindusów, chcących popatrzeć z bliska na białych 
ludzi, zamienić słowo, może jakiś długopis dostać. Wszyscy 
się pchają wokół nas, europejskiego dziwowiska, a tymcza-
sem obok sunie dziwny korowód: całkowicie nagi mężczy-
zna z miotełką w dłoni w otoczeniu kilku osób. I nikt na nie-
go nie zwraca uwagi. Bo to nie golas jest dziwowiskiem na 
hinduskiej ulicy. Dziwowiskiem są ludzie wyglądający jak my.   

Indie są wrażliwe 
 
Śpieszę od razu donieść, że nadzy mężczyźni to nie jest wi-
dok częsty. Ten był przedstawicielem dżinizmu - starej reli-
gii łagodnych ludzi. Wyznawcy, szanujący każdą żywą istotę, 
dzielą się na dwie szkoły: śwetambarów i digambarów, tzn. 
odzianych na biało i odzianych w powietrze. Czyli - według 
naszego rozumienia – nie odzianych. Golas z Kuchaman był 
digambarą. Chce być jak najbliżej natury, tak jak przyszedł na 
świat. A miotełka nie służy do osłaniania czegokolwiek. Nią 
omiata się drogę, by nie skrzywdzić żadnej żywej istoty.  Jest 
w moim rodzinnym Bikanerze przepiękna świątynia dżini-
stów. Jej ściany pokrywają wymalowane sceny przedstawia-
jące grzechy, jakie może popełnić dżinista i straszliwe kary, 
jakie mogą go za nie spotkać. I jest w tej świątyni niestary 
kapłan, który wita turystów, maluje im żółte kropki na czo-
le, objaśnia symbolikę. Funkcja, którą sprawuje, przechodzi  
z ojca na syna. On jest opiekunem świątyni już w 32 pokole-
niu! Policzcie choćby z grubsza, ile to lat. Tam zdarzyła nam 
się sytuacja, która najlepiej pokazuje mentalność dżinistów: 
gdy schodziliśmy po marmurowych schodach, drogę przeciął 
nam pochód mrówek. Ktoś już-już postawił stopę, bo nie zo-
baczył, ale! Ale dżinista zobaczył. Ten łagodny człowiek wrza-
snął tak przeraźliwie, że stopa zastygła w powietrzu, mrówka 
zdążył umknąć i jeszcze jedno istnienie zostało ocalone. Nie 
będziesz krzywdził bliźniego swego! 
„Bliźnim” jest tu bowiem każde stworzenie, nawet niedo-
strzegalne żyjątko mieszkające na korzonkach. Dlatego 
dżiniści nie jedzą podziemnych części roślin, tylko naziem-
ne. Dlatego filtrują wodę przed wypiciem. Dlatego zakłada-
ją maski z gazy, by z oddechem nie wchłonąć nic żywego.  
Hindusi innych wyznań nie są aż tak restrykcyjni, ale w kwe-
stii spożywania bliźniego swego są zdecydowanie bardziej 
wstrzemięźliwi niż ludzie Zachodu - większość z tej ponad-
miliardowej populacji jest wegetarianami, z mięs, jeśli już coś 
trzeba, to kurczak. Jakie jeszcze są Indie?

Dalszy ciąg opowieści już w następnym numerze Kwartalnika

[...]
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Możliwość opowiedzenia o współpracy indyj-
sko-polskiej jest dla mnie wielką przyjemno-
ścią, zwłaszcza, że mogę mówić o moich oso-
bistych doświadczeniach.

Mój pierwszy kontakt z moim polskim „od-
powiednikiem” miał miejsce w 1995 roku, 
kiedy grupa polskich naukowców odwiedziła 
Indie w ramach indyjsko-polskiego programu 
współpracy naukowej między dwoma kraja-
mi. W tym czasie pracowałem w Narodowym 
Instytucie Immunologii (National Institute of 
Immunology) w New Delhi.

Ciągle mam w pamięci to imponujące wrażenie, 
jak szybko znaleźliśmy wspólny język z gośćmi 
z dalekiej Polski, którzy okazali się osobami 
bardzo otwartymi, przyjacielskimi i nastawio-
nymi na współpracę. Z uwagi na to podjęliśmy 
wspólnie decyzję o długotrwałej współpracy 
naukowej dotyczącej badań w zakresie bio-
technologii oraz chemii związków naturalnych.

Chciałbym w tym miejscu podkreślić kluczo-
wą rolę Prof. dr hab. Kazimierza Głowniaka, 
z Uniwersytetu Medycznego w Lublinie, jaką 
odegrał on w nawiązaniu tego porozumienia.

W ramach tej owocnej współpracy zorgani-
zowaliśmy kilka indyjsko-polskich konferencji 
naukowych, zarówno w Indiach, jak i w Polsce.

Dla mnie osobiście jest to najdłużej trwająca 
współpraca naukowa, jaką miałem w swojej 
karierze, z jakikolwiek krajem.

Nawet wówczas, gdy porzuciłem prace na-
ukową na uczelni na rzecz przemysłu farma-
ceutycznego, moje naukowe kontakty z Pol-
ską, były kontynuowane bez przeszkód.

Najlepszym tego dowodem jest moja obec-
ność w Polsce w bieżącym roku.

Podczas dwóch ostatnich dekad moje kontakty 
z Polską stawał się coraz bliższe i wykroczyły 
poza ramy współpracy międzyuczelnianej.

Obecnie staram się otworzyć w Polsce, a do-
kładnie w Lublinie spółkę biotechnologiczną, 
której celem będą:

- badania kliniczne nad nową szczepion-
ką przeciwnowotworową (Immunocon-DC)  
i wprowadzenie jej do lecznictwa

- badanie substancji pochodzenia naturalnego, 

możliwych do wykorzystania przy produkcji 
nutraceutyków i kosmeceutyków

Immunocon-DC Technology jest technologią 
chronioną patentem, której jestem autorem, a 
która polega na stworzeniu szczepionki prze-
ciwnowotworowej przy wykorzystaniu komó-
rek autologicznych (dawca komórek jest sam 
chory).

Dzięki opracowaniu tej nowatorskiej tech-
nologii została stworzona firma (typu start- 
up) Immunocon Bioremedies, której siedziba 
znajduje się w Bombaju (Indie).

Technologia ta polega na użyciu własnych 
komórek układu odpornościowego pacjenta 
(białe krwinki), które są przetwarzane labo-
ratorium i uwrażliwione na komórki nowo-
tworowe tego samego pacjenta. Tak przygo-
towane białe krwinki są wstrzykiwane do or-
ganizmu, gdzie, ze względu na uwrażliwienie 
na komórki tworzące guz powodują ich spe-
cyficzną eliminację z organizmu nie niszcząc 
zdrowych komórek (brak efektów ubocznych). 
Opisywany projekt jest w fazie badań klinicz-
nych prowadzonych wspólnie z Prof. dr hab. 
Jackiem Rolińskim z Katedry Immunologii Kli-
nicznej, Uniwersytetu Medycznego w Lublinie.

Opracowanie nowoczesnych nutraceutyków 
i kosmeceutyków opartych na naturalnych 
składnikach, a wykorzystujących wiedzę Ay-
urwedy, najstarszego systemu tradycyjnej 
medycyny indyjskiej jest kolejnym projektem 
realizowanym przez mnie w Polsce. Realizu-
ję go wspólnie z Prof. dr hab. Kazimierzem 
Głowniakiem z Katedry Farmakognozji z Pra-
cownią Roślin Leczniczych, Uniwersytetu Me-
dycznego w Lublinie.

W ramach tego projektu rośliny lecznicze 
wykorzystywane tradycyjnie w Ayurwedzie 
są badane przy uzyciu nowoczesnych metod 
chromatograficznych.

Aktywne związki obecne w tych roślinach są 
izolowane, a następnie określana jest ich struk-
tura i właściwości farmakologiczne, które deter-
minowały tradycyjne użycie badanych roślin.

Następnym etapem będzie użycie tych ak-
tywnych cząsteczek do produkcji nutraceuty-
ków i kosmeceutyków, w co będą zaangażo-

wane zakłady z terenu Lubelszczyzny.

W szczególny sposób chciałbym podzięko-
wać za pomoc Urzędowi Miasta w Lublinie, 
a w szczególności Pani Dianie Ciszewskiej, z 
Wydziału Strategii i Obsługi Inwestorów, za 
wszechstronne wsparcie. W Lubinie znalazłem 
pomoc i wspaniała, przyjacielską atmosferę 
dla moich przedsięwzięć, jak nigdzie indziej na 
świecie.

Z optymizmem patrzę w przyszłość i per-
spektywy współpracy indyjsko-polskiej.

Prof. Dr. Shakti Upadhyay

Prof. dr Shakti Upadhay posiada ponad trzydzie-
stoletnie doświadczenie w badaniach naukowych 
w różnych dziedzinach takich jak: biologia, biologia 
rozrodu, endokrynologia, embriologia oraz immu-
nofarmakologia. Obronił doktorat w roku 1977 
na Uniwersytecie Paryskim (Sorbona), a następnie 
pracował na Uniwersytecie Kalifornijskim w la-
tach 1978 – 1983, jako pracownik naukowy oraz 
wykładowca. W latach 1983-1985 pracował jako 
naukowiec w Centralnym Instytucie Leków Luck-
now , Indie, a następnie (1986-2001) jako nauko-
wiec oraz Kierownik Katedry Immunofarmakolgii, 
w Narodowym Instytucie Immunologii (NII) w New 
Delhi. W tym okresie brał udział w kilku między-
narodowych projektach badawczych z różnymi 
ośrodkami naukowymi wliczając w to: Harvard, 
Uniwersytet w Bostonie (USA), Instytut Pastera 
(Francja), Uniwersytet Alberta (Kanada), a także 
Uniwersytet Warszawski.

W 2001 roku Prof. dr Shakti Upadhay rozpoczął 
prace w Reliance Industries Ltd, Mumbai, jako 
Dyrektor ds. Badań w Reliance Life Science i ko-
ordynował pracę nad nowymi lekami i badania-
mi przedklinicznymi aktywności leków.

W roku 2008 rozpoczął współpracę z EID Parry 
(India) Ltd, częścią Murugappa Group, jako głów-
ny naukowiec.

Obecnie pracuje jako Dyrektor ds. Nauowych w 
Unimark Remedies Ltd., Mumbai i równolegle 
zaczął działać jako przedsiębiorca. Pełni rów-
nież rolę Dyrektora Immunocon Bioremedies, 
nowej firmy typu start up, działającej w obsza-
rze biotechnologii.

Indyjsko-polska współpraca – idealne partnerstwo. INDO-POLISH COOPERATION – an ideal partnership

It is a great pleasure for me to talk about the Indo-Polish 
Cooperation based on my personal experience.  My first 
interaction with Polish counterparts dates back to 1995, 
when a scientific delegation from Poland visited India un-
der the Indo-Polish scientific cooperation program be-
tween the two countries.   I was, at that time, working at 
the National Institute of Immunology, New Delhi.  The most 
striking feature that I still recall was the ease at which we 
interacted, because of the simple, open minded and very 
friendly attitude of our visiting guests from Poland.  We 
immediately touched chords and established common 
areas of interest and decided to develop long-term rese-
arch projects, in the domain of biotechnology and natural 
product chemistry. I would specifically like to mention the 
name of Prof. Dr. Kazimierz Glowniak, Medical University 
of Lublin, who has been instrumental in sustaining this co-
operation. We jointly organized several Indo-Polish Scien-
tific Symposia in India and Poland. In my personal expe-
rience, it has been the longest ever scientific cooperation  
I have had with any other country. Even though I moved 
from academic research to industrial research, my scientific 
association with Poland continued without any interruption.   
Now in 2014, my presence in Poland at the Medical Univer-
sity of Lublin is a testimony to that.  

During the last two decades, my interaction with Poland has 
grown and moved beyond academic cooperation and I am 
now in the process of setting up a biotechnology company in 
Lublin, Poland, which will focus on 1) clinical development of 
a novel cell-based vaccine technology, Immunocon-DC, for 
the treatment of cancer, and 2) development of natural pro-
duct based cosmeceutical and nutraceutical products.    

Immunocon-DC Technology is a proprietary platform tech-
nology, developed by me, for preparing an autologus cell 
based vaccine. This technology development led to esta-
blishing a start-up company, Immunocon Bioremedies, in 
Mumbai India.  The technology utilizes patient’s own im-
mune cells (white blood cells), which are processed in the 
laboratory and sensitized against patient’s own tumor cells 
and re-injected back into the same patient. Tumor-sensiti-
zed immune cells, following re-administration, are expec-
ted to fight against and eliminate the cancer cells, without 
causing any side effects.  This project is being taken through 
clinical evaluation in cooperation with Prof. Dr. Jacek Rolin-
ski, Department of Clinical Immunology, Medical University 
of Lublin.

Development of natural product based cosmeceutical and 
nutraceutical products is based on Ayurvedic concepts, the 
oldest traditional healthcare system in India. This project 

is being carried out in cooperation with Prof. Dr. Kazimierz 
Glowniak, Department of Pharmacognosy, Medical Univer-
sity of Lublin. Under this project, the medicinal herbs used 
in Ayurveda, are being subjected to chromatographic puri-
fication process for isolation of bioactive molecules; these 
molecules will be analysed and evaluated for pharmacologi-
cal effects associated with the traditional uses of the crude 
medicinal herb.  Various cosmeceutical and nutraceutical 
products will then be developed in partnership with local 
Polish companies.

I must acknowledge the support from the Lublin Mayor’s office 
in setting up a new company in Poland, and I would especially 
like to thank Ms. Diana Ciszewska for all the help and support.  
I have not found such friendly environment anywhere else.  

I am very happy and optimistic and look forward to a very 
successful Indo-Polish partnership model.

Prof. Dr. Shakti Upadhyay

Professional Profile of Prof. Dr. Shakti Upadhyay:

Dr. Shakti Upadhyay’s experience spans more than 30 years 
of research in diverse fields such as cell biology, reproductive 
biology, endocrinology, embryology and immuno-pharmacolo-
gy. He holds Ph.D. from University of Paris, France (1977). He 
worked at the University of California UCLA medical Center, Los 
Angeles, USA, as Research Associate and Assistant Research 
Professor (1978 – 1983). From 1983 to 1985, Dr. Upadhyay 
was Scientist at the Central Drug Research Institute, Luck-
now, India. Following that he worked (from 1986 – 2001) as 
Senior Scientist and Head of Immuno- pharmacology Division 
at the National Institute of Immunology (NII), New Delhi, India. 
During this period, Dr. Upadhyay, had several international 
collaborative projects with various academic centers inclu-
ding Harvard Medical School, Boston, USA, Institute Pasteur, 
Paris, France, University of Alberta, Edmonton, Canada, and 
University of Warsaw, Poland. Dr. Upadhyay moved to Relian-
ce Industries Ltd, Mumbai in 2001, as Research Director, Re-
liance Life Sciences, and coordinated the drug discovery and 
pre-clinical drug development activities. In 2008, he joined 
EID Parry (India) Ltd., under Murugappa Group based in Chen-
nai as Chief Scientific Officer and established new initiative in 
the life sciences domain. Currently, Dr. Upadhyay is working 
as Chief Scientific Officer at Unimark Remedies Ltd., Mum-
bai, and simultaneously venturing into the new role as entre-
preneur.  He is also Director of the Immunocon Bioremedies,  
a new startup biotech company based in Mumbai, India. 
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