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SWIAT

Singapur piaty rok z rzedu zostat uznany za naj-
drozsze miasto $wiata. Tak wynika z najnowszego
raportu Worldwide Cost of Living, przygotowane-
go przez Economist Intelligence Unit. Na drugim
miejscu ex aequo znalazty sie Paryz i Zurych. Jak
pisze CNBC, to potwierdzenie trendu obserwowa-
nego w tej czesci Azji, gdzie wraz ze wzrostem
gospodarczym i gwattownym rozwojem branzy
finansowej od lat rosng ceny i koszty zycia. W czo-
téwce zestawienia zabrakfo natomiast metropolii
ze Standéw Zjednoczonych, mimo relatywnie wy-
sokich kosztéw zycia w tamtejszych miastach.
Dzieje sie tak ze wzgledu na duze ostabienie dola-
ra. W tym roku Nowy Jork i Los Angeles spadty na
odpowiednio 13. i 14. migjsce.

EUROPA

Bruksela rozwaza odwet za cta Trumpa. Jedli Biaty
Dom wprowadzi cta na import stali i aluminium,
Bruksela moze natozy¢ tez cta na niektére pro-
dukty sprowadzane ze Stanéw Zjednoczonych do
Europy. Komisja Europejska pracuje nad przegla-
dem regulacji dotyczacych ewentualnych retor-
sji wobec USA. Trump zdecydowat, ze do czasu
zakonczenia renegocjacji umowy NAFTA nowym
podatkiem nie beda obtozone wyroby z Kanady
i Meksyku. Podpisujgc porozumienie w sprawie
nowych cet, prezydent USA powotat sie na przepis
z 1962 r., ktéry pozwala mu na ograniczenie im-
portu i natozenie nieograniczonych cet, jesli prze-
mawia za tym bezpieczenstwo narodowe.

POLSKA

Wazg sie losy polskich firm transportowych. Mini-
ster infrastruktury A. Adamczyk powiedziat, ze ma
nadzieje, iz kraje UE wypracuja kompromis w spra-
wie tak zwanego pakietu drogowego. Pakiet dro-
gowy to propozycja KE, ktéra ma zmieni¢ oblicze
europejskiego transportu. Jedna z projektowanych
zmian zaktada, ze kierowca pracujacy w transpor-
cie miedzynarodowym, ktéry spedzi w danym kra-
ju wiecej niz trzy dni w miesigcu, bedzie musiat do-
sta¢ wynagrodzenie odpowiadajace lokalnej ptacy
minimalnej. A to oznacza wzrost kosztéw dla firm
transportowych m.in. z Polski.

W NUMERZE:

1= 0 kobietach w biznesie,

1= 0 oddzielaniu mezczyzn od chtopcow,
1" 0 tym, ze nalezy zadawac pytania,

KATEDRA 1= 3 takze o doswiadczeniach zawodowych absolwentéw specjalnosci
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Ryba w wodzie

Janusz Gatka,
absolwent specjalnosci Handel
Zagraniczny (rocznik 1995),
wiasciciel firmy Janusz Gatka
Polandevents
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Z Januszem Gatka rozmawia dr Wojciech Zysk

Dlaczego wybrat Pan studia na specjalnosci
Handel Zagraniczny?

Elita — takie byto pierwsze skojarzenie, gdy po-
szukujac studiéw trafitem na ten kierunek. lle$
tam osdb na jedno miejsce, w perspektywie praca
.Z zagranica”. Ta historia ma juz brode, a wspot-
czesni studenci traktujg ten okres jako czas za-
przeszty. Wtedy wcigz funkcjonowato pojecie
.bogatego zachodu”, a zimny oddech widma
pustych potek wcigz czulismy na plecach.

Jak zaczeta sie Pana kariera zawodowa?

Od tego, co wtedy nie byto jeszcze az tak po-
wszechne - pracy na studiach. Pierwsze regular-
ne dochody otrzymywatem bedac wspdlnikiem
w szkole jezykéw obcych ,Maty Rynek”. Bytem
jednym z wielu wspélnikéw — lektoréw. Uczytem
jezyka niemieckiego na drugim roku studiéw na
AE, bytem juz wtedy po pierwszym roku studiow
na WU (Wirtschaftsuniversitat w Wiedniu). Era-
smus, czy inne programy wymiany stawiaty do-
piero pierwsze kroki. Pézniej — po stazu w Niem-
czech — juz jako szef marketingu w KrakChemia
SA (dzisiaj Alma), otwieratem pierwszy super-
market w Krakowie (ha, ha, ha — to byt pierwszy
sklep wielkopowierzchniowy w miescie! Ech, co
za czasy!). Stamtad trafitem do Miraculum, gdzie
po pot roku ,,zrobiono” ze mnie Dyrektora Sprze-
dazy i Marketingu.

Jak znalazt sie Pan w branzy ustug tury-
stycznych?

Po 4 latach pracy ,na etacie” nadszedt czas od-
dzielenia chfopcow od mezczyzn;). Zatozylismy
spotke, ktorej celem byto swiadczenie ustug mar-
ketingowych. Mowigc kolokwialnie, powstata
wtedy agencja reklamowa. W ramach dziatalno-
$ci otrzymywalismy réwniez zlecenia organizadji
eventow firmowych. Cze$¢ z nich byta realizo-
wana za granica. Nasi klienci — wiasciciele firm,
czy kadra zarzadzajaca — z dnia na dzien zaczeli
zamawiac réwniez wyjazdy prywatne. Taki byt po-
czatek.

Jak wyglada aktualnie pozycja firmy w Pan-
stwa branzy?

Rynek luksusowych ustug turystycznych w Pol-
sce jest wcigz trudny do zdefiniowania. Co jest
tego powodem? Ambicja, czyli nasza narodowa
zaleta, ktéra zawiera sie w stwierdzeniu: ,Co, ja
nie potrafie?”. Otéz przy dzisiejszym dostepie do
informacji kazda, nawet najmniejsza agencja,
jest w stanie zarezerwowac hotel w Singa-

purze, czy rejs po Amazonce. Nominalnie kazda
firma w tej branzy jest wiec operatorem zaréwno
tanich, jak i ekskluzywnych wyjazdéw. Z biegiem
czasu klienci przekonuja sie jednak, ze nie chodzi
tutaj tylko o rezerwacje hotelu, czy zakup biletéw
lotniczych (z czym radzi sobie doskonale kazda
dobra asystentka). Chodzi o jako$¢, za ktéra stoi
wiedza i okreslone relacje. Dlatego wole kon-
frontowa¢ poziom naszych ustug z tym, co jest
oferowane przez najlepszych na swiecie. A o tym,
iz nie ustepujemy w niczym agencjom stowarzy-
szonym w tak prestizowych organizacjach jak Vir-
tuoso, czy Signature, swiadczy fakt, ze co roku
zapraszani jestesmy do elitarnego grona kupcéw
i trendsetteréw podczas PURE w Marakeszu czy
We Are Africa w Kapsztadzie. Z relacji organizato-
row wynika, ze w ocenie wystawcdw i partneréw
handlowych jestesmy wsrdd 10 najlepszych agen-
¢ji w branzy. Co ciekawe, nie chodzi tutaj o wyso-
kos¢ obrotéw (daleko nam do operatoréw amery-
kanskich, chinskich, czy hinduskich), ale o jakos¢
i przygotowanie merytoryczne. Od 10 lat réwniez
imprezy ILTM (International Luxury Travel Market)
nie odbywaja sie bez naszego udziatu.

Z jakimi krajami Pan wspoétpracuje?

Wydaje sie, ze bardziej na miejscu bytoby pyta-
nie: ,Z jakimi krajami Pan nie wspdtpracuje?”.
Unikamy kierunkoéw, ktére powszechnie uwazane
sg za niebezpieczne. W koncu nasi klienci udajg
sie na wypoczynek, a nie na ... wojne. Dlatego
udajac sie w podréz na tereny, gdzie wystepuja
goryle gorskie, wybieramy Rwande, czy Ugande,
a nie Demokratyczng Republike Konga. Korzysta-
jac z geograficznych odniesien, ktére dziatajg na
moge powiedzie¢, ze nasi klienci rozpoczynaja po-
dr6z obserwujac orki w poblizu Pétwyspu Kenai na
Alasce, uprawiajq surfing na plazach Santa Moni-
ki, jezdzg na rowerach wsrod zétwi gigantow na
Galapagos, pokonuja konno Andy i docierajg do
baz badawczych na Antarktydzie. W miedzycza-
sie wpadajg oczywiscie na nic nierobienie Do So-
neva Fushi na Malediwach, czy One and Only na
Whitsunday Islands na Wielkiej Rafie Koralowej.

Na czym obecnie polega Pan praca?

Na podrézowaniu. Obserwacja trenddw, bycie
na biezaco z nowymi inwestycjami w branzy
obiektéw luksusowych, préobowanie ,,na wtasnej
skdérze” nowych programéw wypraw wymaga
zycia na walizkach. Klient otrzymuje od nas pro-
dukt w petni sprawdzony. Bylismy, widzielismy,
wiemy. Nawet w luksusowym resor-

cie sq wille lepiej lub gorzej poto-

zone, a dostawcy samochodow



w Afryce moga zaoferowad pojazd, ktéry nie
poradzi sobie w piachach Makgadikgadi, czy bto-
tach Okavango. Generalnie jestem odpowiedzial-
ny za wyznaczanie strategii i kierunkdw rozwoju
firmy oraz za nawigzywanie nowych kontaktéw
i dobrg jakos¢ relacji z naszymi dostawcami.

Jakie zasoby wiedzy zdobyte na studiach
na specjalnosci HZ przydaja sie w pracy?
Wow, nie siegam chyba az tak daleko mojg pa-
miecig:). Wiele sie zmienito, z teoretykdw i obser-
watorow, ja i moi koledzy staliSmy sie praktykami
i uczestnikami rywalizacji miedzynarodowej. Co
nam w tym pomogto, czy pomaga? Zaczynajac
od oczywistej oczywistosci — jezyki. Negocjacje —
zwtaszcza w tak niszowym biznesie - rzadko udajg
sie przy pomocy ... ttumacza. Swobodne opero-
wanie kilkoma jezykami to komfort dostrzegania
niuanséw, mozliwos¢ zmiany tempa narracji, czy
wtrgcenia rozluzniajacych anegdot. Znajomos¢
roznic kulturowych. Wiekszos¢, jesli nie 100%
z nas z przymruzeniem oka traktowata zajecia
z socjologii. Tymczasem dobrze dobrany materiat
potrafi dostarczy¢ konkretnej wiedzy na temat lo-
kalnych spotecznosci, ich preferencji, zachowan,
zwyczajow, tematéw tabu itp. Ta wiedza jest
przydatna. | to nie tylko nam, ale klientom. Dzieki
niej nasze klientki nie podniosg raczej gtosu na
arabskiego kierowce, a klienci opanujag wsciektos¢
w stosunku do spdznionego przewodnika w Taj-
landii. Relacje miedzynarodowe. By¢ moze nie na-
leza one do kategorii ,,zasoby wiedzy”, niemnigj
ich zdobywanie, czy nawigzywanie nastepuje juz
w poczatkowej fazie studiéw. Szczegdlnie cenne
sg tutaj wszelkiego rodzaju studenckie programy
wymiany. Moje relacje miedzynarodowe z okre-
su studidw siegaja az do najwiekszych korpora-
¢ji Swiatowych. Nie sadze, aby lobbing przestat
istnie¢ w przysztosci. Techniki handlu zagranicz-
nego. Chyba byt taki przedmiot? Oczywiscie
omawiane woéwczas zagadnienia, jesli nie doty-
czyly np. miedzynarodowego obrotu towarowe-
go (ostawiony transport morski), nie przystaja juz
do wspofczesnej rzeczywistosci, w ktorej rezy-
gnujemy z kosztownych transferéw bankowych
na rzecz wynalazkéw w postaci transferwise, czy
podobnych. To, co moim zdaniem jest najwaz-
niejsze w przedmiotach kierunkowych to — obok
biezgcej wiedzy — Swiadomos¢ zmiany i istnienia
roznych drog, ktérymi mozemy osiggnac cel.

Czy lubi Pan prace w miedzynarodowym
otoczeniu?

Powszechnie znane jest stwierdzenie o rybie
w wodzie. To moj przykfad. Dos¢ powiedzie¢, ze
gdy samolot odrywa sie od pasa startowego, czu-
je jakbym wkraczat w inny wymiar. Wzrasta czuj-
nos¢ i koncentracja, pojawiaja sie nowe
pomysty, nic nie stanowi przeszkody,
rozwigzania sg jak na dtoni. W na-

turalny sposéb podnosi sie poziom adrenaliny —
jestem gotowy.

Co najbardziej przeszkadza w prowadzeniu
biznesu w skali miedzynarodowej?

Z czynnikdw miekkich? Stereotypy. Z twardych?
Ograniczenia i koszty w obrocie finansowym oraz
.nieoficjalne” zmowy branzowe. Z tymi pierwszy-
mi musiatem walczy¢ przez kilka lat w relacjach
tak z kontrahentami, jak i klientami. Poczatkowo
nikt z kontrahentéw nie wierzyt w moje mozliwo-
$ci ,dostarczenia” klientéw poszukujgcych jako-
ci i gotowych zaptaci¢ za nig miedzynarodowg
cene. Operator z Polski? A gdzie to lezy? Podob-
nie jak klienci, ktérzy twierdzili, ze w ,,Niemczech
jest tanigj”. O ile trudno o tym dyskutowac w po-
drézach masowych (wiekszy popyt, wiecej czar-

teréw, wiecej hotelowych allotmentéw), o tyle
w podrézach luksusowych jest to nieprawda.
Widze to, poniewaz z moich ustug korzystajg
klienci z Wtoch, Niemiec, Czech, a ostatnio nawet
z Hongkongu! Wahania kurséw walut, czy koszty
transferéw bankowych to zmora naszej branzy.
W zwigzku ze zmiang przyzwyczajen rezerwacyj-
nych oraz stosunkowo niskg marzg, zabezpiecze-
nia przy pomocy instrumentow finansowych nie
moga by¢ brane pod uwage. A zmowy bran-
zowe? No cdz, to temat na inng rozmowe.
Okazuje sie, ze dostep do nawet najdroz-
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szych rozwigzah moze by¢ limitowany. Tak, tak,
fakt posiadania pieniedzy nie oznacza, ze kupimy
kazdy produkt.

Jaka byta najtrudniejsza w Pana karierze sy-
tuacja biznesowa?

Takie sytuacje sie zdarzajg. Zwykle dotyczy to na-
gtych zmian w rezerwacjach, lub rezerwacji very
last minute. Zwtaszcza w okresie najwyzszych cen

(okres Bozego Narodzenia i Nowego Roku) i ofert
bezzwrotnych. Rezygnacja klienta oznacza wtedy
poniesienie 100 % kosztéw podrédzy. Kilkukrot-
nie — gtéwnie dzieki osobistym relacjom — udato

sie uzyskac¢ 100 % zwrot kosztéw mimo tego, ze
rezygnacja nastagpita w trakcie imprezy. Satysfak-
cja tym wieksza, ze w czesci wyjazddw, za ktdrg
nie bylismy odpowiedzialni klienci ponosili koszty
w 100%. Ze wzgledu na tajemnice zawodowa
nie wolno mi jednak informowac¢ o szczegétach.
Oczywiscie mowa tu o znacznych budzetach, nie-
rzadko przekraczajacych dziesiagtki tysiecy EUR.

Z jakimi krajami planuje Pan rozpoczecie
wspotpracy biznesowej? Na czym ona be-
dzie polegata?

W ostatnich kilku latach, w zwigzku z wytaczeniem
z operacji Wenezueli z satysfakcjg przyglagdam sie
rosngcemu potencjatowi Panamy. Oczywiscie kra-
jobrazowo nie jest to substytucja, niemniej w po-
wigzaniu z oferowang przez nas Kostaryka tworzy
ciekawe rozwigzanie w regionie. Zainteresowanie
Panama wida¢ wyraznie w intensyfikacji operacji
lotniczych najwiekszych przewoznikéw regional-
nych i miedzynarodowych. Na tym terenie intere-
suje mnie rozwdj nowego trendu turystycznego
okreslanego jako experimental traveling. Spraw-
dzenie oferty w tym zakresie bedzie mozliwe pod-
czas wrzesniowych targéw PURE, a zimg 2019 .
mam w planach osobisty rekonesans i spotkanie
z potencjalnymi partnerami w regionie.

Co poradzitby Pan studentom myslacym
o swojej karierze zawodowej?

Visit as many places as possible, meet people and
exchange your ideas, use the opportunity to study
abroad, don’t be afraid to be creative y recuerda
que eres la personalidad mejora de todo el mundo!

Forum ,, Kobiety w biznesie”

Katarzyna Sarzynska,
studenka Il roku,
specjalnos¢ Handel Zagraniczny
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Koto Naukowe Handlu Zagranicznego wraz z Ka-
tedrg Handlu Zagranicznego zorganizowato juz
po raz siédmy Forum Handlu Zagranicznego,
ktérego tematem przewodnim w tym roku byty
. Kobiety w biznesie”. Dzieki temu, ze tegoroczne
prelegentki dziatajg na réznych polach dziatalno-
$ci biznesowej, mozna byto szeroko spojrze¢ na
kobiety w biznesie. Inspirujgco i zarazem cha-
ryzmatycznie opowiadaly o problemach, jakie
napotkaly na Sciezce zawodowej, ale réwniez
o sposobach ich przezwyciezenia. Cate wydarze-
nie uswietnita obecnos¢ Pani Prorektor ds. Komu-
nikacji i Wspdtpracy UEK — prof. dr hab. Janiny
Filek, ktéra w przemoéwieniu podkreslata swojg
rado$¢ z organizacji tego przedsiewziecia m.in.

dlatego, iz temat kobiet w biznesie jest zbyt rzad-

ko przedmiotem dyskusji na naszej Uczelni.
Panel pierwszy otworzyta Pani Marta Péttorak —
Prezes Zarzadu przedsiebiorstwa Marma Polskie
Folie sp. z. 0. 0., prezes Zarzadu Develop Invest-
ment Sp. z 0.0., wiceprezes spotki hotele Grupy
Marma oraz wieloletni mecenas sportu i jedno-
czesnie prezes sekcji zuzlowej Stal Rzeszéw. Na-
stepng prelegentky byta Pani Karolina Jarocka —
certyfikowana projekt manager, mentor, coach,
autorka programu mentoringowego dla project
manageréw i bloga ,,kjarocka.pl”, poswieconego
zarzadzaniu projektami. Pierwszy panel zamkneto
wystapienie Pani dr Anny Smolinskiej — inwe-
storki oraz autorki bloga , kobieta-



inwestuje.pl” i ,,sieinvestiert.de”, ktérej misjg jest
zachecenie kobiet do inwestowania, aktywnego
korzystania i czerpania zyskéw ze $wiata finan-
sOw i dazenia do niezaleznosci finansowe;.

Drugi panel rozpoczat sie od wystapienia Pani
Ewy Wachowicz — dziennikarki, producentki te-
lewizyjnej, autorki programu kulinarnego ,,Ewa
gotuje” oraz wielu ksigzek kulinarnych, a na
wczesnej drodze swojej kariery zawodowej Miss
Polonia 1992 oraz rzecznika prasowego w rza-
dzie Waldemara Pawlaka, absolwentki UEK. Ko-
lejng prelegentka byta Pani Dorota Steliga — do-
radca ds. komunikagji biznesowej, prezes firmy
Dspectrum, wspdtzatozyciel klubu Toastmaster
Business Leaders, autorka bloga wzmacniajagcego
Swiadomos¢ wiasnych talentéw ,,inspirantka.pl”.
Jako ostatnia wystapita Pani Agnieszka Langer-
-Krél — Vice President w State Street Bank, dyrek-
tor ds. zarzadu, dawniej dyrektor ds. Nauczania
i Rozwoju oraz Zarzadzania Talentami, ekspert
w dziedzinie rozwoju kariery, umiejetnosci miek-
kich i przywodczych.

Warto zauwazy¢, ze wszystkie prelegentki pod-
kreslaty, ze nie ma nic ztego w popetnianiu bte-
doéw i niewiedzy, jednak musi temu przyswiecac
idea: jesli nie wiem, to sie dowiem, a jesli popet-
niam bifedy to tylko po to, by sie z nich czego$
nauczy¢. Panie podkreslaty réwniez znaczenie
kooperacji damsko-meskiej, ktéra ze wzgledu na
réznice osobowosciowe moze przynies¢ wymier-
ne korzysci. Warto réwniez wspomnie¢, ze Sala
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Senacka byty wypetniona po brzegi, co jest chy-
ba najlepszg miarg sukcesu catego wydarzenia.
Jednak dla organizatoréw najwazniejsze jest to,
aby przekazane przez Prelegentki tezy inspirowaty
i zaowocowaly w przysztosci wszystkich Uczestni-
kéw Forum.

Koto Naukowe

HANDLU ZAGRANICZNEG(
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Importance Of cooperation a1mong

airlines to reduce operational risk

Chris Wilks is a student of
International Business (CUE).

He is a former aviation technician
who is currently expanding
knowledge ininternational
business areas. Chris is from

the U.S.A and has spent a lot

of time working and learning

in Europe. His interests are aviation
technology, history, and travel

Source: Staralliance.com.
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Introduction

Everyone knows that air travel is a risky business
in general. The fact is that the main goal of an air-
line is to transport people in a highly complicated
machine at very high speeds to anywhere on the
planet. Of course, risks of accidents and disasters
may come to mind, at first. Such problems as
mechanical failure, human error, catastrophe and
weather are some examples of the risks involved
in air transport. This paper however will focus on
operational risks associated with doing business
in commercial aviation, while not as life threat-
ening as those mentioned above, are related and
equally as risky for the profitability and continu-
ing existence of an airline. Three risks will be dis-
cussed here. First mentioned will be competition.
Specifically, the threat of new entrants to the
market. Second, risks associated with scheduling
and dealing with delays will be discussed. Finally,
risk associated with selling seats to passengers.
That is, the risk of flying with empty seats. For
each of these risks, the associated techniques
used to manage those risks will also be present-

Table 1. Star alliance participating airlines (2018)

frequent flyers, is to form alliances. The use of alli-
ances allows airlines to work together, issuing tick-
ets that can be used to connect itineraries among
the participating airlines to various destinations.
Airline partners and alliances often allow the trav-
eler to collect rewards redeemable for use among
the other partners. In this way, airlines make the
experience of flying and travelling among dif-
ferent companies a seamless and more pleasant
experience, hopefully lessening the risk of losing
customers to a new entrant. The current largest
airline alliance, called Star Alliance, began in 1997
with 5 airlines. Star Alliance currently has 28 air-
line members, which are presented in table 1.

Aircraft delays are not only a headache for the
passengers but also a huge risk for airline busi-
nesses. One delay causing an airplane to not be
at its scheduled place at the right time can cause
a chain reaction of planes being back up and be-
hind schedule. In fact, this so called reactionary
delay is the largest cause of delays in Europe.
Other causes of delays include weather, problems
caused by airports, and problems caused by the

Adria ANA Croatia Airlines SAS Thai Airways
Aegean Asiana Airlines Egyptair Shenzhen Airlines |  Turkish Airlines
Air Canada Austrian Ethiopian Singapore Airlines United
Aif China Avianca EVA Air south Vﬁ;;'sca”
Air India Brussels airlines | LOT Polish Airlines Swiss
Air New Zealand Copa Airlines Lufthansa TAP Air

ed. It should be noticed that working together in
some way is a common theme of the risk reduc-
ing tools that are utilized.

Competition

The threat of new airlines entering the market
may be less of a threat than in other industries
due to the extremely high amount of regulation
covering the business. However, it does occur. As
of October 2017, 79 airlines had begun opera-
tion in that year, and 25 airlines had gone out of
business. The entry of low cost, no-frills airline
operators has surely changed the dynamic of
competition for customers along certain routes.
So what can the larger airlines do to mitigate
the threat posed from low cost competition?
One tool available, which will be familiar to

airlines themselves. Baggage handling, aircraft
cleaning, technical or documentation problems
are all examples of things that fall under the air-
line caused delay category.
Similarly to the first example, cooperation is one
way of lessening the risk of delays. There is a lim-
ited capacity to every airport and the airspace be-
tween those airports. If every airplane went as fast
as possible to its destination, there would be an
overcrowding situation and some of those flights
would be delayed in the air, waiting for a turn to
land. Air traffic flow management (ATFM) is the
term used to describe the system of controlling
when and how aircraft move be-
tween destinations. For example,
delaying departure to ensure that



a flight arrives at an airport exactly when there is
space to land is one tool that can be used.
Cooperation, in the form of information sharing
is one proposed way to lessen risk of scheduling
and delay problems. With more information,
airlines and the ATFM should become more ef-
ficient at scheduling and reacting to problems.
One information sharing program supported by
the International Air Transport Association, states
that one of its benefits is to “Predict demand and
manage capacity more effectively”.

Another technique to reduce the risk of delays is to
schedule extra time to a flight route. For example,
scheduling 2 hours for a 1.5 hour flight would al-
low the flight to arrive slightly later than intended
without causing further problems. This technique
is called "buffering”. It is the reason we often ar-
rive earlier than scheduled and that customer sat-
isfaction is an added benefit to the airline.

Empty Seats

Airlines know that some people will not make it
to their flights. Flying an airplane without utilizing
its full capacity is not an efficient use of resources.
In order to prevent this, airlines intentionally sell
more tickets than the number of seats available.
This is called overbooking, and is a dreaded term
for many a traveler who has experienced not be-
ing allowed on their flight. A recent article ex-
plores the situation and describes this as a form
of economic hedging against the risk of passen-
gers not arriving for their flights. Castaldo writes,
“Airlines engage in sophisticated probabilistic risk
modelling to analyze flights by route, time of day
and other criteria to determine the likelihood of
no-shows and the number of tickets to oversell
to ensure the plane will be full.” Another factor
to consider is that passengers who are denied
boarding, are due compensation. Interestingly,
taking into account the risk of having to possibly
pay compensation, airlines still find it profitable
to use the overbooking technique.

Wang and Fung proposed a plan where airlines
would enter into an agreement to carry passen-
gers that did not make it onto their scheduled
flight due to overbooking. Therefore, the part-
ner airlines carry this risk collectively. Because the
amount of time a passenger is delayed increases
the amount of compensation due, working with
other airlines on the same route could significantly
lower financial risks associated with overbooking.

Conclusion

The three risks discussed here are important for
the airlines, but they can also be taken into con-
sideration by businesses in other industries as well.
The lessons derived provoke thought about the
nature of competition and cooperation

within an industry. It has been shown

here, that at least for the mentioned
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examples, some level of cooperation can lessen
impacts of adverse occurrences for an operation.
Traditionally this is not what we think of when try-
ing to decide how to mitigate risks as well as sur-

vive in a competitive industry. However, it may be
useful to see a competitor as a useful resource to
be used for the long term benefit of both parties.
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Nie ba¢ si¢ zadawac pytan

(A A
Justyna Marcisz, absolwentka
specjalnosci Handel Zagraniczny
(I stopien), Junior Order
Management Coordinator
w firmie Motorola Solutions

-~

Z Justyng Marcisz rozmawia mgr Krystian Bigos

Kiedy i jak zaczeta sie Twoja przygoda
z Uniwersytetem Ekonomicznym? Dlaczego
zdecydowatas sie wybra¢ kierunek Miedzy-
narodowe Stosunki Gospodarcze, a pdzniej
specjalnos¢ Handel Zagraniczny?

Uniwersytet Ekonomiczny byt tak naprawde
moim drugim wyborem. W 2014 r. rozpoczetam
jednoczesnie dwa kierunki: Miedzynarodowe
Stosunki Gospodarcze na UEK oraz Visual Mer-
chandising na KSA. MSG wybratam ze wzgledu
na specjalnos¢ Logistyka miedzynarodowa — byto
to bardziej marzeniem mojego taty niz moim
w owym czasie. Szybko jednak zorientowatam
sie, ze praca jako Visual Merchandiser na dfuzsza
mete nie bytaby dla mnie. Po kilku miesigcach zre-
zygnowatam z kariery VM'a i — prébujac wypetni¢
czyms$ wolny czas — trafitam do Kota Naukowego
Handlu Zagranicznego. Dziatalnos¢ w tej organi-
zacji znacznie przyblizyta mi zakres problematy-
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ki handlu zagranicznego oraz pokazata, kim po
handlu moge zosta¢. Pomagajac przy organizacji
réznorakich eventéw, mogtam blizej przyjrzec

sie praktykom biznesu, ktérzy niejednokrotnie
okazywali sie by¢ absolwentami tej wiasnie spe-
cjalnosci. Wtedy wiasnie zobaczytam perspekty-
we rozwoju wtasnej sciezki wtasnie w HZ. Handel
Zagraniczny wniést do mojego zycia nie tylko czy-
ste ksigzkowe informacje, ale réwniez wiele do-
Swiadczen, kontaktow na przysztos¢ i przyjazni,
ktore trwajg po dzis dzien. Z perspektywy czasu
widze, ze wybierajgc specjalnos¢ HZ posztam za
gtosem serca.

Kilka miesiecy temu obronitas prace licen-
cjacka. Jak sie czuje Swiezo upieczona ab-
solwentka specjalnosci Handel Zagranicz-
ny? Jak wspominasz okres studiow?

Mozna powiedzie¢, ze wywrdcitam swoje zycie
do gdry nogami. Zaraz po skonczeniu licencjatu
zaczetam pracowac w petnym wymiarze, dlatego
tez po pewnym czasie przeniostam sie na studia
zaoczne. Mozna powiedzie¢, ze zycie studenckie
po obronie w pewnym sensie sie dla mnie skon-
czyto. Dlatego tez tym bardziej doceniam czas,
ktéry spedzitam na uczelni. Wspominam go
bardzo dobrze, byt to czas bardzo intensywny
i owocny. Udato mi sie dotaczy¢ do kilku organi-
zacji studenckich (KNHZ, ESN), koordynowac kilka
projektéw, a nawet zostac vice-prezesem KNHZ.
Nie udatoby mi sie tego osiggna¢ gdyby nie lu-
dzie, ktérzy nieustannie mnie wspierali. A juz
na pewno nie udatoby mi sie obroni¢ licencjatu,
gdyby nie moj promotor. Witasnie im wszystkim
chciatabym powiedzie¢ wielkie DZIEKUJE.

Jakie$ Smieszne sytuacje z okresu studiow?

Do dzi$ pamietam mdj pierwszy egzamin ze sta-
tystyki. Jako totalny Swiezak nie zorientowatam
sie, ze powinnam mie¢ ze sobga indeks lub legi-
tymacje. Wchodzac na sale, pewna, ze dowaod
osobisty powinien mi wystarczy¢, lekko zdziwitam
sie, kiedy profesor Wydymus doradzit mi wsigs¢
W najtansza taksdwke z nadziejg, ze moze zdaze
na kolejna ture. Na moje szczescie nie mieszkatam
zbyt daleko i miatam bardzo uprzejma wspétloka-
torke. Egzamin zdatam za pierwszym razem.

Jezeli sie nie myle, to kariere zawodowa roz-
poczetas jeszcze w trakcie studiéw. Czym
sie zajmujesz w swojej pracy? Czy wiedza
zdobyta na studiach przydata Ci sie w obec-

nej pracy? Jezeli tak, to jakie kwestie?
Podczas studiow pracowatam w kilku réznych
miejscach. Z poczatku jako praktykant, a rok poz-
niej w tej samej firmie zostatam wyzna-
czona jako osoba posredniczaca



w kontaktach ze spedytorami. Podczas studidéw
prébowatam jeszcze w kilku réznych firmach sta-
nowisk, ktére niestety, albo moze stety :) nie oka-
zaty sie by¢ tym, czego chce. Uniwersytet Ekono-
miczny nauczyt mnie, jak radzi¢ sobie w trudnych
i stresujacych sytuacjach, jak dziata¢ pod presja
i naciskiem oraz, ze stowo ,niemozliwe” nie ist-
nieje. Dociekliwos¢, ktéra wyktadowcy starali sie
w nas obudzi¢ i trenowa¢, dzi$ pomaga mi by¢
lepszym i wydajniejszym pracownikiem. Obycie
w tematach zwigzanych z handlem zagranicz-
nym, kontraktami czy transportem stanowi war-
to$¢ dodang, ktéra wyrdznia studentéw po HZ
i mnie z pewnoscia to pomogto.

Czym sie obecnie zajmujesz? Jak obecnie
toczy sie Twoja kariera?

Obecnie pracuje juz od 10 miesiecy jako Junior
Order Management Coordinator w firmie Moto-
rola Solutions. Jest to praca w tancuchu dostaw,
ktéra codziennie nas zaskakuje i z pewnoscig po-
zwala wykorzysta¢ wczesniej wymienione umie-
jetnosci. Moja praca to nie tylko indywidualny
wysitek, ale tez wspodtpraca z catym zespotem
oraz innymi dziatami w firmie, rozsianymi niejed-
nokrotnie w kilku strefach czasowych. Jest bar-
dzo dynamiczna i pozwala wykaza¢ sie na wielu
ptaszczyznach.

W trakcie studiéw bardzo aktywnie dzia-
tatas w KNHZ. Jakie korzysci z tego wycia-
gnetas?

KNHZ wspominam bardzo ciepto. Poznatam tam
wielu wspaniatych, inspirujacych ludzi. Zawsze
bede powtarza¢, ze to wtasnie ludzie, a nie idea
buduje organizacje. Udato nam sie wspdlnie
stworzy¢ wiele udanych projektéw: corocznych,
takich jak Forum HZ, Business Speed Dating oraz
Sympozja, czy tez mniejszych, takich jak spotka-
nia czy szkolenia z firmami. Przez KNHZ rozwine-
tam sie chyba najbardziej jako méwca. Niektédrym
moze by¢ trudno w to uwierzy¢, ale wczesniej
miatam wielkie opory przed wystapieniami pu-
blicznymi. Wyrazanie wiasnego zdania na forum
byto tam dla mnie codziennoscig i w kofcu mo-
gtam przetamac swoje bariery, co stato sie de fac-
to szybciej niz myslatam. Nauczytam sie réwniez
prébowad, a raczej nie bac sie prébowac i zada-
wac pytania. W kole mogtam sprawdzi¢ sie jako
organizator, pomocnik czy jako uczestnik. Kazda
z tych funkgji bardzo lubitam. Bycie w kole na-
uczyto mnie jeszcze jednej bardzo waznej rzeczy
— cierpliwosci, w szczegdlnosci do nad-

miaru administracji. KNHZ to dla mnie
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wiele wspomnien, szkolen, spotkan, umiejetnosci
i ludzi, o ktérych mysle z usmiechem na twarzy.

Jak wygladaja Twoje plany zawodowe?
Gdzie widzisz siebie za 5-10 lat?

W przysztym roku wyjezdzam do Francji, do
Lyonu na jeden semestr. Mam nadzieje podszkoli¢
tam swoj francuski, a kiedy wroce, zajac sie wia-
$nie rynkiem francuskim. Chciatabym sprébowac
sit w dziale zakupdw i zobaczy¢, po ktdrej stronie
barykady — tancuch dostaw czy zakupy — bede sie
czuta lepigj. Kiedy juz zdecyduje, chciatabym sie
na tym skupic¢ i rozwijac¢ swojg kariere w jednym
kierunku.

Kilka rad dla przysztych studentéw specjal-
nosci Handel Zagraniczny?

Oprécz wstgpienia do KNHZ? Nie bac sie zada-
wac pytan. Moja szefowa méwi: ,nie ma pytan
gtupich, sa tylko gtupie odpowiedzi”.
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W poszukiwaniu nowych wskaznikow
referencyjnych

Aleksandra Bluj, absolwentka
specjalnosci Handel Zagraniczny,
Menedzer ds. Analiz i Strategii
GPW Benchmark S.A.,
ekonomista, strateg rynku

stopy procentowej, broker.
Zainteresowania: polityka
pieniezna, rezim polityki
pienieznej, analiza strukturalna
wzrostu gospodarczego.
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z Aleksandra Bluj rozmawia dr Adam Michalik

Czy to prawda ze s$Swiat szuka nowych
wskaznikow referencyjnych?

Wozrost zainteresowania wskaznikami referen-
cyjnymi (vel stawkami referencyjnymi) ma swdoj
niechlubny poczatek w post-kryzysowych mani-
pulacjach przeprowadzanych na réznorodnych
wskaznikach, czy to w celu podwyzszenia stopy
zwrotu z posiadanego portfela instrumentéw
finansowych czy ukrycia rzeczywistych (podwyz-
szonych) kosztéw finansowania w czasie kryzysu
zaufania w sektorze bankowym. Na wstepie pra-
gne zaznaczy¢, ze funkcja wskaznika referencyj-
nego nie jest jednak jedynie problemem swiata

finanséw i wyceny portfeli. Wszelkie dziatania
noszace znamiona manipulacji wskaznikami majg

bowiem bezposredni wptyw na instrumenty bi-
lansowe bankéw, rozprzestrzeniajac ryzyko nie-
wtasciwej wyceny do szerokiej gospodarki.
Deklaratywny  charakter wielu  wskaznikdw,
przede wszystkim typu IBOR, jak i ostabienie za-
ufania do procesu ich kreowania zostat zaadreso-
wany przez prace Miedzynarodowej Organizacji
Komisji Papieréw Wartosciowych (International
Organization of Securities Commissions, 10SCO).
W 2013 r. IOSCO opracowata zestaw zasad dla
wskaznikéw referencyjnych. Zasady te stano-
wig podstawe gtéwnego aktu prawnego, ktéry
reguluje funkcjonowanie wskaznikéw referen-
cyjnych w Europie, czyli Rozporzadzenia UE nr
2016/1011, zwanego potocznie Rozporzadze-
niem o wskaznikach. Rozporzadzenie to wy-
maga od ,wiascicieli” wskaznikdw wielu zmian
w zakresie ich opracowywania. Bez nich niektére
z nich, nie bedg mogty by¢ stosowane przez nad-
zorowane podmioty sektora finansowego w UE
w umowach.

W jakim tempie i na jakich zasadach wpro-
wadzone beda te zmiany? *

Rozporzadzenie o wskaznikach weszto w zycie
z poczatkiem 2018 r. Implementacja nowego po-
rzadku prawnego wprowadzita zestaw wymogow
regulacyjnych zwigzanych z opracowywaniem
wskaznikéw referencyjnych dla rynkéw finanso-
wych. Dodatkowo dziatalnos¢ w zakresie opra-
cowywania wskaznikow referencyjnych stata sie
dziatalnoscig regulowang, wymagajacg zezwo-
lenia Komisji Nadzoru Finansowego. Nietrudno
sie domysli¢, ze obok procedur i zasad kalkulacji
punktem wyjsciowym jest zapewnienie odpo-
wiedniej wysokiej jakosci danych wejsciowych do
wskaznikéw referencyjnych opisujgcych mierzony
segment rynkowy. Rozporzadzenie o wskazni-
kach wyraznie wymaga od danych wejsciowych
aspektu transakcyjnego. Najwazniejszg zasadg
w budowie wskaznikéw referencyjnych jest to, ze
powinien by¢ on liczony na podstawie rzeczywi-
stych transakgji. Transakcyjny charakter wskaznika
pozwala bowiem zatozy¢, ze istniejg koszty ma-
nipulacji dla dostawcy danych wejsciowych. Aby
doszto do zmiany wartosci wskaznika podmiot
dostarczajacy dane wejsciowe musiatby otworzy¢
pozycje na rynku, czyli wystawic¢ sie na ryzyko
rynkowe.



Czy proces dostosowawczy rozpoczat sie
juz w Polsce?

GPW Benchmark, po przejeciu od ACl Polska
roli Administratora stawek referencyjnych WIBID
i WIBOR, kluczowych z punktu widzenia stabil-
nosci krajowego systemu finansowego, od kil-
ku kwartatéw dziata w zakresie przygotowania
rynku, a przede wszystkim bankéw panelowych,
do nadchodzacych zmian. Pierwszym etapem
byto zwiekszenie bezpieczenstwa i zaufania do
procesu opracowywania stawek, w tym zaadre-
sowanie konfliktéw intereséw w bankach oraz
wprowadzenie systemu kontroli nad procesem
dostarczania danych wejsciowych. Kolejnym eta-
pem bedg zmiany w metodologii opracowywania
stawek, w kierunku zwiekszenia transakcyjnego
aspektu danych wejsciowych stawek referencyj-
nych WIBID i WIBOR. Administrator wskaznika
musi wzig¢ na siebie ryzyko ,,udowodnienia”, ze
wskaznik w sposéb adekwatny opisuje rzeczywi-
stos¢ rynku bazowego.

A co jesli nie ma danych dotyczacych trans-
akcji?

Rozporzadzenie o wskaznikach daje mozliwos¢
szerokiego definiowania danych transakcyjnych.
Przy braku danych w rynku bazowego mozna
positkowa¢ sie danymi z rynkéw powigzanych,
jak réwniez kwotowaniami, czy tez, ostatecznie
i przy zachowaniu odpowiednich warunkdw, oce-
nami eksperckimi.

Stawki WIBID i WIBOR sg wskaznikami
opartymi na kwotowaniach. Czy i w ich
wypadku nalezy oczekiwac zmian? Jesli tak
to kiedy i jakiej zmiany nalezy oczekiwac?
Stawki referencyjne WIBID i WIBOR sg podsta-
wowymi wskaznikami wykorzystywanymi w kra-
jowej gospodarce finansowej. Wartos¢ rynku re-
ferencyjnego, czyli zbioru instrumentow, ktére sg
wyceniane na podstawie ksztafttowania tych sta-
wek jest ogromna. WIBID i WIBOR sg powigzane
z wiekszoscig instrumentéw i umow finansowych
w krajowej gospodarce, wtgczajagc w to m.in. kre-
dyty, obligacje skarbowe, obligacje nieskarbowe
oraz instrumenty pozabilansowe, w tym instru-
menty pochodne stopy procentowej, IRS, FRA czy
FX Swap lub CIRS.

Prawdg jest, ze polski rynek finansowy ustrzegt
sie skandali zwigzanych z funkcjonowaniem sta-
wek referencyjnych. Duzym atutem metodologii
stawek referencyjnych WIBID i WIBOR pozosta-
wato utrzymanie atrybutu transakcyjnosci w po-
staci okna transakcyjnego dla bankdéw paneli-
stéw po kalkulacji fixingu. Niemniej jednak brak
transakcyjnego poparcia dla wynikéw fixingu
stawek WIBID i WIBOR pozostaje czynnikiem,

ktéry podwaza zgodnos¢ dotychczasowej meto-
dologii stawek referencyjnych z Rozporzgdzeniem
o wskaznikach. Z raportéw Departamentu Roz-
woju Rynku Finansowego NBP wynika, ze nasta-
pit spadek dynamiki srednich dziennych obrotéw
netto w sektorze niezabezpieczonych lokat mie-
dzybankowych z 11mld PLN w 2007 r. do 3.7 mld
PLN w 2016 r. W tym samym czasie skala oddzia-
tywania stawek referencyjnych na instrumenty
bilansowe i pozabilansowe bankdéw rosnie, tak
w kraju jak i zagranica. Najblizsze miesigce to czas
intensywnej pracy nad nowa metodologig stawek
referencyjnych, nad ich dalszym wzmocnieniem
w aspekcie regulacyjnym, ale przede wszystkim
poprawg ich zgodnosci w sensie metodologicz-
nym. WIBID i WIBOR korzystaja obecnie z okresu
przejsciowego dla stawek referencyjnych stoso-
wanych na rynku przed czerwcem 2016 r. Okres
przejsciowy konczy sie jednak wraz z poczatkiem
2020 r. Oznacza to, ze metodologia obowigzu-
jacych na polskim rynku stawek referencyjnych
bedzie musiata spetnia¢ wymogi Rozporzadzenia
za pottora roku.
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2 marca 2018 r. cztonkowie Kota Naukowego
Handlu Zagranicznego mieli przyjemnos¢ uczest-
niczy¢ w warsztatach ,,Rozwigzywanie proble-
mow-Problem Solving” w krakowskiej siedzibie
firmy Lufthansa Global Business Services. LGBS
w Krakowie to najwieksze centrum ustug Lu-
fthansy poza granicami Niemiec. Firma obstuguje
wszystkie spotki Lufthansy, niemieckiej korporagji
prosperujacej w skali globalnej, bedacej liderem
na europejskim rynku ustug lotniczych.

Dzieki aktywnosci i pomystowosci KNHZ uczestni-
cy certyfikowanego szkolenia mieli mozliwo$¢ po-
szerzenia swojej wiedzy z zakresu rozwigzywania
probleméw w srodowisku korporacyjnym. Warsz-
taty, prowadzone przez specjalistow i pracow-
nikéw Lufthansy, miaty na celu wskazanie spo-
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sobdw skutecznego rozwigzywania problemdw
(7 krokéw, cykl PDCA), narzedzi pozwalajacych na
zidentyfikowanie ich przyczyny zrédtowej (m.in.
5Why, diagram rybiej osci Ishikawa) oraz przed-
stawienie r6znego typu problemdw spotykanych
w sektorze ustugowym, szczegdlnie w wewnatrz
firmy LGBS. Interaktywne zajecia staly sie okazja
do podzielenia sie swoimi pomystami podczas
burzy mézgdw obejmujacej trzy kluczowe pro-
blemy tj. smog w Krakowie, korki na krakowskich
przedmiesciach oraz stres w pracy.

W najblizszym czasie Koto Naukowe Handlu Za-
granicznego bedzie starato sie rozwija¢ wspot-
prace z Lufthansa Global Business Services w Kra-
kowie, na ten moment planowane sg kolejne
warsztaty i projekty.
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