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Zatozycielka firmy- B2B. DN oktor inzynier Technologu Zywnosu |

Zywienia Cztowiekd, Col owany A dytor Syst;emow Zarzadzania Jakoscig,
obecnie studegl®® roku studiéw MBA (Pa Den Unlver5|ty)
Od ponad 1, Aangazoy zerok k] nowacy]nosc |

h— pnomii (w produkdji,
handlu i ustugé ch) of; ‘5‘5’ bwal szkoleniowa.
Ambasador idei twor I q -pomiedzy firmami,’
organizacjami pozaetowWymis Zhyich dziedzin, w celu

zwiekszenia zyskc')w dsiebiorstw' i hand g8kynarodowego, jolpal

jednoczesnym wd r@zeni | nowazonego I’OZWO]U

. Zaangazowana® d2| * gnculture Technology
Centem), POHID i Grupy 30SDC | a¢ji'Rozwoju Kardiochirurgii,
promocjg i rozw@j hang e O ransfer wiedzy oraz realizacje
pro- zdrowotnych kologicznych rendow wytyczanych przez
Drawodaw tWO UE
Wdrazata na rynek polskl innowacyjne rozwigzania (zaréwno produktowe jak i

procesowe) m.in. jako Projekt Manager w sieci handlowej Tesco.
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lnnowaCJI i zfote zasady przy jej wdrazanlu
anie .. esowe przy wprowadzaniu innowacjina
ATLOWE F =SU vs teoria CLUSTROW
CI-111 5 ALIANSOW ST RA TEGICZNYCH (w projektach
(o

'_.

rketlng roducentow z sieciami handlowymi (zasady i
Zey z:a ). Modele: Koszt-Czas-Jakosc¢ oraz Produkt-Efekt-

' C

_RZADZANIE NOWA MARKA i i ROZWOJ OFERTY DLA KLIENTA
(krotko i dtugoterminowe planowanie)

SRM (Suppliers Relationship Management), CRM (Customers
Rel?(tlonshlp Management) - narzedzia skutecznego kreowania
rynku

CSR (Corporate Social Responsibility) Strategia
Zrownowazonego rozwoju.
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:_T.: va¢ dtugoterminowo rozwdj oferty, badajac trendy rynkowe i wdrazaé je

—i—

WI iéransfer wiedzy pomiedzy nauka, kulturg i biznesem, korzystac z tej

D0 pracowac z ekspertami, stale poprawiac jakos¢ produktow i procesow

Jpewnic komplementarng oferte dla KAZDEGO klienta, poprzez cyklicze
_ adanie i zaspokajanie jego obecnych potrzeb

= 1._} ad’kze kreowa¢ popyt
e A PRZEDE WSZYSTKIM:
MIEC POMYSt. NA SUKCES
WIEDZIEC JAK GO ZREALIZOWAC
ZDECYDOWAC .....Z KIM....
(Trafnie wybrac partnerow sukcesu
Pmietac dlaczego i dla kogo to robimy

o




AROWNE CELE i WIZJA PRZYSZLOSCI ....
. WDRAZANA W OBU ORGANIZACIACH

PRZEZ LUDZI i DLA LUDZI
odwaznych i kreatywnych
ale przede wszystkim
cierpliwych i madrych
—..CZYII...
PROFESJONALISTOW Z PASJA
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EFIANGE MANAGEMENT:

PRODUCTS;EFFECTS- PROFITS”

products efects

- 3’-_': duktow -Wzrost wskaznikow

= __:‘ s ekonomicznych -zwiekszenie przychodow

= .'.___..."--"'ﬂ < 4 L gy E

e p p - Zwigkszenie udziatow sprzedazy

e . e -Foszerzenie pazy

=——Gele i mierniki -t

— 7 klientow
Sprzet -zmniejsze nie kosztow PR i promocji

- L]

: -Poprawa KPI
oprogramowanie kompasu firmy

-unikniecie utraty przychodow

-unikniecie kosztéw niezgodnosci

-zwiekszenie efe ktywnosci

Procedury, wykorzystania zasobow firmy
dokumentacja

Szkolenia : _ ;
-Zwiekszenie wykorzystania

Wyposazenie potencjatu rynku i branzy
budy nKki -Poprawa wizerunku
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Nowe «
pokrewny s

na ochrone Srodowiska i polltyka rzagdowa ( w tym wytyczne
Yy 0 wspieraniu przedsiewzie¢ termomodernizacyjnych-
008; Ustawa o wspieraniu termomodernizacji i
ontow-21.11.2008)

V2 os’c cen ropy, gazu i wegla przy spadku kosztow aIternatywnych
:_;_ ﬂe_smkow energii . -

"
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~ ePostep techniczny i eksploatacyjny




~KLUCZOWE ZAGADNIENIA W

PROJEKCE-uzasadnienie projektu”

/facja produktowa a strategia 4P

/acy nosc systemowa MOZLI WOSCI CLUSTROW
‘ projekty

°f my i konkurentow (na rynku krajowym i
i€znym); - identyfikacja nisz rynkowych i mozliwosci
|0 wykorzystania potencjatu firmy i Klustra B2B

> .-'— markm , pozycjonowanie produktu — produkt PREMIUM

- dobr Iu susowych ),
_:,-A_ M adele Koszt-Czas-Jakosc¢ oraz Produkt-Efekt-Korzysc

= --... -

— -ZARZADZANIE NOWA MARKA i ROZWOJ OFERTY DLA KLIENTA
- ( krotko i dfugoterminowe planowanie)

SRM (Suppliers Relationship Management),
CRM (Customers Relationship Management)

CSR (Corporate Social Responsibility) Strategia
Zrownowazonego rozwoju.
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DRODUKT

e] tazienkowy, model LINE o wymiarach
0x65mm

zenie wodne 600mm) 0 mocy grzewczej:
zy temperaturach: 75°C/ 65°C/ 20°C (*)
przy temperaturach: 90°C/ 70°C/ 20°C (*)
' :ilajaca grzejnik/ woda na wyjsciu z kolektora grzejnika/

tura otoczenia

w

ik i wykonane sq ze szlachetnej stali nierdzewnej kwasoodpornej —
= sowej (gatunek 1.4301 wg DIN). Grzejniki posiadajq unikatowy
_ sys;tem maskujacy gorne zaworki odpowietrzajace/zaslepki, dzieki
-kté}emu zyskujq jeszcze bardziej indywidualny i niepowtarzalny wyglad
~ oraz ekskluzywny charakter.
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DRODUKT
ka techniczna

=ai

/a doboru mocy ciep/h ych grzejnika c.o. stalowego
/800

oznice tempera'tur AT okresla sie ze wzoru: A T=(t1+t2)/2 - tr

e -

eratura wody zasilajacej grzejnik, [st. C]

hberatura wody wyplywajaca z grzejnika, [st. C]
== _ 1peratura powietrza w pomieszczeniu ogrzewanym, [st. C]
= WRUNKI NORMALNE
t1 = 75 [st. C]
2 =65 [st. C]
tr = 20 [st. C]
dlaAT = 50 [st. C]




PRODUKT

erystyka techniczna
ZYKEAD ODSZUKANIA W TABELI MOCY CIEPLNEJ GRZEJNIKA

VKOW 1N /) VORMAL/

I

[st. C]
7 [st. C]
18 [st. C]

_(83+67)/2 18 = 57 [st. C] dla wartoéci A T = 57 [st. C] moc
E‘la odczytana z tabeli wynosi 349 W
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LEGAL SERVICE - * ey : | 'CONSTRUCTION
LOBBING SERVICE - : ' CONSULTING

Project Y " i | |
Mahagement : g% [NVESTMENT
. .. = SUPPORT

Interim : .
Management y : - COUTGHING

2 . - RTRAINING- TQM,
5 g - o~ 5 . SLAES
FINANSE .SERVICE e g o [MPROVEMENT,
and. CONSULTING = - i a2 P CUSTOMER
i~ = RELATION

IT SERVICE DISTRYBUTION

and TRADE support-
AGENCY IN UK,
GERMANY

. and consulting

e ' .- MARKETING and PR support
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PRODUCENT
WTORNY

Organizacje Pozarzadowe,

Samorzady Lokalne,
| PRODUCENT CLUSTER Media; KLIENT
| PIERWOTNY B2B Audytorzy : OSTATECZNY

(jakosci, prawne,

audyt ciepiny budynkow)

FIRMY HANDLOWE
i USLUGOWE

EFEKT SKALI | EFEKT SZEROKOSCIOFERTY maksymalizacja wzrostu rentownosci
i konkurencyjnosci firm, poprawa stéhdardu zycia konsumenta,

dziatania pro-ekologiczne i pro-spoteczne (wytyczne CSR i prawodawstwa krajowego i
UE)




POD ANE EFE ONOMICZNO-ORGANIZACYINE (CELE FINANSOWE
NANSOWE PROJEKTU) a CHANGE MANA ENT.

products efects

-
A

i -zwiekszenie przychodéw ( L4L 20%)

e - Zwiekszenie udziatéw sprzedazy i
@ produktow -Wzrost wskaznikow pozycji rynkowe;j

e

— ekonomicznych -unikniecie utraty potencjalnych
se=—Procesy :
= _ przychodoéw

e -Poszerzenie bazy
-——Gele imierniki = -
e klientow

== - -uniknie cie kosztéw niezgodnosci
: Sprzet =
ek, -Poprawa KPI

_ 6programowanie kompasu firmy

-zmniejsze nie kosztéw PR i promocji

-zwiekszenie efe ktywnosci

wykorzystania zasobow firmy

Procedury,
dokumentacja

Szkolenia

— -Zwiekszenie wykorzystania
Wyposazenie potencjatu rynku i branzy

budynki -Poprawa wizerunku
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INTERESARIUSZE ZEWNETRZNI: KLIENCI, DOSTAWCY,
KONKURENCI, INSTYTUCJE/URZEDY, SPOtECZENSTWO

or I

INTERESARIUSZE WEWNETRZNI: PRACOWNICY, ZARZAD
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Kaz musi bycC prosty i tatwy do zapamletanla

ez y zawsze pamietac do kogo sie zwracamy (profil
b orcy)

— _1.'..: awiera przyktady odnoszace sie do doswiadczenia
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@dblorcy przekazu

= « Utrzymuje dobry wizerunek nadawcy komunikatu

» Jest zaskakujgca -innowacyjne sposoby przekazu - by
unikngc rutyny i nudy®©




PROFESJONALNA KOMUNIKACJA DO

KLIENTA -~ -
g ustaCJe pokazy, an/ma._________*
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KATEGORYZACJA DOSTAWCOW-min. 1x

I

wg standardu TESCO brak niezgodnosci Brak niezgodnosci >2 niezgodnosci

 krytycznych, do 3 krytycznych, 3-5  krytycznych, powyzej
niezgodnosci niezgodnosci 5 niezgodnosci
gtéwnych, do 8 gtéwnych,/. 8-15 gtéwnych, pow. 15
matychch matych matych

AKOSCI DOSTAW W DCi powyzej 99% (wynik 95%-99% (wynik Pon. 95%(wynik

fepnosc w wyniku poziomu kumulatywny) kumulatywny) kumulatywny)
W jakosciowych/ zgodnosci

Brak opoznien w OpoOznienia dostawy  Opoznienia powyzej 2h
= : dostawach do 2h
-~ MONITORING JAKOSCI PRODUKTU- 1-2 wyniki/rok niezgodne Powyzej 2 wynikow
badania laboratoryjne, wyniki Brak niezgodnosci Dla nie wigcej niz 5% mc_azg(.)dr.]ych, ub dia
dostarczonego w roku wiecej niz 5%

4 inspekcji handlowych, wady ukryte, ot ogdhego wokimenu

poziom reklamacji dostaw w roku

T e T

EPW brak 1 EPW /rok 2 i wiecej/rok

Atrakcyjnoéé konsumencka-wyniki  Wysoka (4r. Ocena  Srednia lub zmienna  Niska ($r. Ocena

badan konsumenckich, testy WIBI ~ sensoryczna pow. 4  jakosc¢ ($r. Ocena <3pkt; wiecej niz 3

(6x w roku) pkt.; max. 1 test sensoryczna 3,1- 4 testy WIBI negatywne
WIBI negatywny, dla pkt.; 2 testy WIBI , dla ponad 5% catej
max. 2% catej gamy negatywne ,dla 3- gamy)

E0/. namuv/)




. —
Obia inne panstwa?

-

= n
Jl ZVRK1d( (0 C

R

"suje wizerunek czystego powietrza, zielonej trawy
zyste J chodowli zwierzecej

odkresla catkowity system zapewnienia
— bezpleczenstwa promowanej zywnosci- od
- gospodarstwa przez masarnie po supermarket

Prowadzi kampanie reklamowe w oparciu o marke-
buduje jej wizerunek stopniowo
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‘!;I ING Z DOSTAWCAMI, DLUGOFALOWE PLANOWANIE

e

ZANIE WIEDZA W CALYM ANCUCHU DOSTAW, SYSTEMY
YCZNE

SC REAKCJI NA ZMIENIAJACY SIE STYL ZYCIA |
EBY KLIENTOW)

: J“' ZEPLYW INFORMACJI POMIEDZY NAUKA, KULTURA,
= JERODUCENTAMI INSTYTUCJAMI RZADOWYMI, ORGANIZACJAMI
"PRODUCENCKIMI |

-+ PROKONSUMENCKIMI

EDUKACJA KONSUMENTA (warunki przewozu i przechowywania
produktow w domu, mozliwosd kulinarne, walory pro-zdrowotne,
historia i filozofia produktow)

KLAROWNOSC PRZEKAZU DLA MEDIOW




AV AW 2L CANTZAC CIMNY PROJECTUL]
ez AT ORGANIZAC YJN (- ——
PO WPRGWAD ZENIRIRAIIAN Jv HTETIE

3 RIEF PROJECT SOLUTIONS (ANALIZA ~JAK JEST

PO WINNO BYC:” (wg. kompasu firmy tj obszary:
P LUDZIE, SPOLECZNOSC, OPERACJE, FINANSE); CELE,
IA MIERNIKI SUKCESU SPOSOB RAPORTOWNIA

BBIZNESOWYCH do akCJonarluszy +KAMJIENIE
DWE” PROJEKTU i RACI; BIZNES PLAN i BUDZET

: i -.'_ U’
. >KSZTI - ZMIANY
- "SET EMOWE (DYWERSYFIKACJA, formuta dziatania) , ZMIANY
=~ STRUKTURY ORGANIZACYJINEJ i STRUKTURY ZATR UDNI ENIA-

wzrost zatrudnienia (nowa gataz dziatalnosci firmy i zmiana
formuty dziatania)

RESTRUKTURYZACJA FIRMY- zarzadzanie procesowe ,
wdrozenie narzedzi IT dgo CRM, SRM; REENGENERING

ISTNIEJACYCH PROCESOW, TQM
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SOWANIE PRZEDSIEWZIEC TERMOMODERNIZACYJNYCH
1. ki pomocowe UE:
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b )Regl' |
opera Cyjr
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‘- ;S_ﬂ_:qdkl krajowe

Srodki wiasne
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ROCESIE ZAIU DZANIA ZMIANA przy
rozenlu projektu innowacyjnego

Klient
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YTELNY PRZEKAZ DLAKLIENTA o INNOWACYJ'NOSCI
TU i mozhwosaach doflansowanla inwwestycji budowlanych

\ID: TALK O NI L] M) D

e—

IE ZDEFINIOWANA NISZA DOCELOWA i JEJ POTRZEBY
produktu)

\E ZALOZENIA przy wdrozeniu NP (przy braku badan rynkowych,
| *przedazy, porownwalnego produktu u konkurencji)

= Qf‘ anlczone mozliwosci inwestycji bezposrednich na rynkach

.__._

= :‘za@fanlcznych Recesja na rynku nieruchomosci, rynek artykutow
_=— Wyposazenia wnetrz- niestabilny, trudny, walka cenowa

_SRM (jakosc i dostepnosc¢ surowcow, wspotpraca z dostawcami)
CRM | zarzgdzanie relacjami z partnerami strategicznymi

JAKOSC KOMUNIKACII- np..katalogi, materiaty reklamowe dla
dystrybutorow, partnerow strategicznych projektu (hurtownicy,
deweloperzy) i klienta docelowego

Jakosc systemow zarzadzania wiedzg i informacjq (w catym fancuchu
dostaw)




Dywersyfikacja

A e Ryzyko
geograficzne
e Ryzyko
walutowe
e Ryzyko
polityczne
towarow e Ryzyko
(commodity techniczne
exposure) i ustug- e Ryzyko
efekt skali i sektora,
szerokosci oferty branzy
e Zarzadzanie
jakoscia
e Rozwoj rynkow
zbytu

_.;' akcjonariuszy
~ *  Plynnoséc

- finansowa,
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onowanie gospodarki a mozliwosci rozwoju inwestyciji,

Stow enia Nielka Brytania

Hola’dia

Por tugalia
Nasycenie

ea Potudniow a

Potencjat
rozwoju

6,000 10,000 14,000 18,000 22,000 26,000 30,000 34,000

PKB/mieszkarnca w USD

Zrédto: Sonnenschein/ZF Sachs




.. PROCES WDROZENIA NP na RYNEK

c—
e BADANIA —

RYNKOWE, KONSUMENCKIE|[ =
(M) GATE 1: FAZA KONCEPCJI

, GATE 2: FAZA DECYZJI i PLANOWANIA
2 S m WDROZENIA '
. |1. Koncepcja.CELE (CP ,C, S) A
: KOMUNIKACJA NOWYCH PRODUKTOW:
R&D (S) = e
- - wewnetrzna- dla pracownikow i
Negocjacje (C s
e Gate 2 partnerow

'_ ™ 2 DECYZJA (C). - zewnetrzna- dla KLIENTA
g Gate 3 Po wdrozeniu na rynek:
- monitoring (1/m-c)
- cykliczne wsparcie sprzedazy- promocje
- weryfikacja, walidacja (1x/3 m-ce)
- przeglad procesu (2x/rok)
- badanie trendéw

Wsparcie Weryfikacja
Monitoring sprzedazy | walidacja
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regulacyjny.

2005 Protokot z Kioto nabiera rangi prawa. W lutym 2005 r. UE rozpoczyna obrot emisja
2005 W Chinach dobiega konca proces uchwalania ustawy o odnawialnych nosnikach energii, zmierzajacej do wzrostu ich zuzycia z
3% obecnie do 15% dor. 2020
2005 Rada ds. Niezaw odnosci E kektroenergetyki Ameryki Poinocnej ( North American Electric Reliability Council — NERC) wprowadza nowe,
kompleksowe normy planowania i eksploatagi sieci transmisyjnych w Stanach Zjednoczonych.
2006 Raport Sterna ,Ekonomika zmian klimatycznych” na zlecenie Ministerstwa Skarbu Wiekiej Brytanii — ,taniej bedzie podja¢
dzialania juz teraz”
2006 W Stanach Zjednoczonych Demokrad zwydezajq w wyborach do Kongresu oraz przediuzaja ulge podatkowq z tytulu produkcji
e energii ze Zrodet odnawialnych do konca 2008 r.
pr—
o Miedzyrzadowy Zespot ds. Zmian Klimatu (IPCC) publikuje 4 edycje piecioletniego przegladu zmian klimatycznych: ponad 90%
- 2007 o . ] y A .
— prawdopodobienstwo zmian klimatyznych w wyniku dzialan czlowieka
2007 Prezy dent Bush ogtasza amerykanski plan pieciokrotnego zwiekszenia wykorzystania paliw ze zZrédet odnawialnych do35 mid

galonow do roku 2017

W U nii Europejskiej Ministrowie ds. Energii uzgadniaja, izdo 2020 r.20% energii powinno pochodzi¢ ze zZr6det odnawialnych, 10%
2007 paliw wykor zystywanych w transporde ze zZrodet niekopalnych, a emisje gazow cieplarnianych powinny zmniejszy¢ sie 0 20% w
porownaniu z poziomem z 1990 r.

DYSKUSJE : Amerykanska Izba Reprezentantow i Senat beda debatowac¢ na temat nowej ustawy o energii, zacheajacej do
2007 wykorzystania biopaliw, energooszczednych rozwigzan, produkcyjnych ulg podatkowych (PTC) oraz15% udzialu energii
odnawialnej (RPS).

2007/8 DYSKUSJE : Amerykanski program organiczenia oraz handlu emisjamiCO2 (“cap and trade”)

Zrédfo: Blackrock
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.odnawialne
energia stoneczna, g_otermlczna wodna i energia fal

Nne paliwa

ol

'I bioetanol, uptynnianie wegla,
NO g|e czystego spalania wegla

energii w samochodach i generacja Iokalna

= mwa paliwowe, hybrydowe pojazdy elektryczne, mikroturbiny
E;&%@ézynowanle energii
= smagazynowanie wodoru, magazynowanie elektrycznosci
-@
ekable nadprzewodzace, membranowe ogniwa paliwowe,
katalizatory
ePomocnicze technologie energetyczne

eclektronika energetyczna, technika pomiarowa, obroty emisjami,
sktadowanie CO2




zrodfo: Miedzynarodowa Agencja Energetyczna /Blackrock
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S

ie linii produktow istniejacych (nowy smak, opakowanie,
Ira)
[ Sposobu wykorzystania produktu istniejacego (tzw.
aszczenie rynkowe, nowe zastosowanie istniejgcego produktu)
Wacyjne (tzw. new technology-

OPrzez zastosowanie nowych technologii)

C——

= ;-: odukty kreatywne

—

-P-r-oduktv Reqlonalne

1. Produkty strateglczne, wysokoobrotowe, dedykowane szerokiemu gronu
odbiorcow

2. Produkty niszowe

3. Produkty specjalnego przeznaczenia konsumenckiego
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[0}, ener\%et czne o e
= ®Procent wartosci aktywow netto

wll

Marza brutto dodatnia Zysk dodatni Dywidendy
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Zrédio: BlackRock/IBES/Bloomberg. Opublikowane wyniki spotkize stycznia 2004 r., stycznia 2006 r., stycznia 2007 r. oraz sierpnia 2007
r. Dotyczg wytacznie portfela.
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1. Analiza otoczenigg groekonomicznego ‘plagowanym obszarze
dziatania- oraz SEEEESU pra R
2. OkreSlenie sty S
" (CEL, PRIORYTET ,' /
3. SWOT, benchmarkiy
4. Opracowanie plan
operacyjnych) &

5. Opracowanie strategii i.plantsmarketiig 5wego: m. in.. Marketing Mix,
~ macierz BCG, pozycjonowanieprodukic W, segmentaqa rynku,
6. Wybor partnerow, kooperantow, dys! butoréw, logistéw- podpisanie -
~ kontraktow |
7. stworzenie bazy klientow, systemu zarzadzania informacjq i wiedzg
" 8. Zatwierdzenie budzetow, planu dziatan operacyjnych i budowy sieci
. % sprzedazy, uruchomienie wsparcia marketingowego i PR
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5. Test rynkowy- ocelezgodnosci i odchyleny@ghzatozern, PLAN DZIAXAN
KORYGUJACYCHI IBIEGAWC e

7. WSPARCIE SPRZEDARY, Monitoron offtu, |

8. Weryfikacja RA ' | r branie uwag z rynku (od
klientéw), ocena tre Pplan dziatan korygujacych i
zapoblegawczych e i

0. przeglqd WankOW projekth '

. 10.Raport roczny, SWOT i wytyczne na przysztosc
= * |
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%7 SUKC-SYWN "; H PR RODUKTOW W
POSZCZEGOENYCH ¥ N ACYCH i NOWYCH

KANALACH DYSTRYSIC -_ b ROS]A.

8. BUDOWA SPRZEDAZY NU ZNET'T NEJ .

9. ROZSZERZANIE & ORTYMENJ‘U W POSZCZE OLNYCH

* KATEGORIACH Y i
10. OSIAGNIECIEPO /QIREIRMY W-TOP 5
POSZCZEGOLNYCH KATEGORIFSSS |
11. STWORZENIE GENTRUM PRODUKCYINO- LOGISTYCZNEGO
NA KRAJE EUROPY SRODKOWO- WSCHODNIE)
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_1 Alokacja sektorowa

zrodto: wewnetrzne. Z dnia 31 marca 2008
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Info mation Technology

Materials

Teleco mmunication Services

Utilities

Cash

W odniesieniu do MSCI EM index

Consumer Discretionary

Consumer Staples

Energy

Financials

Health Care

Industrials

Infor mation Technology

Materials

Telecommuni cation Services

Utilities

Cash

Absolutne wagi

Asat 30 April 2008
Source: FactSet. W
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MSCI 10-40 Emerging Europe index

Absolute weights

tionary Consumer Discretionary

Consumer Staples

Energy
Financials
Health Care

Industrials

Information Tech

Materials

Telecommuni ation Services
Utilities

Cash

Others

Asat 30 April 2008
Source: FactSet. W
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| & 9 n I e Infrastructure Spending (US$ bn)

2006 2007E 2008E 2009E 2010E 2011E 2012E 2013E

E Czechy/Slowacja EBulgaria/Rumunia @ Polska @ Rosja O Turcja M Inne

Source: CA-IB, as at November 2007




