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Moi Drodzy!

T
o już ostatni tegoroczny numer Waszego ulubionego magazynu.

Wszyscy liczyliśmy na to, że tegoroczne święta będą inne aniżeli te 
w zeszłym roku. Niestety, nie udało się pokonać pandemii.

Niemniej rynek pokazał, że polski przedsiębiorca da radę, nawet w kry-
zysowej sytuacji. Nie poddaliśmy się i dalej walczymy. 

Dużą rolę odgrywa tutaj olbrzymia świadomość przedsiębiorców i kultura biz-
nesowa. Pandemia przetasowała rynek, wskazała nowych liderów, nauczyła nas 
inaczej postrzegać niektóre aspekty prowadzenia firm. 

Nowy rok puka do naszych drzwi, a za nim wkracza nowy ład. Jak to będzie? 
Zobaczymy…

Ja życzę Wam spokojnych Świąt oraz wspaniałego Nowego Roku, wytrwałości, 
kreatywności, pasma nieustających sukcesów.

Do zobaczenia w nowym, jakże magicznym – 2022 roku!
Redaktor Naczelny 

Marcin Andrzejewski 
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Z
 biegiem czasu każdy tworzy go 
sam, dostosowując go do własnych 
potrzeb, z pewnością warto prze-
strzegać jednak zbioru sprawdzo-

nych zasad. Szczególnie istotna może się 
okazać wiedza o tym, czego nie robić. Wła-
śnie tego dotyczy książka DNA biznesu, czyli 
swoisty przewodnik przedsiębiorcy, pełen 
praktycznych wskazówek, jakich nie nauczy 
nas żaden uniwersytet.

Strategia
Jedną z najważniejszych porad dla osób sta-
wiających pierwsze kroki w świecie biznesu 
jest to, by zaczynać z wizją końca. Mnóstwo 
osób ignoruje nieocenione narzędzia, jakimi 

są planowanie i tworzenie strategii. Już na 
etapie kreowania wizji firmy warto zasta-
nowić się, jak ma ona wyglądać za 5 czy 
10 lat, a następnie określić kroki, które uła-
twią realizację tego celu. Rzecz jasna, nie 
każda strategia okazuje się skuteczna. Aby 
uniknąć kosztownych błędów, najlepiej 
będzie dokładnie przyglądać się swojemu biz-
nesowi, wyciągać wnioski, a w razie potrzeby 
dokonać niezbędnych modyfikacji. Niemniej 
warto pamiętać o tym, że dobry plan stanowi 
solidny fundament biznesu.

Konsekwencja
Nie tylko długofalowe planowanie jest jednak 
godne uwagi. W dynamicznym świecie 

DNA BIZNESU 
–  jak robić biznes  

na własnych zasadach

Niemal każdy przedsiębiorca zadaje sobie od czasu 
do czasu pytanie, jak sprawić, by jego biznes się 
rozwijał. Początkujący biznesmeni zastanawiają 
się, od czego zacząć, ci bardziej doświadczeni 
zachodzą natomiast w głowę, próbując znaleźć 
skuteczne sposoby na zwiększenie obrotów firmy. 
Jednym i drugim zdarza się marzyć o klarownym 
kodeksie zasad przedsiębiorcy, który raz na zawsze 
sprecyzowałby pożądany sposób funkcjonowania 
w świecie biznesu. Czy taki kodeks istnieje?

SZKOŁA SUKCESU
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biznesu wielu przedsiębiorców zmaga się 
z odwiecznym problemem, jakim jest brak 
czasu. Nadmiar obowiązków, naglące ter-
miny, a także nieproduktywne nawyki, takie 
jak kompulsywne przeglądanie mediów spo-
łecznościowych, zgubnie wpływają na naszą 
efektywność, utrudniając nam realizację 
zadań. Z pomocą ponownie przychodzi tu 
umiejętność planowania, choć w tym przy-
padku pierwsze skrzypce odgrywa plan dnia. 

Wystarczy przeznaczyć kwadrans dziennie na 
odpowiednią organizację, by zacząć o wiele 
skuteczniej zarządzać swoim czasem. Precy-
zyjna strategia pomaga odkryć, że mamy go 
więcej, niż nam się wydaje!

Motywacja
Kolejnym niezwykle istotnym aspektem biz-
nesu jest motywacja. Bez niej nie sposób się 
rozwijać. Liczy się nie tylko motywacja wła-
ściciela firmy, ale i jego zespołu, którego dzia-
łania bezpośrednio przekładają się na wyniki 
sprzedażowe. Warto uświadomić sobie, że 
niezmotywowany szef skutecznie znie-
chęci do działania swoich podwładnych – 
wszak ryba psuje się od głowy. Jednocze-
śnie należy mieć na uwadze, że istnieją dwa 
rodzaje motywacji: zewnętrzna (zależna od 
materialnych czynników i wsparcia innych) 
oraz wewnętrzna, płynąca z nas samych. Na 
podobnej zasadzie niektórych będzie moty-
wować wizja zarobienia na wymarzony samo-
chód, innych z kolei niepokojąca perspektywa 
braku środków na urlop w ciepłych krajach. 
Rozróżnianie poszczególnych rodzajów moty-
wacji (zarówno u siebie, jak i u członków swo-
jego zespołu) oraz odpowiednie wykorzysty-
wanie tej wiedzy może się okazać bezcenne.

Zespół
Nie tylko motywowanie, ale także rekruto-
wanie i budowanie zespołu przysparza przed-
siębiorcom wielu wyzwań. Nieudana rekru-
tacja może być fatalna w skutkach, również 
pod względem finansowym. Jak upewnić się, 
że zatrudniamy odpowiednią osobę? Przede 
wszystkim należy uważać na tak zwany 
„efekt aureoli”. Celem wielu kandydatów 
jest oczarowanie potencjalnego pracodawcy. 

Niejednokrotnie skrupulatnie przygotowują 
się oni do rozmowy kwalifikacyjnej, starając 
się wykreować na pracownika idealnego 
i często zatajając przy tym niektóre fakty. 
Aby nie dać się zwieść chwilowej fascynacji 
i nie popełnić kosztownych błędów, warto 
wprowadzić system kilkustopniowej rekru-
tacji, dzięki któremu lepiej poznamy osobę 
ubiegającą się o pracę. Równie pomocna 
może okazać się tak zwana „druga para oczu” 
w postaci menedżera, innego pracownika czy 
agencji rekrutacyjnej. Najważniejsze to dać 
sobie czas na podjęcie odpowiedniej decyzji.

Sprzedaż
Jak wynika z licznych obserwacji, najczęst-
szym powodem upadania biznesów jest brak 
sprzedaży. Firma, która sprzedaje za mało 
produktów lub usług, przestaje mieć środki 
na utrzymanie i musi zakończyć działalność. 
Aby nie dopuścić do takiego scenariusza, 
warto wziąć pod uwagę kilka czynników. Po 
pierwsze, na samym wstępie należy zasta-
nowić się, czy na dany produkt lub usługę 
faktycznie jest popyt. Warto przyjrzeć się 
działaniom konkurencji i przeprowadzić 
badanie rynku, by wyciągnąć odpowiednie 
wnioski. Po drugie, nic nie przyniesie firmie 
takich korzyści jak konsekwentne budowanie 
u klientów „efektu WOW”. Ten zwrot można 
rozumieć na różne sposoby. Efektem WOW 
może być błyskawiczna przesyłka, niestan-
dardowe opakowanie, bonusy i prezenty, ale 
także umiejętne reagowanie na reklamacje, 
które ma na celu zrekompensowanie klien-
towi jego rozczarowania. Najważniejsze jest 
to, aby wyróżniać się na tle innych firm.

Marketing
Wzrost sprzedaży z pewnością mogą też 
zagwarantować przemyślane działania mar-
ketingowe. Warto mieć na uwadze, że w dzi-
siejszych czasach marketing nie sprowadza 
się do jednorazowych akcji. Jedna udana 
kampania w mediach społecznościowych 
nie zbuduje długofalowego sukcesu marki. 
Skuteczny marketing to nieprzerwany proces. 
Jego pierwszym krokiem powinno być zasta-
nowienie się, w jakich miejscach najlepiej się 
reklamować. Najlepsze z nich to te, w któ-
rych faktycznie przebywa klient, który jest 
gotów zapłacić za dany produkt czy usługę. 
Warto przemyśleć, jakie media społeczno-
ściowe dadzą firmie najwięcej możliwości, 
i konsekwentnie zamieszczać w nich treści 
– nie tylko stricte sprzedażowe, ale także 
dające wartość klientowi i zapraszające go 
do interakcji.

Wizerunek
Funkcjonowanie w świecie biznesu wymaga 
także od przedsiębiorcy umiejętnego 

Osoba, która dostrzega 
w przedsiębiorcy człowieka, a nie 
tylko właściciela firmy, prędzej 
obdarzy go zaufaniem, które jest 
w biznesie bezcenną walutą

„
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ANNA URBAŃSKA
Master Trener Struc-
togramu, metodologii, 
która wykorzystując 
wiedzę o badaniach 
z zakresu genetyki, 
pozwala skuteczniej 
sprzedawać, zarzą-
dzać i radzić sobie 
w relacjach ze sobą 
i innymi. Zarządza Cen-
trum Edukacyjno-Con-
sultingowym CONCRET, 
jest wiceprezesem 
zarządu i partnerem 
Instytutu Colina Rose 
– jednej z najprężniej 
rozwijających się szkół 
językowych.
Neurocoach i wykła-
dowca, autorka wielu 
książek.

prezentowania światu wizerunku siebie 
i swojej marki. W branży stosuje się często 
sformułowanie „kreowanie wizerunku”, warto 
zastanowić się jednak, czy kreacja na pewno 
jest najlepszym rozwiązaniem. Czy nie lepiej 
bazować na cechach oraz zasobach, które 
faktycznie ma się w posiadaniu? Autentycz-
ność z pewnością jest dziś w cenie. Budując 
swój osobisty PR, warto pamiętać o tym, by 
pokazywać się swoim klientom także z tej 
„ludzkiej”, codziennej strony. Osoba, która 
dostrzega w przedsiębiorcy człowieka, a nie 
tylko właściciela firmy, prędzej obdarzy go 
zaufaniem, które jest w biznesie bezcenną 
walutą. W kwestii budowania wizerunku biz-
nesu warto natomiast pamiętać, że liczy się 
zarówno PR zewnętrzny, jak i wewnętrzny. 
Ten pierwszy polega choćby na dbaniu 
o takie aspekty firmy jak jej oprawa gra-
ficzna, strona internetowa czy sposób komu-
nikacji z klientami. PR wewnętrzny odnosi się 
z kolei do tego, jak dana firma jest postrze-
gana przez jej pracowników, którzy dzielą się 
takimi informacjami z resztą świata. Z pew-
nością warto zadbać o przyjazną atmosferę 
w miejscu pracy, organizując na przykład 
cykliczne wyjścia integracyjne czy zapew-
niając ciekawe benefity. Również w tym 
przypadku nic nie przebije jednak zdrowych, 
szczerych relacji z zespołem, opartych na 
wzajemnym zaufaniu.

Finanse
Jednym z najczęstszych powodów, które 
spędzają przedsiębiorcom sen z powiek, są 
pieniądze. Choć w naszej kulturze dla wielu 
jest to temat tabu („o pieniądzach się nie 
mówi”), warto nauczyć się mówić o nich 
wprost, zwłaszcza że prowadzenie biznesu 
bez pieniędzy zwyczajnie nie jest możliwe. 
Aby skutecznie zadbać o sferę finansów, 
warto wyrobić w sobie odpowiednie nawyki, 
które pozwolą nam efektywnie nią zarządzać. 
Jednym z największych błędów popełnia-
nych przez właścicieli firm jest nieoddzie-
lanie pieniędzy prywatnych od służbowych. 
Nawet w przypadku jednoosobowej dzia-
łalności dobrze jest zachować między nimi 
podział i co miesiąc wyznaczać sobie okre-
śloną pensję, która zostanie wykorzystana na 
cele prywatne. Tym sposobem, nawet jeśli 
zbankrutuje firma, jej właściciel nadal będzie 
miał własne środki. Pragnąc zbudować bez-
pieczeństwo finansowe, zdecydowanie warto 
nauczyć się ponadto sztuki oszczędzania. 
Konsekwentne, comiesięczne odkładanie 
przykładowo 20% swojego dochodu może 
przełożyć się na spektakularne efekty. Pie-
niądze z oszczędności mogą być ulokowane 
w banku, jednak równie dobrze można prze-
znaczyć je choćby na fundusze inwestycyjne, 
które są w stanie otworzyć przed przedsię-
biorcą szereg możliwości.

SZKOŁA SUKCESU
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Co zrobić, 
aby tworzyć kulturę 
zaangażowania w firmie? 
– Twoja rola i możliwości  

jako managera
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Zaangażowany, czyli jaki?
Na początku warto ustalić, czym jest zaanga-
żowanie w pracy. Jest to jedno z tych pojęć, 
gdzie każdy, kto je słyszy, ma swoje wyobra-
żenie na ten temat i nikt nie weryfikuje, co 
druga strona ma na myśli. Zaangażowany pra-
cownik to osoba zmotywowana do osiągania 
wspólnych celów, które są spójne z wizją 
przedsiębiorstwa. Postępuje zgodnie z war-
tościami i kulturą firmy i ma pełną świado-
mość zadań i oczekiwanych rezultatów, za 
które jest odpowiedzialny. Ostatnie pojęcie, 
które warto wyjaśnić, to motywacja. Moty-
wacja to wykonywanie obowiązków na ocze-
kiwanym poziomie ze względu na poczucie 
odpowiedzialności, niezależnie od tego, czy 
ma się na to ochotę, czy też nie. 

Zaangażowanie ma realny 
wpływ na wyniki Twojej pracy
Jak ważne jest zaangażowanie w pracy? 
Odpowiedź na to pytanie dostarczają różne 
raporty i badania opracowane na przestrzeni 
ostatnich kilkunastu lat. Według badania 
z 2006 roku wysoce zaangażowani pracow-
nicy osiągali o ponad 27 proc. Lepsze wyniki 
w pracy niż ich emocjonalnie zdystansowani 
koledzy. Badanie wykonane przez Instytut 
Gallupa wskazuje roczną absencję w pracy 
niższą średnio o 3,5 dnia. W związku z tym 
logiczną konsekwencją zdają się być wyniki 
ankiety Towers Watson z 2009 roku, które 
pokazują, że zwrot z inwestycji w firmę 
z entuzjastycznymi pracownikami był prze-
ciętnie wyższy o 9 proc. 

Patrząc na powyższe statystyki, tym bar-
dziej może dziwić sytuacja w Polsce, gdzie 
odsetek zupełnie niezaangażowanych pra-
cowników wynosi aż 25 proc. To o 11 pp. 
więcej niż światowa średnia wynosząca 
14 proc. Odsetek pracowników oddanych 
swojej pracy po krótkotrwałym wzroście na 
początku 2020 roku powrócił do poziomu 51 
proc. Można to wyjaśnić zjawiskiem krótko- 
i długotrwałego stresu. W momencie niepew-
ności i poczucia realnego zagrożenia utraty 
pracy ludzie byli skłonni do poświęceń na 
rzecz pracodawcy, byle tylko utrzymać status 
quo. W dłuższej perspektywie sytuacja 

unormowała się, a kolejne wiadomości 
o pandemii stały się normalnością. Od tego 
momentu następowało stopniowe zmęczenie 
stresem. Pokazuje to, że strach i niepewność 
są w stanie pozytywnie wpłynąć na poziom 
zaangażowania w pracę, jednak ich działanie 
jest krótkotrwałe.

Jako manager pełnisz kluczową 
rolę w budowaniu kultury 
zaangażowania
Jeśli czytając te informacje, poczułeś chęć 
zwiększenia zaangażowania w swojej firmie 
lub zespole, to musisz mieć świadomość, że 
jest to proces długotrwały, który wymaga kon-
sekwencji w działaniu i nie ma tutaj drogi na 
skróty. Żaden wyjazd integracyjny nie przy-

niesie stałych efektów, jeżeli strukturalne pro-
blemy nie zostaną rozwiązane. Co możesz 
zatem zrobić jako manager, aby budować kul-
turę zaangażowania w swoim zespole?

Pierwszy punkt to rekrutacja właści-
wych ludzi. Jednym z mitów, na którym nie-
którzy dorobili się znacznych pieniędzy, jest 
założenie, że jako manager możesz zmoty-
wować pracownika. Motywacja z zewnątrz 
ma charakter krótkotrwały i wymaga coraz 
mocniejszych bodźców. Oznacza to, krótko 
mówiąc, że stosunkowo szybko wyczerpią 
się też Twoje narzędzia motywacyjne. Znale-
zienie ludzi, którzy mają wewnętrzny pęd, jest 
tutaj kluczowym czynnikiem. W trakcie roz-
mowy rekrutacyjnej nie bój się zadać pytania, 
w jakim stopniu praca dla Twojej firmy czy 
Twojego zespołu zrealizuje cele potencjalnego 
pracownika. Osoby, które w trakcie realizacji 
celów firmy osiągają również swoje własne, 
posiadają wewnętrzną siłę, która pcha je do 
dawania z siebie wszystkiego.

Nieczęsto zaczynasz od zera. Czytając 
dzisiejszy artykuł, prawdopodobnie masz 
już swój zespół, który jest mniej lub bar-
dziej zaangażowany w swoją pracę. W prak-
tyce to nie oczekiwania, jakie komunikujesz, 
ale zachowania, jakie tolerujesz, wyznaczają 
Twój standard. Jeżeli pozwolisz, aby Twój 
zespół składał się z osób niezaangażowa-
nych i manifestujących swoją obojętność 

Zespoły i przedsiębiorstwa 
z wysokim poziomem 
zaangażowania swoich 
pracowników osiągają lepsze 
wyniki na tle konkurentów. 
Dane statystyczne pokazują 
dobitnie, jak silna jest to 
zależność. Jednocześnie 
w Polsce mamy do czynienia 
z kulturą braku zaangażowania 
w pracy. Jak w takim razie 
budować zaangażowanie, które 
pozwoli na stworzenie solidnej 
więzi z przedsiębiorstwem 
i uzyskanie przewagi 
konkurencyjnej?

Zaangażowany pracownik  
to osoba zmotywowana do 
osiągania wspólnych celów,  
które są spójne z wizją 
przedsiębiorstwa

„
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wobec firmy, to również nowi pracownicy 
szybko stracą entuzjazm. Dlatego trudną, 
ale też jedyną słuszną drogą w przypadku 
pracowników, którzy rozwinęli już tok-
syczną relację względem swojego praco-
dawcy, jest zaoferowanie im dalszego roz-
woju poza strukturami organizacji. Są to 
ludzie, którzy przekroczyli już emocjonalną 
barierę, po której nie ma możliwości odbu-
dowania zdrowej relacji. Na szczęście eks-
tremalne przypadki opisane powyżej, choć 
ich wpływ na innych jest ogromny, stanowią 
zazwyczaj margines. 

Jakich konkretnych narzędzi 
możesz użyć?
Najważniejszym czynnikiem, który poprawi 
kulturę w Twojej organizacji, jest bezwarun-
kowy szacunek do innych i założenie, że ludzie 
z natury są dobrzy. Te dwie proste rzeczy są 
bazą, na której buduje się emocjonalną więź 
z firmą. Ludzie są istotami, które podejmują 
decyzje, bazując na uczuciach, a nie racjonal-
nych argumentach, w związku z tym musisz 
zwrócić na nie szczególną uwagę. Emocje 
będą Ci towarzyszyły niezależnie od tego, 
jak bardzo próbujesz je stłumić. 

Małe rzeczy mają olbrzymią wagę. Spójrz 
na pracowników w twojej organizacji jak na 
ludzi. Ludzi, którzy mają rodziny, hobby, swoje 
upodobania itd. Zapamiętaj imiona ich dzieci, 
pytaj o ich prywatne ważne momenty, jak 
pierwszy dzień dziecka w szkole, matura czy 
plany urlopowe. Da im to poczucie, że są 
przez ciebie widziani jako niezależne indy-
widua i nie stanowią szarej masy pod poję-
ciem „siły roboczej”. 

Kolejnym ważnym krokiem jest wypo-
sażenie pracownika w odpowiednie narzę-
dzia w pracy, które da mu większe poczucie 
siebie, co przełoży się na mocną więź z firmą. 
Często ludzie zarządzający firmą kupują 
drogie licencje na różne programy kompu-
terowe, a później nie planują należycie sys-
temu wdrażania w nie pracowników. Czasem 
załoga nawet nie wie, do jakich narzędzi ma 
dostępy, a co dopiero jak ich używać. Patrząc 
w szerszym kontekście, warto zadbać o cały 
system wdrażania pracownika na podobnym 

poziomie, jak dba się o doświadczenie klienta 
w kontakcie z marką. Cały katalog szkoleń 
ogólnych i fachowych, które odbywają się 
zaraz po zatrudnieniu nowego członka załogi, 
oraz regularne odświeżanie wiedzy dla osób, 
które pracują już od dłuższego czasu w firmie, 
zwiększą pewność siebie i komfort pracy 
zatrudnionych.

Jednym z najpilniej strzeżonych 
sekretów w firmie, a jednocześnie infor-
macją, która najczęściej powinna być poka-
zywana publicznie, jest wynik finansowy. 
Zadbaj o to, aby pracownicy na bieżąco byli 
informowani o sytuacji w firmie. Połączenie 
wysiłku wielu ludzi jest wyrażone w rezul-
tatach firmy. Osoby, które nie decydują się 
na ich ujawnienie, sprawiają, że pracow-
nikom brakuje tak ważnego rodzaju infor-
macji zwrotnej. Również w przypadku słab-
szych wyników nie należy chować głowy 
w piasek. Taka informacja może zachęcić 
Twój zespół do bardziej kreatywnych 
i odważnych pomysłów oraz refleksji nad 
własnym sposobem pracy. 

Jednym z Twoich najważniejszych obo-
wiązków jako lidera jest dawanie poczucia 
bezpieczeństwa. Z jednej strony powinieneś 
pozwolić ludziom samodzielnie decydować, 
jak chcą rozwiązać problemy, które im przy-
nosisz. Z drugiej strony ważne jest, abyś 
oferował swoje wsparcie w trudnych sytu-
acjach i bronił postępowania swoich ludzi. 
Otwarte przyznanie, że nieudany projekt to 
był Twój pomysł i że masz pełne zaufanie 
co do tego, że Twoi ludzie podjęli najlepsze 
możliwe decyzje w danym momencie, to 
potężny pokaz zaufania, którego nikt nie 
chciałby zawieść. 

Ostatnim punktem, na który zdecydo-
wanie warto zwrócić uwagę, jest słuchanie 
swoich podwładnych. Zadawanie pytań 
i bycie otwartym na odpowiedzi, niezależnie 
od tego, czy będą pochlebne, czy nie, a póź-
niej wdrażanie zaproponowanych rozwiązań, 
to wspaniałe narzędzie dające poczucie kon-
troli nad tym, co dzieje się w pracy. Dzięki 
temu ludzie czują się częścią większej całości, 
która ma władzę, a nie jest tylko zbieraniną 
małych trybików wielkiej machiny.

Budowanie zaangażowanego zespołu 
to proces długotrwały i wielowymiarowy, 
a jednocześnie wymagający konsekwencji 
i cierpliwości. Nie ma tutaj drogi na skróty. 
Szybka rotacja pracowników czy doraźne 
działania nie przyniosą pożądanych długo-
falowych efektów. Jednocześnie inwestycja 
w stworzenie mocnej więzi pomiędzy firmą 
a zatrudnionymi w niej ludźmi przynosi 
wymierne i mierzalne rezultaty. Jako manager 
jesteś w samym centrum wydarzeń i Twoje 
podejście w znaczącym stopniu decyduje 
o oddaniu Twoich pracowników.

MACIEJ PAWLIK 
Niemiecki manager, 
certyfikowany coach, 
ekspert w dziedzinie 
systemowego podej-
ścia do zarządzania 
ludźmi oraz specjalista 
ds. optymalizacji 
procesów. Obecnie 
odpowiada za 1,2 mld 
zł przychodów jako 
Head of Billing w mię-
dzynarodowej firmie 
logistycznej. Prze-
prowadzał restruktu-
ryzacje i wdrożenia 
nowych systemów 
w trzech dużych kor-
poracjach. W wolnym 
czasie autor strony 
internetowej nie-
zbednikmanagera.pl, 
gdzie pomaga młodym 
managerom zarządzać 
sobą i innymi.

Motywacja to wykonywanie 
obowiązków na oczekiwanym 
poziomie ze względu na poczucie 
odpowiedzialności, niezależnie 
od tego, czy ma się na to ochotę, 
czy też nie

„
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WARTO MARZYĆ! 
Ale niech na marzeniach  
się nie kończy

Monika Zacharias, grafik,  
ekspert w obszarze social mediów. 
Krok po kroku wprowadza  
swoich klientów w świat  
mediów społecznościowych
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MMoniko, jest tyle tematów, o których 
chciałbym z Tobą porozmawiać. Ale dziś 
skupmy się na marce osobistej. Z Twojej 
perspektywy, osoby tworzącej materiały 
wizerunkowe, jak oceniasz jakość treści 
prezentowanych w internecie?
W dzisiejszych czasach internet jest bogaty 
w przeróżne informacje. Myślę, że w porów-
naniu do lat, w których zaczynałam, jakość 
treści skoczyła bardzo w górę. Twórcy zaopa-
trzyli się w lepszy sprzęt, zaczęli dbać o każdy 
detal, począwszy od przemyślenia materiału, 
scenariusza, a kończąc na jakości dźwięku 
i samego obrazka. Branża z roku na rok się 
rozwija i zmienia się na plus. Można powie-
dzieć, że ziściły się moje słowa, YouTube stał 
się nową telewizją, a internet potęgą. Dziś 
wielu twórców traktuje działania w internecie 
jako pracę. Wielu właścicieli firm zaczęło 
dostrzegać i doceniać potencjał mediów spo-
łecznościowych. I świetnie – otwierają one 
możliwości dotarcia do bardzo dużej liczby 
osób. Tworzenie treści w dzisiejszych czasach 
ułatwiają na pewno aplikacje mobilne oraz 
rozwiązania takie jak choćby Canva. Dzięki 
nim zdecydowanie łatwiej jest zacząć działać 
samodzielnie. I z moich obserwacji wynika, że 

tak właśnie się dzieje, ponieważ wiele eks-
perckich profili na Instagramie jest tworzo-
nych za pomocą tego narzędzia – już nie 
trzeba uczyć się specjalistycznych programów 
graficznych, aby móc stworzyć coś kreatyw-
nego. Warto docenić także TikTok, dzięki któ-
remu sami jesteśmy w stanie, już z poziomu 
samej aplikacji, zmontować krótki filmik. 
Zadziwiające, że dziś większość niezbędnych 
działań w marketingu digital możemy wyko-
nywać z poziomu… nawet smartfona. 

Czym dla Ciebie jest marka osobista i czy 
uważasz, że treści prezentowane w social 
mediach, muszą w 100% odpowiadać 
rzeczywistości?
Tworzenie w social mediach to często „kre-
acja”. Jednak uważam, że obecnie nade-
szły czasy autentyczności. Sukces plat-
formy TikTok opiera się właśnie na tej 
naszej „ludzkości”, która przez długie lata 
była idealizowana na siłę przez coraz to 
kolejne przejaskrawione profile z retu-
szowanymi zdjęciami czy wykreowane 
postacie. Uważam, że powinniśmy poka-
zywać ludziom w pełni siebie, jeżeli 
chcemy tworzyć markę osobistą. Dzięki 

LUDZIE BIZNESU

Zadziwiające, 
że dziś większość 
niezbędnych działań 
w marketingu digital 
możemy wykonywać 
z poziomu… nawet 
smartfona

„
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temu oszczędzimy sobie wpadek i trafimy 
w target osób, które polubią nas za to, jacy 
rzeczywiście jesteśmy. Moim zdaniem nie 
warto zakładać masek i sztuczności. 

Na co najbardziej zwracasz uwagę, 
tworząc treści reklamowe? 
Pierwsza i najważniejsza w moich oczach jest 
dobra i czytelna grafika lub film video/ani-
macja. Kluczowy też jest jasny komunikat. 
Wiem, jak odpowiednia kreacja oddziałuje na 
mnie, dlatego do swoich reklam podchodzę 
bardzo kreatywnie. Dodatkowo oprócz gra-
fiki ważna jest sama koncepcja. Ja prefe-
ruję luźny ton marki – taki najbardziej do 
mnie trafia. Im bardziej kreatywny pomysł, 
tym większa szansa na moją uwagę. Ważne 
jest jednak dostosowanie zarówno treści, jak 
i kreacji pod odpowiednią grupę docelową, 
dlatego wszelkie komunikaty powinny być 
bardzo przemyślane. W końcu chcemy trafić 
do osób jak najbardziej zainteresowanych. 

Dzisiaj masz ustabilizowaną pozycję 
na rynku, ja osobiście odbieram Cię 
jako liderkę w branży. Opowiedz nam 
pokrótce, od czego się zaczęło. 
Jako młoda, zaledwie kilkuletnia dziew-
czynka bardzo interesowałam się tech-
nologią. Moim największym marzeniem 
dzieciństwa był własny komputer, jakbym 
intuicyjnie wiedziała, jak to wszystko dalej 
się potoczy… Zaczęło się od blogów na 
Onecie, dziś już niestety nieaktywnych. 
W 3 klasie szkoły podstawowej zaczęłam 
prowadzić blogi o moim ówczesnym zain-
teresowaniu – kynologii (psach). Następnym 
etapem mojej internetowej działalności były 
gry MMORPG w 2009 roku. Tak poznałam 
Metin2 i YouTube. Zaczęłam sama nagrywać, 
rozwijając przy tym umiejętności graficzne, 
influencerskie i montażu filmów. Pierwsze 
doświadczenia w branży digital marketingu 
zbierałam, kiedy w Polsce nie było jeszcze 
takich agencji. Wszystko to trwa do dziś. 

Rozwijam się codziennie i z wielkim zainte-
resowaniem śledzę technologiczne postępy 
na naszym rynku. 

Jak trafiły do Ciebie takie marki premium 
jak choćby Lexus? Duże agencje drążą 
znajomości, aby przejąć takich klientów. 
U mnie również zadziałały znajomości, a kon-
kretniej znajomości mojego ówczesnego 
wspólnika. Śmiało jednak mogę powiedzieć, 
że zgłaszają się do mnie inne marki, pokroju 
choćby Lexusa, dzięki mojej działalności na 
social mediach. A taki odzew jeszcze bardziej 
utwierdza mnie w przekonaniu, że personal 
branding to przyszłość. 

Nie jest tajemnicą Twój problem ze 
wzrokiem. Skąd bierzesz siły na to, 
aby walczyć i iść do przodu?
Myślę, że do końca życia w mojej pamięci 
tkwić będą obrazy z dzieciństwa, gdzie nie-
wiele osób we mnie wierzyło, a w szkole 
byłam zawsze tą ostatnią i nielubianą. Często 
wytykano mi te wady, co potęgowało moją 
ówczesną nieśmiałość. Zdarzało mi się też 
słyszeć niemiłe komentarze mojego byłego 
partnera na temat wady wzroku. Ponadto pół 
życia, ze strachu przed hejtem, zasłaniałam 
połowę twarzy na zdjęciach i nagraniach. 

Uważam, że powinniśmy pokazywać 
ludziom w pełni siebie, jeżeli 
chcemy tworzyć markę osobistą

„
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Marzyłam o byciu youtuberką i szło mi jak 
na tamte czasy bardzo dobrze, ale oba-
wiałam się wyśmiewania. Były to naprawdę 
okropne doświadczenia. Pogłębiająca się 
retinopatia wcześniacza przeszkadzała mi 
zarówno w rozwoju, ambitnych planach, jak 
i w relacjach. Do tego dochodzi też oczywi-
ście zdrowie i komfort życia, które są bardzo 
ważne. Wszystko to razem wzięte skłoniło 
mnie do decyzji, że choć się bardzo boję tych 
wszystkich operacji, to zacisnę zęby, zarobię 
na nie oraz przejdę je. Trwam zatem w tym 
postanowieniu i działam. Moja motywacja 
tkwi w „wewnętrznym ja”. Kocham swoją 
pracę i spełniam się, stawiając sobie coraz 
wyższe poprzeczki. Moje wady wzroku 
brzmiały jak wyrok. Każdy odradzał mi walkę. 
Dlatego chciałabym kiedyś spojrzeć w lustro 
i powiedzieć sobie: „Zrobiłaś to, dziewczyno!”.

Chciałbym, abyś zmotywowała 
młodych ludzi, którzy szukają swojej 
drogi. Ty, pracując na etacie, zawsze 
miałaś marzenia i stawiałaś sobie 
wysoko poprzeczki. Jak to było z tym 
wymarzonym mercedesem? 
To też jest ciekawa historia. Jak to w moim 
życiu bywa, z tymi działaniami poszłam 
bardzo wbrew systemowi. Wymarzonego 
mercedesa pierwszy raz zobaczyłam podczas 
nagrań do klipu video, który realizowałam 
dla mojego znajomego rapera. Od tamtego 
czasu wbiło się w moją głowę: „Superauto, 
daję sobie rok i będę takim jeździć!”. Oczy-
wiście dałam deklarację publiczną na wszyst-
kich moich social mediach. Każdy to wyśmiał, 
ale nie zważałam na to, biorąc pod uwagę 
moje wcześniejsze doświadczenia z hejtem 
i brakiem zrozumienia. Był rok 2018. Pod-
jęłam zatem działania. Zaczęłam pracować 
ciężej. Rozwijałam swoje umiejętności jako 
graphic designerka oraz świeżo upieczona 
właścicielka firmy. Po roku tak się złożyło, 
że uzbierałam pewną sumkę, i tak oto uzy-
skałam leasing na CLA. Historia z tym zwią-
zana jest o tyle ciekawa, że biorąc to auto, 
nie miałam jeszcze prawka. Byłam w trakcie 
kursu. Więc mercedes czekał jeszcze kilka 
miesięcy, zanim mogłam nim jeździć. Dość 
niekonwencjonalny wybór jak na pierwsze 
w życiu auto, ale ja lubię dobre historie 
i wyważone ryzyko. A teraz kilka słów dla 
młodych ambitnych: warto marzyć! Ale niech 
na marzeniach się nie kończy 

Wracając do tematów social mediów, 
co jest najważniejsze i dlaczego? Treść? 
Grafika? Czy może video? 
Video jest najbardziej ludzkie i autentyczne. 
Dlatego YouTube tak bardzo się rozwinął, 
dlatego TikTok nabiera rozpędu. Moim zda-
niem marki powinny przestać przedstawiać 

się ogółowi tylko jako podmiot. Warto zasta-
nowić się nad elementem ludzkim – firmy 
tworzą ludzie. W dzisiejszym biznesie brakuje 
mi naturalnych połączeń. Tych, które są nam 
bliskie jako ludziom. Dlatego bardzo się cieszę, 
patrząc na rozwijający się trend budowania 
społeczności wokół marki, pokazywania pew-
nych procesów od wewnątrz, przedstawiania 
teamu itp. Moim zdaniem są to korzystne na 
wielu poziomach działania. Oczywiście każdy 
z wymienionych aspektów jest ważny. Treść 
jest ważna pod kątem pozycjonowania. Gra-
fika jest ważna pod kątem odbioru klientów, 
pierwszego wrażenia, pewnego doświad-
czenia klienta z marką. Natomiast zdaje się, 
że video łączy w sobie to wszystko, jeżeli jest 
odpowiednio dystrybuowane.

 W czym Twoja firma pomaga 
przedsiębiorcom? Do jakich klientów 
kierujesz swoją ofertę? 
Swoją ofertę kieruję zarówno do mikroprzed-
siębiorców, jak i do dużych marek. Pomagamy 
przedsiębiorcom w odnalezieniu się w cza-
sach cyfryzacji. Możemy zaprojektować logo, 
identyfikację wizualną, stronę internetową czy 

kreacje w social mediach. Tworzymy też mate-
riały drukowane, prowadzimy kampanie digital 
i opracowujemy strategie. W swojej ofercie 
posiadamy korzystne pakiety graficzne, które 
zamierzamy również poszerzyć o pakiety 
social media i pakiety lead adsowe. 

Jakie masz plany na przyszłość? 
Czym nas jeszcze zaskoczysz?
W najbliższym czasie otwieram nową spółkę. 
Zamierzam więc dalej rozwijać się jako przed-
siębiorca. Mam wielkie ambicje na zbudo-
wanie firmy i mocnej społeczności wokół niej, 
będąc przy tym autentyczną młodą dziew-
czyną z ambicjami. W roku 2022 planuję 
otwarcie biznesowego kanału na YouTubie, 
na którym będę dzielić się moją bizne-
sową ścieżką. W planach oczywiście rów-
nież dalsze edukowanie ludzi z zakresu biz-
nesu, social mediów i grafiki oraz dalsze 
prowadzenie mojego TikToka i Instagrama 
„@kobietabiznesu”.

Dziękuję za rozmowę.

Marcin Andrzejewski 

LUDZIE BIZNESU
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K
ultura biznesu jest szerokim 
zagadnieniem dotyczącym 
zachowań ludzkich w przeróż-
nych sytuacjach służbowych. To 

międzynarodowy uznany systemem kurtuazji 
w relacjach z klientami czy też pracownikami.

Każda firma ma swoje pochodzenie – 
swoisty psychologiczny genogram, który 
wpływa na to, jak funkcjonuje dana firma.

Pamiętajmy, że każdą firmę tworzą ludzie. 
W większości ich pochodzenie, skutek socja-
lizacji, osobowość czy dalsze kształcenie 
powodują, że wnoszą określony standard 
do organizacji. W zależności od zajmowa-
nego stanowiska w hierarchii zawodowej 
mają większy czy mniejszy wpływ na kształ-
towanie kultury w biznesie. Jest to szcze-
gólnie zauważalne w sektorze usług, gdzie 
jakość kontaktu z klientem wpływa m.in. na 
tzw. employer branding, postrzeganie marki 
przez pracowników oraz postrzeganie marki 
na rynku. To, jak jest kojarzona dana marka, 
może przekładać się na jej zyski oraz bezpie-
czeństwo finansowe.

Jako szefowa firmy szkoleniowej pro-
wadzącej zajęcia na terenie całej Polski już 
od kilkunastu lat zauważam pewną prawi-
dłowość. Im bardziej firma się rozwija, im 

bardziej chce być postrzegana jak marka 
jakościowa, zaczyna inwestować w wiedzę 
z zakresu budowania szeroko rozumianej kul-
tury ich biznesu. 

Jakie działania składają się na 
świadome budowanie kultury 
w biznesie?
Zaczęłabym od samego początku – usta-
lenie wartości danej marki, tego, co firma 
chce komunikować wewnątrz organizacji oraz 
na zewnątrz. Dążenie do określenia ogólnej 
spójności komunikacji marki oraz komuni-
kacji marketingowej. Aby to, co słyszy i czyta 
o nas klient, było spójne z tym, czego on 
doświadcza, jak korzysta z naszych usług, czy 
co słyszy od pracowników tej firmy.

Zastanowiłabym się, jak podczas procesu 
rekrutacji dobierać osoby, które oprócz obli-
gatoryjnie posiadanego doświadczenia oraz 
kompetencji swoją postawą oraz zachowa-
niem będą budować czy też wzmacniać kul-
turę biznesu (naszego biznesu) w taki sposób, 
jak ustaliśmy podczas budowania misji, wizji 
czy wartości marki.

Z pewnością rekomendowałabym prze-
szkolenie wszystkich pracowników z zakresu 
etykiety i savoir-vivre’u oraz kultury biznesu. 

JESTEŚ TYM,  
CO ROBISZ  

–  Jak to jest z kulturą 
w biznesie i kulturą biznesu?

Jako trener, socjolog, 
psycholog oraz certyfikowany 
coach od kilkunastu lat mam 
przyjemność prowadzić 
projekty dla biznesu dla wielu 
firm oraz instytucji.
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To wcale nie jest łatwy temat. Tzw. „sztuka 
życia” to inaczej tzw. „taniec społeczny”, czyli 
wyuczona umiejętność zachowywania się 
w taki sposób, aby być postrzeganym jako 
osoba kulturalna. Wyobraźmy sobie prezesa 
firmy, kierownika jakiegoś działu, sprzedawcę, 
specjalistę z zakresu obsługi i innych stano-
wisk, że nie potrafią zachować się kulturalnie 
w stosunku do klienta, który jest zaintereso-
wany usługą danej firmy. Z pewnością mamy 
ryzyko biznesowe związane z tym, jak dany 
klient będzie postrzegał jakość oferty. 

Często sama prowadzę szkolenia czy też 
konsultacje z zakresu kluczowych zasad kul-
tury w biznesie. Nasi klienci uczą się, jak pisać 
maile (netykieta), jak zarządzać swoimi emo-
cjami czy jak właściwie zachować się na spo-
tkaniu lub lunchu biznesowym itp. Często 
zaczynamy od podstaw takich jak właściwy 
dress code adekwatny do rodzaju spotkania 
czy też pory roku. Omawiamy nawet takie 
detale, jak posługiwać się sztućcami czy też 
co zamawiać z menu, kiedy się jest zapra-
szanym lub gdy samemu się zaprasza. Detale 
– na ich podstawie kontrahenci często oce-
niają, czy mają do czynienia z osobą obytą 
biznesowo, czy też tzw. z całym szacunkiem 
„dorobkiewiczem” bez wykształcenia. Co 
ważne. Nie ma znaczenia, skąd pochodzimy 
i jaka jest nasza ścieżka zawodowa – naj-
ważniejsze jest to, że w każdym momencie 
naszego życia możemy doskonalić naszą 
wiedzę i umiejętności, które będą wpły-
wały na naszą markę, na postrzeganie nas 
jako dostawców usług, którzy pewnie kroczą 
w meandrach kultury w biznesie.

Coraz częściej realizujemy również szko-
lenia dla pracowników przeróżnych firm, 
których uczymy kultury biznesu w kontek-
ście budowania marki profesjonalisty. Prze-
łożeni różnych działów w firmie chcą, aby 
ich zespoły były pewnie siebie w rozmo-
wach z klientami. Swoboda poruszania się 
w świecie biznesu wymaga świadomości 
zasad kultury.

Można tu przytoczyć jako przykład Geo-
rge’a Washingtona, pierwszego prezydenta 
Stanów Zjednoczonych. Był podziwiany za 
niezwykły charakter, a przede wszystkim za 
niespotykaną kulturę – zawsze robił to, co 
było właściwe. Jego rodzice należeli do klasy 
średniej i nie posiadał wielu przywilejów. Kul-
tury nauczył się z książki Reguły przyzwo-
itego i grzecznego zachowania w towarzystwie 

i podczas dyskusji. Przepisał 110 reguł do swo-
jego notatnika, który zawsze nosił przy sobie 
i przeglądał go w wolnym czasie. Przestrze-
gając tych zasad, wykształcił nawyki zacho-
wania oraz maniery, dzięki którym pozyskał 
uznanie na długie lata.

Pierwszy amerykański milioner Benjamin 
Franklin zbudował swoją fortunę od zera. 
Zaczął jako pomocnik drukarza. Co przy-
czyniło się do jego sukcesu? Podobnie jak 
prezydent Stanów Zjednoczonych, ćwiczył 
własny charakter. Wiedział, że zachowanie 
i podejście do ludzi mogą budzić niechęć 
do tego, co ma światu do zaoferowania. 
Cóż zrobił? Skupił się na trzynastu zale-
tach, które powinien według niego posiadać 
człowiek biznesu. Zaczął w sobie wypra-
cowywać te cechy, p.. spokój, powściągli-
wość czy oszczędność – jedną po tygodniu, 
potem przez dwa tygodnie, a potem przez 
cały miesiąc. Przy każdej czynności każdego 
dnia wypracowywał w sobie te cechy. Stały 
się one częścią składową. Miał ogromną 
sieć wpływów, od Paryża, gdzie był amba-
sadorem Stanów Zjednoczonych, po Fila-
delfię, gdzie uczestniczył w ustaleniach Kon-
wencji Konstytucyjnej, wpływając na historię 
tego kraju. 

Na sukces w biznesie wpływa kultura. To 
umiejętność życia tak, jak się chce, ale z zało-
żeniem, że robiąc to, co chcemy, jesteśmy 
uważni na to, jak czują się przy nas inni.

Kulturę w biznesie oraz kulturę biz-
nesu należy kształtować i dążyć do jej 
wzmacniania. Tworzenie firmy, która staje 
się wzorem dla konkurencji, to cel godny 
uznania. Bycie mentorem dla innych ugrun-
towuje również pozycję wśród grona decy-
dentów oraz ludzi, którzy mają wpływ na 
kształtowanie naszej gospodarki. 

IWONA FIRMANTY
Założycielka oraz 
Dyrektor Zarządzający 
Human Skills; trener 
biznesu; konsultant 
HR; mgr psycholog; 
mgr socjolog; certy-
fikowany Coach ICC; 
certyfikowany konsul-
tant Extended DISC; 
certyfikowany konsul-
tant Insight Discovery; 
certyfikowany facyli-
tator metody POINTS 
OF YOU®; założycielka 
projektu Sukces 
Kobiety Biznesu; 
autorka książek.
Od kilkunastu lat 
prowadzi projekty 
rozwojowe, szkolenia 
oraz coachingi. Skupia 
się na przekazywaniu 
konkretnej i spraw-
dzonej wiedzy, tak aby 
klienci od razu mogli 
praktykować przeka-
zane informacje.

Im bardziej firma się rozwija, 
im bardziej chce być postrzegana 
jak marka jakościowa, zaczyna 
inwestować w wiedzę z zakresu 
budowania szeroko rozumianej 
kultury ich biznesu

„
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„Nie dogadasz się, będziesz się 
bawiła sama”

Kiedy miałam 8 lat, dla mojego rodzeństwa, 
dla moich kolegów i dla mnie podwórko 
to był prawdziwy poligon. Nie raz człowiek 
przybiegał z płaczem do mamy. Pamiętam 
jedno jej zdanie: „Nie dogadasz się, będziesz 
się bawiła sama”. Człowiek wracał do kolegów 
i uczył się dogadywać, rozpoznawać innych. 
Uczył się argumentować, przepraszać, kom-
plementować, słuchać, bronić, chodzić na 
kompromis, dzięki tym umiejętnościom nie 
był sam i miał radochę ze spędzania czasu 
razem. 

W życiu zawodowym wyćwiczone przez 
podwórko umiejętności okazały się nadal 
aktualne i przydatne, mimo że towarzystwo 
się zmieniło. 

Nie da się go zablokować?  
Nie da się wyłączyć?

W obecnych czasach wielu ośmiolatków nie 
potrzebuje innych dzieci do spędzania czasu 
wolnego. Są tylko oni i telefon, oni i sieć. 
Kiedy w sieciowej rozrywce coś pójdzie nie 
tak, po prostu się wyłączają, źle się czują – 
blokują, wychodzą bez jakichkolwiek konse-
kwencji. Kiedy taki ośmiolatek dorasta, idzie 
do pracy. Nagle okazuje się, że nie da się ludzi 
wyłączyć, zablokować, pojawia się potrzeba 
dogadania się, bo na tym polegają relacje 

z ludźmi – trzeba się po prostu dogadać. 
Kiedy ten młody człowiek nie ma narzędzi, 
nie ma umiejętności (bo wcześniej nie były 
potrzebne) wspierających go w komunikacji, 
w budowaniu relacji i podtrzymywaniu więzi, 
wtedy na pomoc przychodzi savoir-vivre. 
I nie chodzi o jakieś dworskie sztuczności, 
a o naszą autentyczność wyrażaną z klasą 
i szacunkiem. 

Savoir-vivre jest wentylem 
bezpieczeństwa

Umiejętność korzystania z savoir-vivre’u jest 
dla nas wentylem bezpieczeństwa na tę 
warstwę komunikacji, która jest niemeryto-
ryczna. My w kontakcie z drugim człowie-
kiem działamy na dwóch płaszczyznach. Na 

SZKOŁA SUKCESU

Po co nam 

  SAVOIR-VIVRE 
      w komunikacji 
      sprzedażowej?

Nasze rozumienie grzeczności wcale 
nie musi być spójne z rozumieniem 
grzeczności naszego rozmówcy, 
ale zasady savoir-vivre’u są takie 
same dla wszystkich

„
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płaszczyźnie wartości – i tutaj dajemy nasze 
przygotowanie, wiedzę, doświadczenie, nasz 
profesjonalizm. Oraz na płaszczyźnie formy, 
czyli dostosowujemy nasz język, słowa, 
zachowanie do kontekstu społecznego i kul-
turowego naszego odbiorcy, aby cały nasz 
komunikat był jak najlepiej rozumiany. 

Savoir-vivre to zbiór zachowań, które 
służą do tego, aby dwie osoby – nawet jeśli 
mówią o tym samym i się rozumieją lub nie 
– nie zrobiły sobie po prostu krzywdy, nie 
poobrażały się.

Zaproszenie na LinkedIn

Jakiś czas temu dostałam zaproszenie na Lin-
kedIn od jednej pani, która pod zdjęciem pro-
filowym miała imię i nazwisko napisane małą 
literą. Odpowiadając na to zaproszenie, napi-
sałam jej imię wielką literą, na co pani trochę 
się oburzyła. 

Wtedy grzecznie napisałam: 
„Proszę Pani, zrobiłam tak, ponieważ tego 

wymagają ode mnie ogólnie przyjęte zasady 
grzeczności, i ja rozumiem, że może Pani 
tych zasad nie uznawać, ale w ten sposób 
chciałam okazać Pani mój szacunek. Jeśli 
życzy Pani sobie, abym pisała Pani imię małą 
literą, oczywiście będę tak robiła”. 

Pani odpisała: „Aha, rozumiem. No tak, 
tak jest zgodnie z zasadami języka i kultury”. 

Mamy bardzo dobry kontakt do dziś. 

Nasze rozumienie grzeczności wcale 
nie musi być spójne z rozumieniem 
grzeczności naszego rozmówcy

Kiedy zaczynamy z kimś rozmawiać i rozpo-
znajemy naszego rozmówcę, to dostosowu-
jemy język i zachowanie do naszego odbiorcy. 
Jeśli jednak nie potrafimy kogoś takiego roz-
poznać, to zasady savoir-vivre’u pozwalają 
nam być w bezpiecznej strefie. Na pewno 
nie obrazimy kogoś takiego – i to nie w jego 
rozumieniu tego słowa, tylko w rozumieniu 
ogólnych zasad savoir-vivre’u. Bo nasze 
rozumienie grzeczności wcale nie musi być 
spójne z rozumieniem grzeczności naszego 
rozmówcy, ale zasady savoir-vivre’u są takie 
same dla wszystkich. 

Komunikacja to nie tylko przerzucanie 
się informacjami 

Doczekaliśmy najlepszych czasów, jeśli chodzi 
o dostępność produktów, usług, treści, infor-
macji. Dlatego ludzie w kontakcie z drugim 
człowiekiem szukają czegoś więcej. Szukają 
szczerego zainteresowania, akceptacji, sza-
cunku, chcą czuć się ważni, docenieni. Co 
ma wpływ na to, że ta nasza komunikacja 
jest bardziej efektywna zarówno na płasz-
czyźnie porozumienia, zrozumienia, jak i na 
płaszczyźnie budowania relacji? 

Po pierwsze, skupienie i koncentracja na 
drugiej osobie bardziej niż na sobie. Ludzie to 
zawsze czują i doceniają. Czują, czy są dla nas 
ważni, czy chcemy zbudować relację, poro-
zumieć się, czy zależy nam tylko na tym, aby 
coś uzyskać. Ludzie czują, czy są słuchani, 
czy jesteśmy zainteresowani tym, co mają do 
powiedzenia. Jeśli to czują, pojawia się z ich 
strony chęć do szczerej komunikacji, wtedy 
łatwiej przedstawić swój punkt widzenia, nie 
stosując żadnej wyuczonej taktyki, jakichś 
schematów, wykazując jedynie prawdziwe 
i szczere zainteresowanie. 

Drugim elementem jest spójność, aby 
to, co robisz, piszesz, mówisz, miało swoje 
odbicie w rzeczywistości. Czasem spoty-
kamy ludzi lub firmy operujące wielkimi 
słowami, mówiące o wielkich wartościach, 
ale jak przychodzi co do czego, to roz-
mija się to z rzeczywistością. Brak spój-
ności sprawia, że tracimy na wiarygodności, 
a wtedy trudniej o zaufanie, które jest 
podstawą budowania relacji. Jeśli chcemy 
stworzyć relację, warto postawić naprawdę, 
autentyczność i spójność, bo czas i tak to 
zweryfikuje. 

Kończąc, zostawię czytelników ze słowami 
Briana Tracy’ego: „To, co osiągamy lub czego 
nie osiągamy w naszym życiu, jest ściśle zwią-
zane z obecnością drugiego człowieka i sku-
tecznym z nim porozumiewaniem się. A na 
jakość tej komunikacji ma wpływ szacunek 
i kultura, zarówno słowa, jak i zachowania”. 

EWA BROK
Szkoleniowiec 
z zakresu savoir-
-vivre’u, kultury 
w organizacji oraz 
profesjonalnego wize-
runku. Od 17 lat łączy 
pasję do budowania 
relacji z pracą warszta-
tową oraz dydaktyczną. 
Wspiera firmy w zwięk-
szaniu ich zawo-
dowej skuteczności 
w oparciu o etykietę 
biznesową, profesjo-
nalny wizerunek oraz 
kulturalną i skuteczną 
komunikację.
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MMożna o Panu powiedzieć: człowiek 
wielu talentów. Czy któraś z profesji 
jest w tej chwili dla Pana najważniejsza, 
czy też jedna nie potrafiłaby istnieć 
bez drugiej?
Nigdy nie wierzyłem w talenty. Koncept 
magicznej siły, która miałaby predestynować 
kierunek mojego rozwoju i życia, nigdy mi nie 
pasował. Bo ja żyję w świecie paradygmatu 
bycia kowalem własnego losu. Ponadto nie 
potwierdza mi go również moje dwudziesto-
letnie doświadczenie, w którym widzę, jak 
ludzie potrafią budować się od zera do boha-
tera czy powstawać po porażkach jak Feniks 
z popiołów. Jak poprzez mądrą pracę, deter-
minację i pokonywanie różnego rodzaju prze-
ciwności są w stanie budować się pod kątem 
osobistym i zawodowym, na różnych polach.

Wybór tych trzech profesji połączony 
jest z moimi trzema kierunkami rozwoju 
naukowego i zawodowego. Jako konsultant 
mam backup z doktoratu z zarządzania, jako 
wykładowca – doktorat z pedagogiki, a psy-
cholog – doktorat z psychologii. Ponadto taka 
ścieżka kariery jest związana ze zrozumie-
niem holistyczności i wielowymiarowości 
człowieka jako organizmu, który myśli, czuje, 

działa i przetwarza informacje na wiele róż-
nych sposobów. Wiem i rozumiem, że nie da 
się zbudować sukcesu firmy – a więc dora-
dzać profesjonalistom, jak osiągać konkretne 
cele biznesowe – jeśli nie przerobi się z nimi 
konkretnych aspektów psychologicznych. 
Wystarczy, że któryś z nich ma katastrofizm 
finansowy, który wyniósł z dzieciństwa, albo 
miał ojca alkoholika, który wpłynął na znie-
kształcenie poczucia własnej wartości. Gra-
nicą naszych możliwości biznesowych jest 
rozmiar naszej świadomości i dopiero te naj-
silniejsze osobowości będą na tyle kreatywne, 
odważne, obecne, elastyczne i analityczne, by 
osiągnąć najwyższe szczyty. Mała mentalność 
oznacza mały rozmiar działań biznesowych. 
Tak samo w drugą stronę. Jeżeli ktoś nie 
będzie uwzględniał w swoim życiu aspektów 
o charakterze biznesowym, to nie zrozumie, 
że bez perswazji nie namówi skutecznie swo-
jego dziecka do odrobienia pracy domowej 
z matematyki, a dziecko będzie przyklejone 
z nosem do telefonu, bo samo sobie nie 
poradzi. Kwestia znalezienia partnera życio-
wego czy pracy opiera się w znacznej mierze 
na umiejętności komunikacji i budowania 
odpowiedniego wizerunku, bez którego dziś 

Najważniejsze  
jest to, co w środku

Wywiad z dr. Mateuszem 
Grzesiakiem, najpopularniejszym 
polskim psychologiem,  
konsultantem i wykładowcą. 

Sukcesy materialne są dla mnie 
zewnętrzną emanacją tego, 
co umiemy, w co wierzymy,  
czym się kierujemy w życiu

„
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nie istniejemy. Dlatego postanowiłem połą-
czyć te światy ze sobą, zdobyć adekwatne 
wykształcenie, wyszkolić się w tych zakre-
sach i uczyć ludzi kompleksowo – lewo- 
i prawopółkulowo, łącząc naukę z biznesem, 
psychologię z ekonomią i pedagogiką – jako 
konsultant i psycholog, w formie indywidu-
alnej i grupowej. Uważam, że te profesje nie 
powinny istnieć bez siebie nawzajem i żadna 
z nich nigdy nie była dla mnie bardziej lub 
mniej ważna. Tak samo jak nie uważam, że 
ważniejsze są nogi od rąk albo odwrotnie. Po 
prostu one nie mogą bez siebie nawzajem 
prawidłowo funkcjonować.

W większym zaś wymiarze specjali-
zuję się w umiejętnościach miękkich (tzw. 
soft skills / kompetencje społeczne) – są 
to umiejętności zarządzania myślami, emo-
cjami i zachowaniami umożliwiające osią-
ganie wyznaczonych celów w życiu zawo-
dowym i osobistym. Bazują na teoretycznej 
oraz praktycznej wiedzy pochodzącej z róż-
nych dziedzin nauki i przyjmują formę kon-
kretnych narzędzi aplikowanych w czterech 
obszarach: marketingu, samorealizacji, zarzą-
dzania i duchowości. Poniżej mój autorski 
model ich klasyfikacji, który zresztą był przed-
miotem doktoratu z pedagogiki. 

W którym momencie życia zorientował 
się Pan, że konsulting, psychologia 
i edukacja będą stanowić Pana profesję? 

Co konkretnie zafascynowało Pana 
w tych dziedzinach na tyle, by związać 
z nimi swoje całe zawodowe życie?
Uczę od mniej więcej 12 roku życia. Już wtedy, 
w szkole podstawowej, dawałem korepetycje 
i pamiętam, jak kiedyś przyszła do mnie jedna 
dziewczynka z klasy, której zacząłem tłuma-
czyć wzory z gramatyki języka niemieckiego. 
Po godzinie wspólnej nauki powiedziała mi: 
świetnie sobie z tym radzisz, powinieneś 
kiedyś być nauczycielem – i dała mi 8 zło-
tych. To były moje pierwsze zarobione na 
nauce pieniądze i ogromny, szczery komple-
ment, który dał mi poczucie, że wspaniale 
jest komuś pomagać. To jest model, który 
nie zmienił się do dziś – pomaganie, eduko-
wanie innych i zarabianie na tym pieniędzy. 
Ja od zawsze – i to jest dla mnie taka pod-
stawa – lubiłem się uczyć, a często jest tak, 
że najlepsi uczniowie zostają nauczycielami, 
dlatego że wtedy uczą się najwięcej i uczą się 
stale. Zapamiętujemy 10% tego, co przeczy-
tamy, 20% tego, co usłyszymy, ale ponad 90% 
tego, co uczymy, więc ja się permanentnie 
uczę. Mam 3 doktoraty, 2 tytuły magi-
stra, napisałem 25 książek, znam 6 języków 
obcych, ukończyłem ogromną ilość kursów 
zawodowych. Jak ktoś o mnie czasem mówi 
„wieczny student”, ja to traktuję jako kom-
plement, a nie jako etykietę dla kogoś, kto 
nie potrafi skończyć studiów. Jedne kończę, 
a zaczynam kolejne, bo uważam, że trzeba się 
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uczyć przez całe życie i w taki sposób roz-
wijać – ta koncepcja w pedagogice nazywa 
się lifelong learning. Można pomagać ludziom 
i można zarabiać na tym pieniądze, można 
uzyskać głęboki sens życia i spełnienie, pra-
cując zawodowo. Moja filozofia życiowa jest 
oparta na tym, żeby być dojrzałym, warto-
ściowym człowiekiem wspierającym ludzi, 
którzy mają określone potrzeby. Moją wizją 
jest tworzenie człowieka świadomego. Robię 
to za pomocą edukacji. Niezależnie od tego, 
czy jest to świadomość finansowa, relacyjna, 
emocjonalna, terapeutyczna, mentoringowa, 
konsultingowa, psychosomatyczna etc. Dla 
mnie są to różne obszary, w których ludzie 
mogą się uczyć, i to jest kluczowe. Uważam, 
że również moje dzieciństwo miało na to 
ogromny wpływ, dlatego że pochodzę z roz-
bitej, pod wieloma względami dysfunkcyjnej 
rodziny, w związku z czym po to, by poradzić 
sobie z własnymi traumami i trudnymi prze-
życiami, musiałem szukać różnych ścieżek 
i jedną z nich na pewno była psychologia, 
która w tym kontekście mi pomogła. 

Jest Pan najbardziej rozpoznawalną 
postacią polskiej branży szkoleniowej 
i konsultingowej. Jak się Pan czuje w roli 
lidera?
Czuję się zestresowany, ponieważ na lidera 
zawsze spadają baty w momencie, kiedy coś 
nie działa w kontekście całej branży. Wiele 
lat temu byłem jeszcze kojarzony z coachin-
giem, którym w zasadzie w całym obszarze 
mojej działalności zajmowałem się wówczas 
może w 1%, traktując go jako zestaw umiejęt-
ności, a nie zawód. I kiedy w tym sektorze, ze 
względu na bardzo niskie bariery wejścia do 
niej, pojawiał się ktoś, kto był – kolokwialnie 
mówiąc – głupcem i albo opowiadał bzdury, 
albo mieszał konsulting z coachingiem czy 
psychoterapią, robiąc z siebie pośmiewisko, 
to wcześniej czy później rykoszetem trafiało 
to we mnie. Działo się tak, bo to ja byłem 
uważany za lidera branży, choć nie miałem 
nic wspólnego z samym zdarzeniem. Ale taka 
już jest dola lidera. Ja rozumiem ten koncept, 
natomiast z całą pewnością to jest stresu-
jące. Z drugiej strony widzę plusy, bo liderzy 
najwięcej zarabiają, wyznaczają trendy, więc 
w tym aspekcie cieszę się i czuję się odpo-
wiedzialny w swojej roli. Mój pęd do zdoby-
wania kolejnych, konkretnych tytułów nauko-
wych jest związany przede wszystkim z tym, 
żeby wysoko stawiać poprzeczkę, wyzna-
czać trendy, pokazywać psychologom i tera-
peutom, że mogą zarabiać naprawdę duże 
pieniądze. Moja spółka przynosi systema-
tycznie ponad 10 milionów złotych rocznie. 
Zatem można w tej profesji również zara-
biać, tylko trzeba zainwestować w marketing 
i umiejętności miękkie, żeby wiedzieć, jak to 

robić. Po drugie, pokazuję biznesowi, że musi 
mieć holistyczne, międzynarodowe podej-
ście do tego, jak funkcjonować. Staram się 
przeprowadzić ten polski, w większości przy-
padków bardzo mały pod kątem mentalnym 
i rozmiarowym, rynek rodzinnej przedsię-
biorczości na etap sprofesjonalizowania go. 
Jestem pewien, że dzięki temu będzie on 
w stanie osiągać znacznie więcej i Polacy 
bardziej zaistnieją w świecie. 

Bycie liderem jest niezwykle zobowią-
zujące, ale osobiście nie wiążę własnego 
poczucia wartości z tytułami, które ktoś mi 
nadaje, szczególnie że one są zewnętrzne 
i wynikają z pewnych statystyk, danych finan-
sowych czy sposobów liczenia popularności. 
Rozumiem natomiast, że pełniąc taką rolę, 
przyjmuję ją ze wszystkim, z czym się wiąże, 
także wtedy, kiedy dotyka mnie osobiście. 
Mam na myśli hejt, z którym się spotykam, 
czy też walkę z własnymi słabościami, by 
popełniać mniej błędów i być mądrzejszym, 
bo reprezentuję coś więcej niż czubek wła-
snego nosa. Jest we mnie gotowość do peł-
nienia tej funkcji i traktuję to jako pewien 
rodzaj etycznego obowiązku. Ze statystyk 
wynika, że miliony ludzi czytają moje posty – 
uważam, że powinienem robić dobrą robotę, 
by pokazywać innym, jak można funkcjo-
nować w sposób etyczny i skuteczny. 

Skoro jesteśmy w temacie przywództwa. 
Jaka jest Pana zdaniem recepta na bycie 
skutecznym liderem swojej branży? I na 
czym polega nowoczesne przywództwo?
Przywództwo to bardzo szeroka dziedzina 
i jeżeli się do niej zabieramy w tym moim 
świecie biznesowo-akademickim (M. Grze-
siak wykłada psychologię przywództwa na 
Akademii WSB), traktujemy ją „bizukowo”, 
to znaczy łączymy biznes z nauką po to, by 
mieć praktyczne i rzetelne narzędzia i modele 
pozwalające być świetnym liderem. Nie chcę, 
aby ten enigmatyczny termin „leadership” był 
czymś, co rzekomo jest wrodzone albo wynika 
wyłącznie z cech osobowości. Poprzez migrację 
i łączenie różnych dziedzin oraz umiejętności, 
przede wszystkim zarządzania, psychologii, 
retoryki i pracy związanej z własną osobowo-
ścią, przywództwo jest zestawem określonych 
rodzajów taktyki strategii, modeli, które każdy 
z nas może zdobyć, nauczyć się ich i dzięki 
temu może być lepszy. Na leadership składają 
się różnego rodzaju modele. Musielibyśmy je 
najpierw dokładnie sklasyfikować i podzielić 
następnie na rozmaite dyscypliny w zakresie 
przywództwa, na których należy się skupiać. 
Przykładowo – przywództwo ze względu na 
aspekty międzynarodowe. Inaczej wygląda ono 
w Niemczech, a inaczej w Polsce. U nas trak-
tuje się je bardziej w kategoriach hierarchicz-
nych oraz romantycznych. Polski pracownik 
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mocno kieruje się emocjami i odczuwa kon-
kretną niechęć do wprowadzonych procedur. 
Z kolei niemiecki pracownik – idąc za wymia-
rami Geerta Hofstede opisującymi różnice kul-
turowe w poszczególnych nacjach – ma dużo 
mniejszy dystans do swojego szefa i jest bar-
dziej skoncentrowany na myśleniu w katego-
riach proceduralnych. Inaczej będzie wyglą-
dało przywództwo w Chinach, gdzie dominuje 
kolektywizm i najważniejsze jest to, co myśli 
grupa, bez której decyzji się nie podejmuje. 
W przeciwieństwie do Stanów Zjednoczo-
nych, które są mocno zindywidualizowane, 
gdzie każdy stara się być kowalem własnego 
losu i stawia przede wszystkim na swój, jed-
nostkowy interes. Inny model dotyczy zarzą-
dzania w wydaniu płciowym, czyli kobiecym 
i męskim. To pierwsze bardziej oparte jest na 
relacjach, emocjach, na inkluzji, czyli włączaniu 
wszystkich pracowników, wspólnym decydo-
waniu i bliskości, która prowadzi do osiągania 
wyników jako efektu ubocznego. Z kolei w tra-
dycyjnie rozumianym przywództwie męskim 
mamy do czynienia z nastawieniem na cel, 
mocniejszą rywalizacją, większym egocen-
tryzmem i indywidualizmem. Badania poka-
zują, że zarządy, które są zbalansowane pod 
kątem tych dwóch energii – męskiej i żeń-
skiej, bo nie mówimy tu o płci biologicznej, 
tylko o osobowości i stylu komunikacji, mają 
najlepsze wyniki finansowe. To przenikanie 
się aspektów męskich i kobiecych pomiędzy 
różnymi sektorami czy to przywództwa, czy 
nauki jest bardzo charakterystyczne. Na przy-
kład w tzw. branżach STEM-owych, czyli doty-
czących nauki i technologii, ciągle dominują 
mężczyźni, ale dla odmiany w branży moto-
ryzacyjnej w 70% decyzje zakupowe podej-
mują kobiety. A kto by o tym pomyślał, skoro 
powierzchnie uważa się, że jest to branża 
„zarezerwowana” dla mężczyzn. W związku 
z tym, gdy patrzymy na aspekt nowocze-
snego przywództwa, to na pewno nowoczesne 
jest naukowe, a nienowoczesne jest przypad-
kowe. Takie na przykład charakteryzuje polskie 
MŚP (małe i średnie przedsiębiorstwa). Więk-
szość przedsiębiorców, zatrudniających prze-
cież statystycznie 4 osoby, to malutkie firmy 
rodzinne, w których przywódcą jest ojciec, ale 
nie dlatego, że ma kompetencje, tylko dla-
tego, że jest najstarszy i to on otworzył firmę. 
Zatrudnia szwagra, ponieważ uważa, że jest on 
najbardziej lojalny. Ale niekoniecznie na sta-
nowisku, na którym on się może odnaleźć czy 
być kompetentnym. 

Nauka jest kluczem, by wiedzieć, w jaki 
sposób przewodzić czy wybrać styl przy-
wództwa charyzmatycznego, który odpo-
wiednią retoryką porywa pracowników w kie-
runku wizji lidera, czy biurokratycznego, bez 
którego nie działałyby szpitale czy fabryki, 
gdzie kluczowe jest bezpieczeństwo, a może 

pójść bardziej w kierunku władczym – dla 
pracownika przyzwyczajonego do hierar-
chiczności i pionowego modelu zarządzania. 
A może w kierunku demokratycznym, który 
charakteryzuje zupełnie innego rodzaju men-
talność pracownika? To wszystko jest do 
zanalizowania, a żeby to zrobić, trzeba mieć 
wiedzę na temat przywództwa, dodając do 
tego nowoczesną psychologię, perswazję 
i komunikację. Lider będzie musiał przeko-
nywać, więc musi mieć wiedzę odnośnie do 
psychologii wywierania wpływu. Jest to temat 
jednego ze szkoleń, któremu poświęcam czas 
na najważniejszym moim programie szko-
leniowym, czyli MBA dla przedsiębiorców 
i kadry zarządzającej. Warto się więc przede 
wszystkim uczyć, by być liderem w branży, 
szczególnie że konkurencja może nie mieć 
odpowiedniej wiedzy. 

Zarządzanie i marketing to są absolutnie 
dwa filary robienia biznesu. Ten pierwszy 
powie nam, jak planować, weryfikować, moty-
wować i przewodzić. A ten drugi da możliwość 
takiego komunikowania się z rynkiem, by 
poprzez stworzenie określonego rodzaju pro-
duktów dawać propozycję wartości realizu-
jącą potrzeby, rozwiązującą problemy i urze-
czywistniającą cele grup docelowych, które 
w odpowiedni sposób posegmentujemy, 
sprofilujemy i zaadresujemy na rynku. Jeśli 
ktoś się tych zasad nie nauczy, to poniesie 
porażkę, co pokazują statystyki. W Polsce 
ze 100 nowo powstałych firm w ciągu roku 
przetrwają co najwyżej trzy. Przedsiębiorcy 
odnoszący sukces są więc rzadkością, a ten, 
który jest liderem rynku, odniesie sukces. Dla-
tego trzeba się uczyć. Jako wykładowca na 
moim kursie MBA potrzebuję półtora roku, 
żeby nauczyć najważniejszych aspektów 
zarzadzania, zatrudniania, komunikowania, 
perswadowania, sprzedawania, budowania 
marki etc. To pozwala sprofesjonalizować 
działalność i przejść z ciułacza i małej firemki 
na naprawdę zyskowne przedsiębiorstwo. 

Szkoli Pan nie tylko ludzi biznesu, 
zarządy firm, ale także osoby ze świata 
show-biznesu czy sportu. Pana klientami 
są ludzie z całego świata. Z kim lubi Pan 
pracować najbardziej? Jest taki profil 
klienta?
Nie dotyczy to klienta jako takiego, dla-
tego że satysfakcja z pracy dla kogoś, dla 
kogo nauczanie jest sensem życia – czyli dla 
mnie – jest taka sama w każdym przypadku, 
ponieważ daje takie samo szczęście. Tak jest, 
gdy pracuję z małym dzieckiem, które boi 
się występować przed klasą i odpowiadać 
nauczycielowi – a po jakimś czasie naszej 
wspólnej pracy jest ono w stanie wystąpić 
przed innymi dziećmi i sobie poradzić, 
i ze łzami w oczach rzuca mi się na szyję, 
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dziękując. Albo z byłą gospodynią domową, 
która decyduje się otworzyć własny biznes, 
otwiera sklep, zaczyna zarabiać i jest szczę-
śliwa oraz niezależna. Czy też z miliarderem 
z pierwszej setki najbogatszych, który chce 
poszerzyć rynek i wyjść za granicę albo robi 
sukcesję, która jest bardzo ciężkim w Polsce 
orzechem do zgryzienia, szczególnie biorąc 
pod uwagę relacje dzieci–rodzice. I on jest 
zadowolony, że może wreszcie przejść na 
zasłużoną emeryturę – satysfakcja dla mnie 
jest taka sama. 

Po 20 latach pracy i dojrzałości, którą 
zyskałem pod kątem kompetencyjnym 
i osobowościowym, gdy przychodzi do mnie 
osoba, która jest superznana, to nie robi to już 
na mnie wrażenia. Kiedyś robiło – pewnie ze 
względu na braki związane z poczuciem wła-
snej wartości. Teraz, po pierwsze, już się przy-
zwyczaiłem, że przychodzą do mnie ludzie 
z pierwszych stron gazet, a po drugie, wiem 
już, że wszyscy jesteśmy absolutnie tacy sami, 
że nie różnimy się od siebie pod wieloma 
aspektami. Każdy chce być kochany, każdy 
chce się rozwijać, być mądrzejszy, każdy 
chce osiągać sukcesy, cele, zarabiać, czuć 
bezpieczeństwo. 

Uwielbiam pracować w środowisku 
międzynarodowym. Połowę swojego życia 
spędziłem za granicą. Byłem rezydentem  
w Meksyku, USA, wykładałem tez w Chi-
nach, Brazylli, Wielkiej Brytanii, Niemczech, 
Zjednoczonych Emiratach Arabskich – bo 
mnie zawsze interesowała heterogeniczność, 

wielowymiarowość. Dzięki temu mogłem 
się wiele nauczyć – wziąć trochę życzli-
wości i otwartości od Meksykanów, proce-
duralności od Niemców, radzenia sobie od 
Polaków, dumy od Anglików, pewności siebie 
od Amerykanów etc. Dzięki temu mogę się 
czuć obywatelem świata.

Które z tematów, jakie porusza 
Pan podczas swoich wykładów 
i szkoleń, cieszą się największym 
zainteresowaniem? Prowadzi Pan 
jeden z najpopularniejszych w kraju 
programów MBA. 
Tak, zdecydowanie najpopularniejszy jest 
wspomniany właśnie półtoraroczny pro-
gram MBA, bo tematy, które wchodzą w jego 
skład, dotyczą prowadzenia biznesu od A do 
Z. Składa się na niego 9 trzydniowych szkoleń, 
wśród których jest, po pierwsze, zarządzanie 
– to jest nauka planowania, organizowania, 
weryfikowania i motywowania pracowników, 
oraz modele biznesowe, jakie należy wybrać, 
chcąc poukładać firmę od środka. Następnie 
przywództwo, które jest nauką, sztuką 
i zestawem kompetencji, służących do takiego 
komunikowania przekazu do grupy, żeby ona 
podążała za liderem. Marketing, kolejne szko-
lenie wchodzące w zakres studiów MBA, też 
od zawsze cieszył się powodzeniem. Traktuje 
między innymi o tym, w jaki sposób stwo-
rzyć portfolio produktowe, jak określić cenę, 
jak zbudować markę i za pomocą odpo-
wiedniej narracji komunikować ją do rynku. 
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Ogromne zainteresowanie wzbudzają także 
kursy sprzedażowe, bo przynoszą najszybsze 
rezultaty finansowe. Jest to wciąż jedna z naj-
bardziej poszukiwanych umiejętności na rynku 
pracy na całym świecie. Mam swoje autor-
skie modele w tej dziedzinie, np. dużo praco-
wałem z firmami z Volskwagen Group, two-
rząc między innymi autorskie, certyfikowane 
programy szkoleniowe dla Audi czy innych 
brandów. Kolejny temat MBA to zatrudnianie 
i zwalnianie pracowników. Istnieją wyliczenia 
pokazujące, że błędne zatrudnienie pracow-
nika to jest 35 tys. straty! Oczywiście jeśli jest 
to pracownik wyższego szczebla, te straty 
mogą być jeszcze wyższe. Dlatego tak ważne 
jest właściwe zatrudnianie ludzi. Trzeba umieć 
przeprowadzać testy zarówno behawioralne, 
jak i osobowościowe. Musimy pamiętać 
o tym, że blisko 30% Polaków ma jakieś zabu-
rzenie. Jeśli ktoś tego nie wie, może zatrudnić 
menadżera, który jest narcyzem, który może 
zniszczyć organizację od środka. Trzeba też 
wiedzieć, w jaki sposób budować ścieżkę 
kariery, by stworzyć naprawdę mocny zespół. 
Szczególnie w dzisiejszych czasach, kiedy 
zarządzamy i pracujemy zdalnie. Perswazja 
jako temat poszukiwany przez przedsię-
biorców jest rewelacyjna. To temat, na którym 
pokazuję od początku do końca, jak przeko-
nywać siebie, pracownika czy klienta, a nawet 
członków rodziny. Szkolenie to ma ogromny 
zwrot z inwestycji. Mam też public speaking, 
cieszący się niesłabnącą popularnością. Do 
tego jeszcze rachunkowość – pod kątem 

zarządzania. Uczę, jak analizować sektor, żeby 
wiedzieć, czy jest on atrakcyjny, czy nie, jak 
wyliczać cenę, zarządzać budżetem, oszczę-
dzać pieniądze etc. Oczywiście ważne są także 
wszystkie aspekty związane z psychologią – 
psychologia osiągnięć, budowanie relacji, 
budowanie marki osobistej. To są wszystko 
niezwykle popularne tematy i od lat cieszą się 
niesłabnącym powodzeniem wśród przedsię-
biorców, freelancerów i kadry zarządzającej. 

Z perspektywy czasu co jest w Pana życiu 
największym sukcesem?
Patrząc przez pryzmat 20 lat pracy zawo-
dowej, widzę różnicę w tym, co traktuję jako 
największy dla mnie sukces w sferze osobi-
stej, a największy w kontekście pracy. Powie-
działbym, że te rzeczy, które są dla mnie 
istotne i kluczowe, niekoniecznie są atrak-
cyjne z punktu widzenia marketingowego. To 
dwa różne światy. Jeden to świat, w którym 
potrzebujemy zewnętrznej marki. To wtedy, 
kiedy ktoś jest – mówiąc kolokwialnie – 
piękny, młody i bogaty, osiąga sukces za suk-
cesem, ma sławę, pieniądze, rodzinę. Jednym 
słowem: wygrał w życiu. A przynajmniej tak 
to widzimy. Tymczasem moje obserwacje 
mówią, że wcale nie musi być tak, że ktoś, 
kto ma to wszystko, jest szczęśliwy. Dlatego 
ja patrzę na aspekty, które dotyczą mojego 
największego sukcesu poprzez pryzmat tego, 
jak bardzo intensywne uczucia się we mnie 
budzą, kiedy o nich myślę. Z tego powodu 
uważam, że największym moim sukcesem 
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jest to, że byłem w stanie, przechodząc przez 
lata często katorżniczej terapii i trudnych 
emocjonalnie momentów, pozbyć się traum, 
które zostały mi zaaplikowane w dzieciń-
stwie. Kosztowało mnie to najwięcej wysiłku. 
I patrzę z podziwem na tę część mnie, która 
pokonała te ograniczenia. Drugim aspektem 
jest to, że poświęciłem ogromną część mojego 
życia – niemal 30 lat – na to, żeby w okre-
ślony sposób radzić sobie ze swoimi proble-
mami. Pochodząc z takiej, a nie innej rodziny, 
równie dobrze mógłbym skończyć jako alko-
holik, narkoman albo z inną dysfunkcją. Ale 
ja wybrałem inny model kompensacji. Kom-
pensacja oznacza podejmowanie działań 
rzekomo uzupełniających nasze braki. Może 
być albo dysfunkcyjna, albo zdrowa. Moja 
polegała na tym, że szukałem siebie, będąc 
najlepszym uczniem w szkole, a później, 
w dorosłym życiu – w osiąganiu wyjątko-
wych efektów. Dzięki temu, że postanowiłem 
się chronić przed uczuciami deprywacji i róż-
nymi deficytami z dzieciństwa, zbudowałem 
silną część psychiki, która doprowadziła mnie 
do bycia proaktywnym człowiekiem suk-
cesu. I dzięki tej mojej kompensacji mogę 
powiedzieć, że jestem dziś bogatym człowie-
kiem, mam wspaniałą rodzinę, trzy dokto-
raty, świetną firmę etc. Trzeci sukces dotyczy 
tego, że mimo trudności związanych z róż-
nicami kulturowymi udało mi się zbudować 
świadomy związek z moją meksykańską żoną, 
Ilianą. Gdy się spotkaliśmy, nikt z nas nie pla-
nował, że będziemy razem, a patrząc na to, 
jak wiele było przeciwności po drodze, a my 
wciąż jesteśmy kochającą się parą – to też 
mogę uznać za sukces. No i oczywiście mamy 
owoc naszej miłości, córkę Adrianę. 

Sukcesy materialne są dla mnie zewnętrzną 
emanacją tego, co umiemy, w co wierzymy, 
czym się kierujemy w życiu. Najważniejsze 
jest to, co w środku. Są też oczywiście rzeczy, 
z których jestem szczególnie dumny w życiu 
– wyszedłem cało z porwania w Brazylii, 
zostałem odznaczony medalami narodowymi 
przez Prezydenta RP i Komisję Edukacji Naro-
dowej za zasługi dla nauki, wystąpiłem wielo-
krotnie obok najlepszych mówców na świecie, 
byłem cytowany w wielu mediach na całym 
świecie, m.in. u Oprah Winfrey w USA, schu-
dłem 30 kilogramów i zdobyłem, po wielu 
latach ciężkiego treningu, purpurowy pas 
w brazylijskim ju-jitsu. 

Kiedy po pełnym aktywności i wytężonej 
pracy dniu wie Pan, że to był dobry 
dzień? 
Jeżeli byłem obecny, skupiony, kochający 
w stosunku do moich bliskich i do klientów, 
jeśli im pomogłem, a także zrobiłem coś dla 
siebie, np. trening, to wtedy wiem, że to był 
dobry dzień. 

Po godzinach działań nad rozwojem 
osobistym innych pochłania Pana 
życie rodzinne oraz sporty walki, 
dokładnie brazylijskie ju-jitsu. Może 
Pan powiedzieć coś więcej o swoich 
pozazawodowych pasjach?
Uwielbiam się uczyć. Interesuje mnie wła-
ściwie wszystko. Jestem podekscytowany 
zarówno wtedy, kiedy pomagam córce 
w odrabianiu lekcji z fizyki, jak i poznając 
głębię i filozofię Fryderyka Nietzschego, 
zastanawiając się nad istotnością nihilizmu 
w moim życiu. Mnie interesuje wiedza na 
temat każdego aspektu ludzkiego życia. Taka 
filozofia jest związana z erudycją. Widzę, że 
tak naprawdę nie wyszedłem nigdy z liceum 
w takim znaczeniu, że chciałem mieć jak naj-
szerszą wiedzę na temat wszystkiego i cały 
czas ją zdobywać. Ja permanentnie coś 
czytam, czegoś się uczę, poznaję nowe wyniki 
badań, czy to psychologicznych, czy dotyczą-
cych konsultingu, polityki, ekologii, techno-
logii, etyki, prawa i wielu innych. Poza tym 
moją pasją zawsze były podróże, co wiązało 
się z chęcią poznania stylu życia innych nacji, 
immersji w to, w jaki sposób one funkcjo-
nują, co mówią, jedzą, jak się zachowują, jakie 
mają style poznawcze, style komunikacji, jak 
zarabiają pieniądze. Byłem w ponad 130 kra-
jach i zawsze mnie to bardzo pasjonowało. 
No i oczywiście jest też brazylijskie ju-jitsu. 
Ćwiczę je 5 razy w tygodniu. To wyjątkowo 
inteligentny sport, rozwija mnie holistycznie. 
Dyscyplina ta wymaga strategii i technicz-
nego podejścia. Jest wyzwaniem dla ciała 
i umysłu, uczy pokory. Jest wspaniała i zamie-
rzam ją uprawiać do końca życia.

Jakie ciekawe zawodowe wyzwania 
stawia Pan przed sobą w najbliższym 
czasie?
Robię projekty w różnych sektorach, teraz ze 
szczególną uwagą na rynkach stomatologii 
i OZE. Na pewno wrócę do podróży, kiedy to 
tylko będzie możliwe i ponownie odwiedzę 
Chiny, Stany i Brazylię. Również biznesowo 
będę podróżować, bo zamierzam znowu mię-
dzynarodowo szkolić. Planuję napisać książkę 
dotyczącą polskich rodziców i polskich dzieci 
z mojego pokolenia. Powstanie ona na pod-
stawie badań analizujących to, jakiego rodzaju 
nieświadome wzorce zaczerpnęliśmy z prze-
szłości. Zbieram cały czas dorobek habili-
tacyjny. Będę się też zbliżał do organizacji 
pozarządowych i rozszerzał działalność o cha-
rakterze międzynarodowym, żeby móc reali-
zować swoje potrzeby i rozwijać swoje skrzydła. 

Dziękuję za rozmowę i życzę dalszych 
sukcesów.

Justyna Nakonieczna

LUDZIE BIZNESU

Ze statystyk wynika, 
że miliony ludzi 
czytają moje 
posty – uważam, 
że powinienem 
robić dobrą robotę, 
by pokazywać 
innym, jak można 
funkcjonować 
w sposób etyczny 
i skuteczny

„
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Każde moje MARZENIE 

     ZAMIENIAM W CEL 
 z datą realizacji, planem  
i wiarą we własne siły

KKasiu, jesteś laureatką wielu 
ogólnopolskich prestiżowych wyróżnień. 
Czym jest dla Ciebie statuetka 
Businesswoman Awards, którą odebrałaś 
w tym roku?
Tak, zgadza się, w swojej branży, czyli branży 
beauty, wielokrotnie nagradzano mnie za 
osiągniecia i efekty terapeutyczne mojej 
pracy jako kosmetologa. Jednak to pierwsza 
nagroda dla mnie jako kobiety przedsiębior-
czej. Ta statuetka jest szczególnie ważna, 
zwłaszcza w tak trudnych czasach pan-
demii, gdyż ukazuje nie tylko mnie samej 
moją ogromną siłę, determinację i walecz-
ność. Codziennie rano, gdy na nią spoglądam, 
powtarzam sobie, że nie ma dla mnie prze-
szkód nie do pokonania.

Śledząc Twoje social media, przychodzi 
mi na myśl tylko jedno stwierdzenie – 
jesteś szczęśliwa. Jaka jest Twoja recepta 
na szczęście?
Dziękuję bardzo, miło mi, że tak twierdzisz 
i obserwujesz mój profil. Moje szczęście 

i recepta na nie, hmmm… Po pierwsze, wiem, 
że każdy z nas ma inną definicję szczęścia 
i nie ma jednego magicznego sposobu na 
jego osiągnięcie. Poczucie szczęścia osiągam, 
gdy spełniam swoje marzenia, a konkretnie 
wyznaję zasadę, że „każde moje marzenie 
zamieniam w cel z datą realizacji, planem 
i wiarą we własne siły”.

Jako była zawodniczka jeździectwa wiem, 
że każde podium jest możliwe do osiągnięcia, 
tylko należy pamiętać, że zarówno w sporcie, 
jak i w życiu będzie radość, pot, łzy i bezrad-
ność, a dopiero na końcu tej ciężkiej drogi – 
uczucie szczęścia i radości.

Jakie były Twoje początki w branży 
beauty?
Początki były zwariowane, jak chyba całe 
moje życie, he, he, he. 

Już w trakcie studiów podejmowałam 
pracę dorywczą w gabinetach, aby nabrać 
jak największą ilość doświadczenia. Mimo 
że w międzyczasie miałam studia dzienne 
i inną stałą pracę, w roli trenera jeździectwa, 

Rozmowa z Katarzyną Kamolą, 
założycielką marki  
Klinika Kosmetologii K3
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próbowałam ułożyć grafik idealny. Jak można 
się domyślić, doba zawsze była za krótka. Po 
studiach rzuciłam się na „głęboką wodę” 
i z pomocą dwóch fantastycznych koleżanek 
otworzyłam swój pierwszy mały gabinecik 
w Katowicach. I tak po 7 latach mój „mały 
gabinecik” to 3 firmy i prawie 500 metrów 
kwadratowych do sprzątania. 

Kiedy zdałaś sobie sprawę ze swojej 
pozycji na rynku beauty? Jak to jest być 
inspiracją dla innych?
Takim momentem przełomowym było zapro-
szenie mnie na największy Kongres Kosme-
tologii w kraju w roli prelegenta. To było dla 
mnie ogromne wyróżnienie, tym bardziej że 
cztery lata wcześniej jako studentka byłam 
tylko uczestniczką tego kongresu i z fascy-
nacją słuchałam wykładów najlepszych 
w tej branży. 

Muszę przyznać, że bycie inspiracją dla 
mnie wiąże się z dużą odpowiedzialnością. 
Jestem świadoma moich słów i rad, jakie 
przekazuję swoim kursantkom i koleżankom 
w branży. Wiem, że moje wskazówki mogą 
zmienić wiele, i często tak właśnie się dzieje… 

Jesteś założycielką marki Klinika 
Kosmetologii K3. Co wyróżnia, poza 
wspaniałą właścicielką, Klinikę na rynku?
Po pierwsze, to miejsce nie tylko dla kobiet. 
To miejsce dla każdego i w każdym wieku. 
Stworzyłam tę klinikę jako centrum spe-
cjalistyczne. Każda z nas jest tu ekspertem 
w swojej dziedzinie. To miejsce, gdzie pra-
cujemy jako np. trycholog, podolog, linergista. 
To pozwala nam na ogromny rozwój i wyko-
rzystywanie naszych osobistych potencjałów. 
Nie pracujemy schematami, a terapie zabie-
gowe są dobierane indywidualnie dla każ-
dego klienta. 

Z jakimi problemami spotykasz się dziś 
najczęściej, prowadząc biznes?
Niestety największe problemy to częste 
i szybkie zmiany w kosztach prowadzenia 
działalności, a także coraz mniejsza ilość 
chętnych młodych kosmetologów do pracy. 
Jednak uważam, że problemy pojawiają się 
po to, aby uświadamiać nas samych, na ile 
nas stać.

Jakie miałabyś wskazówki dla tych 
wszystkich, którym marzy się otwarcie 
własnego biznesu?
Mam dwie wskazówki:
– pamiętaj – jedna, dwie, a nawet trzy porażki 

nie oznaczają, że nie osiągniesz sukcesu; na 
szczyt docierają najwytrwalsi; 

– ufaj sobie i swojej intuicji, nikt nie przeżyje 
życia za Ciebie. 

Jak oceniasz branżę beauty dziś i 3–5 lat 
temu? Gdzie widzisz siebie za 5 lat?
Branża beauty to obecnie jedna z najpręż-
niej rozwijających się dziedzin na rynku 
światowym. Polska bardzo wysoko pla-
suje się zarówno w produkcji kosmetyków, 
jak i technologii. Nasi kosmetolodzy coraz 
częściej decydują się na specjalistyczny 
profil swojej pracy, co ukazuje nasz rozwój 
i świadomość. 

Co do moich planów zawodowych, to 
zawsze tworzę sobie plan na 3, 5, 10 lat. Tak 
więc za 5 lat widzę siebie jako właścicielkę 
kilkunastu klinik kosmetologicznych w kraju 
oraz kilku centrów szkoleniowych. A poza tym 
jako nadal uśmiechniętą blondynkę 

Czujesz się spełnioną kobietą sukcesu?
Tak, czuję się spełnioną kobietą sukcesu, 
jednak apetyt rośnie w miarę jedzenia i już 
mam plany oraz realizuję kolejne projekty 
w moim życiu zawodowym. 

Dziękuję za rozmowę i życzę dalszych 
sukcesów.

Marcin Andrzejewski 

Każdy z nas ma 
inną definicję 
szczęścia i nie 
ma jednego 
magicznego 
sposobu na jego 
osiągnięcie

„
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KRÓLOWA 
rynku nieruchomości 

JJak znalazłaś się w męskim świecie 
nieruchomości?
Nikt mnie do tego świata nie zapraszał… 
Postanowiłam sama do niego wejść i znala-
złam tam swoje miejsce. Jestem inwestorką, 
jestem fliperką, jestem wolna finansowo 
dzięki inwestowaniu w nieruchomości na 
wynajem. Znalazłam w tym męskim świecie 
swoje miejsce i czuję się w nim jak ryba 
w wodzie. Zawsze będę to powtarzać. Świat 
nie dzieli się na męski i na damski. Trzeba 
współpracować. To jest najbardziej efektywne 
i opłacalne. Trzeba lubić to, co się robi. Należy 
też być dobrym w tym, co się robi, a nie jest 
to kwestia płci. Dla mnie praca z nierucho-
mościami przynosi ogromną satysfakcję. 
I muszę powiedzieć, że w długim okresie jest 
ona równie ważna jak pieniądze. W kierunku 
nieruchomości pchnęła mnie tak naprawdę 
pasja. Jestem w tym świecie z miłości do nie-
ruchomości. One są plastyczne i mają wiele 
do zaoferowania. Nieruchomości to ludzie 
i relacje. W tym męskim świecie to, że jestem 
kobietą, daje mi wielki atut. Na tę pozycję 
jednak zapracowałam. To nie wydarzyło się 
przez przypadek. 

Czym jest flipowanie?
Dzisiaj to słowo jest bardzo modne i popularne. 
Jak ja zaczynałam flipować, to nikt tak o tym 
nie mówił. To było niedawno, ale ten rynek 
szybko się zmienia. Flipowanie to nic innego 
jak kupowanie mieszkań poniżej wartości ryn-
kowej – tak zwanych „okazji”, remontowanie 
i sprzedawanie ich jako gotowego produktu. 
To jest podnoszenie wartości poprzez remont, 
home staging, zmiany funkcjonalne mieszkań. 
To jest też przygotowywanie i wyprowadzanie 
trudnych spraw – czasami zadłużeń, konfliktów 
rodzinnych i rozwodowych. 

Ja kocham urządzać wnętrza! Czasami 
lubię mówić nawet, że urządzam ludziom 
życie. Wszyscy są zabiegani, mają swoje 
obowiązki, zadania, zarabiają zupełnie gdzie 
indziej, są z innych miast, a nawet często 
państw. A ja jestem dla nich rozwiązaniem! 
Flipowanie to usługa, to generowanie nowego 
produktu, to szereg czynności, za które pobie-
ramy wynagrodzenie.

Czy czujesz się wolna finansowo?
Tak, czuję się wolna finansowo. Wol-
ność finansowa nie ma nic wspólnego 

Beata Namiotko – trener i mówca 
motywacyjny, ekspert inwestowania 
w nieruchomości i house flipping
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z bogactwem. To jest stan, kiedy pasywny 
przychód jest w stanie pokryć nasze koszty 
utrzymania. Nie osiągną go nigdy osoby, 
które nie wyznaczyły sobie standardu życia, 
który ich satysfakcjonuje. Jeżeli nieustannie 
podnosimy swoje potrzeby, to żadne pie-
niądze z pasywnych źródeł tego nie pokryją. 
To też jest stan umysłu. Nie można być 
zazdrosnym i porównywać się do innych. 
Ludzie czasami mają ogromne posiadłości, 
majątki, szereg aktywów, które raczej ich 
ograniczają, niż uwalniają. Ja czuję się wolna 
finansowo, bo nie mam marzeń, których nie 
da się zrealizować. Chcę żyć prosto, nor-
malnie pracuję, podróżuję, spędzam czas 
z rodziną i cieszą mnie małe rzeczy. Nie pod-
noszę ciągle swojego standardu życia, bo nie 
marzę o dużych willach i coraz nowszych 
samochodach, coraz to droższych rzeczach. 
Nie robią na mnie wrażenia markowe pro-
dukty. Dla mnie ważna jest jakość i wygoda. 
Jestem po prostu sobą. Żyję na określonym 
poziomie od wielu lat. Żeby czuć się szczę-
śliwym i spełnionym człowiekiem, nie muszę 
wydawać ogromnych sum – i wszystkich do 
tego zachęcam. 

Jak widzisz rynek nieruchomości 
w Polsce za 5–10 lat?
Za 10 lat będzie dwa razy drożej. Rynek nieru-
chomości kieruje się swoimi prawami. Ziemi 
nie przybywa, ludzie się bogacą, wymagania 
rosną, jest coraz więcej pojedynczych gospo-
darstw domowych, duża migracja, a co za 
tym idzie, zapotrzebowanie na mieszkania 
na wynajem. Rosną też ceny robocizny – 
już nic nie wybudujemy w kosztach sprzed 
5 lat. Jest wiele aspektów, które kształtują 
ten rynek, natomiast jego stabilność polega 
na tym, że nieruchomości są po prostu nie-
ruchome, mało płynne, nie można szybko 
podejmować decyzji o sprzedaży czy zakupie, 
bo to zawsze wiąże się z dużą organizacją 
i kosztami. Poza tym nieruchomości są wie-
lozadaniowe – w nich się mieszka, pracuje, 
w nich się robi zakupy, wypoczywa. 

Wszyscy obecnie mówią o tym, że 
mieszkania są tak strasznie drogie, że za 
chwilę bańka pęknie. Jak Ty to widzisz?
Wszyscy mówią o tym, że mieszkania są 
bardzo drogie, że to bańka, która za chwilę 
pęknie. Słyszę to nieustannie od 10 lat. Przez 
wiele lat na rynku była stabilizacja, teraz tak 
naprawdę ceny idą w górę, bo byliśmy nie-
doszacowani w stosunku do Europy. Nieru-
chomości same sobie poradzą, najgorsze są 
czynniki zewnętrze, jak np. covid, który spo-
wodował gigantyczny popyt na rynku nie-
ruchomości, bo ludzie uciekają od gotówki, 
bo jest inflacja, bo właściwie sprzedaje się 
wszystko. Rynek nieruchomości jest z jednej 

strony bardzo prosty, a z drugiej skompliko-
wany. Jego prostota polega na tym, że inwe-
stujemy w długim terminie, że w tych nie-
ruchomościach mieszkamy, bo nie mamy 
innego wyjścia, że je wynajmujemy, bo taki 
mamy plan. Natomiast jeżeli przyjdzie głęboki 
kryzys, brak pracy bądź inne czynniki, jeżeli 
ludzie i całe społeczeństwo nie będą zmu-
szeni do tego, żeby pozbywać się nierucho-
mości, schodzić ze standardu życia, do któ-
rego przywykli – to ceny się utrzymają. Jeśli 
jakiś czynnik zewnętrzny gwałtownie sprawi, 
że znajdziemy się w trudnej sytuacji albo 

zostaniemy pozbawieni możliwości zarobku 
w innych dziedzinach, to wtedy zacznie się 
wyprzedaż, która może spowodować obniżkę 
cen. Natomiast żeby to się zdarzyło, musi być 
skala tego zjawiska. Moim zdaniem nierucho-
mości jeszcze pójdą odrobinę w górę, potem 
ceny powinny się stabilizować i zatrzymać 
na jednym poziomie, bo tak działa rynek, bo 
takie są prawa ekonomii. To by było zdrowe 
i bezpieczne ochłodzenie koniunktury. Jak 
słyszę o bańce, to się nie martwię, bo słyszę 
o tym już od wielu lat. Boję się tylko niepo-
koju na świecie, dziwnych decyzji politycz-
nych, pandemii – to one mają wpływ i nie 
są mierzalne ani wyliczalne.

Jaki wpływ na rynek może mieć 
wprowadzenie podatku katastralnego?
Podatki zawsze biją w ostatecznego kon-
sumenta, chociaż nikt tak nie myśli, 
a powszechna wiedza jest taka, że uderzają 
w tych najbogatszych. Wszystko w gospo-
darce i ekonomii, w prowadzeniu biznesu 
musi się opłacać, więc podatek katastralny 
będzie uderzał w konsumenta, w tego, który 
wynajmuje, bo przecież ludzie muszą gdzieś 
mieszkać. Podróże i migracja wymagają od 
rynku produktów na wynajem. Nie wszyscy 
też chcą kupować mieszkanie i wiązać się 
z kredytem na wiele lat. Jeżeli wprowa-
dzimy zwolnienie z podatku katastralnego 
do jednej nieruchomości, to posiadanie 
drugiej, tej, którą wynajmujemy, obciąży 
najemcę. Zd
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Flipowanie to nic innego 
jak kupowanie mieszkań 
poniżej wartości rynkowej 
– tak zwanych „okazji”, 
remontowanie i sprzedawanie 
ich jako gotowego produktu
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Rynek jest pełen modeli biznesowych, 
jak i doradców inwestycyjnych na rynku 
nieruchomości. Czego i kogo należy się 
wystrzegać?
Powiem wprost, należy się wystrzegać głu-
poty, doradców, którzy sami nic nie zrobili, 
a doradzają innym, modeli, które dla nas 
są nieodpowiednie, modeli, które zabierają 
nam spokój oraz mają negatywny wpływ na 
nasze życie rodzinne i ogólnie są trudne albo 
wręcz niemożliwe do zrealizowania. Inwesto-
wanie w nieruchomości to raczej maraton, 
a nie sprint, to jest długi dystans, to kon-
sekwencja, wiedza, zbieranie doświadczenia. 
Należy zdobyć odpowiednią wiedzę i dopiero 
później w oparciu o swoją sytuację stwo-
rzyć własny model i konsekwentnie go reali-
zować. Czasy się zmieniają, otoczenie się 
zmienia i długoterminowe cele muszą pod-
legać korekcie. Zawsze w modelu patrzymy 
na to, kto go tworzy, ile osób dzięki temu 
modelowi zrealizowało cele w nim zawarte 
– to jest najważniejsze. Żeby to było możliwe 
do zrealizowania w czasie, który nam odpo-
wiada, i z finansami, którymi dysponujemy 

lub możemy dysponować. Nie wszystko jest 
dobre dla wszystkich. Z poświęcenia, z prze-
pracowania nic nie wynika – przed tym prze-
strzegam najbardziej.

Czy wsparcie rodziny jest istotnym 
elementem odniesienia sukcesu 
w biznesie?
Dla mnie rodzina to fundament, podstawa 
do odnoszenia sukcesów i do wspaniałego 
życia. Ja mam rodzinę i w niej się realizuję. 
Mój mąż i syn są dla mnie wsparciem, są 
zawsze pierwsi, jak jest radość i sukces, ale 
też jak są trudne dni, a takich w biznesie jest 
naprawdę dużo. 

Jaką masz radę dla innych kobiet, 
które chcą zająć się inwestycją 
w nieruchomości?
Kobiet inwestujących w nieruchomości jest 
mało – za mało. To jest męski świat, więc 
pierwszą radę, którą dam, to – bądźcie trochę 
jak mężczyźni! Ja taka jestem, męska i decy-
zyjna, tylko że w damskim opakowaniu. Widzę, 
jak myślą kobiety, są trochę takie, jakby cały 
świat miały na głowie, a trzeba działać. Zbyt 
wolno podejmują decyzje, szukają często pro-
blemów i za dużo rozmawiają. Bo z działania 
wynika doświadczenie, a z doświadczenia 
rozwój. Wielu kobietom brakuje odwagi, wiele 
nie ma wsparcia w domu, boją się rzucić etat. 
Doradzam kobietom, żeby się uczyły, otaczały 
mądrymi ludźmi, rozwijały. Dziś widzę, że jest 
wiele inicjatyw i środowisk, w których kobiety 
się wspierają, i to mi się bardzo podoba. Sama 
działam w tym kierunku, dzielę się swoim 
doświadczeniem, pokazuję swoją drogę. Nie 
można zazdrościć, porównywać się, trzeba 
czerpać doświadczenie, zmieniać się każ-
dego dnia. Kobiety są zdolne, inteligentne, 
wykształcone niejednokrotnie lepiej od męż-
czyzn, natomiast często zablokowane i mają 
bałagan w głowie. Jest też wiele przykładów 
wspaniałych, odważnych kobiet, które, jeżeli 
już robią biznes i odnajdą się w tym, co robią, 
to są niejednokrotnie lepsze niż mężczyźni. 
Nie chodzi o to, żeby był świat męski i damski, 
ja tego podziału kompletnie nie akceptuję, ja 
kocham pracować z mężczyznami i kocham 
pracować z kobietami – w pracy najważ-
niejsze dla mnie są mądrość i zadaniowość. 
Nie lubię tych wszystkich podziałów, nie lubię 
tych ograniczeń, które kobiety same sobie 
wkładają do głowy. Mam wiele empatii oraz 
intuicji, rozumiem świat i męski, i damski, i to 
jest chyba sukces. Nie dzielmy tego świata, 
tylko bierzmy z niego to, co najlepsze, wspie-
rajmy siebie nawzajem. 

Dziękuję za rozmowę.

Marcin Andrzejewski
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Dlaczego 

TRENING 
MENTALNY 
jest niezbędny 
w biznesie? 

EEwo, w ostatnim czasie stałaś się jedną 
z najbardziej rozpoznawalnych postaci 
polskiej branży beauty. Jak się czujesz 
w roli liderki? 
Określenie „lider” to dla mnie ogromny kom-
plement. Moim celem jest przede wszystkim 
wnoszenie wartości w życie innych ludzi, a to 
procentuje. Udowadniam, że wartość w biz-
nesie beauty to głównie współpraca. Udało 
mi się stworzyć, na przykładzie swojego 
biznesu i ludzi, z którymi pracuję podczas 
Akademii Rozwoju Salonów Beauty, nowy 
standard rozwoju usług beauty. I nie jest to 
rozwój tylko poprzez poprawę sprzedaży, 
poznanie nowych technik marketingowych, 
ale dzieje się to organicznie, przez właśnie 

„lidera”. Jednak uczestnicy stają się liderami 
dzięki m.in. technikom treningu mentalnego, 
który wynosi człowieka na nowy poziom. Tak, 
wiem, to nieszablonowe rozwiązanie, ale 
sama jestem przykładem, że poczucie speł-
nienia, wewnętrzny spokój to droga to dobro-
stanu – także w biznesie. 

Z jakimi wyzwaniami musiałaś się 
mierzyć na początku swojej biznesowej 
działalności? 
W 2004 roku wystartowałam z marką 
Cosmeo, otworzyłam swój pierwszy gabinet 
kosmetyczny. Miałam wtedy 22 lata i głowę 
pełną marzeń. Dopiero co ukończyłam 
pierwszą szkołę kosmetyczną. Poza pasją, 

Rozmowa z Ewą Grzegorczuk, 
beauty&skin coachem, właścicielką 
nowoczesnych gabinetów 
kosmetycznych Cosmeo
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jaką była dla mnie kosmetologia, i poza zdo-
bytą wiedzą teoretyczną nie miałam dużo 
więcej. Brakowało mi doświadczenia zawo-
dowego. Niewiele jeszcze wiedziałam o pro-
wadzeniu biznesu i zarabianiu pieniędzy. 
Natomiast robiłam to, co kochałam i w co 
wierzyłam. Czy popełniałam błędy? Oczywi-
ście. Na każdym polu było coś, co nie zagrało, 
ale dzięki temu wyniosłam doświadczenie 
i wiedzę, bez których nie byłabym tu, gdzie 
jestem. Jestem praktykiem, nie mówię o rze-
czach, których sama nie doświadczyłam. Co 
więcej, ja wciąż prowadzę biznes beauty – 
więc zmagam się z tymi samymi problemami, 
co uczestniczki organizowanej przeze mnie 
Akademii. 

Jako właścicielka trzech gabinetów 
kosmetycznych z pewnością znasz 
tę branżę doskonale. Na czym 
polegają, Twoim zdaniem, największe 
błędy w zarządzaniu gabinetami 
kosmetycznymi? 
Z moich obserwacji wynika, że najwięcej pro-
blemów pojawia się na linii szef–pracownik. 
Ludzie są najcenniejszym zasobem każdej 
firmy i jednocześnie najmniej docenianym. 
Moim zdaniem największym ograniczeniem 
w rozwoju każdego salonu i jego prawidło-
wego funkcjonowania jest właściciel, który 
stara się zajmować dosłownie wszystkim, 
co jest związane z prowadzeniem działal-
ności gospodarczej. Większość właścicieli 
myśli, że jest genialna we wszystkim, i nie 

podejmuje się delegowania zadań. Dopóki nie 
przekaże on pałeczki innym ludziom, dopóty 
jego salon może osiągać tylko takie rozmiary, 
jakie zapewni mu jego tydzień pracy. Mam 
kontakt z wieloma salonami beauty i diagno-
zuję ich problemy – to jest jeden z najczęst-
szych i największych. Ale – jak udowadniają 
ludzie, z którymi pracuję nad ich salonami – 
całkowicie do rozwiązania. W biznesie jest jak 
w sporcie, są rywalizacje indywidualne i są 
rywalizacje zespołowe. W momencie, kiedy 
osoba zatrudnia pracowników, to przestaje 
być jednostką, staje się drużyną. Właściciel 
zaś staje się liderem tej drużyny. I tu pojawia 
się ważne pytanie. Czy jakikolwiek trener, np. 
drużyny piłkarskiej, biega z zawodnikami po 
boisku w trakcie meczu? Niewyobrażalne, 
prawda? Oczywistą sprawą jest, że trener stoi 
za linią boiska i z tej perspektywy wspiera 
zespół. Dlaczego właściciel salonu robi ina-
czej? Dlaczego wszystkim w firmie zajmuje 
się sam? Obsługuje najwięcej klientów, robi 
największy obrót, zajmuje się zamówieniami, 
płatnościami, szkoleniami, pracownikami, 
sprzątaniem, marketingiem, reklamą i wie-
loma innymi rzeczami? 

Inspirujesz innych od wielu lat, odniosłaś 
spektakularny sukces. Skąd pomysł na 
dzielenie się wiedzą i mentoring innych 
osób z branży? 
To, co mnie napędza do pracy i daje ogromną 
satysfakcję, to poczucie sensu. Moją intencją 
jest to, aby biznesy beauty prowadzone 
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były z lekkością i radością. Wiem, że jest to 
absolutnie możliwe! Sama przeszłam drogę, 
która była kręta i wyboista. Dziś znajduję się 
w miejscu, w którym czuję się wolna. Osią-
gnęłam to dzięki samodyscyplinie, ciężkiej 
pracy i pozbyciu się ograniczających prze-
konań. Tak, inspiruję, ale przede wszystkim 
działam na konkretnych narzędziach, dzięki 
którym właściciele salonów beauty oraz ich 
pracownicy mogą pokazać, na co ich stać! 
Jestem certyfikowanym trenerem men-
talnym i wszystkie swoje warsztaty, szko-
lenia, akademie łączę z treningiem men-
talnym. Tradycyjne szkolenia nie działają! 
Motywacja po szkoleniu utrzymuje się 3–4 
dni, po czym wszystko wraca do normy. Dla-
czego? Nawyki – to one definiują, jakie są 
nasze działania. Zmiany są trudne, bo mózg 
ludzki jest leniwy, nie chce i nie lubi zmian. 
Dlatego jeśli właściciel inwestuje w szko-
lenia, np. sprzedaż w branży beauty, i liczy 
na to, że szkolenie pomoże mu rozwinąć 
firmę, to powiem otwarcie – nie pomoże! 
Potrzebny jest trener biznesu, który twarde 
kompetencje połączy z treningiem men-
talnym. Jest spora różnica między tym, kiedy 
ćwiczysz na siłowni sama, a tym, kiedy pro-
wadzi cię trener personalny, prawda? Wia-
domo, każdy ma gorszy dzień. W ten gorszy 
dzień odpuszczasz, ale kiedy jesteś umó-
wiona z trenerem na konkretną godzinę, to 
idziesz, bo wiesz, że czeka na ciebie człowiek. 
I każdy, kto chce osiągać wyniki w sporcie, 
trenuje z lepszym od siebie. W biznesie jest 
tak samo. Nie można być samym, potrzeba 
kogoś, kto poprowadzi do upragnionego 
celu. Kiedy słucham historii osób, które 
zgłaszają się do mnie o wparcie, otwierają 
się we mnie ogromne pokłady empatii. Jed-
nocześnie zastanawiam się, dlaczego każda 
z tych osób jest sama ze swoimi proble-
mami i dopiero w momencie, gdy dojdzie 
do ściany, szuka pomocy. 

Jesteś beauty&skin coachem. Pojęcie 
beauty&skin coach funkcjonuje na rynku 
od dość niedawna i dla wielu może być 
czymś zupełnie nowym. Czy mogłabyś 
opowiedzieć, na czym polega praca 
takiego specjalisty? 
Łączę wiedzę z zakresu kosmetologii, mar-
ketingu, zarządzania, sprzedaży, PR-u, budo-
wania marki osobistej, tworzenia działań 
operacyjnych i strategicznych z treningiem 
mentalnym – i to uważam za swoją ogromną 
moc. Czym jest trening mentalny? Z pewno-
ścią jest procesem, relacją i strategią. Mamy 
bowiem cel, wyznaczony czas i plan na to, jak 
w tym czasie ten cel osiągnąć. Uważam, że 
trening mentalny, tak samo jak w sporcie, tak 
i w biznesie – jest koniecznością. Akcentuję 
zawsze 7 sposobów na sukces: Przywództwo, 

Plan, Zespół, Produkt/Usługa, Marketing, 
Sprzedaż, Doświadczenia Klienta. 

Czyli można powiedzieć, że zawodowo 
zajmujesz się pięknem. Jaka jest Twoja 
osobista definicja piękna? 
Na to pytanie odpowiem krótko: „piękna 
wewnątrz i na zewnątrz”. 

Wyrazem uznania dla Twoich osiągnięć 
w biznesie było nagrodzenie Cię tytułem 
i statuetką Businesswoman Awards 
2021. Co w praktyce oznacza otrzymanie 
takiego tytułu?
Jest to piękne wyróżnienie. Traktuję je jako 
docenienie moich dotychczasowych działań 
i zachętę do tego, bym dalej podążała w kie-
runku, który sobie obrałam. 

Jak w przyszłości chcesz rozwijać swoją 
firmę? 
Z przyjemnością, ze spokojem i z wiarą, że 
to, co robię, ma sens. I mówię to w kon-
tekście moich gabinetów – marki Cosmeo, 
ale także marki ewagrzegorczuk.pl, gdzie 
już wkrótce gabinety beauty z całej Polski 
będą mogły znaleźć merytoryczną wiedzę 
z zakresu własnego rozwoju i rozwoju swo-
jego biznesu. Akademia Rozwoju Salonów 
Beauty jest produktem absolutnie wyjąt-
kowym, to coś na kształt premium men-
toringu. Na jej podstawie już tworzą się 
kolejne narzędzia – jest tyle potrzeb wła-
ścicieli, pracowników, a ja na wszystkie te 
potrzeby zamierzam odpowiedzieć. Zbudo-
wałam zespół niesamowitych specjalistów 
– bo dojrzałam do tego, aby powiedzieć, że 
nie jestem od wszystkiego, to w zespole tkwi 
prawdziwa siła. I takiego zespołu, specjali-
stów z branży, jestem liderem. Równolegle 
do tego powstaje kolejny cudowny i jakże 
potrzebny projekt – Mentalnie Pomocni, 
którego misją jest wydobywanie poten-
cjału oraz budowa siły i odporności psy-
chicznej ludzi. To miejsce, gdzie znajdziesz 
odpowiedniego trenera mentalnego, który 
pomoże działać, spełniać się i robić to, co 
naprawdę się kocha (www.mentalniepo-
mocni.pl). 

Na koniec tak bardziej prywatnie – kim 
jest Ewa Grzegorczuk...? 
Osobą żyjącą w zgodzie ze sobą. Na każdym 
polu – rodzicielstwa, partnerstwa, pracy. To 
dla mnie bardzo ważne. I chcę pokazać innym, 
że naprawdę tak można. Ograniczenia są tylko 
w naszej głowie. Wszystko, czego pragnę, to 
wszystko – i gotowa jestem na najlepsze.

Dziękuję za rozmowę.

Marcin Andrzejewski 
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Moim zdaniem 
największym 
ograniczeniem 
w rozwoju 
każdego 
salonu i jego 
prawidłowego 
funkcjonowania 
jest właściciel, 
który stara 
się zajmować 
dosłownie 
wszystkim, co 
jest związane 
z prowadzeniem 
działalności 
gospodarczej

„
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Role leaderów w czasach 
VUCA stają się coraz bardziej 
kompleksowe. Coraz częściej 
wymagają też kombinacji 
doświadczenia i konkretnych 
umiejętności hybrydowych. 
Z pomocą w ich rozwoju może 
przyjść mentoring biznesowy.

SZKOŁA SUKCESU

W
spółcześni przedsiębiorcy, 
jak i managerowie muszą 
umieć odnaleźć się i zarzą-
dzać w świecie VUCA, 

czyli burzliwej rzeczywistości biznesowej. 
Dziś bowiem prawie każda rola zawodowa 
wymaga rozumienia coraz szerszego obszaru 
funkcjonowania firmy i nie tylko podążania 
za trendami rynkowymi, ale także ich kre-
owania. Role leaderów stają się coraz bar-
dziej kompleksowe. Coraz częściej wyma-
gają też umiejętności łączenia różnorodnych 
doświadczeń i kompetencji hybrydowych – 
na przykład wysokich zdolności interperso-
nalnych z techniczno-analitycznymi.

Co więcej, w czasach wymagających zwin-
nego wdrażania zmian i podejmowania trud-
nych decyzji rozwój umiejętności zarządzania 
poprzez klasyczne szkolenia może się okazać 
niewystarczający. Przedsiębiorca lub manager 
potrzebują bowiem nie tylko wiedzy, ale 
i porady, możliwości skonfrontowania swoich 

Akronim VUCA został wprowadzony 
przez amerykańskich wojskowych 
strategów pod koniec lat 80. XX wieku. 
Odnosi się do sytuacji powstałej po 
zakończeniu zimnej wojny, w której 
wypracowane przez lata, sprawdzone 
metody przestały się sprawdzać. Ten 
czas charakteryzowała bowiem duża 
zmienność, czyli Volatility, niepewność 
(Uncertainty), złożoność (Complexity) 
i niejednoznaczność (Ambiguity). 
Podobnymi parametrami charaktery-
zuje się dzisiejsza rzeczywistość biz-
nesowa. Dla przedsiębiorstw konse-
kwencje wynikające z występowania 
tych czterech elementów składają-
cych się na rzeczywistość VUCA to 
przede wszystkim zmiana podejścia 
do planowania biznesu oraz rozwoju 
kompetencji.
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pomysłów z postronną, ale zaufaną osobą. 
Takich konsultacji może udzielić organizacji tylko 
ktoś, kto nie tylko doświadczył już konkretnych 
sytuacji, ale także jest odpowiednio meryto-
rycznie przygotowany do pełnienia takiej roli 
– na przykład profesjonalny mentor biznesu.

Mentoring w liczbach
„Jeśli chcesz gdzieś dojść, najlepiej znajdź 
kogoś, kto już tam był” – ten cytat autor-
stwa Roberta Kiyosaki bardzo trafnie oddaje 
ideę mentoringu. W USA mentoring popu-
larny jest od dawna – ponad 70% firm z listy 
Fortune 5001 oferuje wsparcie mentora pra-
cownikom. To wyjaśnia sukcesy wielu z tych 
przedsiębiorstw. Badania wskazują także, że 
67% organizacji zaobserwowało wzrost wydaj-
ności w wyniku wsparcia ze strony mentorów, 
a 55% firm przyznaje, że mentoring ma pozy-
tywny wpływ na ich wyniki2. Z kolei 78,8% 
pracowników przebadanych przez People-
Fluent wskazało również pozytywny wpływ 

mentoringu na ich zaangażowanie w wyko-
nywaną pracę3.

Mentoring to jedna z najskuteczniej-
szych obecnie form wsparcia organizacji, 
która sprzyja wprowadzaniu zwinnych zmian. 
W wielu krajach mentoring jest z powo-
dzeniem stosowany od lat. W Polsce pro-
fesjonalny mentoring jako forma wsparcia 
managerów i organizacji dopiero się rozwija. 
Przyjrzyjmy się zatem, czym tak naprawdę jest 
mentoring i jakie niesie korzyści dla organizacji.

Czym jest mentoring?
Mentoring to prowadzony w formie part-
nerskiej relacji proces rozwojowy pomiędzy 
mentorem a jego podopiecznym, który ma 
na celu maksymalizację potencjału i rozwój 
talentów podopiecznego, czyli mentee. Pro-
fesjonalnie przygotowany mentor – oprócz 
własnego doświadczenia biznesowego – 
wnosi do procesu także wiedzę procesową 
oraz techniki i narzędzia, które umożliwiają 

prowadzenie takiego procesu w sposób 
ustrukturyzowany i efektywny. W odróż-
nieniu od coacha mentor może podzielić 
się relewantną wiedzą lub przykładami z biz-
nesu z podopiecznym, podpowiedzieć mu 
warte rozważenia rozwiązania. To właśnie 
element relewantnego doświadczenia bizne-
sowego, którym mentor może się podzielić 
lub zainspirować mentee, odróżnia men-
toring od coachingu. Z uwagi na element 
doświadczenia mentoring bywa nazywany 
także „coachingiem +”.

Jak przebiega współpraca 
z mentorem?
Proces mentoringowy składa się z serii indy-
widualnych spotkań (tzw. sesji mentoringo-
wych) pomiędzy mentorem i mentee. W toku 
tych spotkań mentor:
• Omawia wyzwania, z którymi mierzy 

się podopieczny i pomaga mu je 
doprecyzować.

MENTORING 
BIZNESOWY 

–  sprawdzony sposób  
na rozwój biznesu 
i managerów

SZKOŁA SUKCESU
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• Wspólnie z podopiecznym określi jego 
mocne strony oraz obszary kompeten-
cyjne, które warto rozwinąć podczas 
wspólnego procesu mentoringowego. 

• Pomoże zdefiniować cele i kryteria, które 
pozwolą monitorować postęp samego 
procesu, jak i rozwoju managera.

• Podzieli się swoim praktycznym doświad-
czeniem biznesowym i wiedzą w zakresie, 
którego dotyczą wyzwania mentee.

• Wesprze podopiecznego w oddzielaniu 
faktów od emocji i przekonań, pomoże 
mu obiektywniej spojrzeć na wyzwania, 
z którymi się mierzy.

• Pomoże odkryć motywatory wewnętrzne 
i wypracować relewantne dla mentee 
rozwiązania. 

• Doda odwagi, wesprze w podjęciu działań.
• Będzie towarzyszył we wdrażaniu 

zmian, udzielając na bieżąco feedbacku 
i wspierając mentee merytorycznie 
i emocjonalnie.

5 korzyści ze współpracy 
z mentorem biznesu
1. Mentoring jest dużo efektywniejszym 

procesem przyswajania wiedzy niż szko-
lenia. Według badań N. Rackhama 87% 
wiedzy ze szkoleń ulega zapomnieniu już 
po miesiącu. Zindywidualizowany, dopa-
sowany do potrzeb rozwojowych proces – 
jakim jest mentoring – umożliwia szybsze 
przyswojenie relewantnej dla danej osoby 
wiedzy i przećwiczenie relewantnych roz-
wiązań. W konsekwencji szybciej prze-
kłada się na jego efektywniejsze decyzje 
i działania4.

2. Doświadczenie, przykłady rozwiązań, 
wnioski z porażek, którymi dzieli się 
mentor, pozwalają mentee przyjrzeć się 
różnym opcjom i samodzielnie podej-
mować trafniejsze decyzje biznesowe, 
a w konsekwencji osiągać lepsze wyniki.

3. Mentoring to sposób na trening „miękkich” 
umiejętności w „twardej” pracy. Obecne 
role leaderów coraz częściej wymagają 
kombinacji umiejętności hybrydowych, 
czyli umiejętnego korzystania z twardych 
i miękkich kompetencji. W odpowiedzi na 
te potrzeby mentor może pomóc mana-
gerowi nie tylko poszerzyć wiedzę, ale 
także rozwinąć umiejętności z zakresu 
efektywnej komunikacji interpersonalnej 
i współpracy w zespole, jak również je 
przećwiczyć i utrwalić.

4. Mentoring dodaje odwagi, daje poczucie 
bezpieczeństwa i ogranicza poczucie 
samotności w stawianiu czoła problemom. 
Stwarza przestrzeń do bezpiecznej komu-
nikacji, szczerego feedbacku i sparringu. 
Mentor daje wsparcie H2H – obecność, 
uważność, empatię, co jest szczególnie 

ważne w czasach pracy hybrydowej, która 
zwiększa poczucie izolacji.

5. Managerowie, z którymi pracuję mento-
ringowo, podczas podsumowania naszych 
spotkań często podkreślają, że przyta-
czane przeze mnie rzeczywiste przykłady 
z mojego doświadczenia biznesowego 
są dla nich relewantne – pozwalają im 
bowiem nie tylko poszerzyć horyzonty, 
zyskać szerszą perspektywę i nową wiedzę, 
ale także zrozumieć, że nie są pozosta-
wieni sami sobie w realizacji wyzwań. To 
z kolei zwiększa ich motywację do podej-
mowania odważniejszych decyzji, a także 
daje impuls do dalszego rozwijania swoich 
predyspozycji i talentów.

Jak wybrać dobrego mentora 
biznesowego dla managera? 
Wybór mentora to niełatwe zadanie. Chcąc 
dopasować i wybrać najlepszego mentora 
biznesowego dla danego managera w orga-
nizacji lub też dla siebie, warto zwrócić uwagę 
na poniższe parametry:
• Jaką wiedzą i doświadczeniem bizne-

sowym dysponuje mentor w obszarze, 
który mentee chce rozwinąć. 

• Referencje mentora w zakresie ilości 
godzin i przeprowadzonych procesów 
mentoringowych oraz rekomendacje 
poprzednich klientów.

• Przygotowanie merytoryczne mentora do 
prowadzenia procesów rozwojowych. Pro-
fesjonalny mentor powinien posiadać cer-
tyfikację lub akredytację. Powyższe doku-
menty, wydane przez uznaną jednostkę 
certyfikującą, są potwierdzeniem meryto-
rycznego przygotowania mentora do pro-
wadzenia procesów rozwojowych.

• Czy mentor podlega kodeksowi etyki 
uznanych organizacji branżowych i czy 
korzysta z superwizji, która jest wymo-
giem większości profesjonalnych organi-
zacji certyfikujących mentorów. 

Choć mentoring nie jest odpowiedzią 
i rozwiązaniem na wszystkie wyzwania dzi-
siejszej dynamicznej rzeczywistości biz-
nesowej, niewątpliwie jest jedną z najsku-
teczniejszych metod rozwoju managerów 
i akceleracji biznesu, jaką mają dziś do dys-
pozycji ludzie i organizacje. Dlatego zdecy-
dowanie warto rozważyć tę formę wsparcia.

1  https://chronus.com/blog/
mentoring-what-is-it-and-why-does-it-matter
2  http://nationalmentoringday.org/facts & 
Mentorsme, 2020.
3  https://chronus.com/blog/
mentoring-what-is-it-and-why-does-it-matter
4  https://www.talkaboutvalue.com/blog/87-
percent-of-training-knowledge-is-wasted-without-
further-coaching-or-reinforcement-activity

MAŁGORZATA WARDA   
– PRAKTYK I MENTOR BIZNESU  
Certyfikowana międzynarodowo 
mentorka biznesowa European Mento-
ring & Coaching Council, akredytowany 
w Londynie executive coach, praktyk 
biznesu, wykładowca MBA. Mentorka 
biznesu w Sieci Przedsiębiorczych 
Kobiet i Fundacji Liderek Biznesu. Ma 
ponad 25 lat doświadczenia mana-
gerskiego w globalnych korporacjach 
w obszarze sprzedaży i zarządzaniu 
zespołami na stanowiskach Dyrektora 
Handlowego i Generalnego. Wspiera 
managerów i właścicieli firm poprzez 
indywidualne procesy mentorin-
gowe i coachingowe – najczęściej 
w obszarze rozwoju sprzedaży oraz 
budowania kompetencji przywód-
czych. Realizuje autorskie szkolenia, 
warsztaty i webinary biznesowe oraz 
wykłady MBA z obszaru leadershipu 
i rentownej sprzedaży. Prowadzi 
firmę doradczo-szkoleniową Warda 
& Partners (www.wardateam.com), 
która niedawno została wyróżniona 
w międzynarodowym rankingu jako 
„Best International Business Men-
toring & Consulting Firm – Poland”. 
Więcej informacji i kontakt z autorką: 
https://www.linkedin.com/in/ 
malgorzata-warda/ lub  
info@wardateam.com.
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Przedsiębiorca 
lub manager 
potrzebują nie 
tylko wiedzy, 
ale i porady, 
możliwości 
skonfrontowania 
swoich 
pomysłów 
z postronną, ale 
zaufaną osobą
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My, kobiety, 
TEŻ POTRAFIMY 
BYĆ DOBRE 
W MĘSKICH ZAWODACH 

i czasami umiemy zaskoczyć 
niejednego mężczyznę 
swoją wiedzą i kreatywnością

OOd prawie 20 lat z sukcesem zarządza 
Pani firmą KEDARIX, specjalizującą się 
w produkcji uszczelnień technicznych. 
Co sprawiło, że wybrała Pani typowo 
męską branżę?
Firma powstała w 2002 roku dzięki znajo-
mości pewnego mężczyzny, który był ważną 
osobą związaną z sekcją utrzymywania 
ruchu, uszczelnień technicznych w dawnej 
Hucie Sendzimira. Pan inżynier wprowa-
dził mnie w świat uszczelnień, nauczył pod-
staw i zaznajomił z ludźmi z tej branży, tak 
zaczęła się moja przygoda z uszczelnie-
niami. Dzięki ciekawości, determinacji oraz 
ciągłemu dokształcaniu się z tego zakresu 
dowiadywałam się coraz więcej i więcej, co 
sprawiało mi ogromną przyjemność i satys-
fakcję. Praca stała się moją pasją, z czasem 
pojawiały się nowe pomysły, chęć ciągłego 

rozwoju, nowe technologie, ulepszone roz-
wiązania produkcyjne, nowi klienci, co spo-
wodowało, że firma z roku na rok rozwi-
jała się coraz bardziej. Zawsze byłam osobą 
lubiącą technikę i męskie zawody, prawie od 
początku swojej kariery zawodowej praco-
wałam w męskich branżach, takich jak: skład 
materiałów budowlanych, gdzie poznałam 
wszystkie materiały budowlane, oraz w pro-
dukcji schodów, siedząc na stolarni i poznając 
cały cykl ich powstawania, od projektu do 
produkcji. Więc praca w męskich branżach, 
wśród mężczyzn, towarzyszyła mi od dawna. 

Czy jako kobieta napotkała Pani jakieś 
trudności, stawiając pierwsze kroki 
w tym biznesie?
W sumie fakt, że jestem kobietą w takiej 
branży, był niespotykany w tamtym czasie 

Wywiad z Agnieszką Szewczyk, 
właścicielką i prezesem zarządu firmy 
KEDARIX, specjalizującą się w produkcji 
uszczelnień technicznych oraz produkcją 
wyrobów formowych
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i budził duże zaciekawienie wśród mężczyzn, 
którzy ze mną współpracowali. Musiałam 
dużo studiować, żeby udowodnić, że kobieta 
też potrafi być techniczna i zna te zagadnienia 
bardzo dobrze. Wchodząc na halę, łamiąc ste-
reotypy, pokazywałam, że my, kobiety, też 
potrafimy być dobre w męskich zawodach 
i czasami umiemy zaskoczyć niejednego 
mężczyznę swoją wiedzą i kreatywnością. 
Trzeba było niejednokrotnie to udowad-
niać na początku, ale potem było już tylko 
lepiej. Dzięki temu zyskiwałam wspaniałych 
klientów i ich duży szacunek. Wyzwaniem byli 
dla mnie kontrahenci poza granicami Polski, 
traktowali mnie, jako kobietę, bardzo lekce-
ważąco, ale po latach współpracy udało się 
wypracować pełne szacunku relacje, co owo-
cuje długoletnimi kontraktami między nami. 
Pamiętam sytuację, gdy zostałam zaproszona 
na rozmowę dotyczącą zawarcia współpracy. 
Było to spotkanie z firmą ze Śląska, na której 
byli obecni wysoko wykształceni inżynie-
rowie, dyrektorzy oraz technolodzy. Panowie 
zadawali mi wiele stresujących pytań, lecz ja, 
jako kobieta zdeterminowana i nieugięta, nie 
dawałam tego po sobie poznać.

Co wyróżnia KEDARIX na tle konkurencji?
Na pewno to, że prowadzi ją kobieta, co 
jest rzadkością w tej branży. Jesteśmy 
firmą, która wychodzi naprzeciw oczeki-
waniom klienta. Oferujemy kompleksową 
obsługę w zakresie uszczelnień, słuchając 
potrzeb naszych klientów, ciągle rozsze-
rzamy nasze możliwości o kolejne działy 
produkcji. Idąc z postępem czasu, wdra-
żamy nowe technologie, które pozwalają 
skrócić czas produkcji oraz wdrożyć nowe 
materiały. Mamy w swoim zespole osoby 
z dużym doświadczeniem, które zawsze 
służą pomocą w zakresie doradztwa do 
odbioru materiału, uszczelnienia i możli-
wości produkcyjnych oraz całego projektu 
od podstaw.

Jakie kompetencje są szczególnie 
przydatne w zarządzaniu tak dużą firmą?
Z pewnością kluczowe są kompetencje 
twarde, czyli w moim przypadku znajomość 
branży uszczelnień technicznych od pod-
staw oraz szkolenie i uczestnictwo w tar-
gach, seminariach i kursach z tego zakresu. 
Natomiast w dzisiejszych czasach bardzo 
istotne stały się też kompetencje miękkie, 
które ciągle doskonalę, uczęszczając na kursy 
w ramach studiów MBA.

Została Pani nagrodzona statuetką 
Businesswoman Awards 2021. To dla 
Pani ukoronowanie pracy zawodowej 
czy raczej zobowiązanie do dalszego 
działania? 

Statuetka Businesswoman Awards 2021 była 
dla mnie czymś wyjątkowym, świadczyła 
o docenieniu mojej dotychczasowej pracy. 
Satysfakcja z tego, że mimo różnych trudności 
doszłam aż do tego miejsca, gdzie mogę się 
podzielić swoim osiągniętym rozwojem, ale 
również zachęcić innych do dalszej pracy nad 
sobą. Dlatego że warto dzielić się z innymi 
dobrą energią, chęcią tworzenia nowych i lep-

szych projektów, planów czy marzeń. Motywuje 
mnie ta nagroda do zwiększenia swoich działań 
i zachęcam wszystkie kobiety, aby nigdy się nie 
poddawały, a szły do przodu bez względu na 
wszystkich i wszystko. Widok takich zdetermi-
nowanych kobiet budzi podziw i dodaje wiary.

Skąd czerpie Pani inspirację w pracy, 
gdzie szuka Pani autorytetów i wsparcia?
Głównym źródłem moich inspiracji są moi 
klienci i ich potrzeby, to dzięki nim rodzą 
się nowe pomysły. Moją inspiracją jest 
także otoczenie przyjaciół, którzy prowadzą 
swoje biznesy. Rozmowy z nimi otwierają 
wiele nowych perspektyw. Staram się kilka 
razy w roku uczestniczyć w ciekawych tar-
gach innowacji, gdzie można zapoznać się 
z nowymi kierunkami i trendami w ciągle roz-
wijającym się świecie.

Co uznaje Pani za swój największy 
sukces?
Najważniejszym sukcesem jest utrzymanie 
się na rynku przez około dwadzieścia lat, 
wybudowanie silnego personal brandu 
w branży produkcji uszczelnień technicznych 
oraz rozpoznawalność marki firmy KEDARIX.

Jakie miałaby Pani wskazówki dla kobiet, 
które mają pomysł na biznes, ale boją się 
podjąć pierwsze kroki?
Najpierw powinny zrobić analizę rynku, a co 
najważniejsze, nie bać się ryzyka, ponieważ 
ono jest zawsze obecne. Jeżeli pojawi się 
problem, warto wiedzieć, że nie jest nie-
rozwiązywalny, a co najistotniejsze, trzeba 
przekształcać tę niepewność w motywację 
i determinację do jego rozwiązania. Z tego 
powodu ryzykujmy i podążamy naprzód A
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Dzięki ciekawości, determinacji 
oraz ciągłemu dokształcaniu się 
z tego zakresu dowiadywałam się 
coraz więcej i więcej, co sprawiało 
mi ogromną przyjemność 
i satysfakcję
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z podniesioną głową do celu, który przynosi 
później słodki smak satysfakcji.

Poza zarządzaniem firmą jest Pani 
również żoną i matką. Czy łatwo 
było połączyć prowadzenie biznesu 
z rodzicielstwem?
Dwa lata po założeniu firmy urodziła się moja 
upragniona córka. Można powiedzieć, że od 
razu pracowała razem ze mną, bo zaraz po 
urodzeniu często miewałam gości w szpi-
talu, którzy byli moimi klientami. Przez to, że 
nie mogłam zostawić córki samej w domu, 
jeździła ona ze mną do pracy, gdzie przeby-
wała w moim gabinecie, leżąc w łóżeczku. 
Od najmłodszych lat zabierałam ją także na 
spotkania z klientami. Dziś jako już prawie 

dorosła kobieta zaczyna wnikać w działalność 
firmy. Następnie na świat przyszedł mój syn, 
było już łatwiej. Dzieci bardzo mnie inspi-
rują i pomagają w rozwoju zarówno firmy, 
jak i mnie samej. Dzięki nim nauczyłam się 
zdrowego balansu między nimi, mną i pracą. 
Choć nie zawsze było to najprostsze, z bie-
giem czasu i rozwoju osobistego sprawiało 
mi to coraz mniejszą trudność. Bardzo w tym 
wszystkim pomagał mi mój tata, który od 
zawsze jest przy mnie i w niełatwych sytu-
acjach dodaje mi otuchy i wyciąga pomocną 
dłoń, gdy tego najbardziej potrzebuję. Moje 
dzieci dość często go odwiedzają i uwielbiają, 
jest to najlepszy dziadek pod słońcem. 

Biznesowo osiągnęła Pani szczyt. 
Czy jakieś zawodowe ambicje zostały 
jeszcze niespełnione?
Celów i marzeń jest pełna głowa, a co z tego 
wyjdzie, to czas pokaże. Powoli i systema-
tycznie wprowadzam je w moje życie, na ile 
pozwalają mi teraźniejsze warunki. Jesteśmy 
w fazie udoskonalania i wdrażania nowych 
procedur i nowszej produkcji, więc jeszcze 
dużo jest do zrobienia. 

Dziękuję za rozmowę.

Justyna Nakonieczna 

Wyzwaniem byli dla mnie 
kontrahenci poza granicami Polski, 
traktowali mnie, jako kobietę, bardzo 
lekceważąco, ale po latach współpracy 
udało się wypracować pełne szacunku 
relacje, co owocuje długoletnimi 
kontraktami między nami

„LUDZIE BIZNESU

Autor zdjęć: Dominika Sowa
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KULTURA 
ORGANIZACYJNA 
oparta na 
partnerstwie 
i zaufaniu
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K
ultura organizacyjna to zbiór 
norm społecznych i preferowa-
nych zachowań opartych na war-
tościach organizacyjnych. Zwykle 

dotyczy poglądów, przekonań, oczekiwań 
i norm, które będą łączyć wszystkich pra-
cowników firmy. Nie muszą być nazwane, ale 
zwykle są wyczuwalne. Widzimy je w rela-
cjach z klientami, standardach pracy, uży-
wanym języku komunikacji. Kultura orga-
nizacyjna przejawia się w każdym aspekcie 
działania organizacji oraz bardzo silnie prze-
kłada się na jej efektywność. Ale nie tylko na 
efektywność. Kultura organizacyjna wpływa 
również bardzo mocno na motywację i zaan-
gażowanie pracowników. 

Kultura zaufania – siła biznesu
Motywacja i zaangażowanie pracowników 
to temat bardzo popularny. Menedżerowe 
i działy HR prześcigają się w pomysłach, 
jak zaangażować pracowników czy jakimi 
benefitami przyciągnąć talenty do orga-
nizacji. I z jednej strony jest to dobry kie-
runek – satysfakcja z pracy jest istotna. Z dru-
giej to nie tylko benefity i wynagrodzenie 

sprawiają, że angażujemy się w pracę i pole-
camy swoją organizację innym. To właśnie 
atmosfera w pracy oparta na zaufaniu i trak-
towanie pracowników jak partnerów mogą 
być kluczem do sukcesu. W kulturach orga-
nizacyjnych bazujących na zaufaniu do pra-
cowników zwykle nie trzeba szukać dodatko-
wych sposobów na podniesienie motywacji 
pracowników. 

Jak to zrobić? Spójrzmy na organizację 
holistycznie. Zaufanie w organizacji buduje 
się na wielu poziomach – od sprawiedli-
wego traktowania pracowników przez jasną 
komunikację wewnętrzną, dbałość o stan-
dardy pracy, model zarządzania aż po ustan-
daryzowane procesy personalne, oparte na 
nurcie Human2Human. Wszystkie te aspekty 
powinniśmy osadzić w wartościach organi-
zacyjnych, które stanowią kompas dla każ-
dego pracownika. 

Wartości – DNA firmy 
Każda firma powinna wypracować nie-
zmienny zbiór zasad regulujący jej sposób 
funkcjonowania. To tożsamość orga-
nizacji, która określa pożądane zasady 

Zaufanie i partnerstwo to podstawa współczesnego 
zarządzania. To zdanie wydaje się być oczywiste, ale mam 
wrażenie, że dalej nie jest to standard w wielu firmach 
i w biznesie w ogóle. Dlatego w tym artykule chciałabym 
przybliżyć Czytelnikom, dlaczego tak ważna jest kultura 
organizacyjna oparta na zaufaniu i partnerstwie. 

BIZNES

DNA firmy to 
wartości, które 
charakteryzują 
organizację, 
zachowania 
pracowników 
i kadry 
zarządzającej. 
To sposób, w jaki 
firma chce być 
postrzegana 
na rynku 
i wyróżniać się 
wśród konkurencji
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BIZNES

postępowania w przedsiębiorstwie oraz 
zachowania w trudnych, nieraz dwuznacz-
nych sytuacjach. Ułatwia zarządzanie, komu-
nikację wewnętrzną i zewnętrzną, stymuluje 
organizację do rozwoju i poszukiwania 
nowych rozwiązań.

DNA firmy to wartości, które charaktery-
zują organizację, zachowania pracowników 
i kadry zarządzającej. To sposób, w jaki firma 
chce być postrzegana na rynku i wyróżniać 
się wśród konkurencji. Unikatowy kod, jakim 
pracownicy komunikują się ze sobą, klientami 
i kontrahentami. 

Zmiana jest warunkiem rozwoju każ-
dego przedsiębiorstwa, jednocześnie jest 
naszą rzeczywistością. Funkcjonujemy 
w świecie niepewności i zmienności. W biz-
nesie funkcjonuje nawet termin – świat 
VUCA, jakim określamy środowisko biz-
nesowe, które w ostatnich latach stało się 
wyjątkowo niestabilne, niepewne, złożone 
i niejednoznaczne.

Pomimo tej zmienności i niepewności to 
właśnie wartości nadają kierunek oraz dają 
poczucie bezpieczeństwa, pozostają nie-
zmienne. Bezpośrednio wpływają na poziom 
zaufania pracowników do firmy, są symbolem 
wspólnej kultury organizacyjnej. 

Partnerstwo, odpowiedzialność 
i poczucie wpływu
Parę lat temu pewną popularnością cie-
szyła się teoria turkusowych organizacji, 
którą opisał w swojej książce Pracować ina-
czej Frederic Laloux. Na podstawie badań 
i analizy wybranych firm Laloux opisał 
rozwój organizacji w oparciu o rozwój ludz-
kiej świadomości na przestrzeni wieków. 
Jako główne i przełomowe wyróżnił takie 
aspekty jak: samorządzenie, oparcie na czło-
wieku, szukanie ewolucyjnego celu organi-
zacji w kontrze do przewidywania i kontro-
lowania przyszłości. Turkusowa organizacja 
to organizacja w pełni bazująca na patrzeniu 
z dalszej perspektywy, minimalizowaniu 
potrzeby kontroli ludzi i wydarzeń. Turku-
sowa organizacja pozwala swoim pracow-
nikom na skupieniu się na celach, rozwoju 
i silnych stronach. Z założenia promuje 

odpowiedzialność, partnerstwo w podej-
mowaniu decyzji i oczywiście zaufanie. 
Można się spierać, czy taki styl zarzą-
dzania jest możliwy w polskich warunkach. 
Ale na pewno można się tym podejściem 
zainspirować. 

Drugim podejściem, na które warto 
zwrócić uwagę, jest empowerment – nurt 
zarządzania kapitałem ludzkim. Empower-
ment to proces wyzwalania odpowiedzial-
ności wśród pracowników opartej na ich 
wiedzy, doświadczeniu i motywacji oraz 
ukierunkowanie jej na osiąganie wyników. 
To pozwolenie pracownikom na niezależne 
myślenie oraz inicjatywę. 

Na empowerment wpływają następujące 
czynniki:
• dzielenie się wiedzą – budowanie organi-

zacji uczącej się poprzez dostęp do infor-
macji i dobrych praktyk, przekazywanie 
sobie wiedzy, komunikację zmian, wspie-
ranie uczenia się;

• wyznaczanie granic i odpowiedzialności – 
wykorzystanie kompetencji pracowników 
poprzez wzmacnianie odpowiedzialności 
i umiejętności podejmowania decyzji, 
wspieranie inicjatywy i motywacji, rozu-
mienie zespołu jako całości oraz nasta-
wienie na wyniki;

• autonomia (nie hierarchia) – wsparcie nie-
zależności, samodzielnego podejmowania 
decyzji i pracy zespołowej. 

Empowerment opiera się na 5 filarach:
• Self-efficacy – poczucie własnej sku-

teczności w roli zawodowej, opartej na 
pewności posiadanych kompetencji 
i kwalifikacji. 

• Self-determination – świadomość, że 
możemy podejmować samodzielne 
decyzje. 

• Personal consequence – poczucie wpływu 
na swoją pracę i organizację. 

• Meaning – poczucie, że to, co się robi, jest 
wartościowe. 

• Trust – poczucie bezpieczeństwa, zaufanie 
do pracodawcy. 

Te 5 filarów to podstawa kształtowania 
kultury organizacyjnej bazującej na partner-
stwie i zaufaniu. To postawienie pracowników 
w centrum uwagi, skupienie się na potrze-
bach ludzi.

Jaki z tego wniosek dla biznesu? Budujmy 
partnerskie organizacje oparte na warto-
ściach, w których kluczowe są następujące 
elementy: dbałość o przejrzystą strukturę 
organizacyjną oraz komunikację wewnętrzną, 
jasne zasady wynagradzania, wysoki poziom 
kompetencji kadry menedżerskiej, nasta-
wienie na relacje w duchu Human2Human. 
Tylko tyle i aż tyle. Powodzenia!

MAGDALENA 
SIWIŃSKA 
Niezależny specjalista 
– HR Business Partner 
i Partner Zarządzający 
HR Masters. Prowadzi 
i koordynuje projekty 
HR oraz projekty roz-
wojowe dla firm. Psy-
cholog biznesu, coach, 
trener biznesu. Współ-
tworzy Śląską Szkołę 
HR Business Partner. 
Redaktor naczelna 
portalu HRpolska.pl.

Turkusowa organizacja 
to organizacja w pełni bazująca 
na patrzeniu z dalszej perspektywy, 
minimalizowaniu potrzeby 
kontroli ludzi i wydarzeń

„
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Zmiana podejścia  
do marketingu  
jest konieczna. 

2020 lat doświadczenia w budowaniu 
strategii marketingowych stało się 
okazją do naszej rozmowy. Wiele firm, 
wiele sukcesów na koncie, m.in. tytuł 
„Dyrektora Marketingu Roku” (za 
wyjątkową efektywność przy niskim 
budżecie) czy „Lidera skutecznych 
kampanii marketingowych”. Efektywność 
– ten parametr pojawia się najczęściej 
w podsumowaniach Pani pracy.
Narzędzia marketingowe zmieniają się 
zasadniczo i w błyskawicznym tempie. 
Dostęp do informacji, autorytety – wszystko 
to w ciągu 20 lat przeszło wiele etapów 
i kolejnych odsłon. Jedno się nie zmienia – 
podstawowe, strategiczne mechanizmy oraz 

cel działań marketingowych – czyli po prostu 
ich efektywność. Wiele się mówi o komu-
nikacji, o ciekawych kampaniach „z przy-
tupem”, o konieczności i sposobach funk-
cjonowania w social mediach itd., ale mam 
wrażenie, że niezmiennie (za) często ginie 
gdzieś główna misja nie tylko marketingu, 
a całej firmy – czyli skuteczność, a w jej 
efekcie zysk i rozwój.

Zadaniem moim i mojego zespołu jest 
opracowywanie skutecznych strategii mar-
ketingowych, które rozliczane są z wyniku, 
a nie tylko wrażeń estetycznych czy kre-
atywności. Działania marketingowe muszą 
być bowiem przede wszystkim efektywne, 
nie tylko efektowne.

Wywiad z Gabrielą Antczak,  
praktykiem przygotowującym  
efektywne strategie marketingowe 
www.gabrielaantczak.pl

Za efektywność strategii  
nie odpowiada tylko  
dział marketingu,  
a każdy w firmie

LUDZIE BIZNESU
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Dla bardzo wielu działy marketingu 
to nadal tylko koszty, a za wyniki 
odpowiada sprzedaż. Dlatego marketing 
nadal często traktuje się jako „zło 
konieczne” – zgadza się Pani ze mną?
Niestety to prawda. I dlatego też w sytu-
acjach trudnych pierwsze do wycięcia idą 
koszty marketingowe – co ostatecznie jest 
zasadniczym błędem. W kryzysie bowiem 
to najodważniejsi i ci, którzy działają moc-
niej, wygrywają. 

Moją odpowiedzią na to generalizujące, 
niewłaściwe myślenie o marketingu, które 
prowadzi do uruchomienia błędnego koła, 
jest innowacyjna i piekielnie skuteczna 
metoda przygotowywania strategii marke-
tingowej/strategii rozwoju – nie z działem 
marketingu, a na pewno nie tylko z nim, 

ale też nie tylko z zarządem firmy. Opra-
cowałam metodę noszącą nazwę STRA-
TEGON MAX. W największym skrócie to 
praca nad strategią ze wszystkimi, którzy 
mają na nią wpływ – czyli również z tymi, 
którzy zwyczajowo są w opozycji – najczę-
ściej z powodu braku zrozumienia i odpo-
wiedniej argumentacji. Praca odbywa się 
zawsze na neutralnym gruncie (nie można 

wykpić się innymi zajęciami czy uciec od 
problemu) i dzięki temu jest zdecydowanie 
bardziej efektywna.

Zasadnicza przewaga tej metody – mar-
keting osadzamy tam, gdzie jego miejsce, 
czyli nie w dziale marketingu, a w dosłownie 
każdym, codziennym działaniu podejmo-
wanym przez firmę! W tym podejściu usta-
wiamy biznesy jako organizacje prorynkowe, 
a zatem marketingowe – a nie tylko produk-
cyjne czy handlowe, bo to już zdecydowanie 
za mało na dzisiejsze czasy. 

Czy STRATEGON MAX ma szansę 
zrewolucjonizować podejście do 
marketingu i strategii marketingowej?
Głęboko w to wierzę! Jak wiemy, wchodzimy 
w czasy błyskawicznych i niekontrolowanych 
podwyżek – surowców, kosztów transportu itd. 
A zatem tylko spójna strategia i współpraca 
wszystkich działów ma szansę zapewnić firmie 
bezpieczeństwo i rozwój. A każda decyzja 
podejmowana na poziomie strategicznym jest 
decyzją marketingową – ponieważ ma wpływ 
na dostępność towaru czy usługi, jego/jej cenę, 
a nie tylko na sposób komunikacji. 

W połączeniu z opracowaniem ele-
mentów strategii marketingu pięciu zmysłów 
i przy zachowaniu konsekwencji działania 
jestem w stanie zagwarantować efektyw-
ność. Oczywiście dla każdego opracowywana 
jest indywidualna strategia – nie ma mowy 
o powielaniu sztampy.

Dziękuję! Będziemy śledzić rozwój 
tego projektu! Po więcej szczegółów 
zapraszamy na www.gabrielaantczak.pl
Ja również bardzo dziękuję i zapraszam!

Działania marketingowe  
muszą być bowiem  
przede wszystkim efektywne,  
nie tylko efektowne

„
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JJesteś właścicielką Centrum Arytmetyki 
Mentalnej dla dzieci. Czym jest 
arytmetyka mentalna i dlaczego jest taka 
wyjątkowa?
Wyobraźmy sobie idealnego ucznia, który 
odrabia pracę domową w 20 minut, czyta 
kilkaset stron książki w krótkim czasie 
i dodatkowo włada kilkoma językami. 
Oprócz tego potrafi także być kreatywny 
i myśleć logicznie. W tym momencie 
wszyscy stwierdzają, że to nie jest moż-
liwe w przypadku młodego człowieka. My 
pokazujemy, że jest to na wyciągnięcie 
ręki. Odpowiedzmy więc na pytanie: Jak 
to zrobić? Arytmetyka mentalna, którą 
się zajmujemy w Polsce od około 3 lat, to 
metoda liczenia ustnego, w której wyko-
rzystuje się liczydło japońskie. Metoda ta 

jest skierowana do osób w wieku od 5 do 
14 lat. Dzięki liczydłu dziecko może bardzo 
szybko wykonywać obliczenia. Po wielu ćwi-
czeniach dochodzi do etapu, w którym nie 
potrzebuje już fizycznie liczydła, ponieważ 
potrafi je sobie wyobrazić i w związku z tym 
liczyć w pamięci. Dzięki przepracowanym 
zadaniom i poświęconemu czasowi nasi 
podopieczni osiągają bardzo szybkie tempo 
wykonywania działań w pamięci. Dzięki tej 
technice dzieci rozwijają obie półkule mózgu, 
koncentrację, logiczne myślenie, ale także 
rozwijają umiejętność szybkiego czytania. 
Arytmetyka mentalna pozwala na osiąganie 
o wiele lepszych wyników w nauce i szybkie 
przyswajanie wiedzy. Pomaga w rozwoju 
ogólnym dzieci i zachęca młodych uczniów 
do systematycznego rozwoju.

Wywiad z Karolina Lubenets, 
właścicielką Indigo Mental Club

tylko uczymy je myślenia, 
wiary w siebie, pracy na własny sukces oraz 
wspierania w drodze do osiągnięcia celu

LUDZIE BIZNESU

NIE ROBIMY  
Z DZIECI GENIUSZY, 
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Dlaczego wybrałaś prowadzenie biznesu 
właśnie w tej branży?
Od 11 lat zbieram doświadczenie w pro-
cesie rozwoju osobistego, pracuję w orga-
nizacjach charytatywnych, interesuję się 
najnowszymi wiadomościami dotyczącymi 
edukacji w Polsce i na świecie. Od dawna 
ja oraz moja firma wspieramy program 
UNICEF dotyczący polepszania systemu 
edukacji. Jest to dla mnie ważna inicjatywa, 
ponieważ zawsze chciałam pomagać ludziom, 
a szczególnie dzieciom w procesie ich nauki. 
Zawsze chciałam rozwijać swoje umiejętności 
i poszerzać swoje możliwości, dlatego właśnie 
zapragnęłam stworzyć coś własnego, gdzie 
będę mogła realizować swoje pomysły i plany 
odnośnie do nowoczesnej edukacji dla dzieci. 
Dzięki własnej firmie mogę wdrażać w życie 
swoje kreatywne pomysły i realizować mój 
autorski program rozwojowy.

Kiedy najlepiej rozpocząć naukę 
arytmetyki mentalnej? I jaki ma ona 
wpływ na edukację młodego człowieka?
Czy wiecie, że u małych dzieci obie pół-
kule rozwijają się w tym samym stopniu? 
Im starsze dziecko, tym coraz trudniej mu 
wykorzystywać 100% możliwości swojego 
mózgu. Ważne jest dlatego, żeby od naj-
młodszych lat zacząć ćwiczyć i rozwijać swoje 
predyspozycje. 5–6 lat to właśnie najlepszy 
moment, aby zacząć pracę nad swoimi zdol-
nościami intelektualnymi. Im wcześniej roz-
poczniemy cały kurs, tym szybciej dziecko 
zacznie rozwijać obie półkule mózgu. Warto 
wspomnieć, dlaczego odmawiamy przyjęcia 
młodszych dzieci na nasze kursy. Wiemy, że 
trudno im jest konsekwentnie wykonywać 
zadane przez nas prace domowe. Jest to dla 
nas bardzo ważne, ponieważ naszym zda-
niem bez wykonywania pracy samodzielnej 
dzieci nie osiągną zamierzonych celów. Roz-
poczęcie zajęć w odpowiednim momencie to 
szansa dla młodych uczniów. Dzięki temu nie 
będą mieć problemów w pierwszych etapach 
szkolnych. Rozwijanie koncentracji i twór-
czego myślenia od najmłodszych lat poprawi 
ich wyniki edukacyjne w przyszłości. Wyko-
nywane ćwiczenia u nas, na zajęciach, mają 
na celu zachęcić młodych do przyswajania 
wiedzy w przyjemny i łatwy sposób. Uczymy 
ich, że na każdym etapie szkolnym edukacja 
może być dla nich przyjemnym wyzwaniem, 
któremu chętnie będą stawiać czoła.

Wyjaśnisz naszym czytelnikom, na czym 
dokładnie polegają zajęcia prowadzone 
w Waszej placówce?
Szybkie czytanie, szybkie liczenie, szybkie 
zapamiętywanie – oto hasła, które sta-
nowią domenę naszego kursu. Dzięki tym 
tematom dzieci zapisane na nasze zajęcia 
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Dzięki przepracowanym zadaniom 
i poświęconemu czasowi nasi 
podopieczni osiągają bardzo 
szybkie tempo wykonywania 
działań w pamięci
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będą potrafiły o wiele więcej niż ich rówie-
śnicy. W naszej ofercie znajduje się także 
nauka koncentracji i logicznego myślenia. 
Przez pierwsze miesiące skupiamy się na 
liczeniu. Ten obszar zawiera cztery etapy, 
które zwiększają trudność wykonywanych 
działań. Dajemy naszym podopiecznym czas, 
aby pamięć przyswajała coraz więcej wiado-
mości. Po skończeniu pierwszej nauki liczenia 
w pamięci wprowadzamy do zajęć ćwiczenia, 
które wspomagają rozwój umiejętności szyb-
kiego czytania. Na zajęciach wykonujemy 
ponadto ćwiczenia rozwijające pole szero-
kiego widzenia i koncentracji. Warto podkre-
ślić, że aby uczyć się szybkiego czytania, dzieci 
nie muszą znać nawet alfabetu. Nasza praca 
skupia się między innymi na technikach, które 
im pomogą, czy na uczeniu ich wyszukiwania 
słów kluczowych. Pracujemy głównie na licz-
bach, zatem nie trzeba się bać, że dziecko nie 
umie czytać. Wszystkie zadania na zajęciach 
łączą asocjacyjne techniki zapamiętywania. 
Dzięki temu na każdym spotkaniu trenu-
jemy naszą pamięć. Nasze zajęcia są bogate 
w ogólnorozwojowe zadania, które przynoszą 
bardzo zadowalające efekty. W celu osią-
gnięcia wysokich wyników nasi podopieczni 
są zobowiązani do odrabiania prac domo-
wych, co pozwala na kompleksowy rozwój nie 
tylko podczas zajęć, ale także w pracy samo-
dzielnej. W nagrodę za wykonywanie ćwiczeń 
oraz aktywne uczestnictwo w zajęciach nasi 
podopieczni otrzymują nagrody. Dzięki temu 
są jeszcze bardziej zmotywowani do nauki.

Czy zajęcia są dedykowane każdemu 
dziecku? Czy istotne są również zdolności 
matematyczne?
Nasze zajęcia nie wymagają zdolności mate-
matycznych. Każdy jest w stanie nauczyć się 
naszych technik liczenia – i tym bardziej 
zapraszamy do nas dzieci, którym matema-
tyka wydaje się trudna. Najważniejszy jest 
przekaz i sposób, który będzie dla nas naj-
przyjemniejszy na wykonanie działań. Wiele 
osób po zakończonym kursie mówi, że 
polubiło matematykę i wcale nie jest taka 
straszna. Warto wspomnieć, że najwięk-
szym osiągnięciem naszych uczniów nie jest 
liczenie szybsze od kalkulatora. Największą 
satysfakcję mają z tego, że znają swoje moż-
liwości i wiedzą, że się rozwijają. Potrafią 
więcej i czują, że mogą wszystko! Racho-
wanie szybsze od kalkulatora to tylko efekt 
uboczny naszej pracy.

Jakie są Twoim zdaniem największe 
wyzwania na rynku edukacyjnym?
Najtrudniejszym krokiem jest proces zwią-
zany z zachęcaniem rodziców do wzięcia 
udziału w lekcji pokazowej naszego programu. 
Natłok możliwości sprawia, że ludzie bardzo 

często nie wiedzą, gdzie posłać swoje dzieci, 
aby w 100% wykorzystać ich potencjał. Sporo 
firm oferuje podobne zajęcia do naszych, ale 
bardzo często nie mają nic wspólnego z poję-
ciem arytmetyki mentalnej. Co za tym idzie? 
Po roku zajęć w innym klubie rodzice nie 
rozumieją, dlaczego u jego dziecka nie widać 
efektów, a w naszej Akademii uczniowie już 
po miesiącu wykazują znaczne postępy 
w swojej pracy: liczą w pamięci, zapamię-
tują bardzo dużo informacji w krótkim czasie, 
są w stanie wykorzystać techniki szybkiego 
przygotowania do egzaminów i najważniejsze 
– uczą się samodzielności w wykonywaniu 
prac domowych, która przekłada się na ich 
życie szkolne. 

Jak osiągasz balans między życiem 
prywatnym a pracą?
Nie ukrywam, że dopiero uczę się balan-
sować między moim życiem prywatnym 
oraz zawodowym. Nie jest to dla mnie 
łatwe i wiąże się z ciężką pracą. Wkładam 
w swoją firmę całe serce i poświęcam jej 
100% swojego czasu. Jest dla mnie trochę 
jak małe dziecko, o którym nie da się zapo-
mnieć nawet na chwilę, ponieważ czuję na 
swoich barkach ciężar odpowiedzialności za 
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jej utrzymanie. Dla ułatwienia postanowiłam 
wciągnąć rodzinę do swojego biznesu. Dzięki 
ich zaangażowaniu nieustannie się rozwijamy 
i pracujemy zespołowo. Fakt ten sprawia, że 
otrzymuję dużo wsparcia w stawianiu kolej-
nych kroków zawodowych. Mój wiek oraz nie-
kończące się pokłady energii motywują mnie 
do pisania różnych programów, materiałów 
dydaktycznych, ale także do badania efektów 
starań mojej firmy i tworzenia cudownego 
teamu. Ważne jest dla mnie, aby ludzie, którzy 
tworzą mój zespół, byli tak samo energiczni 
i kreatywni jak ja. W prowadzeniu naszych 
zajęć (szczególnie online) istotna jest dyna-
mika pracy, aby dzieci pozostały przez całe 
zajęcia w skupieniu i pełnym zaangażowaniu. 
Duży nacisk kładziemy na to w przypadku 
zajęć z najmłodszymi. Rozwój naszych pod-
opiecznych i podziwianie ich efektów pracy 
jest dla mnie najprzyjemniejszym widokiem. 
Zawsze podkreślam, że nie robimy z dzieci 
geniuszy, tylko uczymy je myślenia, wiary 
w siebie, pracy na własny sukces oraz wspie-
rania w drodze do osiągnięcia celu. Myślę, 
że na ten moment mieszam swoje życie 
prywatne i zawodowe, ponieważ jestem do 
tej pracy przywiązana emocjonalnie i trak-
tuję każdy element projektu bardzo osobi-
ście. Między innymi dlatego też zależy mi na 
przyjaznej i rodzinnej atmosferze między mną 
i pracownikami. Dzięki nim zawsze czuję się 
jak w domu.

Jesteś laureatką tytułu Businesswoman 
Awards 2021. Jakie znaczenie ma ta 
nagroda dla Ciebie samej oraz dla 
efektywnego rozwoju zarządzanej przez 
Ciebie firmy?
Przede wszystkim nie zdobyłam tej nagrody 
sama. Na ten tytuł pracował cały mój zespół 
i im także należą się wielkie brawa za wysiłek, 
który włożyli w ten projekt. Jestem bardzo 
wdzięczna, że mam ich w swojej firmie i są 
dla mnie ogromnym wsparciem. Nagroda 
Businesswoman Awards 2021 to odzwiercie-
dlenie wielu godzin poświęconych przez nas 
na doskonalenie programu, naszego zaanga-
żowania w rozwój każdego podopiecznego. 
Odzwierciedla naszą pracę wykonaną w celu 
szybkiego rozwoju struktury naszej firmy przy 
zachowaniu najwyższej jakości proponowanych 
przez nas usług. Jestem zaszczycona i czuję się 
jeszcze bardziej zmotywowana do działania.

Co lub kto najbardziej motywuje Cię do 
działania i pracy?
Dążę do tego, aby moje działania miały wpływ 
na pozytywny i jakościowy rozwój dzieci 
i młodzieży. Bardzo imponuje mi podejście do 
nauki na Harvardzie, między innymi dlatego 
zamierzam skończyć tam MBA za parę lat. 
Na tę chwilę moje dzieciaki na zajęciach uczą 
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się poprzez oglądanie filmików TEDx, lekcji 
z Harvardu i czytanie inspirujących książek 
np. Bogaty ojciec, biedny ojciec (Roberta Kiy-
osakiego). Osoba, którą obserwuję, to Elon 
Musk. Za chwilę powstanie program, któ-
rego bazą będzie wprowadzenie praktyki 
w wieku 12–15 lat w największych i naj-
ważniejszych organizacjach na planecie, np. 
SpaceX, AIESEC, UNICEF. Chcę udowodnić, 
że nie trzeba czekać, aż ktoś ukończy szkołę 
czy uczelnię wyższą, aby odnaleźć siebie. 
W mojej opinii, żeby znaleźć nasz życiowy 
cel, musimy próbować i nie poddawać się. 
Jako młodzi ludzie możemy pozwolić sobie 
na popełnianie błędów. Podejmując decyzję, 
myślimy tylko o sobie. Jest to komfort, na 
który nie każdy człowiek może sobie pozwolić. 
Będąc głową rodziny, w pierwszej kolejności 
będziemy myśleć o wpływie podjętych 
decyzji na życie naszych bliskich. W związku 
z tym apeluję do młodych, ambitnych i cieka-
wych świata ludzi, żeby podejmowali ryzyko! 
Ważne, aby do tego poważnego momentu 
w naszym życiu mieć już poduszkę finan-
sową, pasywny dochód i zrozumieć, czym jest 
ten balans, o którym wszyscy teraz tak głośno 
mówią. Młodzież z Akademii Małych Liderów 
będzie uczyć się edukacji finansowej, pod-
staw biznesu, liderstwa oraz rozumienia pro-
blemów świata. Przygotujemy ich do doro-
słego świata, gdzie będą realizować swoje 
marzenia i z odwagą szli przez życie.

Jako kobieta sukcesu jaką radę dałabyś 
tym, którzy chcieliby rozwinąć swoją 
karierę i osiągnąć sukces?
Nasi podopieczni pracują przede wszystkim 
dla siebie. Jest to ich wkład we własną przy-
szłość. Gdzie można zobaczyć ich rozwój? 
Gdzie przedstawiają swoje umiejętności? 
Otóż w ciągu roku bierzemy udział w wielu 
olimpiadach krajowych, ale także międzyna-
rodowych. Jest to, po pierwsze, szansa dla 
naszych podopiecznych, aby poznali, czym 
jest zdrowa rywalizacja, ale także żeby mogli 
porównać swoje umiejętności z innymi 
uczniami. Bardzo często inni uczestnicy są 
motywacją do polepszania swoich wyników 
i ciągłej pracy nad sobą. Od lat jesteśmy na 
podium tych rozgrywek. W polskich olim-
piadach najwięcej nagród zdobywają nasi 
podopieczni, ale również na arenie między-
narodowej osiągamy bardzo duże sukcesy. 
Konkursy międzynarodowe organizowane 
są przez asocjacje arytmetyki mentalnej, co 
wpływa na bardzo wysoki poziom olimpiady. 
Spotykamy się na nich w takich krajach jak 
Niemcy, Turcja, Hiszpania, Francja czy Dubaj. 
Wielokrotnie stając do walki z mistrzami aryt-
metyki mentalnej (uczniami z Japonii, Chin), 
zdobywamy wyższe miejsca na podium. 
Świadczy to o naszych umiejętnościach 

i bardzo wysokim poziomie naszych zajęć. 
Nasze wyjazdy za granicę są dla dzieci dużą 
atrakcją. Uczą się poznawać różne kultury, 
tolerancji i otwartości na drugiego czło-
wieka i otaczający nas świat. Oprócz kon-
kursów rozwój naszych dzieci widać w ich 
życiu szkolnym. Nasze metody i techniki 
pozwalają na osiąganie wysokich efektów 
nauczania. Dzięki temu nasza praca jest 
widoczna w pisanych egzaminach i kart-
kówkach. Dzięki nam uczniowie są w stanie 
myśleć samodzielnie i rozwijać kreatywność 
w późniejszych etapach życia.

Dziękuję za rozmowę.

Justyna Nakonieczna 

W polskich olimpiadach 
najwięcej nagród zdobywają 
nasi podopieczni, ale również 
na arenie międzynarodowej 
osiągamy bardzo duże sukcesy
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MMałgosiu, osiągnęłaś spektakularny 
sukces, choć wiem, że sama, przez 
wrodzoną skromność, tego nie widzisz. 
Od czego się zaczęło?
Dziękuję bardzo, rzeczywiście swojego życia 
zawodowego czy osobistego nie postrzegam 
w kategoriach sukcesu, ale miło mi, że tak 
jestem odbierana. Od czego się zaczęło? Od 
ciężkiej pracy. Zawsze ciężko pracowałam, 
choć tak naprawdę nie musiałam. Pochodzę 
z domu, w którym moi rodzice zapewniali mi 
wysoki standard życia. Byłam jedynaczką, ale 
nie wychuchaną. Rodzice, szczególnie mama, 
wpajali mi szacunek do pracy, ale także do 
ludzi. Moja wspaniała mama przekazała 
mi bardzo cenne wartości, że ciężką pracą 
dochodzimy do sukcesu, i zawsze powta-
rzała: „chcieć to móc, móc to chcieć”. I tak 
oto zachęcała mnie do wszelkich wyzwań.

Mówiła: „Jak to nie dasz rady? Upad-
niesz, wstawaj, podnieś się, głowa do góry, 
popraw koronę i naprzód…”. Warunek: cel ma 
być osiągnięty, a sposób czysty i klarowny, 
nikomu nie robiąc krzywdy po drodze.

Wiele zawdzięczam mamie. Była osobą 
mądrą, piękną i niezwykle wrażliwą na 
krzywdę drugiego człowieka. Na pewno 
w dużej mierze ukształtowała moją wrażli-
wość czy odpowiedzialność.

WŁASNY 
BIZNES 

w branży 
modowej 
i nie tylko

Wywiad z Małgorzatą 
Kołosowską

www.MILAGO.eu
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Czy Twoje wykształcenie ma coś 
wspólnego z tym, co teraz robisz?
Rzeczywiście, moje wykształcenie: np. mar-
keting i zarządzanie, pomaga mi w prowa-
dzeniu firmy. Aczkolwiek studia niczego nie 
załatwią. Nie wszyscy po skończeniu stu-
diów nadają się na stanowiska manager-
skie czy zarządzające. Zarządzanie zaso-
bami ludzkimi to bardzo ważna składowa 
prowadzenia własnego biznesu, a w zasa-
dzie każdego biznesu. Zarządzanie to jest 
mój maleńki sukces. Mam w swoim zespole 
ludzi pracujących po 16, 14 czy 10 lat. Ale 
warto u mnie pracować minimum 10 lat, 
bo z okazji dziesięciolecia pracy każdy pra-
cownik dostaje ode mnie specjalny pre-
zent i organizujemy dla niego imprezę 
niespodziankę!

Swoją pracę rozpoczęłaś tak naprawdę, 
podróżując po świecie. Czy podróże, 
poznawanie ludzi i kultur w kontraście 
z ówczesną polską rzeczywistością 
ukształtowały Twoje oczekiwania wobec 
życia, samej siebie?
Z całą pewnością. Moja pierwsza praca była 
związana z turystyką, kształciłam się w tym 
kierunku.

Moje częste wyjazdy za granicę: Paryż, 
Rzym, Bruksela itp. itd., to był wtedy powiew 
luksusu. Polska już wychodziła z czeluści 
zaściankowości, ale wciąż była jeszcze szara, 
brzydka i smutna. Wyjeżdżając, widziałam 
piękny kolorowy świat i szczęśliwych ludzi. 
Jak bardzo wówczas pragnęłam, aby tak było 
w Polsce!

Zawsze byłam wielką patriotką. Otrzymy-
wałam propozycje pracy za granicą, ale nigdy 
nawet nie rozważałam jej podjęcia.

24 lata temu zdecydowałaś się na 
otwarcie własnego biznesu. Co Cię do 
tego zmotywowało?
24 lata temu piastowałam stanowisko dyrek-
tora oddziału jednej z piotrkowskich firm. 
Byłam przez 7 lat dyrektorem z dobrą pensją 
i wysoko opłacanym ZUS-em. W moje 
życie zawodowe wkroczyła moja kuzynka, 
która namówiła mnie do otwarcia pierw-
szego firmowego sklepu marki BIG STAR, 
i tak zaczęłam pracować na dwóch etatach. 
Już miałam rodzinę, małe dziecko i chorą 
mamę. Musiałam wybrać… Porzuciłam więc 
„ciepłą” posadę i zaczęłam rozwijać swój 
własny biznes.

W 2015 roku stworzyłaś własną markę 
modową. Czy poczułaś, że to już czas, 
aby zacząć promować samą siebie?
No nie, nie takie pobudki mną kierowały. 
W tamtym czasie byłam właścicielką salonu 
z polskimi projektantami.

LUDZIE BIZNESU
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Zauważyłam, że wówczas oferta polskich 
projektantów była skierowana głównie do 
młodych, zgrabnych dziewczyn – to był ich 
klient docelowy. Brakowało ciekawych pro-
pozycji dla kobiet w średnim wieku. I wtedy 
zachęciły mnie do działania moje przyjaciółki. 
Rzekły” „Projektuj, znasz rynek, oczekiwania 
klientek, masz gust i smak”.

Troszkę mi zeszło, aby nabrać odwagi na 
nowe działania, ale oczywiście nie byłabym 
sobą, gdybym nie spróbowała.

Moje MILAGO wciąż jeszcze jest niedużą, 
mało rozpoznawalną marką, ale mam swoje 
sukcesy, ponieważ posiadam klientki, które 
pokochały tę moją markę i są jej wierne.

Mimo, że prowadzisz dwie firmy: 
franczyzową oraz modową - MILAGO, 
dodatkowo poruszasz się w przestrzeni 
kobiecej, wspierając różne, ważne 
inicjatywy, często charytatywne...
To prawda. Przez 7 lat prowadziłam (byłam 
współzałożycielką i prezesem) Biznes Klub 
Malowany Szminką, gdzie my kobiety poma-
gałyśmy potrzebującym i wspierałyśmy się 
w biznesie. Z kolei niedawno zostałam zapro-
szona do wyjątkowej kobiecej społeczności – 
Elite BUSINESS Club.

Ten cudny Club daje nam możliwość spo-
tkań kobiet pełnych pasji, konfrontujących się 
na wielu płaszczyznach: biznesowych, pomo-
cowych, osobistych i innych.

Czy kobiety w dzisiejszych czasach 
mają łatwiej, aniżeli Ty 24 lata temu, 
otwierając swój biznes?
Oj, to bardzo trudne pytanie i nie ma na nie 
jednoznacznej odpowiedzi. Według mnie 
i tak, i nie.

Zakładając wtedy biznes, trzeba było 
mieć dobry pomysł na niego, trochę szczę-
ścia, i oczywiście należało ciężko pracować. 
Przecież w tamtych czasach powstały naj-
większe biznesy w Polsce, ale nie było 
internetu, social mediów i z promocją 
było o wiele trudniej. Teraz media spo-
łecznościowe bardzo pomagają, ale za to 
mamy ogromną konkurencję w każdej 
branży. Powiem coś kontrowersyjnego – 
kiedyś komunikacja była łatwiejsza, mimo 
braku internetu. Panowały inne wartości. 
Wszystko można było załatwić przez 
telefon i to było WIĄŻĄCE. W obecnych 
czasach dokonujemy pewnych ustaleń, 
a i tak zapisy umowy mówią inaczej. Bra-
kuje mi odpowiedzialności za słowo! Kul-
tura biznesu zanika.

Jakie powinno być przesłanie dla tych 
osób, które wegetują na stabilnej 
posadzce, ale mają marzenia o czymś 
wielkim, spektakularnym, tylko boją się 
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odpowiedzialności, jaką niesie ze sobą 
prowadzenie własnej firmy?
Trzeba spróbować! Jeśli nie spróbujemy, 
to tak naprawdę do końca życia możemy 
żałować. Czy się powiedzie? Tego nikt 
nie przewidzi, ale tak jak mówiła moja 
wspaniała mama: „chcieć to móc, móc to 
chcieć!”.

Trzeba myśleć pozytywnie, ciężko pra-
cować, ale też założyć pewne ryzyko pro-
wadzenia własnej działalności, czyli nie-
powodzenie. Należy też wiedzieć, że 
niepowodzenia towarzyszą każdemu biz-
nesowi. Bo prowadzenie firmy to sinusoida. 
Raz jesteśmy na górze, potem możemy 
się nieco ześlizgnąć, aby później zdobyć 
szczyty.

Odebrałaś w tym roku statuetkę 
w kategorii Osobowość Roku. Jak Twoje 
wyróżnienie odebrali koledzy i koleżanki 
z pracy oraz najbliższe Ci osoby?
Wyróżnienie było dla mnie bardzo miłą nie-
spodzianką. Rodzina i przyjaciele gratulo-
wali. Pochwaliłam się statuetką w mediach 

społecznościowych i miłym zaskoczeniem 
była bardzo duża ilość polubień i komentarzy 
z gratulacjami.

Pomówmy trochę o Twoim życiu 
prywatnym, bo zazwyczaj bardzo ciężko 
jest pogodzić karierę z wychowaniem 
dzieci i szczęśliwym od 30 lat 
małżeństwem. Jak Tobie się to udaje?
To prawda, że wszystkie te role trudno połą-
czyć – bizneswoman z rolą matki i żony. 
Potrzeba do tego świetnej logistyki. Ja 
zawsze byłam profesjonalistką i wciąż się 
obwiniałam, że w każdej z ról jestem nie-
doskonała. Z czasem wygoniłam z siebie 
wymagającego żołnierza i pozwoliłam sobie 
na odrobinę dystansu. To mi pomogło 
wyzbyć się wyrzutów sumienia – np. że 
w pracy nie wykonałam wszystkich zapla-
nowanych działań albo nie sprawdziłam 
pracy domowej moim córkom. Chyba nie 
jest tak źle, skoro firma istnieje, długo-
letnie małżeństwo też, a i pełnoletnie już 
córki mówią, że kochają. Poza tym zaczęłam 
cenić swój czas. Spotykam się wyłącznie 

z ludźmi z dobrą energią. Trochę zweryfi-
kowałam znajomych.

Co jest dla Ciebie najważniejsze w życiu?
Uszczęśliwianie ludzi, rodziny, ale też obcych 
mi osób. Chętnie sprawiam innym niespo-
dzianki i bardzo lubię, jak się uśmiechają. 
Chciałabym, aby w Polsce zaistniał amery-
kański model wstępnego kontaktu: „Jak się 
masz? Bardzo dobrze”.

Chciałabym, aby ludzie więcej skupiali się 
na rzeczach dobrych niż złych, tj. stosowali 
zasadę szklanki do połowy pełnej.

Poza tym nie powiem nic odkryw-
czego: najważniejsze jest zdrowie! Szcze-
gólnie w czasie pandemii wszyscy to sobie 
uświadomiliśmy.

Jakie masz plany na przyszłość, czym nas 
jeszcze zaskoczysz?
Mam plan być szczęśliwa. A czym zaskoczę? 
Niech to będzie zaskoczenie właśnie!

Dziękuję za rozmowę. 
Marcin Andrzejewski

Trzeba myśleć 
pozytywnie, ciężko 
pracować, ale też 
założyć pewne ryzyko 
prowadzenia własnej 
działalności, czyli 
niepowodzenie
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JJak wpadła Pani na pomysł, aby założyć 
własną firmę? Co sprawiło, że zajęła się 
Pani dachami?
A to jest właściwe pytanie na sam początek. 
Moja przygoda z dachami zaczęła się w 2009 
roku, kiedy to jako stażystka stawiałam 
pierwsze kroki w tej branży. Pamiętam chwile 
zwątpienia i rezygnacji, gdzie na etapie nauki 
wszystko było bardzo trudne. W hurtowni 
pokryć dachowych pracowałam kilka lat i to 
mój szef (najlepszy na świecie) motywował 
mnie do działania i ciągłej nauki w dziedzinie 
dachów.

W tej hurtowni poznałam mojego obec-
nego męża, który wówczas był i do dziś jest 
dekarzem. Wspólne pasje i zamiłowania połą-
czyły nas, i tak trwamy do dzisiaj.

Mąż prowadzi usługi dekarskie, ja zajmuję 
się sprzedażą pokryć. Dwie różne firmy – uzu-
pełniamy się.

Czy nie miała Pani obaw, podejmując 
pracę w branży, która stereotypowo 
przypisana jest mężczyznom? 
No właśnie – my, kobiety, chyba przewrotnie, 
ale też coraz częściej łamiemy stereotypy!

Wizerunek branży budowlanej jako 
zarządzanej wyłącznie przez mężczyzn to 
przeszłość.

Coraz więcej kobiet realizuje w niej swoje 
cele zawodowe i odnosi sukcesy, czego 
poniekąd jestem przykładem. Może zabrzmi 
to mało skromnie, ale czuję się jak „ryba 
w wodzie”.

Jakie cechy charakteru przydają się, aby 
osiągać sukces w prowadzeniu własnej 
działalności?
Poprzez dużą świadomość znaczenia relacji 
i budowania reputacji staram się w naturalny 
sposób dbać o społeczność wokół siebie. 
Wynika to też poniekąd z dużej otwartości 
na ludzi oraz śmiałości w kontaktach mię-
dzyludzkich. W swoją pracę wkładam ogrom 
zaangażowania i kreatywności, jeszcze więcej 
cierpliwości i samodyscypliny – co sprawia, że 
uparcie dążę do każdego zamierzonego celu. 

Co było dla Pani najtrudniejsze w całej 
tej drodze, którą musiała Pani przejść?
Nie miałam albo nie pamiętam takich sytuacji 
w swojej karierze, które byłyby szczególnie 

O tym, jak zapracować na swój sukces, 
opowiada Karolina Bartczak – właścicielka 
firmy Diament FHU Karolina Bartczak, 
której specjalizacją są dachy

MY, KOBIETY, 
chyba przewrotnie, 
ale też coraz częściej 

ŁAMIEMY 
STEREOTYPY!
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trudne. Jak wszędzie i we wszystkim, bywają 
lepsze i gorsze momenty. Należy z determi-
nacją pokonywać przeciwności, bo przecież 
my, kobiety, jesteśmy silne!

Jaką jest Pani szefową? Jakie 
kompetencje ceni Pani u pracowników, 
na co zwraca szczególną uwagę, 
zatrudniając nowe osoby?
Ciężko jest mi oceniać samą siebie. Wydaje mi 
się, że jako szefowa jestem wymagająca, ale też 
staram się podchodzić z emocjami i uczuciami 
do moich pracowników. Zarządzanie zespołem 
czy też pojedynczą jego komórką, jaką jest 
człowiek, wymaga wielkiej empatii.

Każdy jest inny, do każdego należy podejść 
indywidualnie, każdy pracownik ma inne moż-
liwości, zdolności i ukryte umiejętności, które 
należy wydobyć i wyeksponować. W moich 
pracownikach cenię przede wszystkim uczci-
wość, to szczególnie ważne w tych czasach, 
zaangażowanie, sumienność i pracowitość.

Pani osiągnięcia zostały uhonorowane 
nagrodami, m.in. odebrała Pani w tym 
roku statuetkę Businesswoman Awards. 
To motywuje do działania?
Statuetka Businesswoman Awards to szcze-
gólne wyróżnienie! Jak każda nagroda, tak i ta 
– motywuje do dalszego działania i utwierdza 
mnie w przekonaniu, że warto starać się każ-
dego dnia.

Czy czuje się Pani kobietą sukcesu?
Uważam, że jest wiele rodzajów sukcesów. 
Sukcesem może być meta w „wyścigu 

szczurów” czy też bycie spełnioną żoną 
i matką albo bizneswoman! 

Czym jest dla mnie? Hm… Niekończącym 
się rozwojem, samorealizacją i ulepsza-
niem. Każde nowe doświadczenie, z którego 
wyciągam wnioski lub pozytywne emocje – 
jest sukcesem.

Móc pracować z ludźmi i dla ludzi, czyniąc 
coś dobrego i pozytywnego w życiu, daje mi 
ogromne zadowolenie, jeśli jest to dodatkowo 
uhonorowane i zauważone przez innych – 
tym bardziej mi miło.

Jakie ciekawe zawodowe wyzwania 
stawia Pani przed sobą w najbliższym 
czasie?
Chciałabym poprowadzić galę Busi-
nesswoman Awards i pogratulować przy-
szłym kobietom sukcesu, dodać im wiary 
w siebie i w swoją moc w społeczeństwie.

Na zakończenie proszę powiedzieć, 
jak wygląda Pani dzień poza pracą, czy 
znajduje Pani czas na relaks, sport, 
hobby?
Jestem uzależniona od pracy, to ona daje mi 
główne zadowolenie i jest jednocześnie moim 
hobby. Oprócz tego jestem szczęśliwą i speł-
nioną mamą trójki dzieci, no i żoną dekarza.

Dachy z pasją – to moje motto. Dziękuję 
za wywiad.

Bardzo dziękuję i życzę dalszych 
sukcesów.

Justyna Nakonieczna Zd
j. 
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Każdy jest inny, 
do każdego 
należy podejść 
indywidualnie, 
każdy pracownik 
ma inne możliwości, 
zdolności i ukryte 
umiejętności, które 
należy wydobyć 
i wyeksponować
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Rok po pandemii. 
Jak zmieniła się 
branża marketingowa?
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W
 2021 roku branża marke-
tingowa musiała dosto-
sować się do zmieniających 
się zachowań konsumentów, 

musiała też stać się znacznie bardziej ela-
styczna, bowiem zachowania odbiorców zda-
wały się być znacznie mniej przewidywalne. 
Wprowadzone przed rokiem ograniczenia 
wpłynęły na efektywność działań promocji 
outdoorowej, a reklamy w teatrach czy kinach 
skurczyły się niemal natychmiastowo, spadła 
również liczba reklam w mediach drukowa-
nych. Według Interactive Advertising Bureau 
prawie jedna czwarta (24%) nabywców 
mediów, marketerów i marek wstrzymała 
wydatki do końca drugiego kwartału, pod-
czas gdy 46% wskazało, że zmieniło wydatki 
na reklamę w tym okresie. W efekcie media 
tradycyjne odnotowały spadki przychodów 
rzędu 20%. Wiele sklepów przekształciło się 
w sprzedaż online i zamknęło swoje stacjo-
narne punkty sprzedaży. 

Obecnie panująca sytuacja skutecznie 
pokazała, że każda firma powinna mieć 
przygotowaną strategię kryzysową. Dla wielu 
marek skutecznym zabiegiem może okazać 
się odważna modyfikacja produktowa, logi-
styczna lub dystrybucyjna oraz promocyjna. 
Rola marketingu w tym okresie jest niezwykle 
ważna i skuteczna, to właśnie te działania 
pozwolą najmniej odczuć skutki kryzysu. 

Wszystkie statystyki wyraźnie wskazują, 
że w dobie pandemii budowanie skutecz-
nego marketingu widoczne jest w inter-
necie i telewizji. Zauważono znaczny odpływ 
z kin, bilbordów, banerów na płotach i ulotek 
oraz innych działań outdoorowych. Pan-
demia znacznie przyspieszyła proces digi-
talizacji. Ludzie korzystają z internetu tak 
często, że praktycznie stał się on dla nich 
niezbędny w codziennym funkcjonowaniu 
i prowadzeniu biznesu. W czasie pandemii 
ilość czasu spędzanego w sieci wzrosła, 
a wraz z nią znacząco zwiększyło się zna-
czenie e-Commerce i branded conentu. 
Wiele firm przypomniało sobie o tym, jak 
ważny jest wizerunek, który dana firma 
kreuje w internecie. 

To właśnie podczas kryzysu widać, jak 
marki prowadzą swój marketing. Jeżeli firma 
zawiesza swoją działalność, mimo że sprze-
dawała produkty online, oznaczać to może 
jedno – nie zostały przeprowadzone sku-
teczne działania marketingowe! Wiele firm 
w tym okresie zdecydowało się na stwo-
rzenie strony www lub jej ulepszenie czy 
nawet odpalenie sklepu online, analizę 
dotychczasowych działań w social mediach 
wraz z ich intensyfikacją, a nawet prze-
modelowanie strategii marketingowej, jak 
i migracje budżetów. W efekcie zmian na 

rynku marketingowym rośnie popyt na usługi 
marketingowe w segmencie B2B, który do tej 
pory polegał na innych metodach promocji 
w swojej grupie klientów, głównie komuni-
kacji sprzedażowej, bezpośredniej. Dzieje się 
tak, ponieważ zostały ograniczone bezpo-
średnie kanały komunikacji, takie jak spo-
tkania czy konferencje, które ze względów 
bezpieczeństwa w dużym stopniu zostały 
przeniesione do online’u. Co to oznacza? 
Agencje marketingowe „pękają w szwach” od 
ilości zleceń. Skrzynki mailowe, Messenger 
czy też telefony zasypywane są pytaniami 
o wyceny graficzne, tworzenie stron www, 
reklamy sponsorowane w social mediach 
a nawet… fachowe prowadzenie transmisji 
online. Konsumenci zaczynają poznawać nie-
gdyś odległe pojęcia, takie jak SEO czy Google 
Ads, oraz z jeszcze większym szacunkiem 
podchodzić do marketerów czy agencji PR-o-
wych. Pandemia spowodowała, że jeszcze 
bardziej – zarówno my, marketerzy, jak 
i konsumenci – doceniliśmy narzędzia ana-
lityczne, które niejednokrotnie potrafią ura-
tować budżet kampanii. Szczególnie w sytu-
acji, kiedy każda złotówka jest przez klientów 
oglądana kilkukrotnie. Wydatki muszą być 
maksymalnie racjonalne, dlatego kampanie 
muszą być jak najlepiej optymalizowane. Nie 
możemy sobie przecież pozwolić na przepa-
lanie budżetu na działania, które nie kon-
wertują i nie przynoszą dobrych efektów. 
Konieczne było zatem stworzenie nowych 
rozwiązań analitycznych, które finalnie pozo-
staną z nami już zawsze. 

Pandemia zmusiła konsumentów nie tylko 
do zaakceptowania innych standardów ich 
obsługi, ale także do bardziej przemyślanych 
zakupów czy mocno przemyślanej strategii 
promocji marki. W związku z tym świado-
mość klienta i jego wymagania co do zarówno 
sprzedaży, jak i kupna produktów znacznie się 
zwiększyły. Konsumenci w czasie pandemii 
przywiązują większą wagę do prostoty, indy-
widualizmu i z coraz większą awersją trak-
tują wyroby masowe. Chętniej natomiast się-
gają po produkty lokalne, a nawet premium. 
W związku z tym musieliśmy nauczyć się 
koncentrować markę na personalizacji pro-
duktów i dopasowywać komunikaty rekla-
mowe do wąskich grup odbiorców. Zaczę-
liśmy zatem jeszcze dogłębniej badać grupy 
docelowe i targetować nasze reklamy, zmie-
niliśmy przekazy na bardziej dopasowane do 
nowej sytuacji, a każda pojedyncza konwersja 
była ważniejsza niż dotychczas. 

Z pewnością miniony rok był dla agencji 
marketingowych rokiem innym niż wcze-
śniejsze, ale być może to właśnie pan-
demia stanowić będzie początek sutych lat… 
w internecie. 

Dla wielu agencji 
marketingowych 
i reklamowych czas pandemii 
koronawirusa był okresem, 
który pokazał, czy agencja 
jest w stanie utrzymać swoją 
płynność finansową. Dla wielu 
marek był i będzie to czas 
przyśpieszonej transformacji 
cyfrowej i wdrażania jak 
najszybszych zmian. 

MARKETING 

PAULINA MARWIŃSKA
Właścicielka agencji 
kreatywnej Maarwin.
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W
edług prognoz firmy Cisco 
przez internet będzie prze-
syłanych miesięcznie ponad 
61,5 mld gigabajtów danych. 

To odpowiednik 30 mln filmów Avatar 3D 
wyświetlanych na okrągło przez całą dobę. 
Mnóstwo z tych informacji podnosi nam 
ciśnienie i poziom cukru we krwi. Kon-
dycja psychiczna ludzkości jest więc już 
dziś mocno nadwyrężona. Pojawia się coraz 
więcej bodźców i związanego z nimi niepo-
koju, a tym samym więcej stresu i napięć 
w życiu człowieka.

Dlaczego zebry nie mają 
wrzodów?
Robert M. Sapolsky w swojej książce Dla-
czego zebry nie mają wrzodów? opisuje róż-
nicę pomiędzy człowiekiem a zwierzętami 
w zakresie reagowania na zagrożenie. U ludzi 
stres wywołać może nie tylko sytuacja real-
nego zagrożenia, ale już samo wyobrażenie 
o niej. Stanowi to zasadniczą różnicę w sto-
sunku do zwierząt, które nie posiadają tej 
zdolności. Stąd oglądając sceny przemocy 
w telewizji lub grze komputerowej, wywo-
łujemy reakcję organizmu, która jest niemal 
taka sama jak w wypadku realnego zagro-
żenia życia. Wzrasta ciśnienie i stężenie cukru 
we krwi, spowalniają procesy trawienne, 
spada odporność. 

Co zatem sprawia, że układ nerwowy 
nie reaguje tak, jakbyśmy chcieli, 
i w wyniku tego jesteśmy stale spięci 
i zestresowani?
Przyczyną takiego stanu rzeczy jest nadmiar 
bodźców – tłumaczy dr Jakub Spyra – to on 
prowadzi do permanentnego uruchomienia 

układu współczulnego, którego funkcja wła-
ściwa to odpowiedź na zagrożenie życia. 
Współczesny człowiek żyjący w dużym mie-
ście ma stan świadomości zbliżony do tego, 
jaki przeżywa żołnierz na polu walki. Nad-
mierne napięcie, nadmiernie uwalniany kor-
tyzol, nadekspresja dopaminy, adrenaliny 
i nadmierna odpowiedź neuromięśniowa. 
Ten stan organizmu utrwala sam siebie, czyli 
pozostawia napięcie i co gorsza, wywołuje 
głód odczuwania tego napięcia. 

Gonię, więc jestem
Poza ilością docierających do na informacji 
nie bez znaczenia pozostaje fakt, że żyjemy 
dziś w kulturze ciągłej gonitwy za czymś, 
w kulturze, gdzie bycie zajętym to już nie 
tylko sposób bycia, ale także wyznacznik 
statusu społecznego. Pracujemy więcej, by 
więcej zarabiać i móc dzięki temu korzystać 
z wielu dostępnych dziś rozrywek, które jak 
na ironię sprawiają, że jesteśmy jeszcze bar-
dziej zajęci. Mając coraz mniej czasu, konsu-
mujemy owoce naszej pracy niemal jedno-
cześnie, by móc w ogóle z nich skorzystać. 
Przecież doba ma wciąż tylko 24h. Po dru-
giej stronie tego szaleństwa jest bezczynność, 
która często kojarzona jest z nieporadnością, 
lenistwem i ubóstwem.

Mózg człowieka zmienia się bardzo szybko. 
Jak się okazuje, proces ewolucji przygotował 
go jednak przede wszystkim do zbierania, 
a nie usuwania zgromadzonych informacji. 
Jest przystosowany także do uruchamiania 
gwałtownych reakcji w wyniku doświad-
czania przez nas silnych bodźców. Fakt ten 
sprawia, że dziś nasz mózg często jest prze-
ciążony, a nasz organizm w wyniku zbyt 
wielu wrażeń reaguje tak, jak gdyby groziło 

PRZEBODŹCOWANIE
i co dalej?

SZKOŁA SUKCESU

Żyjemy w czasach, w których 
ilość bodźców przekracza 
już zdolności percepcyjne 
człowieka. Powołując się 
na informacje przekazane 
przez focus.pl, dziennie 
wchłaniamy ponad 
34 gigabajty danych. Jest 
to odpowiednik aż 100 tys. 
słów, a wartość ta stale 
rośnie. 
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mu stałe realne zagrożenie. Myślę, że wła-
śnie dlatego wielu osobom, których spotykam 
w swojej pracy, doskwiera permanentny brak 
wewnętrznego spokoju. Dzisiejszy świat, jak 
mówią, sprzyja pośpiechowi, napięciu, zbyt 
wielu obowiązkom i brakuje w nim poczucia 
harmonii, relaksu i odprężenia. Zasadnym 
wydaje się więc pytanie: jak wydostać się 
z tej pułapki?

Mniej znaczy więcej
A gdyby tak przyjąć postawę: mniej znaczy 
więcej? Zaprasza nas do tego autor książki 
o takim właśnie tytule, Brian Draper. Twierdzi 
on między innymi, że czas zainwestowany na 
przyswojenie sobie jednego wiersza, jednego 
dzieła sztuki czy piosenki dostarczy duszy 
więcej pokarmu niż przejrzenie bezmyślnie 
tysiąca stron internetowych lub nieuważne 
oglądanie telewizji. Namawia, by zadać sobie 
pytanie, czym tak naprawdę jesteśmy stale 
zajęci, po co coś robimy i dla czyjej korzyści. 

Zamiast stale gonić, zaprasza do pewnego 
eksperymentu i pisze: zatrzymaj się na 
minutę i zamknij oczy. Wsłuchaj się, poczuj 
zapach, dotknij, wciągnij powietrze – zauwa-
żysz więcej, niż gdybyś tylko stał i podziwiał 
widok. Zamykając oczy, stajemy się bardziej 
świadomi tego, co czujemy. Ograniczamy ilość 
bodźców, przez co łatwiej jest nam nawiązać 
komunikację z emocjami. Autor zaprasza 
również czytelnika, aby zadbał o swoje natu-
ralne oczyszczenie z „toksyn”, które zbiera 
całymi miesiącami i latami. Podobnie jak 
drzewa na jesień przenoszą toksyny do liści, 
które przyjmują wiele kolorów i ostatecznie 
są zrzucane. Odrzucone zostaje to, co zbędne, 
a powstaje dzięki temu przestrzeń na nowe, 
lepsze, często długo wyczekiwane.

A może medytacja?
Jednym ze skutecznych sposobów na 
radzenie sobie z tym całym zbędnym 
i przytłaczającym nas szumem są techniki 
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medytacyjne. Natknąłem się jakiś czas temu 
na pewną ciekawą informację dotyczącą 
medytacji. Naukowcy z Uniwersytetu w Los 
Angeles za pomocą rezonansu magnetycz-
nego porównali dwie grupy ludzi: praktykują-
cych medytację i tych, co nie mieli z nią stycz-
ności. Wysnuli wniosek, że w mózgach tych 
pierwszych nastąpiło powiększenie obszarów 
odpowiadających za regulowanie emocji, 
m.in. hipokampa. „Wiemy już, że osoby, które 
stale medytują, mają ponadprzeciętne zdol-
ności przywoływania pozytywnych uczuć, 
zachowywania równowagi emocjonalnej 
i angażowania się w przemyślane działania” 
– skomentowała kierująca badaniem Eileen 
Luders. Okazuje się zatem, że zbawienne 
dla nas są zarówno bezczynność, jak i wyci-
szenie, a więc działania zupełnie odwrotne 
od tego, co podpowiada nam wszechobecny 
w mediach marketing.

Wyciszyć zgiełk, pokonać stres
Wspominałem na początku artykułu, 
że jednym z najbardziej odczuwalnych 
efektów ubocznych przebodźcowania jest 
narastający w nas stres. Sygnalizuje nam 
on, że coś jest nie tak i należy podjąć dzia-
łanie, do wyboru: walczyć lub uciekać. Jak 
więc zachować się w sytuacji stresowej, 
by wyjść z błędnego koła negatywnych 
myśli i emocji? Jeżeli masz do czynienia 
ze stresem krótkotrwałym (wywołanym 
w konkretnej sytuacji), to zacznij od uświa-
domienia sobie, co tak naprawdę Cię stre-
suje w tym momencie (jakie dokładnie 
myśli Ci towarzyszą?). Następnie przyjmij 
postawę prowadzącą do zmierzenia się 
z daną sytuacją i zacznij od bardzo pro-
stego, ale równie skutecznego narzędzia, 
które zawsze masz pod ręką – świadomego 
oddychania. Wykonaj kilka powolnych, głę-
bokich wdechów przez nos i skup się na 
świadomym wydechu. Jak pisze w swojej 
książce Życie piękna katastrofa Jon Kabat-
-Zinn, „oddech jest jak stary przyjaciel, 
daje oparcie, podtrzymuje nas, jest jak filar 
mostu wbity w skałę, niepoddający się nur-
towi rzeki”. Oddychając, skup się na najbar-
dziej napiętych częściach ciała, tak by to 
właśnie je w pierwszej kolejności rozluźnić. 
Następnie, gdy poczujesz więcej spokoju, 
zadaj sobie pytanie, czy masz wpływ na 
daną sytuację, a jeżeli masz, to co możesz 
konkretnego zrobić. Od czego zaczniesz?

Jeżeli doświadczasz stresu chronicznego 
(długotrwałego), czyli czujesz ciągłe zmę-
czenie, zamartwianie się, brak nastroju, nad-
pobudliwość lub problemy z zasypianiem, to 
zastanów się najpierw, jakie jest tego źródło. 
Może stawiasz zbyt wysokie wymagania 
wobec siebie, innych lub świata, który Cię 
otacza?

Kluczowe w procesie radzenia sobie ze 
stresem długotrwałym będzie rozpoznanie 
przekonań, jakie Tobą kierują, oraz udzielenie 
sobie odpowiedzi, czy masz wpływ na daną 
sytuację. Z pewnością poczujesz się lepiej, 
gdy przyjmiesz proaktywną postawę wobec 
wyzwań, które są bezpośrednim źródłem 
Twojego stresu. Być może okaże się, że wobec 
niektórych spraw konieczne będzie przyjęcie 
postawy pełnej akceptacji (ich przebieg nie 
jest zależny od nas).

Nikt i nic nas nie powstrzymuje
W celu podnoszenia jakości swojego odpo-
czynku i zmniejszania ilości oddziałujących 
na nas bodźców należy poznać własne limity 
np. ilości światła czy dźwięków, przy któ-
rych nadal czujemy się komfortowo. Warto 
mieć na uwadze, że to, jak zareagujemy na 
konkretny bodziec, zależeć będzie w dużej 
mierze od cech indywidualnych każdego 
z nas. Bardzo istotne jest zatem, aby poznać 
lepiej siebie i warunki środowiskowe, które 
sprzyjają osiągnięciu przez nas wewnętrz-
nego spokoju i relaksu.

Skutków ubocznych przebodźcowania 
doświadcza lub doświadczała większość 
z nas. A już na pewno wszyscy ci, którzy 
postanowili postawić w życiu na coś więcej 
niż przeciętność i zwykłą egzystencję. Dobra 
wiadomość jest taka, że nie jesteśmy ska-
zani na utonięcie w morzu informacji ani na 
zagubienie w gąszczu zewsząd atakujących 
nas bodźców. Mamy wiele narzędzi, by sku-
tecznie radzić sobie z tym wszystkim i żyć 
w wewnętrznej równowadze. Na koniec, 
by jeszcze mocniej podkreślić mój przekaz, 
posłużę się fragmentem książki Briana 
Drapera:

„Nikt i nic nie powstrzymuje nas, abyśmy 
żyli lżej, radośniej i w większej wolności 
z wyjątkiem nas samych i naszych wła-
snych wyborów. Na tych z nas, którzy żyją 
w wolnym świecie, ciąży dodatkowa odpo-
wiedzialność, abyśmy korzystali z tej wol-
ności, którą się cieszymy. Ci, którzy żyją 
we wszelkiego rodzaju niewoli, nadal mają 
przed sobą wolność – może najszlachet-
niejszą wolność z możliwych – aby postę-
pować przyzwoicie i z miłością, bez względu 
na okoliczności”.

GRZEGORZ IWAŃCZYK
Life i leadership coach, 
doradca rozwoju osobi-
stego, trener.

Okazuje się zatem, że zbawienne dla 
nas są zarówno bezczynność, jak 
i wyciszenie, a więc działania zupełnie 
odwrotne od tego, co podpowiada nam 
wszechobecny w mediach marketing

„
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Międzynarodowa  
kultura biznesu 

–  różnice kulturowe w kontekście  
zdobywania klientów  
– Women’s Business Link
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biznesów poza swoim krajem coraz częściej 
się spełniają.

Jest jednak różnica między wyprawami 
turystycznymi a biznesowymi podbojami.

Jeździmy na wycieczki zagraniczne 
i tam zwiedzamy zabytki, odwiedzamy 
miejsca mocy, zachwycamy się inną kulturą, 
uprzejmością i gościnnością mieszkańców, 
ale to jest coś zupełnie innego niż nawiązanie 
biznesowych relacji, porozumiewanie się już 
nie na stopie turystycznej, ale na stopie 
finansowej, transakcyjnej z przedstawicie-
lami innego kraju i innej kultury. Gdzie jest 
ta moc, która pozwoli nam nawiązać współ-
pracę? I od czego zacząć w obcym kraju?

Zapoznanie z realiami i kultura 
danego kraju
Proces zakładania i prowadzenie biznesu 
są łatwiejsze, jeśli jesteśmy mieszkańcami 
danego kraju i znamy realia tu i teraz.

Kultura narodowa jest pewną wskazówką, 
jak nawigacja w samochodzie. Każdy kraj jest 
inny, tak samo każda firma jest inna i ma 
swoją historię, ma inny rozmiar, ma innego 
właściciela i inne wartości. Wrażliwość kul-
turowa i świadomość, że każdy kraj i każda 
kultura są inne, jest kluczowa. Aby odnieść 
w nich sukces biznesowy, trzeba je zrozumieć 
i uszanować różnice.

Należy pamiętać, że każdy rynek jest 
odrębny i w obcym kraju biznes prowadzi 
się inaczej niż w Polsce. Niektóre rynki są 
łatwiejsze do zdobycia, a niektóre wymagają 
prawdziwego wejścia w świat kultur. Musimy 
dostosować się do środowiska danego kraju.

Wrażliwość na niuanse kulturowe i języ-
kowe też pomaga. Pewien ptak na początku 
mojej przygody w Wielkiej Brytanii na 
pytanie: How are you?, udzielał wyczerpującej 
odpowiedzi na temat stanu mojego zdrowia, 
skwapliwie, jak to robiło się w Polsce, wyli-
czając różne niedociągnięcia swojego orga-
nizmu. Kilka miesięcy zajęło mu zauważenie, 
że How are you jest tak naprawdę powita-
niem, które powinno być tłumaczone jako 
„Cześć” lub „Witaj”, a nie „Jak się czujesz?”. 
Anglicy nie narzekają i nie dzielą się stanem 
swojego zdrowia z każdym, z którym rozma-
wiają. Trzeba o tym pamiętać. 

Bardzo istotną różnicą jest sposób rozpo-
częcia spotkania przez Anglika i przez Polaka.

Polacy mają tendencję do bezpośred-
niego przechodzenia do sedna sprawy. Nie 
jest to mile widziane w angielskich kręgach 
biznesowych. Anglicy preferują subtelniejsze 
podejście i dłuższe budowanie relacji. Zde-
cydowanie najlepszą formą rozpoczęcia spo-
tkania jest krótka rozmowa na temat pogody 
(warto znać różne określenia i formy deszczu). 
Pogoda nie jest tematem kontrowersyjnym, 
więc szanse zantagonizowania rozmówcy są 

raczej niewielkie. Do innych bezpiecznych 
tematów konwersacji należy opis podróży 
na spotkanie czy opis geograficzny miejsca, 
z którego się przyjechało. 

W dobrym tonie jest też bycie „na bie-
żąco” z tym, czym obecnie żyją media. Może 
to być wynik meczu lub przemówienie pre-
miera. Warto jednak powstrzymać się od 
ostrych komentarzy, zachować neutralność 
i uprzejmość.

Przy kolejnych spotkaniach warto 
nawiązać do tematów poprzednich rozmów. 
Może to dotyczyć wakacji czy wyników 
egzaminów dzieci. Pokazanie rozmówcy, że 
pamiętamy te detale z jego życia, udowadnia, 
że jesteśmy uważnymi słuchaczami oraz że 
informacje, którymi się z nami podzielił, są 
dla nas istotne.

Dostrzegamy swojego rozmówcę jako 
osobę i to prowadzi do budowania długo-
trwałych relacji. 

Z kim prowadzić biznes?
W biznesie funkcjonuje popularne powie-
dzenie, że „Biznes robi się z ludźmi”. Wybór 
odpowiedniej osoby do rozmowy może się 
czasami okazać się problematyczny. Biznes-
meni często zadają sobie następujące pytania: 
• Jak nawiązać pierwsze kontakty bizne-

sowe w obcym kraju?
• W jaki sposób dotrzeć do osób 

decyzyjnych?
• Co zrobić, żeby odebrano mnie jako solid-

nego partnera?
Znów różnie to wygląda w różnych kra-

jach. Nie zrobi się bezpośredniego biznesu 
z właścicielem firmy w Chinach, tam ważne 
jest, żeby znaleźć agenta. Z kolei w Rosji liczą 
się kontakty i często można spotkać się bez-
pośrednio z właścicielem firmy.

W niektórych kulturach mamy „bram-
karzy”, którzy bronią bezpośredniego kon-
taktu z osobą decyzyjną. W Ameryce nato-
miast można pójść z prezesem na lunch 
i uścisk dłoni to sygnał na rozpoczęcie 
współpracy.

Jeśli zależy Ci na tym, żeby firma zagra-
niczna zareagowała pozytywnie na Twoją 
ofertę, powinieneś zacząć rozmowę i kontakt 
z osobą decyzyjną. Nie obawiaj się, jeśli spo-
tkałeś managera, a nie samego prezesa spółki. 
W niektórych krajach prezesi są bardzo zaan-
gażowani w swój biznes, a w innych, oprócz 
piętnowania swojego stanowiska i tytułu, 
z bieżącym prowadzeniem biznesu mają 
niewiele do czynienia. Obecnie w większości 
przypadków dyrektorzy, managerowie mają 
prawo podejmowania decyzji.

Dlatego prowadząc biznes w innym kraju, 
warto skorzystać z usług doradców, tłumaczy, 
a nawet coacha kulturowego. Warto poprosić 
o pomoc konsulat lub ambasadę. 

Świat stoi otworem!  
„Jest tyle gór  
do zdobycia”,  
śpiewał Kombi. 

SZKOŁA SUKCESU

O
d wielu lat międzynarodowe 
podróże czy przemieszczanie się 
pomiędzy kontynentami prze-
stało być zarezerwowane dla 

VIP-ów, celebrytów czy arystokracji i zwykli 
śmiertelnicy również mają do nich dostęp. 
W dzień możemy przemieścić się z jednego 
kontynentu na drugi czy to jako turysta, czy 
w celach biznesowych.

Ludzie jak ptaki migrują i odbywają 
wyprawy w nieznany świat. Marzenia 
o zagranicznych podróżach czy rozwijaniu 
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Należy zastanowić się, czy nasze produkty 
i usługi są kompatybilne z wymogami i ocze-
kiwaniami danej kultury czy realiów. Odpo-
wiednia analiza pozwoli dostosować się do 
wymogów odbiorców w danym obszarze 
geograficznym. 

Trzeba również przełamać bariery języ-
kowe lub krytycznie je ocenić. Precy-
zyjna komunikacja ma ogromne znaczenie, 
więc zawsze warto zainwestować w firmie 
w tłumacza.

A na późniejszym etapie, gdy dochodzi do 
negocjacji, koniecznie skorzystać z pomocy 
doradców finansowych, księgowych i praw-
ników. Należy zawsze pamiętać, że kontrakt 
powinien być spisany (nawet w krajach, które 
nadal preferują uścisk dłoni jako przypieczę-
towanie dealu). Gentleman’s agreement jest 
passé. Trzeba zabezpieczyć się pod względem 
legalnym i skorzystać z prawnika, który zna 
realia i prawo jurysdykcji, w której prowadzimy 
biznes. Nawet jeśli dobrze znamy język, trzeba 
pamiętać, że diabeł tkwi w szczegółach. 

Kultywowanie długotrwałych 
relacji
Obecnie na całym świecie bardzo modny jest 
networking; biznesmeni chodzą na spotkania 
i eventy branżowe, gdzie nawiązują relacje 
z potencjalnymi klientami, partnerami.

Relacje są jednym z najważniejszych 
aspektów biznesowych.

Doświadczenia pokazują, że spotkania nie 
są efektywne, jeśli brak regularności. Jest mało 
prawdopodobne, że po jednym spotkaniu zdo-
będziemy klienta albo partnera. Eksperci od 
marketingu twierdzą, że takich „podejść” musi 
być siedem. Networking powinien zapewnić 
nam prawdziwą wartość. Spotkania powinny 
tematycznie dotyczyć naszych kwalifikacji, 
naszych biznesów. Zdarza się, że możemy 
być obecni na networkingowym spotkaniu 
w kręgu niezwiązanym z naszym działaniem. 
Nie oznacza to straconego czasu.

Uchwyćmy chwilę. Uczmy się każdego 
dnia!

W wielu krajach uczestnicy spotkań na 
wstępie weryfikują, czy będą mieli natych-
miastową korzyść z danej osoby. Jeśli nie, 
to przestają być zainteresowani tym, co ta 

osoba ma do powiedzenia. W Anglii jest 
inaczej, tutaj uczestnicy znajdują wspólną 
płaszczyznę.

Nawet jeśli natychmiast nie zrobimy biz-
nesu, relacje można potwierdzić wzajemną 
rekomendacją.

Women’s Business Link London 
Women’s Business Link to organizacja 
networkingowa założona przez cztery Polki, 
które w swojej podróży spotkały się na tym 
samym drzewie w Londynie.

Połączyła je przyjaźń, pasja do rozwoju 
osobistego, jak również relacje biznesowe. 
Razem rozwinęły skrzydła.

WBL zrzesza kobiety biznesu pochodzące 
z całego świata. 

Zainspirowane męskim światem networ-
kingu, założycielki zauważyły, że kobiece 
relacje oparte są na wzajemnej inspiracji.

Wielokulturowość wzbogaca człon-
kinie, ale również pomaga w rozwoju per-
sonalnym i profesjonalnym. Organizacja 
zrzesza wiele emigrantek, które, jak ptaki, 
przylatują z różnych stron świata i osiadają 
na wielkim drzewie. Mimo że pochodzą z róż-
nych krańców ziemi, łączy je wiele: wspólny 
cel odniesienia sukcesu, chęć niesienia sobie 
pomocy i wsparcia.

Założycielki WBL są dumne z tego, jak 
różnorodność kulturowa pozytywnie wpływa 
na atmosferę wydarzeń organizowanych 
przez Women’s Business Link. 

Kobiety chętnie się spotykają, rozma-
wiają i zawiązują przyjaźnie oraz relacje biz-
nesowe. Networkingowe spotkania orga-
nizowane przez WBL często odbiegają od 
tradycyjnego pojęcia networkingu. 

Uczestniczki wspólnie się rozwijają, 
wspierają, doceniają sukcesy i inspirują się 
nawzajem.

Dzięki temu budują trwałe relacje oparte 
na wiedzy i zaufaniu. W takiej atmosferze 
rodzi się kreatywność, a biznes prowadzi się 
w sposób o wiele przyjemniejszy. 

Pozytywna energia towarzyszy spotka-
niom organizowanych przez WBL.

Optymistyczne nastawienie jest bardzo 
ważne w relacjach biznesowych.

Wybór k lubu biznesowego 
może zaważyć na jakości tych kontaktów, 
dlatego dobierajmy organizacje, które dodają 
nam skrzydeł.

Ludzie, jak ptaki, niejednokrotnie prze-
bywają kilometry, aby dotrzeć do upragnio-
nego celu. Bądźmy wytrwali, odważni i zdo-
bywajmy góry w biznesie i życiu! 

Marzenia się nie spełniają, marzenia się 
spełnia! Otwórzmy skrzydła i lećmy!

Świat stoi otworem!
Z życzeniami sukcesów,
Women’s Busniess Link 

SZKOŁA SUKCESU

Women’s Business Link można odwiedzić na 
stronie: https://wbl.pblink.co.uk/ oraz na nastę-
pujących mediach społecznościowych: 
https://www.facebook.com/wbllondon
https://www.linkedin.com/company/69379612/
https://www.instagram.com/wbllondon/
https://twitter.com/wbllondon

Wrażliwość kulturowa i świadomość, 
że każdy kraj i każda kultura są inne, 
jest kluczowa. Aby odnieść w nich 
sukces biznesowy, trzeba je zrozumieć 
i uszanować różnice

„
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W JAKĄ PLATFORMĘ 
E-LEARNING 
ZAINWESTOWAĆ, 

aby zwiększyć wydajność 
pracowników i zmaksymalizować 
zwrot z inwestycji?

ARTUKUŁ SPONSOROWANY 
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W
spieranie wydajności pra-
cowników poprzez wpro-
wadzenie do firm rozwiązań 
e-learning, w tym platform, 

nie jest w Polsce nową koncepcją, choć 
w ostatnich dwóch latach zainteresowanie 
nimi wzrosło w sposób wykładniczy. Kolejne 
fale pandemii zmusiły przedsiębiorców do 
zmiany modelu zatrudnienia pracowników, 
odejścia od pracy w biurze na rzecz modelu 
hybrydowego i tworzenia zespołów wirtu-
alnych. Na początku wydawało się, że będą 
to rozwiązania przejściowe – jednak dzi-
siaj, znając również zalety takich rozwiązań, 
stało się jasne, że hybrydowy model pracy 
będzie normą także w przyszłości. W sytu-
acji, kiedy w firmach bezpośredni kontakt 
został utrudniony, pojawiło się zwiększone 
zapotrzebowanie na szybki dostęp do wiedzy 
i wymianę informacji. Umożliwienie pracow-
nikom dostępu do treści na żądanie, możli-
wości nauki w godzinach pracy czy dostępu 
do treści poprzez różne urządzenia (wieloka-
nałowość) stały się koniecznym standardem. 
O ile sektor korporacyjny dość szybko zare-
agował na tego rodzaju wyzwanie, o tyle 
w sektorze MŚP proces transformacji ciągle 
trwa. Pojawia się jednak kluczowe pytanie:

W jaką platformę najlepiej 
zainwestować? Która najlepiej 
przyczyni się do wzrostu 
wydajności pracowników?
Sytuacji nie upraszcza fakt, że dla rynku MŚP 
jest dostępnych wiele rozwiązań i wybór nie 
jest łatwy. Najbardziej popularne są plat-
formy typu VoD (video na życzenie) oraz plat-
formy LMS (Learning Management System), 
które dają duże możliwości zarządzania pro-
cesami szkoleniowymi i czerpania w pełni 
z korzyści, jakie daje e-learning. Generują 
jednak wyższe koszty wdrożenia, a potem 
utrzymania i obsługi, niż platformy VoD. Nie-
mniej to rozwiązania profesjonalne. W przy-
padku platform LMS trzeba się również liczyć 
z większym kosztem produkcji kontentu 
w formacie SCORM, ponieważ wymaga on 
specjalistycznych umiejętności. Można jednak 
nawiązać współpracę z profesjonalnymi pro-
ducentami szkoleń e-learning lub freelance-
rami. Warto przy tej okazji wdrożyć ramowe 
warunki współpracy, aby ograniczyć własny 
nakład pracy. 

Platformy e-learning dedykowane kor-
poracjom i kilkunastotysięcznym grupom 
odbiorców, które pozwalają na zaawan-
sowane analityki, personalizację ścieżek 

rozwojowych czy integrację z innymi sys-
temami – potrafią kosztować kilkadziesiąt, 
a nawet kilkaset tysięcy rocznie. Na rynku 
mamy jednak również dostępne rozwiązania 
bardziej ekonomiczne kosztowo.

Przed dokonaniem inwestycji w zakup 
platformy e-learning warto odpowiedzieć 
sobie na poniższe pytania:
1. Na jaką potrzebę odpowie wdrożenie plat-

formy e-learning? 
2. Dla realizacji jakiego celu biznesowego 

chcemy wdrożyć platformę? Dla osią-
gnięcia wzrostu efektywności działań ope-
racyjnych? Dla redukcji kosztów szkoleń 
stacjonarnych? Dla zwiększenia retencji 
pracowników? Dla skuteczniejszego szko-
lenia partnerów biznesowych? Wzmac-
niania kompetencji managerskich?

3. Jakie narzędzia, systemy obecnie posia-
damy oraz dlaczego nie spełniają już ocze-
kiwań? Czy możemy je w jakiś sposób 
wykorzystać?

4. Jakimi zasobami technicznymi dysponu-
jemy? Po czyjej stronie będzie obsługa 
platformy?

5. Na zbieraniu jakich danych nam zależy? 
Kto będzie analizował te dane? Ile 
możemy na to poświęcić czasu? Z jakimi 
systemami planujemy zintegrować plat-
formę? Dlaczego?

6. Czy dostawca oferujący rozwiązanie 
posiada doświadczenie w naszej branży? 
Jaka jest jego propozycja? Czy zapewni 
wsparcie na etapie wdrożenia i po jego 
zakończeniu?

7. Na jakich funkcjonalnościach platformy 
zależy nam najbardziej? Dlaczego?

W przypadku trudności w okre-
śleniu oczekiwanych funkcjonalności plat-
formy e-learning warto skorzystać z goto-
wego rankingu dla MŚP dostępnego na 
stronie: https://krawczakconsulting.pl/
ranking-platform-e-learning/

ARTUKUŁ SPONSOROWANY 

MARZENA KRAWCZAK 
Prezes Zarządu Krawczak 
Consulting. Praktyk w obszarze 
biznesowych zastosowań 
e-learningu i digital learningu 
https://krawczakconsulting.pl 

W sytuacji, kiedy w firmach 
bezpośredni kontakt został 
utrudniony, pojawiło się zwiększone 
zapotrzebowanie na szybki dostęp 
do wiedzy i wymianę informacji

„

TYGRYSY BIZNESU     93



SZKOŁA SUKCESU

94     TYGRYSY BIZNESU



P
andemia nie powstrzymuje korpo-
racji przed planowaniem wyjazdów 
motywacyjnych, wskazują badania 
przeprowadzone w kwietniu tego 

roku przez amerykańską Fundację SITE. 94% 
czołowych korporacji nadal zamierza organi-
zować tego typu podróże pomimo przerwy 
w branży spowodowanej pandemią. Firmy 
wciąż będą wykorzystywać wyjazdy motywa-
cyjne w swoich programach nagradzania pra-
cowników. Ponadto w takiej sytuacji, kiedy na 
co dzień coraz rzadziej widzimy się w biurze, 
okazją do wzmocnienia relacji i zaufania będą 
właśnie wyjazdy motywacyjne. 

Jak wiele zmieniła pandemia w świecie 
podróży służbowych, motywacyjnych, targów 
i konferencji? Zmieniły się oczekiwania, kie-
runki, wymogi, infrastruktura. Wyniki prze-
prowadzonego przez SITE badania wyka-
zały również, że to czynniki bezpieczeństwa 
są obecnie najważniejszym elementem przy 
wyborze celu podróży motywacyjnych, pod-
czas gdy przed pandemią badanie Incentive 
Travel Industry Index wskazywało infrastruk-
turę taką jak hotele i kurorty jako główny 
czynnik przy wyborze miejsca docelowego. 
To jedna z wielu kwestii, które zmieniły się 
w wyniku pandemii. Jakie jeszcze zmiany 
przyniósł ten czas? 

Moje podsumowanie tego, co zmieniło 
się w branży eventowej i relacjach bizneso-
wych podczas pandemii oraz jakie wnioski 

wyciągnęliśmy z tego trudnego okresu, 
mogłabym przedstawić w ten sposób:

Nie wszystko możemy 
przenieść do online’u
W wyniku pandemii z open space’u, spotkań 
i lunchów przenieśliśmy się do zoomowych 
i teamsowych okienek, jako Agencja Power 
stworzyliśmy specjalną platformę do obsługi 
spotkań online. Chociaż duży odsetek spotkań 
może odbywać się wirtualnie i nadal będzie 
odbywał się w ten sposób, ponieważ pozwoli 
to zaoszczędzić nie tylko czas, ale i pieniądze 
dla firm, imprezy i wyjazdy motywacyjne 
nigdy nie przyniosą takiego samego efektu 
jak w przypadku spotkań osobistych. W dłuż-
szej perspektywie części doświadczeń zwią-
zanych ze współpracą międzyludzką i bizne-
sową nie da się zastąpić działaniami online, 
bo to właśnie interakcje twarzą w twarz przy-
czyniają się do szybszego budowania zaufania. 
Badania wskazują, że 1 godzina bezpośredniej 
interakcji jest warta 5 godzin wideokonferencji, 
10 godzin rozmów telefonicznych i 20 e-maili. 
Silne relacje biznesowe nawiązywane są wła-
śnie podczas spotkań na żywo. 

Eventy online staną się częścią evento-
wego krajobrazu również po pandemii, choć 
już teraz wiemy, że tylko w pewnym stopniu, 
bo emocji uczestników, doświadczenia chwili 
i kontaktu interpersonalnego nie da się prze-
nieść do świata online.

SZKOŁA SUKCESU

Weszliśmy w erę pracy 
hybrydowej. Część z nas 
wraca do biur, część będzie 
pracować w modelu 
mieszanym, część przejdzie 
na pracę zdalną. Apetyt firm 
na podróże się nie zmienił. 
Jednak powrót do podróży 
służbowych i motywacyjnych 
nie będzie już powrotem do 
rzeczywistości, jaką znamy 
sprzed pandemii. 

Pandemia 
   nie zmniejszyła apetytu 
klientów na WYJAZDY 
MOTYWACYJNE
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Zaufanie procentuje
Pandemia COVID-19 bardzo mocno wpły-
nęła na zmianę naszych relacji biznesowych 
wewnątrz firm oraz między firmami. Nieko-
rzystne, szybko zmieniające się sytuacje ryn-
kowe, takie jak pandemia, stanowią praw-
dziwą próbę dla partnerstwa biznesowego. 

Po istnym tsunami, jakie przeżyliśmy 
w branży MICE (skrót od ang. Meetings, Incen-
tive, Conference, Events), mogę stwierdzić, że 
zaufanie i komunikacja są podstawą prze-
trwania biznesu w niepewnych czasach. Z per-
spektywy czasu mogę powiedzieć, że w prze-
trwaniu tego trudnego dla naszej branży okresu 
pomogły nam wcześniej wypracowane relacje. 
Relacje z klientami, kontrahentami, podmio-
tami współpracującymi z nami przy obsłudze 
eventów i te wypracowane w ramach sto-
warzyszeń branżowych. Myślę, że pandemia 
uświadomiła nam to, jak ważne jest budo-
wanie kontaktów. W obliczu dużych wyzwań 
musimy działać razem, stawiać na zaufanie, 
wiarygodność i uczciwość oraz szukać tego, 
co nas łączy, a nie co nas dzieli.

Adaptacja to klucz do rozwoju
W trakcie pandemii jako branża byliśmy 
zamknięci, ale to nie znaczy, że nie działa-
liśmy. W tym czasie postawiliśmy na edu-
kowanie się i wypracowywanie nowych roz-
wiązań, które pozwolą rozpocząć działalność 
i wyjazdy, jak już staną się one możliwe. 
Wiedzieliśmy, że musimy być przygotowani 
na moment otwarcia się branży, ponieważ 
wielu naszych klientów będzie chciało od 
razu realizować zamrożone dotychczas 
plany wyjazdów motywacyjnych. Mimo że 
nasza branża była uśpiona, my nie przespa-
liśmy tego czasu, ale aktywnie planowaliśmy, 
zarówno w branży, jak i podczas rozmów 
z klientami, badając nowe potrzeby, pod-
trzymując kontakty.

W takich trudnych czasach celem samym 
w sobie jest wytrwanie, przeprawienie się 
przez każdą przeszkodę, uczenie się i zdo-
bywanie wiedzy. Nie do przecenienia była 
współpraca branży w ramach stowarzyszeń 
branżowych. Wspólnie szukaliśmy nowych 
rozwiązań, które będą odpowiadać zmianom 
uwarunkowań logistycznych i sanitarnych. 

Stowarzyszenia branżowe w trakcie pan-
demii jednoczyły branżę na dwa sposoby. Po 
pierwsze, umożliwiły wypracowanie wspól-
nego stanowiska w rozmowach z rządem. 
Taką rolę spełniła powołana podczas pan-
demii Rada Przemysłu Spotkań i Wydarzeń 
zrzeszająca stowarzyszenia i izby z sektora 
MICE, która reprezentowała branżę w nego-
cjacjach z przedstawicielami rządowymi. 
Nigdy wcześniej mówienie jednym głosem 
nie było tak ważne w naszej branży jak wła-
śnie podczas pandemii. 

Po drugie, stowarzyszenia branżowe 
umożliwiły przestrzeń do wypracowania 
nowych standardów obsługi i jakości. Obecnie 
fakt, że firma eventowa działa w ramach 
stowarzyszeń, jest zapewnieniem jakości 
obsługi i przystosowania się do nowych 
warunków. Mam tu na myśli takie stowa-
rzyszenia jak SOIT (Stowarzyszenie Organi-
zatorów Incentive Travel), SKKP (Stowarzy-
szenie Konferencje i Kongresy w Polsce), KAE 
(Klub Agencji Eventowych) działający przy 
Stowarzyszeniu Agencji Reklamowych czy 
SITE, międzynarodowa organizacja zrzesza-
jąca w Polsce firmy z sektora incentive travel. 

To jest czas na odbudowę relacji
Firmy w trakcie pandemii instynktownie 
wycofują się, zasłaniając się niepewnością, 
co prowadzi do osłabienia więzi z klientami 
i mniejszej liczby transakcji biznesowych. 

Jednak to, w jaki sposób firma podchodzi 
do przeciwności losu, kształtuje szansę na 
sukces wynikający ze zmiany sytuacji. Sukces 
nigdy nie wywodzi się z paniki czy z przygnę-
bienia, tylko z podejmowania decyzji o tym, jak 

OLGA KRZEMIŃSKA-
-ZASADZKA 
Prezes Agencji POWER, 
prezes SOIT, TUgether.

Badania wskazują, że 1 godzina 
bezpośredniej interakcji jest 
warta 5 godzin wideokonferencji, 
10 godzin rozmów telefonicznych 
i 20 e-maili. Silne relacje biznesowe 
nawiązywane są właśnie podczas 
spotkań na żywo
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dalej budować relacje i umacniać je, zwłaszcza 
w trudnych czasach. Firmy, które stawiają 
na relacje, pójdą naprzód, a kiedy sytuacja 
się unormuje, będą w stanie odnieść dalsze 
sukcesy. 

Wraz z nowymi możliwościami rynko-
wymi pojawi się wzrost wynikający z tych 
trwałych relacji biznesowych. Dlatego wła-
śnie relacje i partnerstwo to obszary, w które 
zawsze powinniśmy inwestować. Myślę więc, 
że nadal mamy wiele do nadrobienia na płasz-
czyźnie relacji zawodowych i biznesowych.

Podróże krajowe to nowy 
egzotyczny kierunek
Pandemia nauczyła nas również ina-
czej myśleć o eventach. Z rozmów z klien-
tami i kolegami z branży wynika, że zmie-
niły się oczekiwania odbiorców. Zaczęliśmy 
dostrzegać potencjał miejsc bliskich, nawet 
krajowych. Skupiamy się na ciekawym pro-
gramie i jakości usług. Przełamaliśmy pewne 
stereotypy i dziś w kierunkach wyjazdów 
motywacyjnych, dotychczas pomijanych, szu-
kamy niezapomnianych doświadczeń. 

Według naukowców takich jak Fabio Car-
bone wchodzimy w epokę turystyki nasta-
wionej na człowieka, a nie na cel podróży. 
Bardziej istotne będą więc aktywności 
podejmowane w danym miejscu niż samo 
to miejsce. Zdaniem naukowca wzrośnie 
również zainteresowanie turystyką w celu 
poprawy relacji, wolontariatu czy turystyki 
pokojowej. Widzimy przez to, że jeszcze bar-
dziej liczy się to z kim, a nie dokąd. Nie bez 
znaczenia w nowej postpandemicznej rze-
czywistości będzie również wpływ środo-
wiskowy. Liczymy na to, że z czasem nasze 
podróże będą bardziej przyjazne dla środo-
wiska, ponieważ dziś w branży coraz więcej 
się mówi o śladzie węglowym i coraz więcej 
firm przyjmuje politykę ekologiczną.

Podróże służbowe, czyli powrót 
do nowej rzeczywistości
Podróże służbowe doświadczyły wielkiego 
ciosu podczas pandemii. Wiele biur działa 
w formie hybrydowej, co ogranicza podróżo-
wanie. Z raportu Deloitte wynika, że trudno 
jest też poprosić pracowników o wyjazdy służ-
bowe. Jednak imperatywy związane z konku-
rencją i rozwojem spowodują konieczność 
wznowienia tych podróży. Jednak zostaną 
one na nowo ocenione na podstawie ich 
wpływu na wyniki finansowe, tego, jak dobrze 
można je zastąpić powszechnie stosowanymi 
dziś platformami komunikacyjnymi oraz moż-
liwości uniknięcia niekorzystnego wpływu na 
środowisko.

Patrząc na przyszłość podróży służbo-
wych, dostrzegamy wiele obszarów poten-
cjalnych długoterminowych zmian. Przede 

wszystkim jeszcze długo możemy mieć do 
czynienia z rygorystycznymi, a czasem nie-
przewidywalnymi wymogami wjazdowymi do 
poszczególnych krajów. Dlatego teraz zmie-
niła się siatka połączeń.

Bezpieczne podróże
Pandemia COVID-19 zmieniła standardy 
bezpieczeństwa sanitarnego i wymagania 
zdrowia publicznego. Nowe wymogi doty-
czące czyszczenia obiektów noclegowych 
będą coraz lepiej uregulowane. Przyciski, 
klamki, drzwi, meble, przełączniki, piloty 
i inne często dotykane przedmioty muszą 
być odpowiednio wyczyszczone i zdezynfe-
kowane po każdym użyciu. Maski na twarz, 
środki do dezynfekcji rąk i inny sprzęt higie-
niczny powinien być zawsze dostępny dla 
gości. Hotele wprowadziły też innowacje 
w obsłudze recepcji, które umożliwiają powi-
tanie gości w sposób bezdotykowy. 

Podróże bezpieczniejsze to podróże 
droższe, ale warto także zauważyć, że dzięki 
niektórym rozwiązaniom wzrósł komfort 
podróżowania dla klientów: gości w restau-
racjach jest mniej, mniej też jest osób na pla-
żach i w miejscach zwiedzania. Jest spokoj-
niej i czyściej. Na znaczeniu zyskało nasze 
bezpieczeństwo i zdrowie. Zmieniły się rów-
nież oferty ubezpieczeń grupowych, a orga-
nizatorzy są także zobowiązani odprowadzać 
składki do Turystycznego Funduszu Gwaran-
cyjnego i Turystycznego Funduszu Pomoco-
wego, co poprawia jakość podróży. 

Powszechna dostępność szczepionek 
przeciwko COVID-19 jest kluczowym ele-
mentem ożywienia branży podróży korpora-
cyjnych, ale także przedstawia nową politykę, 
z którą firmy muszą się zmierzyć. Nadal dys-
kusyjna jest kwestia, czy pracodawca może 
wymagać od pracownika pełnego zaszcze-
pienia się. Dziś, aby umożliwić podróże całego 
zespołu, często planujemy inne trasy podróży 
do miejsc docelowych dla zaszczepionych 
i niezaszczepionych uczestników organizo-
wanych przez nas wyjazdów motywacyjnych. 

TYGRYSY BIZNESU     97



Wisanti 
– Rąbień k. Łodzi 

–  DAY SPA  
z… sercem

Rzeczywistość nas nie rozpieszcza.  
Czego więc potrzebujemy? SPA. Absolutnie 
wyjątkowego! Nazywam się Agnieszka Piąstka 
i zapraszam Was do świata Wisanti. Miejsca, 
w które włożyłam całe serce i… chyba mogę 
powiedzieć, że jest to przepis na sukces!

ZDROWIE I URODA
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D
laczego z sercem? Bo o serce 
także dbamy. Na problemy ser-
cowe oferujemy masaż dla 
dwojga. Do tego typu wydarzeń 

stworzyliśmy intymną przestrzeń, w której 
jednocześnie mogą być wykonywane dwa 
rytuały relaksacyjne, połączoną z sauną. Speł-
niamy wszelkie potrzeby serca – organizu-
jemy przekąski, napoje, kwiaty, prezenty. Na 
koniec wizyty można zaczerpnąć zdrowego 
oddechu w grocie solnej z tężnią – działa 
doskonale na problemy krążeniowo-odde-
chowe. Po każdym zabiegu w naszym Day 
Spa klienci mogą z tego miejsca skorzystać 
bezpłatnie. A jakie zabiegi oferujemy? 

Zabiegi na twarz
Współpracujemy z markami premium, co 
pozwala nam proponować skuteczne rytuały 
pielęgnacyjne. Czy rytuał znaczy, że jest przy-
jemnie? Zdecydowanie. Czy skutecznie? 
Zawsze. A dla fanów mocniejszych wrażeń 
albo mających zaawansowane potrzeby pro-
ponujemy zabiegi z certyfikowanymi tech-
nologiami, w tym HIFU – Liftera. Zabieg ten 
zdobył w tym roku Perłę Dermatologii, za 
skuteczność i bezpieczeństwo. Bywa alter-
natywą dla chirurgicznego liftingu, a jednak 
jest komfortowy i bezinwazyjny. Posiadamy 
też laser do zamykania naczyń i fotoodmła-
dzania skóry, a także oczyszczanie wodne 
połączone z falą radiową. Dla każdego według 
potrzeb. Każdy zabieg poprzedza indywidu-
alna konsultacja, która pozwala dobrać naj-
skuteczniejsze rozwiązanie.

Zabiegi na ciało
Wyszczuplanie, ujędrnianie, redukcja cellulitu? 
Tylko w najnowocześniejszym wydaniu. Krioli-
poliza Cooltech pozwala trwale usunąć nawet 
znaczną ilość tkanki tłuszczowej przez… wym-
rażanie. Mimo intensywności zabiegu klientom 

udaje się zrelaksować, aż 70 minut – można 
odpoczywać albo skorzystać z zabiegu na 
twarz. Wszystkie zabiegi modelujące inten-
syfikujemy za pomocą endermologii, czyli 
masażu próżniowego – także przyjemne i naj-
ważniejsze – działa. Chcielibyście skorzystać 
z prawdziwego hi-tech? Musicie poznać Pro-
Care – zabieg łączący aż 6 różnych techno-
logii, po to, by skutecznie i głęboko wpływać 
na tkankę tłuszczową oraz kolagen i elastynę – 
celem ujędrnienia skóry. Wszystkie technolo-
giczne terapie możemy przeplatać tradycyjnymi 
masażami i dobierać indywidualną pielęgnację.

Indywidualna pielęgnacja?
Tak, wszystkie zabiegi w Wisanti Day Spa 
mają swoją kontynuację w codziennej pie-
lęgnacji. Czym różni się ta pielęgnacja od tej 
powszechnie dostępnej? Tym, że jest indy-
widualnie dopasowana, jej skład to pewnik 

– pozbawiona jest zbędnych „ulepszaczy”, 
oprócz działania pielęgnacyjnego daje efekt 
terapeutyczny – wszystko szyte na miarę 
potrzeb klienta. 

Eventy
Dzięki przestrzeni, jaką posiadamy, specjali-
zujemy się również w organizacji wydarzeń 
– spotkań grupowych, wieczorów panień-
skich, baby shower. Każde takie spotkanie to 
czas na relaks, skorzystanie z wyjątkowych 
zabiegów i spędzenie chwil z bliskimi ludźmi. 
To nowy standard spędzania czasu – ludzie 
często potrzebują wartościowego czasu, 
zatrzymania, usłyszenia drugiej osoby. Takie 
spotkanie w DAY SPA daje ku temu okazję.

Chcesz dowiedzieć się więcej? Zapra-
szamy na stronę www.wisanti.pl lub odwiedź 
nas osobiście: Wisanti Day Spa, ul. Sło-
wiańska 14, Rąbień, tel. 500 55 14 14

ZDROWIE I URODA
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Polska będzie krajem 
STARYCH LUDZI
Wszystkie europejskie społeczeństwa się 
starzeją, ale w żadnym z krajów EU udział 
osób starszych w populacji mieszkańców nie 
rośnie tak szybko jak w Polsce. Jak prognozuje 
Eurostat, już za 45 lat staniemy się najstarszym 
społeczeństwem Wspólnoty, a w 2100 
roku grono stulatków wzrośnie ponad 
dwudziestokrotnie. Niestety nie jesteśmy 
na te zmiany przygotowani…

P
roces starzenia się społeczeństwa 
obserwujemy sami, potwierdzają 
to statystyki. Według szacunków 
GUS osoby w wieku 60+ w 2050 

roku będą stanowiły 40 proc. ogółu lud-
ności Polski, osoby liczące 65 lat i więcej – 
33 proc. Opieka nad osobami starszymi stanie 
się naszą codziennością, sami też wcześniej 
czy później zasilimy grupę seniorów, dlatego 
zdecydowaliśmy się pochylić nad tą kwestią, 
przykuć uwagę osób zabieganych, aktywnych 
zawodowo i zdrowych. 

O to, jak się opiekować seniorami, 
jakie trudności się z tym wiążą 
i na co powinni się przygotować 
opiekunowie, pytamy brata 
Łukasza Dmowskiego, Prowincjała 
Zakonu Bonifratrów, który jest 
także lekarzem specjalistą chorób 
wewnętrznych i geriatrii.

Bonifratrzy mają duże doświadczenie 
w opiece nad osobami starszymi, 
niezaradnymi, zmagającymi się z różnymi 
chorobami, również umysłowymi. Jako 
„bracia szpitalni” pełnicie posługę 
przy łóżkach chorych w szpitalach, 

ARTUKUŁ SPONSOROWANY 

100     TYGRYSY BIZNESU



hospicjach, prowadzicie domy pomocy 
społecznej, jesteście blisko cierpienia, 
umierania. Jak pomóc bliskim mierzyć 
się z chorobą? Jak sprawić, by późne lata 
życia były dobre?
Na początek chciałbym podkreślić, że prowa-
dzenie wszystkich wymienionych ośrodków 
pomocowych jest możliwe tylko i wyłącznie 
dzięki współpracy braci i osób świeckich. To 
dzięki wykwalifikowanym świeckim współ-
pracownikom opiekujemy się coraz większą 
liczbą osób i podnosimy jakość naszych 
usług w bonifraterskich placówkach. Włą-
czenie osób świeckich do wspólnego czy-
nienia dobra nie jest sprawą nową i tak 
naprawdę ma źródło już w pierwszej wspól-
nocie szpitalnej, która powstała za czasów 
naszego założyciela – świętego Jana Bożego 
(1495–1550). 

 Myślę, że trudno o prostą receptę na 
szczęśliwą starość. Każdy z nas jest inny, 
ma inną sytuację rodzinną, społeczną. To, co 
pomogłoby nam wszystkim w radzeniu sobie 
z różnego typu chorobami i problemami, to 
„czułość i łagodność” w podejściu do dru-
giego człowieka i całego stworzenia. Przypo-
mina nam o tym wielokrotnie papież Fran-
ciszek. Powinniśmy na nowo przypomnieć 
sobie wartość przyjaźni, rodziny. Bądźmy 
otwarci na piękno i sztukę. Na naturę. To 
fundamenty, na których warto oprzeć nasze 
życie na każdym jego etapie.

Wraz z wiekiem przychodzą różne 
ograniczenia, w tym ruchowe. 
Częścią procesu starzenia są też 
często schorzenia demencyjne. 
Mogą one dotknąć każdego, również nas, 
przedsiębiorców prowadzących firmy. 

O czym warto pamiętać, opiekując się 
osobą z demencją? 
Przede wszystkim warto sobie uświa-
domić, że nie istnieje schorzenie określane 
mianem demencji starczej. Gdyby było ina-
czej, każda osoba po przekroczeniu określo-
nego wieku miałaby problem z procesami 
poznawczymi: pamięcią, myśleniem, językiem 
itp. Jak wiemy, otępienie, demencja dotyczy 
tylko części populacji. Kolejną istotną rzeczą 
jest konieczność przeprowadzenia diagno-
styki, aby rozpoznać, z jakim typem otępienia 
mamy do czynienia w danym przypadku. Ma 
to ogromne znaczenie, bo niektóre z nich 
można skutecznie leczyć. 

Najczęściej występującą formą otępienia 
jest choroba Alzheimera, stanowiąca ponad 
połowę przypadków. Drugi co do częstości typ 
– otępienie naczyniopochodne – związany jest 
ze stanem naszego serca i naczyń. Możemy 
ograniczyć ryzyko jego wystąpienia, uni-
kając palenia papierosów, dbając o właściwą 
masę ciała i zróżnicowaną, bogatą w warzywa 
i owoce dietę. Inne typy otępienia są rzadsze, 
mogą współwystępować, np. otępienie może 
towarzyszyć chorobie Parkinsona. Oceniając 

To dzięki wykwalifikowanym świeckim 
współpracownikom opiekujemy 
się coraz większą liczbą osób 
i podnosimy jakość naszych usług 
w bonifraterskich placówkach

„
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sprawność naszych funkcji poznawczych, 
choćby za pomocą prostego testu MMSE (tzw. 
Test Mini Mental), możemy nie tylko monito-
rować jego przebieg, ale też właściwie prowa-
dzić leczenie i profilaktykę.

Mówiąc o starości, zwracam uwagę, jak 
różni się nasze nastawienie do osób star-
szych w porównaniu z tym, jak traktujemy 
małe dzieci, niemowlęta. Nie chcę tu abso-
lutnie dawać znaku równości. Człowiek stary 
nie staje się „na nowo dzieckiem” i nie powi-
nien być infantylizowany. Porównując jednak 
to, jak reagujemy na konieczność stosowania 
pieluch u dziecka, w porównaniu z podobną 
koniecznością u osoby dorosłej, wykazuję, 
że pokłady naszej cierpliwości, zrozumienia 
dla dzieci są nieporównywalnie większe. Dla-
czego? Czy to nasza wiedza o tym, że wiek 
niemowlęcy jest przejściowym etapem roz-
woju, podświadomie wpływa na nasze 
emocje w stosunku do najmłodszych? Sta-
rość to także etap rozwojowy, w którym 
mamy szansę stopniowo wygaszać nasze 
dotychczasowe role społeczne, zawodowe, 
rodzinne. Jeśli nie byłoby starości, czy łatwiej 
byłoby nam zaakceptować gwałtowne wyj-
ście z tych ról, tak jak to dzieje się w przy-
padku nagłej śmierci człowieka w sile wieku?

Aby właściwie zaopiekować się osobą z otę-
pieniem, potrzeba wiele empatii i cierpliwości. 
Potrzeba też współpracy, aby podzielić się obo-
wiązkami, aby nie wypalić się. Opiekunowie są 
narażeni na olbrzymią dawkę stresu. Z uwagi 
na wyczerpanie, osłabienie odporności i wspo-
mniany już stres są grupą zwiększonego ryzyka 
wystąpienia zaburzeń i chorób zarówno psy-
chicznych, jak i somatycznych. Mam nadzieję, 
że w przyszłości poza istniejącymi obecnie 
domami seniorów w Warszawie i Prudniku 
uda nam się stworzyć także ośrodki „wytchnie-
niowe” dla opiekunów osób starszych.

Czy do starości można się przygotować?
Warto pomyśleć tu o sensie życia, o reali-
zowaniu swoich marzeń i pasji, a przede 
wszystkim warto troszczyć się o relacje, bo 
to od gęstości sieci relacji międzyludzkich 
w największym stopniu zależy to, jak będą 
wyglądały lata naszej starości.

Jedynym uniwersalnym lekiem, jaki można 
polecić, aby przygotować się do starości, jest 
ruch. Chodzi tu zarówno o ćwiczenia aero-
bowe, jak i o ćwiczenia statyczne, pomaga-
jące w utrzymaniu odpowiedniej masy mię-
śniowej. Dobrze zadbać też o suplementację, 
chociażby witaminy D i wapnia, ale to prze-
dyskutujmy z naszym lekarzem rodzinnym. 
No i „uśmiechajmy się do każdej chwili”, nie 
czekając na szczęśliwy dzień – jak śpiewała 
Anna German…

Fundacja Bonifraterska pomaga w potrzebie. 
Jej podopieczni to osoby chore, niepełno-
sprawne, w tym umysłowo, cierpiące, opusz-
czone, zagrożone wykluczeniem społecznym. 

O działalność Fundacji Bonifraterskiej 
pytamy jej Prezes – Martę 
Orzełowską, która zanim dołączyła 
do bonifraterskiej misji czynienia 
dobra, przez wiele lat była związana 
z biznesem. 

Jakie placówki są objęte pomocą 
Fundacji Bonifraterskiej? Jakie cele Wam 
przyświecają?
Nasze polskie placówki to domy pomocy spo-
łecznej, hospicja, jadłodajnie i szpitale. Boni-
fratrzy prowadzą też stację opieki środo-
wiskowej w Drohobyczu na Ukrainie, gdzie 
staramy się pomagać nie tylko Polakom, a od 
kilku miesięcy działają również w Mińsku 
na Białorusi. Wszystkie łączy bonifraterski 
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charyzmat czynienia dobra oraz szczególna 
uważność na potrzeby podopiecznych. 

Rolą Fundacji Bonifraterskiej jest infor-
mować o tym, co robią bonifratrzy – a czynią 
tak wiele dobra, choć świadomość społeczna 
w tym zakresie jest niewielka. To także nagła-
śnianie potrzeb bonifraterskich podopiecz-
nych i placówek oraz pomaganie w ich speł-
nianiu. Naszą wizją jest „świat, w którym 
ludzie chorzy i niepełnosprawni mają zapew-
nione godne i szczęśliwe życie”.

Jeśli nie mamy w swoim otoczeniu 
potrzebujących osób, zwykle nie 
uświadamiany sobie problemów, z jakimi 
się borykają. Nie myślimy też o tym, że 
sami możemy pomóc…
W naszym otoczeniu były, są i będą osoby 
potrzebujące, a szczególnie wykluczone 
społecznie. Pytanie do nas … czy my je 
widzimy – a może – czy chcemy je zoba-
czyć? Tak naprawdę mówię o sobie i swoich 
doświadczeniach. Dopóki nie rozpoczęłam 
pracy w Fundacji Bonifraterskiej, nie odwie-
dziłam bonifraterskich domów pomocy spo-
łecznej i nie poznałam podopiecznych, moja 
wiedza na temat tego „innego świata” była 
znikoma. Zobaczyłam ludzi, którzy, tak jak 
my, tzw. „normalni”, potrzebują uwagi, ciepła, 
zrozumienia, rozmowy. Cały czas zastana-
wiam się, co jest najważniejsze, i myślę, że 
to, żeby nie udawać, że ich nie ma…. Pomóc 
im wyjść na zewnątrz, pokazać, że są wśród 
nas. Stworzyć przyjazne otoczenie, rozu-
miejące i akceptujące ich obecność. Co nas 
powstrzymuje? Boimy się tego, czego nie 
znamy, a nie jest łatwo otworzyć się przed 
zupełnie innymi. W naszych palcówkach 
opiekujemy się ponad 400-osobową grupą 
kobiet i mężczyzn z chorobami psychicz-
nymi, niepełnosprawnością umysłową czy 

fizyczną. Rozpiętość wiekowa to przedział 
20 do ponad 80 lat. 

Nasz magazyn czytają biznesmenki 
i biznesmeni, w jaki sposób mogą 
wesprzeć Waszych podopiecznych?
Chociaż nasi podopieczni często nie są 
w stanie sami poprosić o pomoc, można 
ich wesprzeć na wiele sposobów. Poświęcić 
im czas, uwagę, dać dobre słowo, poczytać, 
potrzymać za rękę – to znaczy tak wiele, dla-
tego poszukujemy wolontariuszy do naszych 
placówek. Przyjmujemy darowizny rzeczowe 
(potrzebne są np. farby, materiały do remontu 
łazienek, sprzęt rehabilitacyjny) oraz pie-
niężne na konkretne cele. Współpracujemy 
z platformą FaniMani, za pomocą, której 
określony procent zakupów online trafia na 
konto Fundacji. Zachęcamy też do przekazy-
wania 1% podatku. Za każdą pomoc jesteśmy 
bardzo wdzięczni.

Jakie jeszcze działania prowadzi 
Fundacja Bonifraterska i gdzie są 
największe potrzeby?
Poza domami pomocy społecznej w Cie-
szynie, Iwoniczu, Prudniku, Konarach, Zebrzy-
dowicach Fundacja wspiera bonifraterskie 
hospicja, w tym jedyne stacjonarne we Wro-
cławiu i liczne hospicja domowe na Dolnym 
i Górnym Śląsku, jadłodajnie w Warszawie 
i Łodzi oraz szpitale w Krakowie, Łodzi, Kato-
wicach, Piaskach koło Gostynia. Organizu-
jemy również celowe zbiórki dla konkretnych 
potrzebujących... 

Szczegółowe informacje są dostępne 
na naszej stronie internetowej 
fundacjabonifraterska.org oraz na funda-
cyjnym profilu: facebook.com/fundacja-
bonifraterska, do których odwiedzenia ser-
decznie zapraszamy.
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Dlaczego warto

   POZNAĆ WINA?
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T
akże dzisiaj wino jest nieod-
łącznym towarzyszem kolacji, 
spotkań biznesowych oraz towa-
rzyskich. In vino veritas – mawiali 

starożytni Rzymianie, czym opisywali fakt, że 
wino prowokuje do szczerości, swobodnych 
rozmów i spotkań. 

Wino to nie tylko sam trunek czy jeden 
z rodzajów alkoholi, bowiem każda butelka to 
przede wszystkim indywidualna, wyjątkowa 
historia. To opowieść o winiarzu, jego rodzinie, 
pracy i pasji oraz o miejscu uprawy wino-
rośli – tym dokładnym, gdzie rośnie, i tym 
szerszym, jakim jest region winiarski. Każda 
butelka kryje w sobie całą moc historii, ogrom 
włożonej pracy i doświadczenia danego pro-
ducenta. W tym właśnie kontekście degu-
stacja wina przejawia nam się w zupełnie 
innym świetle. 

Nie od dziś wiemy, że wino jest rów-
nież świetnym kompanem jedzenia. Profe-
sjonalny wine & food pairing, czyli łączenie 
wina z potrawami, wymaga nie lada wiedzy 
i doświadczenia. Natomiast efekty, jakie 
możemy uzyskać z idealnego połączenia, 
mogą być pozytywnie zaskakujące i spotę-
gować nasze doznania kulinarne. Śmiało więc 
kombinujmy we własnym zakresie z różnymi 
połączeniami, tak aby odkryć to, co najbar-
dziej nam smakuje. 

Samych rodzajów wina na świecie jest 
tyle, że każdy z nas śmiało znajdzie propo-
zycje trafiające w jego własny gust. Warto 
także próbować ich wersji z różnych zakątków 
świata, wedle rozmaitych technik produkcji, 
oraz doświadczać ich nowych smaków 
w połączeniu z przeróżnymi daniami. Bowiem 
ten sam szczep wina, który pozornie jest już 
nam znany, może prezentować odmienny styl 
w zależności od kraju i regionu pochodzenia 
czy samego pomysłu winiarza. 

Butelka wina może być także ciekawym 
pomysłem na wyjątkowy prezent, zarówno 
dla bliskiej nam osoby, jak i dla partnera biz-
nesowego. To nie tylko elegancki podarunek, 
ale także coś, co może wywołać emocje 
i wspomnienia związane z danym krajem, 
miejscem czy ważnym momentem w życiu. 
Przykładowo wybierzmy taką butelkę wina, 
która swoim rocznikiem będzie unikatowa 
dla danej osoby i przywoła wyjątkowe dla 
niej chwile. 

Smakować i poznawać wino
Degustacja wina często niesłusznie kojarzy 
nam się z jakąś wyrafinowaną sztuką prze-
znaczoną jedynie dla ekspertów, koneserów 
i badaczy win. Nic bardziej mylnego. Jest 
to po prostu smakowanie wina połączone 
z chwilą zastanowienia i dyskusją na temat 
jego aromatów, wyczuwalnych smaków oraz 
zdefiniowaniem naszych własnych wrażeń.

Degustowanie wina i nieco bardziej wni-
kliwe spojrzenie na nie pozwoli nam nie tylko 
poszerzać naszą ogólną wiedzę o świecie win, 
ale przede wszystkim świadomie je konsu-
mować, co prowadzi do wyrobienia własnego 
gustu. Dzięki świadomemu smakowaniu 
wina możemy znaleźć swoje ulubione style, 
co ułatwi nam później wybór odpowiedniej 
butelki w sklepie oraz pozwoli uniknąć nie-
chcianych pomyłek. Dzięki poznaniu nawet 
kilku podstawowych rodzajów szczepów, aro-
matów, budowy i złożoności win będziemy 
w stanie również trafniej dobierać wino do 
jedzenia, zarówno w warunkach domowych 
jak i w restauracji. Pozwoli to na podnie-
sienie rangi spotkania oraz spowoduje dodat-
kowe, pozytywne doznania gastronomiczne 
naszych gości. 

Warto zauważyć, że wspomniana na 
początku łacińska sentencja wcale nie stra-
ciła na znaczeniu, ponieważ także i dziś wino 
w towarzystwie buduje relacje międzyludzkie. 
Otwiera na szczerą rozmowę i ośmiela do 
dzielenia się emocjami. W takim przypadku 
degustacja wina może stać się formą roz-
rywki i stanowić doskonałą okazję do inte-
gracji kameralnej grupy, która we własnym 
gronie dzieli się przemyśleniami i win-
nymi preferencjami. Czasem przeradza się 
to w swego rodzaju warsztat, podczas któ-
rego poznajemy historię degustowanych 
win, a w grupie powstaje dyskusja o ukry-
tych w winie akcentach.

Degustacja może być również świetnym 
urozmaiceniem wieczoru, bankietu, kolacji 
czy spotkania biznesowego, podczas któ-
rych możemy usłyszeć ciekawe historie ze 
świata wina i dogłębniej przyjrzeć się temu, 
co mamy w kieliszku.

Kameralnie lub w szerszym 
gronie
Degustacja wina może odbyć się w małej 
grupie lub w szerokim gronie. Ta pierwsza 
zazwyczaj liczy maksymalnie kilkanaście 
osób. Uczestnikom zgromadzonym wokół 
stołu pełnego delikatnych mięs, dojrzewają-
cych serów, świeżego pieczywa i oliwy serwo-
wane są wybrane wina. Ich selekcja nie jest 
przypadkowa, a dobrana tak, aby prezentować 
spójną tematykę spotkania. Każde z nich jest 
omawiane, zarówno pod względem charak-
terystyki, historii, jak i idealnego połączenia 

ARTUKUŁ SPONSOROWANY 

Wino towarzyszy naszej 
cywilizacji właściwie od jej 
zarania. Wraz z początkiem 
osiadłego trybu życia 
zaczęto także uprawiać 
winorośl. Wino w każdym 
czasie historii towarzyszyło 
wielkim władcom, filozofom, 
kapłanom, ale także 
skromnym rolnikom. Nic więc 
dziwnego, że zakorzeniło się 
w historii ludzkości w sposób 
absolutny i wyjątkowy. 
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z potrawami. Uczestnicy mają okazję do 
wymiany swoich wrażeń i wspólnej dys-
kusji. Ten rodzaj degustacji przypomina wie-
czorne spotkanie, podczas którego począt-
kowo zagłębiamy się w świat wina, ale mamy 
też czas na wzajemną integrację. W końcu 
wino sprzyja swobodnym rozmowom. 

Natomiast degustacja dla szerszego grona, 
podczas bankietu czy kolacji, to ciekawy 
pomysł na nieszablonową atrakcję wieczoru. 
Krótka opowieść o winie, które pojawiło się 
w kieliszkach naszych gości, pozwoli prze-
nieść ich myśli do miejsca jego pochodzenia 
i podkreślić jego wartość. Obecność somme-
liera na takim spotkaniu bez wątpienia pod-
nosi jego rangę i dodaje prestiżu. 

Przybliżamy wino pod każdym 
kątem
Winokąt to nasza firma, która powstała 
z połączenia pasji do wina i chęci dzielenia 
się wiedzą o nim. Prowadzimy ją we dwoje, 
łącząc wspólne życie zawodowe i prywatne. 
Jak to się właściwie zaczęło? Wojtek zdobył 
doświadczenie sommeliera w warszawskiej 
restauracji Kieliszki na Próżnej, następnie 
jako doradca klienta w specjalistycznym 
sklepie z winem. Przez kilka lat poszerzał 
swoją wiedzę o winie we własnym zakresie, 
dzięki czemu w 2021 roku został zwycięzcą 
Międzynarodowych Mistrzostw Młodych 
Sommelierów organizowanych w Polsce. 
Natomiast Ewa, zarażona pasją do wina, 

zdobywała doświadczenie ścieżką eduka-
cyjną, co odzwierciedla zdobyty certyfikat 
WSET 3 – najwyższy stopień kursu wiedzy 
o winie dostępny w Polsce. Dzięki temu oboje 
pozyskaliśmy wiedzę i doświadczenie, które 
pozwoliło nam rozpocząć naszą zawodową 
pracę z winem. Ogólnie rzecz biorąc, jesteśmy 
miłośnikami wina, dobrego jedzenia i wszel-
kich podróży oraz staramy się łączyć wspólne 
zainteresowania z codziennym życiem.

Nasza winiarska droga przerodziła się 
w pomysł na życie i pracę, której celem jest 
przybliżanie świata win w taki sposób, aby ich 
złożony temat stał się przyjemny i dostępny 
dla każdego. Zaczynając od uprawy wino-
rośli i produkcji wina, przez zrozumienie 
charakteru konkretnych szczepów do prak-
tycznej pomocy w codziennym wyborze 
wina kupowanego w sklepie, jak i wybiera-
nego w restauracji. 

Jako Winokąt zajmujemy się organizacją 
szkoleń i degustacji wina, zarówno prywat-
nych, dla małego grona miłośników win, 
oraz tych organizowanych podczas różnego 
rodzaju wydarzeń. Szkolimy także konsul-
tantów ślubnych, kelnerów i menedżerów 
gastronomii. Możecie też spotkać nas na róż-
nych eventach winiarsko-gastronomicznych, 
podczas których serwujemy wino i chętnie 
o nim opowiadamy. 

Do zobaczenia przy kieliszku dobrego 
wina! Ewa Grzelak, Wojciech Starzycki, 
Winokąt biuro@winokat.pl, www.winokat.pl 
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Krótka opowieść 
o winie, które 
pojawiło się 
w kieliszkach 
naszych gości, 
pozwoli przenieść 
ich myśli do miejsca 
jego pochodzenia 
i podkreślić 
jego wartość
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