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Drodzy Czytelnicy!

J
est mi niezmiernie miło oddać w Wasze ręce jesienny numer magazynu „Tygrysy Biz-
nesu”. Na okładce gościmy laureatkę wielu wyróżnień, w tym statuetki BusinessWoman 
Awards, Panią Agnieszkę Szewczyk, właścicielkę firmy Kedarix, w towarzystwie nazywaną 
Królową Uszczelek. 

Tematem przewodnim tego numeru jest franczyza, a tak naprawdę Wasz pomysł, drodzy przed-
siębiorcy, na stworzenie własnego biznesu. Od lat uważam, że odnosząc sukces, mamy jednocze-
śnie misję, którą jest dzielenie się doświadczeniem z tymi, którzy nas obserwują. 

Wiele osób szuka swojej drogi, szuka inspiracji, dlatego tak bardzo ciekawią je historie ludzi 
sukcesu, jak choćby skąd wziął się ich pomysł na biznes albo czy mieli w związku z tym jakieś 
obawy… no i oczywiście kiedy im się udało. Natomiast dla tych, którzy preferują sprawdzony model 
funkcjonowania biznesu, franczyza to najlepszy sposób na to, aby spróbować. 

Na pewno bez względu na branżę i na to, który z modeli wybierzemy, zawsze najważniejsza dla 
nas musi być świadomość odpowiedzialności przedsiębiorcy, chociażby za zespół, który rekrutujemy. 
Dzięki temu możemy czuć się bezpiecznie albo… w pośpiechu zamykać inwestycję, czego oczywi-
ście nikomu nie życzę. Franczyza jako sprawdzony model daje nam wiele możliwości. Począwszy 
od różnorodności branż, w które możemy zainwestować zarówno swoje finanse, jak i potencjał, 
skończywszy na sposobie prowadzenia działalności, co przekłada się na nasze funkcjonowanie. 

Jedno, czego mogę Wam życzyć, moi drodzy, to abyście bez względu na model, który wybie-
rzecie – franczyza czy stworzenie czegoś od samych podstaw – realizowali siebie. Abyście wzra-
stali wraz ze swoim biznesem i nie zapominali o tym, żeby – zainspirowani niegdyś czyimś suk-
cesem i sami dziś odnosząc sukces – dzielić się wiedzą i doświadczeniem z innymi. 

Udanej lektury!
Redaktor Naczelny 

Marcin Andrzejewski 
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UMOWA 
FRANCZYZY 
podstawą  
udanego biznesu

Umowa franczyzy to dokument 
prawny, w którym w sposób 
kompleksowy ujęta jest transakcja 
zawierana pomiędzy franczyzodawcą 
a franczyzobiorcą. Jej kompleksowość 
nie polega na szczegółowości, lecz 
na sprawiedliwym i precyzyjnym 
opisaniu modelu współpracy 
pomiędzy stronami, z uwzględnieniem 
mechanizmów kontrolnych, 
pozwalających franczyzodawcy 
zachować spójność jego systemu 
franczyzowego.

U
mowa franczyzy należy w pol-
skim prawie do kategorii umów 
nienazwanych, czyli takich, które 
nie są unormowane w kodeksie 

cywilnym ani w innych aktach prawa cywil-
nego. Dopuszczalność jej zawierania wynika 
z zasady swobody umów przewidzianej 
w kodeksie cywilnym. Na jej podstawie strony 
zawierające umowę mogą ułożyć stosunek 
prawny według własnego uznania, byleby 
jego treść lub cel nie sprzeciwiały się właści-
wości stosunku, ustawie ani zasadom współ-
życia społecznego. W przypadku franczyzy 
granice swobody kontraktowania wyznaczane 
są, między innymi, przez bezwzględnie obo-
wiązujące przepisy ustawy o ochronie konku-
rencji i konsumentów oraz wydanych na jej 
podstawie przepisów wykonawczych. zd
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Co umowa powinna zawierać
Umiejscowienie umowy franczyzy pośród 
umów nienazwanych daje z jednej strony 
dużą swobodę w kształtowaniu jej treści, ale 
z drugiej wymaga precyzyjnego uregulowania 
wszystkich istotnych elementów i łatwo jest 
popełnić błąd, pomijając którąś z ważnych 
kwestii.

Z punktu widzenia interesów franczyzo-
biorcy umowa powinna:
• określać właściwości i zakres udziela-

nych mu praw – dotyczy to zakresu jego 
działalności i formalnego udzielania praw 
do korzystania ze znaków towarowych, 
materiałów objętych prawami autor-
skimi itp.;

• wskazywać okres obowiązywania 
umowy – franczyzobiorca powinien mieć 

możliwość co najmniej odzyskania zain-
westowanego kapitału;

• określać właściwość i zakres świadczeń 
wstępnych i bieżących dostarczanych 
przez franczyzodawcę – powinny one 

Częstym błędem popełnianym 
przez początkujących 
franczyzodawców jest 
rozpoczynanie budowy systemu 
franczyzowego właśnie od 
próby opracowania wzorcowej 
umowy franczyzy

„
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umożliwić franczyzobiorcy wejście do 
systemu, przeszkolenie i wyposażenie go 
tak, by mógł rozpocząć działalność gospo-
darczą; oprócz tego w trakcie obowiązy-
wania umowy franczyzodawca powinien 
realizować wyszczególnione w niej świad-
czenia bieżące;

• precyzyjnie określać zobowiązania fran-
czyzobiorcy – znając je, franczyzobiorca 
będzie świadomie podejmował decyzję 
o zawarciu umowy i będzie mógł okre-
ślić, czy jest w stanie sprostać oczekiwa-
niom franczyzodawcy;

• definiować warunki rozwiązania umowy 
i jego konsekwencje – franczyzobiorca 
powinien wiedzieć, dokładnie jakie naru-
szenia umowy z jego strony mogą pocią-
gnąć za sobą jej rozwiązanie z jego winy; 
powinien też mieć możliwość naprawienia 
drobniejszych jej naruszeń.

Franczyza to nie dystrybucja 
ani agencja
Umowa franczyzy bywa także mylona 
z innymi umowami. Nie jest to umowa 
dystrybucyjna, ponieważ jej istotą nie jest 
dostarczanie towarów w celu ich dalszej 
odsprzedaży, lecz udzielenie franczyzobiorcy 
uprawnienia i jednocześnie zobowiązanie 
go do korzystania z całego pakietu fran-
czyzowego franczyzodawcy. Na taki pakiet 
składają się między innymi oznaczenia 
przedsiębiorstwa, wiedza i doświadczenie 
(know-how) oraz wsparcie ze strony fran-
czyzodawcy. Jednym słowem, cała metoda 
prowadzenia biznesu opracowana i zwery-
fikowana przez franczyzodawcę w jego wła-
snych placówkach.

Nie jest to umowa agencyjna, gdyż fran-
czyzobiorca, w przeciwieństwie do agenta, 
zawsze działa we własnym imieniu i na 
własny rachunek. Franczyzobiorca nie dostaje 
też, tak jak agent, wynagrodzenia za swoje 
działania w postaci prowizji. Natomiast 
we franczyzie wynagrodzenie przysługuje 
franczyzodawcy, za prawa których udzielił 
franczyzobiorcy.

Umowie franczyzy najbliżej jest do umowy 
licencyjnej. Obie te umowy zawierają element 
zezwolenia na korzystanie z prawa, ale mimo 
to nie jest możliwe ich utożsamianie. Przede 
wszystkim umowa franczyzy jest umową 
obszerniejszą. Zawiera, oprócz elementów 
licencyjnych, określenie wzajemnych praw 
i obowiązków stron, postanowienia doty-
czące dostaw, zatrudniania i szkolenia pra-
cowników i inne.

Nie ma jednego wzoru umowy
Prawidłowo skonstruowana umowa fran-
czyzy musi w należyty sposób zabezpieczać 
interesy stron, w szczególności know-how 

franczyzodawcy, zachowując jednocześnie 
rynkowe standardy w zakresie praw i obo-
wiązków nakładanych na franczyzobiorców. 
Nie można jednak stworzyć jednego wzorca 
umowy franczyzy. Powodem tego jest róż-
norodność branżowa firm funkcjonujących 
na zasadach franczyzy, a także różnorodny 
zakres działalności prowadzonej w ramach 
każdej z branż.

Częstym błędem popełnianym przez 
początkujących franczyzodawców jest roz-
poczynanie budowy systemu franczyzowego 
właśnie od próby opracowania wzorcowej 
umowy franczyzy. Podczas gdy w rzeczywi-
stości umowa franczyzy jest zwieńczeniem 
całego procesu opracowania dokumen-
tacji systemu franczyzowego, klamrą spina-
jącą wszystkie elementy wchodzące w skład 
pakietu franczyzowego oferowanego przez 
franczyzodawcę. Musi ona opisywać model 
biznesowy działalności franczyzodawcy 
i jego know-how, więc siłą rzeczy powinna 
powstawać jako jeden z ostatnich elementów 
pakietu franczyzowego oferowanego przez 
franczyzodawcę. 

Innym nieporozumieniem związanym 
z umowami franczyzy jest przeświadczenie, 
że wystarczające jest przerobienie przez 
franczyzodawcę lub jego doradcę prawnego 
jakiegoś ogólnodostępnego wzoru umowy 
franczyzy. Takie wzory mają jednak to do 
siebie, że jedynie w ogólnym zarysie sygna-
lizują niektóre z zagadnień wymagających 
uregulowania. Nie może jednak być inaczej, 
ponieważ to, co we franczyzie wyjątkowe 
i niepowtarzalne, czyli fakt, że systemy fran-
czyzowe funkcjonują praktycznie we wszyst-
kich branżach gospodarki, powoduje, że nie 
sposób jest opracować jednego, uniwersal-
nego wzoru umowy franczyzy.

Podsumowując, należy pamiętać, że:
• Umowa franczyzy jest umową wzajemną. 
• Franczyzodawca ma uprzywilejo-

waną i dominującą pozycję wobec 
franczyzobiorcy.

• Każda ze stron umowy franczyzy jest zain-
teresowana powodzeniem własnej dzia-
łalności, a system franczyzowy jest dla 
nich jedynie narzędziem do osiągnięcia 
tego celu.

• Minimum warunków umowy fran-
czyzy określa Europejski Kodeks Etyczny 
Franczyzy.
Tworząc umowę, należy pamiętać, że 

tak długo, jak współpraca stron dobrze się 
układa, do umowy zazwyczaj się nie zagląda. 
Potrzebna jest ona w momencie, gdy relacje 
stron zaczynają się psuć i dochodzi do sporu. 
Dlatego też umowa powinna trafnie prze-
widywać sytuacje konfliktowe oraz zawierać 
zapisy regulujące je w jasny i precyzyjny 
sposób.

ANDRZEJ KRAWCZYK
Akademia Rozwoju 
Systemów Sieciowych
www.arss.com.pl
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B
ardzo często cały biznes jest pod-
porządkowany sprzedaży i utarło 
się przekonanie, że jest ona naj-
ważniejsza. Problem w tym, że to 

już dzisiaj nie wystarcza. Wiele branż zmaga 
się z nieustannym niedoborem wykwali-
fikowanych pracowników, zaciętą konku-
rencją wśród pracodawców i wyzwaniem 
polegającym na przyciągnięciu talentów. Nie 
możemy też bagatelizować innych czyn-
ników, takich jak rosnąca świadomość konsu-
mencka, co wysuwa na pierwszy plan odpo-
wiedzialność społeczną i aspekty środowiska 
naturalnego. 

Świat mediów społecznościowych rządzi 
się swoimi prawami, które pozwalają zaistnieć 
nie tylko największym sieciom franczyzowym 
z potężnymi budżetami. Które z nich są na 
tyle postępowe, aby wchodzić na młode plat-
formy takie jak TikTok? Czy na pewno wiedzą, 
jak robić użytek z najnowszych funkcjonal-
ności? Przekonajmy się, jak najpopularniejsze 
franczyzy radzą sobie w social mediach!

Franczyzy na TikToku 
– kto ma teraz swoje 5 minut?
TikTok przez ostatni rok dokonał nieby-
wałego wzrostu w porównaniu do innych, 

FRANCZYZA 
w social mediach  
– które firmy robią to najlepiej?

Czy sieci franczyzowe 
na pewno wiedzą, jak 
wykorzystać pełen 
potencjał mediów 
społecznościowych, 
aby nie tylko skalować 
swój biznes, ale 
również wspierać 
franczyzobiorców 
w realizacji ich 
własnych celów? 

10     TYGRYSY BIZNESU



SZKOŁA SUKCESU

konkurencyjnych platform społecznościo-
wych. Obecnie korzysta z niego już ponad 
34% polskich internautów w wieku 16–64 lat1. 
Cechą szczególną początkowego etapu roz-
woju nowego medium jest to, że nie wszyscy 
zdążyli się na nim usadowić. Mamy czasy 
dużych zasięgów i stosunkowo małej konku-
rencji, co pozwala w krótkim czasie osiągać 
status lidera w swojej branży. Co więcej, to 
wszystko jest jeszcze możliwe, wykorzystując 
działania organiczne, bez angażowania potęż-
nych budżetów reklamowych.

Na TikToku wyróżnia się sieć sklepów Sto-
krotka, która pierwsze filmy zaczęła publi-
kować ponad 2 lata temu i w tej chwili może 
pochwalić się bogatym w treści profilem roz-
winiętym na ponad 46 tys. obserwujących, 
zbierając przy tym niemal pół miliona polu-
bień. Biorąc pod uwagę nie tylko łączną sumę 
obserwujących, ale także regularność działań, 
na pewno aktywnie działają profile @zab-
kapolska i wegańska marka @krowarzywa. 
McDonald’s posiada co prawda ponad 136 
tys. obserwujących, ale opublikowali jeszcze 
niewiele filmów. Na TikToku z pomysłem roz-
kręca się także od niedawna sieć burgerowni 
Bobby Burger.

Instagram, czyli królestwo 
komunikacji wizualnej
W sektorze usług na uwagę zasługuje sieć 
warsztatów samochodowych M4K Garage, 
która na głównym profilu zebrała ponad 87 
tys. obserwujących. Każdy oddział posiada 
także własne konto na Instagramie, które jest 
aktywne i wspierane odgórnie. Obok solidnie 
prowadzonego fanpage’a na Facebooku 
(ponad 105 tys. polubień) bez wątpienia 
motorem napędowym są działania założy-
ciela Michała Jesionowskiego, znanego także 
jako Michu z kanału „Miłośnicy czterech kółek 
– zrób to sam”, który zrzesza na YouTubie już 
przeszło 1,42 mln subskrybentów.

Bardzo dobrze radzi sobie sieć supermar-
ketów Stokrotka, której profil na Instagramie 
obserwuje 10 tys. followersów. Poza regu-
larnie prowadzonym kontem z ponad sied-
miuset postami w formie grafik i filmów sieć 
publikuje także Rolki (Reels) w formie cieka-
wych treści z serii DIY (zrób to sam). Duży 
plus za spójne okładki dla wyróżnionych 
relacji i Reelsów. W branży gastronomicznej 
wyróżnia się profil Krowarzywa. Wegeta-
riański fast food obserwuje na Instagramie 

ponad 39 tys. użytkowników. Sieć publikuje 
dużo treści i nie boi się wykorzystywać for-
matu wideo w postach i Rolkach. 

Instagram Reels – czyli Rolki, to stosun-
kowo nowa funkcja, która powstała w odpo-
wiedzi na rosnącego w siłę TikToka. O ile 
standardowe formaty, takie jak posty i sto-
ries, docierają głównie do osób, które już nas 
obserwują, to Reels wręcz przeciwnie. Algo-
rytm faworyzuje nowe funkcje, aby je wypro-
mować, dlatego zasięgi potrafią być niepo-
równywalnie większe. Okazuje się jednak, że 
firmy franczyzowe, z nielicznymi wyjątkami, 
mają na tym polu jeszcze wiele do nadgo-
nienia. Warto zacząć tworzyć je już dziś! Klu-
czową sprawą jest tutaj timing, czyli wyczucie 
odpowiedniego momentu do rozpoczęcia 
aktywności, aby załapać się na wcześniej 
wspomniany uprzywilejowany okres, który 
z czasem straci na sile.

W ilości opublikowanych postów na 
Instagramie przoduje Bobby Burger, który 
opublikował ich ponad 1400. Jeśli spoj-
rzymy na statystyki, to McDonald’s wie-
dzie prym pod kątem średniej liczby polu-
bień i komentarzy za ostatnie 30 dni. Ciężko 
mierzyć wszystkich jedną miarą, ponieważ 
zasięg i ilość reakcji wynika pośrednio z wiel-
kości budżetów reklamowych, przeznaczo-
nych przez firmy na kanały social media. 
Porównując jednak mniejsze sieci z gigantami 
takimi jak McDonald’s, możemy zauważyć, 

1     https://empemedia.pl/internet-i-social-media-
w-polsce-2022-raport/.
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że pomysłowość i wysoki poziom zaanga-
żowania nadal mogą wiele zdziałać i są klu-
czowymi składnikami sukcesu w mediach 
społecznościowych.

Employer branding – jak sieci 
franczyzowe budują wizerunek 
pracodawcy?
Szybki wgląd w bibliotekę reklam na Face-
booku pokazuje, jakie kampanie reklamowe 
aktualnie są wyświetlane z dowolnego fanpa-
ge’a. Jest to publiczne narzędzie, które również 
zawiera informacje o umiejscowieniu kreacji, 
uwzględniając także Instagrama, który obok 
Messengera należy do jednego ekosystemu 
reklamowego. Zatem które marki wykorzy-
stują kampanie sponsorowane w działaniach 
employer brandingowych?

McDonald’s komunikuje różne korzyści 
w zależności od grupy docelowej, do której 
kierowane są reklamy. W przypadku kre-
acji przedstawiającej wizerunek kierownika 
restauracji, o konkretnym imieniu, komu-
nikacja skupia się na nauce kierowania 
zespołem i rozwoju kompetencji menedżer-
skich. Z kolei dla osób, które dopiero szu-
kają pierwszej pracy, przekaz skupiony jest 
na nabyciu nowych umiejętności i ciekawym 
miejscu ze zgraną ekipą. Sieć wykorzystuje 
różne formaty, w tym wideo przedstawiające 
twarze rzeczywistych pracowników, przez co 
wzbudza większe zaufanie. Pokazuje to, że 
stoi za tym przemyślana strategia.

Metrohouse, franczyza biura nierucho-
mości, także prowadzi płatne kampanie rekla-
mowe na Facebooku. W imieniu regionalnych 
dyrektorów oddziałów prowadzone są dzia-
łania w celu pozyskiwania aplikacji od kandy-
datów na stanowisko agenta nieruchomości.

Franczyzy na YouTubie 
W tym środowisku z pewnością dobrze 
czuje się Żabka! Kanał należący do sieci 
sklepów spożywczych subskrybuje ponad 14 
tys. użytkowników. Żabka regularnie publi-
kuje materiały z wysoką częstotliwością. 

Najczęściej są to krótkie filmy reklamowe 
o długości nieprzekraczającej 15–30 sekund. 
Poszczególny filmy miewają po kilka róż-
nych wariantów, co pozwala marce testować 
kreacje i tworzyć coraz to lepsze materiały 
dopasowane do konsumentów. Na uwagę 
zasługuje także McDonald’s, z kontem 
liczącym 48 tys. subskrybentów, który oprócz 
standardowych filmów pokusił się o publi-
kacje w ramach YouTube Shorts. Serwis 
chce wykorzystać siłę aktualnego trendu, 
na którym wybija się konkurencyjna apli-
kacja TikTok, i przygotował własną odpo-
wiedź. YouTube zareagował i wprowadził 
niedawno nową funkcję, która umożliwia 
tworzenie krótkich filmików w pionowym 
formacie, właśnie z myślą o urządzeniach 
mobilnych. Filmiki mogą trwać maksy-
malnie 60 sekund i wydają się być bliź-
niaczo podobne do swoich odpowiedników 
na TikToku i Instagramie. 

Czy krótkie klipy wideo są przyszłością? 
W tej chwili firmy jeszcze zdają się nie doce-
niać tzw. „shortów”, ale wszystko na to wska-
zuje, że będziemy szli dalej w tym kierunku. 
Format takich treści jest nie tylko angażujący, 
ale również bardziej autentyczny dla swoich 
odbiorców.

Na które media 
społecznościowe powinny 
postawić sieci franczyzowe?
Wśród franczyz najczęściej przeważają 
treści skupione wokół promocji produktów 
i usług. Social media są także nieocenionym 
wsparciem w obszarze rekrutacji i budo-
wania pozytywnego wizerunku pracodawcy. 
Coraz częściej pojawiają się także kampanie 
będące przejawem społecznej odpowiedzial-
ności biznesu, jak w przypadku McDonald’s, 
który kampanią „Daj śmieciom drugie życie” 
zachęca do segregacji i ochrony środowiska 
naturalnego. 

Każde medium społecznościowe jest na 
swój sposób unikalne, ma własny charakter 
i grono użytkowników. Demografia i zacho-
wania ludzi korzystających z najpopularniej-
szych aplikacji różnią się między sobą. Model 
franczyzowy znajdziemy w wielu branżach, od 
gastronomii przez sprzedaż detaliczną, koń-
cząc na usługach kurierskich. Decydując się 
na działania w mediach społecznościowych, 
powinniśmy się kierować przede wszystkim 
strategią i patrzeć przez pryzmat odbiorcy 
końcowego. Kto jest adresatem naszej komu-
nikacji? Do kogo chcemy dotrzeć? Dopiero 
wtedy można planować skuteczne działania 
marketingowe i wybrać priorytetowy kanał 
komunikacji w social mediach.

JULIAN PAŁKA
Co-founder i CEO 
Coconut Agency – 
jednej z najlepiej 
ocenianych agencji 
social media w Polsce. 
Ekspert digital mar-
ketingu i pasjonat 
biznesu. Autor publi-
kacji i kursów online 
na temat płatnych 
kampanii rekla-
mowych i budowy 
lejków sprzedażo-
wych. Według testu 
Gallupa jego główne 
talenty to Rywalizacja, 
Ukierunkowanie, 
Wizjoner, Naprawianie 
i Indywidualizacja.

SZKOŁA SUKCESU

Decydując się na działania 
w mediach społecznościowych, 
powinniśmy się kierować przede 
wszystkim strategią i patrzeć przez 
pryzmat odbiorcy końcowego

„
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FRANCZYZA, 
dobra odpowiedź 
na niepewne czasy

Franczyza to najbezpieczniejszy 
sposób na własny biznes. Jej przewagą 
nad samodzielną działalnością jest 
znana marka, która ma zagwarantować 
szybszy rozwój i już na starcie większą 
liczbę klientów, co oddala ryzyko 
bankructwa. Jednak franczyza to 
biznes jak każdy inny, który wymaga 
zaangażowania i rozwagi. Decydując się 
na współpracę na zasadzie franczyzy, 
obie strony podpisują umowę 
narzucającą im wzajemne obowiązki.

P
odstawowym obowiązkiem fran-
czyzodawcy jest udzielenie licencji 
na markę i przekazywanie wiedzy 
o danym biznesie przez cały okres 

trwania umowy, zaś podstawowym obo-
wiązkiem franczyzobiorcy jest przestrzeganie 
wspólnych dla całej sieci zasad prowadzenia 
firmy i uiszczanie opłat franczyzowych. Fran-
czyza to nie tylko prawo do używania logo 
lub znaku towarowego, to cały system pro-
wadzenia biznesu.  

Wybierając koncept franczyzowy, należy 
wziąć pod uwagę przede wszystkim koszty 
przedsięwzięcia: sprawdzić, jaka jest cena za 
wynajęcie lokalu, wyremontowanie i ume-
blowanie go, zakup towaru. Należy pamiętać 
również o opłatach franczyzowych. Ważne 
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są też cele działalności. Chodzi przede 
wszystkim o wymagania dotyczące miesięcz-
nych przychodów. Warto się dobrze zasta-
nowić, czy te pieniądze wystarczą na życie, 
na rozkręcenie biznesu. 

Finanse to jedna kwestia, ale pozostaje 
jeszcze wybór branży. Lepiej postawić na coś, 
co lubimy, bo franczyza to praca na minimum 
kilka lat. Warto więc wykorzystać własne 
zainteresowania, ale pod kątem biznesowym, 
i sprawdzić, jaki jest popyt na towary lub 
usługi, zorientować się, czy biznes nie jest 
sezonowy, warto ocenić również konkurencję, 
sprawdzić, czy logo marki jest znane lokalnie, 
czy globalnie, czy przyciąga klientów. Przy 
wyborze biznesu trzeba zwrócić też uwagę, 
jak długo dana firma funkcjonuje na rynku, 
ile ma placówek własnych i franczyzowych. 
Lepiej też samodzielnie ocenić ofertę fran-
czyzową. Nie należy poprzestawać wyłącznie 
na informacjach przekazanych przez franczy-
zodawcę, szczególnie w kwestiach finanso-
wych. Najlepiej przygotować własny bizne-
splan, który pozwoli przewidzieć realne koszty 
i prognozowane zyski z inwestycji, oraz poroz-
mawiać z innymi franczyzobiorcami danej 
sieci. Bardzo ważna jest też umowa, którą 
trzeba uważnie przeczytać i w razie potrzeby 
skonsultować z prawnikiem.

Inwestycja w konkretny biznes musi 
być dobrze przemyślaną decyzją. Trzeba 
być pewnym swojego wyboru, bo to zapo-
wiedź długoletniego związku z konkretną 
marką. W obecnych czasach rynek franczyzy 
dostarcza wielu pomysłów na własną dzia-
łalność. Oferta jest coraz bogatsza, a fran-
czyzodawcy mają coraz wyższe kwalifikacje 
do tego, by wspierać swoich partnerów na 
drodze do biznesowego sukcesu. Sytuację 
taką poniekąd wymusili kandydaci na fran-
czyzobiorców, którzy potrafią bardziej niż 
kiedyś odróżnić rzetelnego franczyzodawcę 
od firmy, która chce jedynie zarobić na sprze-
daży licencji, nie oferując nic w zamian. Taka 
sytuacja wymaga od firm franczyzowych ela-
styczności, otwartości na potrzeby licencjo-
biorców, a także umiejętności szybkiej reakcji 
na ruchy konkurencji i konsumentów. Nie-
które firmy, które wyrosły na jednym pro-
dukcie, potrafią rozbudować i modyfikować 
ofertę, by stać się atrakcyjne dla klientów 
i partnerów. Przykładem jest spółka Sweet 
Gallery, która zaczęła od sprzedaży lodów 
świderków, by po jakimś czasie przekształcić 
biznes sezonowy w całoroczny. Teraz kon-
cept Lodolandia and Kołacz na Okrągło prze-
chodzą rebranding i z Lodolandii zmieniają 
się w placówki Kołacz na Okrągło z gorą-
cymi deserami. Firma postawiła również na 
mobilność, by w razie wyczerpania poten-
cjału danej lokalizacji zmienić miejsce na 
bardziej atrakcyjne. Przyczepy stoją przy 

centrach handlowych, w parkach, przy dwor-
cach w dużych i małych miastach nawet od 
7 tys. mieszkańców. 

Franczyza w Polsce rozwija się stabilnie 
od ponad dwóch dekad. Przez ten czas sytu-
acja w Polsce ulegała zmianie, natomiast 
rynek franczyzowy nie zwalniał i z roku na 
roku przybywało konceptów franczyzowych 
oraz franczyzobiorców. W tej chwili sieci 
jest ponad 1300, a franczyzobiorców ponad 
83 000. Kiedy ponad 10 lat temu w Polsce 
były problemy na rynku pracy, część osób 
decydowała się na własną działalność, aby 
utrzymać swój poziom życia i wynagrodzenia. 
Nawet w kryzysowych latach powstawały 
nowe biznesy franczyzowe i przybywało fran-
czyzobiorców. Ludzie, którzy potracili pracę 
lub mogą stracić, szukają zabezpieczenia 
finansowego. A franczyza jest jednym z bez-
pieczniejszych wyborów, oparta jest bowiem 
na sprawdzonym pomyśle i pod znaną 
marką. Franczyzobiorcy otrzymują instrukcje 
i wiedzę, jak poprowadzić biznes, by był na 
dochodowym poziomie. 

Osoby, które rozważają biznes na licencji, 
powinny spojrzeć na rynek głębiej, nie tylko 
na branże, ale nawet na poszczególne sieci 
i na to, jak radziły i radzą sobie w kryzysie. 
Bardzo często bowiem sieci z tej samej 
branży różnie reagowały na kryzys związany 
np. z pandemią. Przykładem jest gastronomia, 
która, ogólnie rzecz biorąc, była jedną z naj-
większych ofiar sytuacji pandemicznej, nato-
miast są sieci, które wręcz zyskały na tym 
kryzysie. Wśród nich są np. pizzerie, które 
rozwinęły sprzedaż online z dowozem, czy 
sieci gastronomiczne outdoorowe, działające 
w segmencie street food. Przykładem jest sieć 

Bafra Kebab, której punkty stoją na zewnątrz 
poza obiektami handlowymi, dzięki czemu 
nie dotknął ich lockdown i inne obostrzenia 
zastosowane wobec restauratorów i galerii 
handlowych. Ponadto sprzedaż odbywa 
się z „bezpiecznego okienka” w formie take 
away, a więc zachowując dystans. Dzięki temu 
Bafra Kebab zwiększyła w okresie lockdownu 
obroty o ok. 25 proc. 

Wiele więc zależy od szybkiej reakcji na 
zachodzące zmiany na rynku i dopasowania 
się do nowych warunków, ale też oczywiście 
od szczęścia. Na przykład branża kurierska, 

Franczyzobiorcy otrzymują 
instrukcje i wiedzę, jak 
poprowadzić biznes, by był  
na dochodowym poziomie

„
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która przed pandemią także się rozwijała, 
ale stabilnie, dzięki pandemii mocno przy-
spieszyła. Z kolei branża edukacyjna, która, 
wydawałoby się, ucierpi na pandemii, także 
przyspieszyła rozwój. Dotyczy to szczególnie 
sieci, które bardzo szybko przestawiły się 
na nauczanie online. Na rynek należy więc 
zawsze patrzeć szeroko.

Obecny rok przypomina 2020, kiedy to 
był początek pandemii i wielka niewiadoma, 
co będzie z gospodarką. Teraz mamy wojnę, 
która zaczęła się w podobnym okresie, co 
pandemia. W jej wyniku, zaraz po ataku Rosji 
na Ukrainę, przedsiębiorcy stali się bardziej 
ostrożni w kwestii inwestycji. Tak też jest 
we franczyzie. Firmy narzekają, że poten-
cjalni franczyzobiorcy wstrzymali rozmowy 
o współpracy, wyczekując ustabilizowania 
sytuacji. Na pewno jednak będą beneficjenci 
obecnej sytuacji. Napływ ludności ukraiń-
skiej może pobudzić niektóre gałęzie gospo-
darki. Franczyzodawcy mogą zyskać nowych 
licencjobiorców. Żabka już w ubiegłym roku 
zaczęła pozyskiwać partnerów wśród Ukra-
ińców. Oczywiście warunkiem jest znajo-
mość języka polskiego w stopniu komunika-
tywnym, ale nawet te osoby, które obecnie 
nie znają polskiego, mogą znaleźć pracę 
w sklepach. W ten sposób franczyzodawcy 
zyskają pracowników, których do niedawna 
brakowało, a Ukraińcy będą uczyć się pol-
skiego i z czasem być może zostaną fran-
czyzobiorcami sieci. Podobna sytuacja może 
być w innych branżach, które do niedawna 
jeszcze cierpiały na deficyt pracowników – 
gastronomia, branża kurierska, spożywcza, 
kosmetyczna i wiele innych. Wśród ucieki-
nierów z Ukrainy jest wiele wykształconych 
i wyspecjalizowanych osób. Mogą szybko 
stanąć na nogi i szukać sposobu na usta-
bilizowanie swojej sytuacji życiowej i finan-
sowej w Polsce. Na pewno populacja ludności 

w Polsce się zwiększy i wpłynie to na rynek. 
Natomiast patrząc dalej i z optymizmem, 
w przypadku wygranej Ukrainy Polska mia-
łaby szanse na partnerskie relacje z Ukrainą, 
co wpłynęłoby dobrze na rozwój krajowego 
biznesu i franczyzy. Sieci franczyzowe z Polski 
zyskałyby miejsce na rozwój zagraniczny. To 
jednak daleka perspektywa, ale możliwa. 

Trudno oszacować, co się wyłoni z obecnej 
sytuacji. Na pewno są branże, które w kry-
zysie zawsze przetrwają. Należy do niej bez 
wątpienia branża spożywcza, co pokazał 
okres pandemii. Jedynie wzrost cen może 
ograniczyć sprzedaż droższych produktów. 
Kiedyś kryzys spowodował pojawienie się 
dyskontów. Każdy kryzys i niepokój wynoszą 
na szczyt tych, którzy zaryzykowali więcej 
i trafnie przewidzieli rozwój wydarzeń. 

Sieci franczyzowe dość często modyfi-
kują zasady współpracy franczyzowej, zmie-
niają lub dodają nowy format swoich pla-
cówek – większy lub mniejszy, oraz dodają 
nowe usługi. Rynek podlega także modom. 
Są branże, które wcześniej nie istniały albo 
były obecne w bardzo ograniczonym stopniu. 
Przykładem są choćby salony masażu taj-
skiego i balijskiego. Popularność masaży być 
może wzrosła przez covid. Stres i zwiększona 
dbałość o zdrowie zachęcała Polaków do 
korzystania z usług, które kojąco wpływają 
na samopoczucie. Firmy wprowadzają rów-
nież nowe formaty. Przykładem jest sieć spo-
żywcza ABC, która od niedawna oprócz sta-
cjonarnych sklepów prowadzi sklepy mobilne 
tzw. ABC na kołach, które działają na wsiach. 
Koszt inwestycji w taki sklep jest o wiele 
niższy niż w zwykłe placówki. Każdy agent 
zobowiązany jest do wpłaty kaucji zwrotnej 
w wysokości 3,5 tys. zł – stanowi ona zabez-
pieczenie w razie uszkodzenia pojazdu lub 
sprzętu. Przed rozpoczęciem pracy każdy 
z przedsiębiorców otrzymuje w pełni wypo-
sażony samochód, a także laptop i telefon. 
Przez cały czas trwania współpracy pozo-
stają one własnością ABC na kołach. Sweet 
Gallery działająca w segmencie street food 
umożliwia franczyzobiorcom wynajem przy-
czepy pod lodową marką Lodolandia and 
Kołacz na Okrągło bez ponoszenia kosztów 
związanych z leasingiem czy zakupem przy-
czepy. Koszt wyprodukowania i wyposażenia 
przyczepy Lodolandia and Kołacz na Okrągło 
ponosi franczyzodawca. Nowe zasady mają 
ułatwić biznes, szczególnie tym franczyzo-
biorcom, którzy wahają się przejść z etatu 
do własnej firmy. Tego typu oferta pomaga 
podejmować decyzje o własnym biznesie 
w trudnych i niepewnych czasach.

W październiku (20–22.10.2022 r.) w War-
szawie odbędą się Targi Franczyzy, gdzie 
będzie można sprawdzić nowości na rynku 
oraz aktualne i nadchodzące trendy. 

MAGDALENA KURDA 
Przedstawiciel zarządu 
Polskiej Organizacji 
Franczyzodawców 
i specjalista ds. Public 
Relations w PROFIT 
system, firmie dorad-
czej w zakresie fran-
czyzy. Tematyką fran-
czyzy zajmuje się od 
ok. 20 lat, czyli niemal 
od początku jej rozwoju 
w Polsce. Autorka wielu 
publikacji prasowych 
na temat rynku fran-
czyzy. Współpracowała 
z wieloma sieciami 
franczyzowymi z róż-
nych branż w zakresie 
szerzenia wiedzy o ich 
modelach franczyzo-
wych w celu rozwoju 
ich sieci franczyzowych 
i pozyskiwania part-
nerów licencyjnych. Zd
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Czy w Polsce  
  potrzebna jest 
    REGULACJA 
FRANCZYZY?
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M
asz tylko niewielki kapitał 
i wolny czas. Chciałbyś prowa-
dzić dobry, pewny biznes, ale 
nie dysponujesz żadną spek-

takularną koncepcją. Myślisz: Jak zacząć pro-
wadzić działalność gospodarczą pośród takiej 
konkurencji? Te dwa skrajne światy biznesu 
idealnie łączy ze sobą franczyza: ekspansja 
gospodarcza organizatora sieci przy wyko-
rzystaniu potencjału wielu drobnych przed-
siębiorców. Franczyza może rozwijać się 
także strukturalnie. W USA po wojnie kore-
ańskiej wielu weteranów miało spore fun-
dusze i mało pomysłów, jak je rozsądnie zain-
westować. W dużej grupie stali się zatem 
franczyzobiorcami.

Czy w Polsce franczyza powinna być 
uregulowana ustawo? Prawnik nie może 
odpowiedzieć na tak postawione pytanie 
krótkim „tak” lub „nie”. Po pierwsze, niektóre 
aspekty franczyzy w zakresie publicznego 
prawa ochrony konkurencji już są uregulo-
wane w prawie Unii Europejskiej i w prawie 
polskim. Po drugie, na świecie funkcjonują 
różne modele regulacji franczyzy. Zakresem 
regulacji ustawowej objęta może być płasz-
czyzna tzw. prospektu informacyjnego orga-
nizatora sieci, czyli obowiązków nakładanych 
na franczyzodawcę przed zawarciem umowy 
franczyzy. W tym celu powstała nawet reko-
mendacja ustawy modelowej opracowana 
przez UNIDROIT. Możliwe jest też uregu-
lowanie praw i obowiązków strony umowy 
franczyzy, tak jak to polski ustawodawca 
uczynił np. względem umowy leasingu. 
Możliwa jest także regulacja kompleksowa: 
odnośnie do sytuacji stron przed zawar-
ciem kontraktu franczyzowego, jak i samego 
kontraktu.

Jak wygląda regulacja franczyzy na 
świecie? W większości krajów świata 
umowa franczyzy nie ma szczególnej regu-
lacji prawnej, a jej dopuszczalność wynika 
z ogólnej zasady swobody umów. Franczyza 
uregulowana jest np. w USA, Brazylii, Australii, 
Rosji. W Unii Europejskiej regulację wzoro-
waną na prawie modelowym UNIDROIT przy-
jęły Belgia i Szwecja. Oryginalną regulację 
dotyczącą franczyzy wprowadziły Włochy, 
Litwa, Łotwa, Holandia, Rumunia. Czy zatem 
regulacja franczyzy nie jest egzotyką legisla-
cyjną? Czy nie byłoby lepiej dla biznesu, aby 
ustawodawca jak najmniej regulował rynek? 
Wprowadzanie w Polsce „ładu” przez ustawy 
nie budzi najlepszych skojarzeń.

Rozsądna ustawa o franczyzie jest jednak 
koniecznością. Każde powszechne zjawisko 
gospodarczo-społeczne prędzej czy później 
trafia pod działanie ustawy. Według danych 
sprzed pandemii we franczyzę w Polsce było 
zaangażowanych ok. pół miliona ludzi. Donio-
słość franczyzy jest zatem faktem. Nie chodzi 
tu jednak tylko o ślepe fatum, jakim jest trend 
rozrostu legislacji.

Dlaczego powinno się uregulować fran-
czyzę? Franczyza jest z istoty rzeczy relacją 
pomiędzy podmiotami o bardzo różnych 
potencjałach ekonomicznych. Dysproporcje 
pomiędzy organizatorem sieci a franczyzo-
biorcą są więcej niż znaczne. Faktyczna nie-
równowaga stron może skłaniać tego silniej-
szego kontrahenta do nadużywania swych 
przewag. Zadaniem przepisów prawa jest 
ochrona słabszej strony danej relacji prawnej. 
Dobrze skonstruowana norma prawa może 
pozwolić na zachowanie potrzebnego stanu 
równowagi. Bez niej trudno o długofalową 
relację gospodarczą. Dla chętnych jest też 
argument „narodowy”. Polska ustawa fran-
czyzowa chroniłaby głównie rodzimy, polski, 
drobny biznes. Organizatorzy sieci franczy-
zowych to w dużej części biznes zagraniczny. 

Stworzenie dla franczyzy przejrzystych 
reguł ustawowych mogłoby zachęcić do 
jeszcze większego zaangażowania w jej 
rozwój osób dotychczas niezdecydowanych. 
Rozsądna ustawa byłaby zatem plakietką 
reklamową, mniej więcej o treści „bezpieczny 
biznes”. W zasadzie jest to potrzebne, gdyż 
wokół franczyzy w Polsce rozeszła się zła 
aura. Patologie we franczyzie były raczej mar-
ginalne, jeśli chodzi o skalę tego zjawiska, ale 
miały bardzo donośny wydźwięk medialny.

Ponadto zauważyć należy, że kandy-
daci na franczyzobiorców w fazie negocja-
cyjnej (przed podpisaniem umowy) zazwy-
czaj nie są jeszcze przedsiębiorcami. Zatem 
w odniesieniu do relacji przedkontraktowych 
mogą powoływać się, już teraz, na ogólne – 
dodajmy surowe – przepisy prawa konsu-
menckiego, które znacznie rozbudowują obo-
wiązki informacyjne przed zawarciem umowy. 
Okoliczność, że umowa dotyczy spraw bizne-
sowych, nie pozbawia osoby fizycznej, konsu-
menta, należnej mu ochrony prawnej. Innymi 
słowy, organizator sieci nie może komuni-
kować się z konsumentem w taki sposób, 
jakby ten ostatni był już przedsiębiorcą.

Jest kolejny argument. Rozsądna ustawa 
o franczyzie, zachowująca wolność tej 

Prowadzisz biznes. 
Rozwijasz go. Dbasz 
o niego jak o własne 
dziecko. Osiągasz sukces. 
Wiesz, że Twój pomysł 
biznesowy przeżyje Twoją 
aktywność zawodową, 
bo jest ponadczasowy. 
Masz szansę wyjść poza 
rynek lokalny, krajowy, 
regionalny, europejski. Na 
Twój biznes czeka cały 
świat. Myślisz: Jak zdobyć 
kapitał na taką ekspansję? 
Jak skutecznie zarządzać 
działalnością w tak dużym 
rozmiarze? Gdzie jest 
granica jej rozwoju? Jak 
ograniczyć ryzyka? Jak 
poradzić sobie w tak wielu 
różnych jurysdykcjach? 
A może jesteś w innej 
sytuacji? 
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dziedziny działalności gospodarczej, nie 
byłaby poważniejszym wyzwaniem dla profe-
sjonalnego biznesu. Z rozmów, jakie udało mi 
się przeprowadzić z przedstawicielami pew-
nych globalnych marek, wynikała głównie 
jedna obawa: okres vacatio legis. Czas wej-
ścia w życie ewentualnych zmian nie powi-
nien być za krótki. Powinien być przynaj-
mniej kilkumiesięczny, aby był wystarczający 
zapas czasu na odpowiednie przebudowanie 
umowy master-franczyzy. 

Must have nowej polskiej regulacji to 
z pewnością normatywna regulacja obo-
wiązku przygotowania prospektu informa-
cyjnego organizatora sieci. Jego stworzenie 
nie powinno zająć organizatorom sieci tak 
dużo czasu i pochłonąć tak wiele kosztów 
jak zapewne wcześniej opracowanie pod-
ręczników franczyzowych. Podobny obo-
wiązek tworzenia prospektów informacyj-
nych spoczywa na deweloperach i biurach 
podróży. Zresztą możliwości dostosowawcze 
biznesu są olbrzymie: sieci franczyzowe znane 
ze sprzedaży hamburgerów potrafiły trafić 
do społeczności islamskiej z burgerami, a do 
wegan wegeburgerami. Prospekt informa-
cyjny organizatora sieci to instrument pre-
selekcji dla obu stron. Być może będzie to 
kubeł zimnej wody dla kandydata na fran-
czyzobiorcę. Ale umiejętnie skonstruowany 
może pomóc organizatorom sieci franczy-
zowych w uniknięciu posadzenia kąkolu 
w łanach pszenicy.

Dalej rozsądna ustawowa regulacja fran-
czyzowa powinna być symetryczna. Z uwagi 
na różnice pomiędzy rolami stron w ramach 
franczyzy ustawa nie może sprowadzić 
wszystkiego do wspólnego mianownika. 
Ewentualna ustawa powinna jednak precy-
zować nie tylko prawa franczyzobiorców, ale 
także prawa organizatorów sieci. W szczegól-
ności w zakresie ochrony prawnej know-how.

Należy także mieć na względzie okolicz-
ność, że prawo to także zbiór klauzul gene-
ralnych. Innymi słowy, norm prawnych nie-
dookreślonych, o bardzo szerokim zakresie 
zastosowania. Cóż bowiem może ozna-
czać sformułowanie „zachowanie sprzeczne 
z dobrymi obyczajami”? Bardzo wiele rzeczy. 

Zatem niektóre uregulowania przyszłej pol-
skiej ustawy odnoszące się do franczyzy 
mogą się okazać nihil novi sub sole. Można to 
wyjaśnić na prostym przykładzie. W australij-
skiej regulacji znalazł się zakaz dyskryminacji 
franczyzobiorców przez organizatora sieci 
franczyzowej. W prawie włoskim sformu-
łowano zakaz odnoszący się do oferowania 
niesprawdzonego konceptu franczyzowego. 
Tymczasem obie te sytuacje prawne z pew-
nością podpadają pod ogólną, bardzo szeroko 
sformułowaną definicję czynu nieuczciwej 
konkurencji zamieszczonego w ustawie 
o zwalczaniu nieuczciwej konkurencji, obo-
wiązującej w Polsce od wielu lat.

Zasadnicze pytanie jest następujące: Jak 
daleko pójdzie polski ustawodawca przy 
regulacji franczyzy? Bo to, że regulacja fran-
czyzy powstanie, jest raczej kwestią czasu. 
W grę wchodzą różne opcje legislacyjne. 
Należy zakładać, że zostanie uregulowany, 
w drodze ustawy, obowiązek przygotowania 
przez organizatora sieci prospektu informa-
cyjnego i przedstawienia go kandydatowi 
na franczyzobiorcę w określonym terminie 
przed podpisaniem umowy. Zapewne usta-
wodawca wprowadzi tytuł do odstąpienia od 
umowy, gdyby organizator sieci nie dopełnił 
tego obowiązku. Kolejnym filarem regulacji 
byłaby treść praw i obowiązków stron umowy 
franczyzy. Gdyby plan legislacyjny zamknąć 
w tym miejscu, to cała regulacja franczyzy 
byłaby zbudowana z przepisów prawa cywil-
nego. Czas rozpoznawania spraw przez sądy, 
koszt prowadzenia takich spraw mogą spo-
wodować efekt nikłego zainteresowania 
ścieżką sądową. 

Co należałoby zrobić, aby zapewnić 
większą skuteczność przyszłych przepisów? 
Na szczęście nie potrzeba wyważać otwar-
tych drzwi. Można skopiować już istniejącą 
instytucję zakazu naruszania zbiorowych 
interesów konsumentów. Tyle tylko, że to 
już są normy prawa publicznego. Ustawo-
dawca mógłby wprowadzić zakaz – w inte-
resie publicznym – dopuszczania się praktyk 
naruszających zbiorowe interesy franczy-
zobiorców. Potrzebna byłaby odpowiednia 
klauzula generalna formułująca ogólną 
postać zakazu i egzemplifikacja konkret-
nych zakazanych zachowań. Organem wła-
ściwym w takich sprawach mógłby być 
Prezes UOKiK. Działania Prezesa UOKIK nie 
dotyczyłyby prywatnego interesu konkret-
nego franczyzobiorcy, ale interesu ogólnego. 
Możliwość nakładania administracyjnych kar 
pieniężnych miałaby efekt represyjny, ale 
i prewencyjny.

Jedno jest pewne: regulacja poświęcona 
franczyzie powinna powstać w ścisłej komu-
nikacji ze środowiskami franczyzodawców 
i franczyzobiorców.

PROF. DR HAB. 
RAFAŁ ADAMUS
Radca prawny, autor 
specjalistycznych 
ekspertyz prawnych 
z zakresu prawa han-
dlowego dla Instytutu 
Wymiaru Sprawie-
dliwości, banków 
centralnych, banków 
i przedsiębiorców.

Rozsądna ustawa o franczyzie, 
zachowująca wolność tej dziedziny 
działalności gospodarczej, nie 
byłaby poważniejszym wyzwaniem 
dla profesjonalnego biznesu

„
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N
ajważniejszą inwestycją dla każ-
dego biznesmena powinna być 
edukacja. Ponieważ funkcjo-
nujemy w bardzo hiperturbu-

lentnych czasach, musimy umieć się ada-
ptować do zmieniających się warunków, 
w których, jeżeli ktoś się nie rozwija, to 
rynek go wyprzedza, a przez to wypada 
z gry. Taka adaptacja jest możliwa dopiero 
z konkretnymi praktycznymi i działającymi 
narzędziami opartymi na naukowej wiedzy. 
A taką jesteśmy w stanie zdobyć na odpo-
wiednich studiach MBA – dodaje dr Grze-
siak, twórca jednego z najpopularniejszych 
programów MBA przeznaczonych dla pol-
skich przedsiębiorców.

Niechęć do szkolnictwa
Niestety w Polsce panuje duża niechęć do 
formalnej edukacji, czyli takiej, którą przez 
lata zdobywaliśmy czy to w podstawówce, 
czy później w liceum albo na studiach. Wielu 
przedsiębiorców jest więc dziś zniechęconych 
do edukacji, słusznie zarzucając szkole, że ta 
zabija kreatywność, że uczy niepraktycznych 
rzeczy, że wykładowcy to teoretycy, którzy 
w życiu nie mieli do czynienia z prawdziwym 
biznesem, że nie prowadzili własnych firm. 
Wiele z tych zarzutów to prawda, ale przed-
stawiają one tylko jedną stronę medalu. I po 
tej drugiej stronie znajduje się kilka kluczo-
wych dysfunkcji – deficytów, na które cierpią 
polscy przedsiębiorcy. Aż 75% z nich uważa, 
że jest przygotowana na samodzielne podej-
mowanie decyzji finansowych, i tylko 40% 
z nich zatrudni – jako wsparcie – specjalistów. 

To oznacza, że ci przedsiębiorcy, najczęściej 
bez formalnego wykształcenia w zakresie 
ekonomii czy kierunków pokrewnych oraz 
bez praktycznej wiedzy na temat marketingu 
czy zarządzania, zabierają się do podejmo-
wania kroków, które najczęściej będą ska-
zane na porażkę. Patrząc na statystyki, mamy 
w Polsce 1,9 miliona mikrofirm najczęściej 
zatrudniających tylko cztery osoby, inwe-
stujących raptem kilkanaście tysięcy zło-
tych rocznie, a na pracownika wydających 
pod kątem szkoleniowym niecałe 200 zł na 
głowę – to pokazuje, że Polski biznes jest rela-
tywnie mały. Biorąc pod uwagę, że mamy do 
czynienia z blisko czterdziestomilionowym 
krajem z ogromnym potencjałem – jesteśmy 
centralnie położeni, możemy wychodzić 
z relatywnie tanią i wykształconą siłą roboczą 
za granicę lub w niektórych sektorach, np. 
programistycznym, działać od razu międzyna-
rodowo – to powinniśmy mieć zdecydowanie 
lepsze wyniki pod kątem biznesowym. Ale ich 
nie mamy. Wynika to z intuicyjnego podejścia 
polskich przedsiębiorców, którzy często zarzą-
dzają w „klanowy” sposób, traktując własną 
firmę jak swoje dziecko, a nie system, na 
którym się pracuje i który należy skodyfi-
kować. Tworzą więc twory ograniczone ich 
poziomem wiedzy oraz dojrzałości osobowo-
ściowej, oparte na emocjonalnych relacjach 
z członkami rodziny, w których zatrudnia się 
przysłowiowego szwagra tylko dlatego, że jest 
kimś bliskim, a nie dlatego, że ma kompe-
tencje. Jak dodamy do tego jeszcze mikro-
menedżment i dobrze przebadaną podejrzli-
wość Polaków oraz katastrofizujące myślenie 

ODPOWIEDNIE 
STUDIA MBA 

to wiedza,  
relacje i rozwój 

Bez praktycznej 
i rzetelnej wiedzy biznes 
nie jest w stanie rosnąć 
inaczej niż poprzez 
przypadek – mówi 
dr Mateusz Grzesiak, 
najpopularniejszy 
w Polsce konsultant, 
psycholog i wykładowca. 

LOŻA EKSPERTÓW 
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bazujące na zaburzeniu lękowym, mamy do 
czynienia z bardzo negatywną kombinacją 
powodującą, że polski przedsiębiorca gene-
ralnie boi się ryzyka, nie jest przygotowany 
merytorycznie do prowadzenia biznesu, 
opiera swoje działanie na ciężkiej pracy i nie 
używa skalowalnych modeli uprawdopodab-
niających osiągnięcie biznesowego sukcesu. 
Przez to polskie firmy są niedoszacowane, nie 
wykorzystują swego potencjału, a ich właści-
ciele zarabiają znacznie mniej, niżby mogli. 

Rozwiązaniem jest program 
MBA. Ale nie każdy
Jeżeli głównym problemem polskiego 
przedsiębiorcy jest więc brak odpowied-
niego przygotowania merytorycznego, czyli 
wiedzy, to oczywiste, że rozwiązaniem jest 

edukacja. Taką edukacją, zarówno teore-
tycznie, jak i praktycznie przygotowującą 
przedsiębiorcę do prowadzenia biznesu, są 
podyplomowe studia MBA, które muszą 
spełnić wiele warunków, żeby być udane 
i przynieść oczekiwany zwrot z inwestycji, 
szczególnie biorąc pod uwagę, że często 
są drogie. 

Po pierwsze, takie studia muszą być pro-
wadzone przez ludzi, którzy łączą ze sobą 
teorię i praktykę. Teoretyk bez praktyki to 
człowiek, który jest wyposażony w rzetelne, 
naukowe modele opisujące dane zjawisko 
biznesowe, ale niepotrafiący umieścić ich 
w praktycznych kontekstach i przedsta-
wiać case’ów, z którymi może się identyfi-
kować jego odbiorca, czyli w tym przypadku 
przedsiębiorca. Taki teoretyk wykładający 
ex cathedra często w życiu nigdy niczego 
nie sprzedał, nie zrobił strategii zindywi-
dualizowanych pod określone potrzeby fir-
mowe, a swoją wiedzę zdobywał z książek. 
Nie będzie więc potrafił skutecznie prze-
kazać wiedzy. Praktyk bez teorii za to jest 
kimś, kto owszem, osiągnął sukces, ale jest 
on nieduplikowany, niepowtarzalny i nie 
można go przekazać dalej. Jaki pożytek ma 
mieć przedsiębiorca z tego, że wysłucha 
wykładu o tym, jak jakiś miliarder doszedł 
do swojego sukcesu, jeżeli on sam tego suk-
cesu nie jest w stanie powielić. Praktyk bez 
teorii może bazować na łucie szczęścia, na 
znalezieniu się w odpowiedniej koniunk-
turze rynkowej, na wsparciu zasobów, któ-
rych nie ma inny przedsiębiorca, a więc 
jego rady mogą po prostu być nieuży-
teczne. Nie wspominając już o tym, że do 
tego, by innych uczyć, należy mieć przygo-
towanie metodyczne, a więc umieć w taki 
sposób przedstawiać wiedzę, żeby odbiorca 
ją przyjął. Tego nie da się zrobić bez kom-
petencji pedagogicznych i psychologicznych. 
Po drugie, program MBA musi być w odpo-
wiedni sposób skonstruowany i zawierać 
w sobie filary przedsiębiorczości. Wśród 
tych filarów należy wyróżnić rozwój swojej 
psychiki, zarządzanie, przywództwo, mar-
keting, sprzedaż, human resources, komu-
nikację, rachunkowość zarządczą. Jak widać, 
przedsiębiorczość jest niezwykle złożoną 
multidyscypliną i żeby opanować jej pod-
stawy, należy przez kilka lat uczyć się jej 
teoretycznych podstaw, które od razu 
powinno się wprowadzać w swoich wła-
snych przedsiębiorstwach, i zbierać tym 
samym feedback. 

Jaki jest odpowiedni program 
studiów MBA?
Najlepszy program MBA jest oparty na prak-
tycznych i skalowalnych modelach, które 
bardzo konkretnie pozwalają przedsiębiorcy 
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zaplanować, a następnie zorganizować oraz 
wdrożyć i weryfikować konkretne rozwiązania 
w każdym istotnym dla niego dziale przedsię-
biorstwa. W kontekście zarządzania przedsię-
biorca nauczy się, w jaki sposób podchodzić 
makroanalitycznie do swojego biznesu, rozu-
mieć, jak aspekty prawne, polityczne, tech-
nologiczne, socjologiczne i inne wpływają na 
jego biznes. W jaki sposób analizować swój 
sektor, by wiedzieć, jakie decyzje podejmować. 
Jak planować strategicznie, operacyjnie, jaki 
model biznesowy wybrać, a także jak ustruk-
turyzować swoją firmę po to, żeby realizowała 
założone cele. W kontekście przywództwa 
potrzebny jest wybór odpowiedniego stylu 
przywództwa, zbudowanie kultury organi-
zacji, zdobycie umiejętności coachingowych, 
uwzględnianie różnic międzypokoleniowych 
oraz aspektów kulturowych. Marketing powi-
nien nauczyć przedsiębiorcę, w jaki sposób 
analizować konkurencję, robić benchmarking 
strategiczny, zbudować markę, zdefiniować 
portfolio produktów, określić ceny, wybrać 
strategię PR-ową, jak ustawić kampanie pro-
mocyjne, jak segmentować swoich klientów. 
Sprzedaż jako kolejny filar skutecznego pro-
gramu MBA musi opisywać cały proces sprze-
dażowy, nauczyć pozyskiwania leadów, okre-
ślania celów finansowych oraz KPI, zdefiniować 
dobrego handlowca, nauczyć technik wywie-
rania wpływu. Kolejnym działem dobrego 
programu MBA będą human resources, czyli 
zarządzanie zasobami ludzkimi. Tematy, które 
powinny znaleźć się w tym module, dotyczą 
nauki opisywania stanowiska, gdy poszuku-
jemy pracownika, metod takiego prowadzenia 
rozmowy rekrutacyjnej, by skończyła się ona 
sukcesem zarówno dla pracownika, jak i pra-
codawcy, informacjami o tym, jak właściwie 
pożegnać się z pracownikiem, nauką o tym, 
jak szkolić kadry, budować im ścieżki kariery, 
robić onboarding, przeprowadzać oceny pra-
cownicze, a także budować system wynagro-
dzeń. Kolejnym niezwykle ważnym działem 
jest rachunkowość zarządcza, a więc sze-
roko rozumiane finanse. Tutaj przedsiębiorca 
nauczy się, w jaki sposób planować oraz reali-
zować i weryfikować budżet, w jaki sposób 
finansować swoje przedsięwzięcia, jak kate-
goryzować koszty, jak robić analizy finansowe, 
jak czytać raporty przychodowe, jak współ-
pracować z księgowym i generalnie zarządzać 
firmą od strony liczb.

Psychika niezwykle ważna
Bardzo niedoszacowanym, a niezwykle 
istotnym aspektem rozwoju przedsiębiorcy 
jest rozwój osobisty, a więc zarządzanie 
jego psychiką pod kątem zarówno minima-
lizowania deficytów, jak i rozwoju jego oso-
bowości pod względem dojrzałości. Wśród 
deficytów przedsiębiorcy należy uwzględnić 

takie aspekty jak zaburzenia narcystyczne, 
gdy ktoś jest przekonany o byciu mistrzem 
świata, negatywne myślenie, które jest powią-
zane z polską traumą społeczną, jaką jest 
zaburzenie lękowe, „guruizacja” pracowników 
albo szefów, wchodzenie w mikromenedż-
ment oraz perfekcjonizm, chorobliwa polska 
podejrzliwość zmuszająca przedsiębiorcę do 
robienia wszystkiego samemu, nastawienie 
na karanie, deficyty w zakresie poczucia bez-
pieczeństwa oraz poczucia własnej wartości. 
Natomiast w kontekście rozwoju osobowo-
ściowego psychiki musimy wziąć pod uwagę, 
że przedsiębiorca powinien mieć odpowiednią 
dojrzałość emocjonalną po to, żeby zarządzać 
sobą oraz właściwie budować relacje, które są 
podstawą w biznesie. Bez rozwoju inteligencji 
emocjonalnej, czyli kompetencji związanych 
z empatią, motywacją, samoregulacją oraz roz-
poznawaniem i właściwym reagowaniem na 
emocje, przedsiębiorca nie będzie posiadał 
właściwych kompetencji do zarządzania biz-
nesem na wysokim poziomie.

Jaki jest MBA u dr. Grzesiaka?
Bardzo skuteczny. Bazujący na najnow-
szych badaniach i osiągnięciach nauk eko-
nomicznych oraz psychologicznych. Po brzegi 
wypełniony praktycznymi case’ami, które 
przerabiał przez ostatnie 20 lat swojej mię-
dzynarodowej kariery jako konsultant bizne-
sowy. Jest przeznaczony dla rozwijających 
się przedsiębiorców oraz menedżerów z naj-
wyższej półki w kraju, którzy w określony 
sposób już sobie biznesowo radzą, a chcą 
wnieść poziom swojej wielowymiarowej biz-
nesowej wiedzy na najwyższy poziom. Pro-
gram MBA odbywa się hybrydowo zarówno 
w formie online, gdy ktoś chce się uczyć ze 
swojego biura czy domu, jak i na żywo, na 
sali szkoleniowej w Warszawie, wypełnionej 
po brzegi odnoszącymi sukcesy przedsiębior-
cami, wśród których obok małych i średnich 
przedsiębiorców uczą się też przedstawiciele 
firm osiągających kilkusetmilionowe albo 
miliardowe przychody. Jest to program koń-
czący się uzyskaniem dyplomu ukończenia 
studiów podyplomowych MBA, firmowany 
przez jedną z najlepszych uczelni niepublicz-
nych w Polsce na kierunku zarządzania, co 
jest niezwykle ważnym dokumentem, uwia-
rygadniającym kompetencje, które posiada 
przedsiębiorca. Przychodzi się tam po sku-
teczną wiedzę, bardzo wartościowe relacje, 
świetny klimat i rozwój osobowości. Inwe-
stycja w siebie jest zawsze najlepszą z moż-
liwych inwestycji.

Mateusz Grzesiak – konsultant Roku 2022. 
Nagroda przyznawana jest za skuteczne pro-
pagowanie rozwoju świadomej i skutecznej 
przedsiębiorczości w Polsce jako najbardziej 
rozpoznawalny konsultant biznesowy w kraju.

DR MATEUSZ  
GRZESIAK – konsul-
tant, psycholog, wykła-
dowca, przedsiębiorca. 
Ma trzy doktoraty 
– z zarządzania, peda-
gogiki i psychologii. 
Wykładał w 7 języ-
kach w wielu krajach. 
Napisał 25 książek, za 
swoje osiągnięcia był 
wielokrotnie nagra-
dzany, m.in. Brązowym 
Krzyżem Zasługi, 
Medalem Komisji 
Edukacji Narodowej, 
Diamentami Forbes, 
Innowatorami Wprost. 
Szkolił m.in. w Audi, 
Google, Coca-Cola, 
ING, Danone, Orlen, 
Siemens, Deloitte, 
Roche i wielu innych. 
Wykłada na autorskich 
studiach MBA dla pol-
skich przedsiębiorców 
i kadry zarządzającej. 
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Kiedy przewidywanie rodzi lęk
Na co dzień nie zastanawiamy się nad 
tym, czy nasz mózg wspiera nas w reali-
zacji naszych planów, czy wręcz odwrotnie. 
W większości z nas żyje wręcz przekonanie, 
że skoro stale się rozwijamy i uczymy, to 
na pewno nasz mózg staje się wyłącznie 
naszym sprzymierzeńcem i coraz skutecz-
niej pomaga nam rozwiązywać problemy. 
Okazuje się jednak, że nie do końca tak 
jest. Liczne badania nad ludzkim mózgiem 
dostarczają coraz więcej dowodów na to, że 
mózg nie zaadaptował się w pełni do dzisiej-
szego świata. Niestety nadal w wielu sytu-
acjach reaguje tak jak w czasach, kiedy ludzie 
żyli jeszcze w jaskiniach. 

Jak podaje w swojej książce Wyloguj 
swój mózg Anders Hansen, mózg ma spore 
trudności z tym, żeby odróżniać zagro-
żenia wyobrażone od tych rzeczywistych. 
Stąd potrafimy mocno stresować się tym, 
że stracimy pracę lub nie zdamy egzaminu, 
co w rzeczywistości wcale nie musi mieć 
miejsca. Żyjący w nas permanentny lęk 
jest niczym rozrusznik uruchamiający układ 
stresowy, dzięki czemu nasz organizm jest 
w pełnej gotowości. Kiedy np. leżysz w łóżku 
i chcesz z niego wstać, to ciśnienie krwi musi 
wzrosnąć, zanim to zrobisz, inaczej mocno 
zakręciłoby Ci się w głowie. 

Ciekawym zjawiskiem przy tym zagad-
nieniu jest opisana przez autora przyczyna 
powstawania depresji u ludzi. Jedną z nich 
jest, jak powszechnie wiadomo, chroniczny 
stres, który nasz mózg odbiera jako reakcję na 
zagrożenia. By nas chronić i skuteczne odcią-
gnąć od zagrożenia, sięga po różne narzę-
dzia, w tym także po emocje. Wpływa przy 
ich wykorzystaniu na nasze samopoczucie, 
wprawiając nas w przygnębienie i zachęcając 
do odizolowania się od otoczenia. 

Warto w tym miejscu zauważyć, że gdyby 
nasz mózg był idealnie dostosowany do dzi-
siejszego świata pełnego wyzwań, pośpiechu 
i zmienności, to zamiast odcinać nas od dzia-
łania, wspierałby nasze starania mające na 
celu sprostać wyzwaniom. Chyba każdy 
się ze mną zgodzi, że leżenie w łóżku nie 
pomaga nam rozwiązywać życiowych pro-
blemów. Hansen podkreśla, że wielu z nas 
ignoruje sygnały, jakie wysyła do nas orga-
nizm, i nic nie robi sobie z permanentnego 
odczuwania stresu, co prowadzi ostatecznie 
do poważnych powikłań, w tym właśnie 
do depresji, której prościej jest uniknąć, niż 
leczyć. Ignorujemy problemy ze snem, tra-
wieniem, pamięcią i częstszymi niż zwykle 
infekcjami. Tymczasem to realne sygnały, że 
coś jest nie tak i należy zwolnić tempo oraz 
zająć się sobą. 

NASZ MÓZG  
   nie jest dostosowany 
do współczesnego świata. 

Co to dla Ciebie oznacza?
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Jak już wiemy, stres pomaga nam radzić 
sobie z niebezpieczeństwami. Skoro tak, to 
po co nam lęk? Dlaczego zawczasu mamy 
odczuwać to nieprzyjemne uczucie, które 
odbiera nam często radość danej chwili? 
Otóż okazuje się, że człowiek to jedyna istota 
na tej planecie, która potrafi przewidywać, 
odczuwa lęk, by zawczasu przygotować się do 
działania. Dzięki tej emocji planujemy i sku-
piamy się na tym, co ważne. Idąc za tą myślą, 
przypominam sobie słowa mojej mentorki, 
która powiedziała mi kiedyś, że nie ma złych 
emocji, każda jest po coś. Ważne jest, by te 
emocje dostrzegać i umiejętnie wykorzystać 
płynące z nich wskazówki.

Mózg wynagradza nas za 
wielozadaniowość. Cierpi 
koncentracja
Czy nie jest tak, że podobnie jak ja coraz 
częściej przyłapujecie się na robieniu wielu 
rzeczy naraz? Często widzę kierowców, którzy 
oprócz prowadzenia samochodu prowadzą 
pełną emocji rozmowę przez telefon, trzy-
mając w jednej ręce hot doga. Tak zwany 
multitasking to niemalże symbol naszych 
czasów. Większość zapytanych przeze mnie 
osób, które tak właśnie działają, twierdzi, że 
w ich przekonaniu nad wszystkim panują 
i wszystko, mówiąc kolokwialnie, ogarniają. 

Tymczasem nic bardziej mylnego. Liczne już 
dziś badania pokazują jednoznacznie, że tzw. 
osoby wielozadaniowe wykazują się znacznie 
mniejszą koncentracją, co widoczne jest 
szczególnie w zakresie pomijania nieistotnych 
informacji, których nie potrafiły odróżnić od 
tych naprawdę ważnych. Pewne jest jedno, 
mamy ograniczone możliwości w zakresie 
utrzymywania koncentracji i potrafimy skupić 
się w pełni wyłącznie na jednym zadaniu. 

Żeby było ciekawiej, okazuje się, że mózg, 
jak twierdzi Hansen, nagradza nas za wielo-
zadaniowość. Tak jakby mu zależało na tym, 
byśmy mniej efektywnie wykonywali nasze 
zadania. Nagradza nas dopaminą (neuroprze-
kaźnik odpowiedzialny za energię, samopo-
czucie, motywację do działania), gdy podej-
mujemy się wykonywania wielu czynności 
jednocześnie. Dlaczego przerzucanie uwagi 
z zadania na zadanie jest dla mózgu takie 
istotne? Wynika to najprawdopodobniej 
z tego, że nasi dawni przodkowie żyli w środo-
wisku niosącym wiele zagrożeń dla ich życia 
i w związku z tym musieli być stale czujni 
i sprawnie reagować na to, co się wokół nich 
dzieje. O tym, jak wielkie wówczas było nie-
bezpieczeństwo utraty życia, dowodzi fakt, że 
połowa populacji umierała, nie ukończywszy 
10 lat życia. To właśnie w takich warunkach 
rozwijał się mózg i by pomóc przetrwać, 
zachęcał człowieka do podzielności uwagi 
za pomocą wyrzutów dopaminy. 

Dziś takie podejście, w znaczącej części 
sytuacji, jest po prostu nieracjonalne. Ale jak 
już wspominałem wcześniej, mózg nie zdążył 
się dostosować do obecnych realiów. Pewnie 
myślisz teraz, OK, w takim razie wystarczy, 
że wyłączę lub wyciszę smartfona. Otóż jak 
pokazują kolejne, przeprowadzone na set-
kach studentów badania, to nie wystarczy. 
Jak pokazał eksperyment o wymownej 
nazwie: „Drenaż mózgów: sama obecność 
smartfonów zmniejsza dostępną zdolność 
poznawczą”, smartfon ma nadzwyczajną moc 
przyciągania naszej uwagi, nawet gdy go nie 
widzimy i nie słyszymy. 

Jak stwierdza autor książki, „ignorowanie 
telefonu komórkowego jest aktywnym dzia-
łaniem”. Nasz mózg musi wykorzystywać 
swoje zasoby, by móc ignorować telefon, co 
powoduje obniżenie jego możliwości do kon-
centrowania się w pełni na innych rzeczach. 
Ponownie więc cel związany z multitaskin-
giem został przez niego osiągnięty. Dopiero 
pozostawienie telefonu w innym pomiesz-
czeniu daje nam większe szanse na to, by 
złapać pełną koncentrację na zadaniu. Mnie 
takie podejście pomaga właśnie w pisaniu 
tego artykułu. 

To jednak nie daje w pełni sukcesu, 
ponieważ, tak czy inaczej, mój mózg raz 
na jakiś czas wzbudza we mnie chęć do Zd
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rozproszenia uwagi. To tzw. stan dystrakcji, 
który dla wielu z nas stał się nieodzownym 
elementem codzienności i gdy go brakuje, 
czujemy potrzebę jego zaspokojenia. To 
między innymi przez to zjawisko umiejęt-
ność koncentrowania się jest dziś kompe-
tencją deficytową. Jednocześnie jest to jedna 
z tych umiejętności, która decyduje o tym, czy 
odniesiemy życiowy sukces, i to bez względu 
na dziedzinę życia. Pozwolę sobie przywołać 
pewną informację, na którą natknąłem się 
wiele lat temu. W pewnym wywiadzie zapy-
tano Billa Gatesa, Steve’a Jobsa oraz War-
rena Buffetta: „Jaki czynnik Twoim zdaniem 
był najważniejszy w dotarciu do miejsca, 
w którym dziś jesteś w swoim w życiu?”. 
Wszyscy zgodnie odpowiedzieli, że była to 
KONCENTRACJA.

Aktywność jako skuteczne 
narzędzie wspierające 
koncentrację
Nasz mózg łączy aktywność fizyczną z kon-
centracją, ponieważ wynika to ze sposobu 
życia, jakim kierowali się nasi dalecy przod-
kowie. Każdego dnia, kiedy udawali się na 
polowanie, istotne były dwa czynniki – kon-
centracja oraz wysiłek fizyczny. Dziś nasze 
mózgi pozostały w tym obszarze na etapie 
sprzed 1000 lat, gdzie aktywność fizyczna 
łączona była bezpośrednio z koncentracją. 
Badania dowodzą, że mózg niewiele się 
zmienił pod tym względem, stąd możemy 
wpływać celowo na koncentrację poprzez 
doświadczanie aktywności. 

Decydując się na nią każdego dnia, 
zadbasz o lepszą koncentrację i obniżenie 
poziomu stresu. Wyniki badań wyraźnie 
wskazują na fakt, że ludzie, którzy są sprawni 
fizycznie, odczuwają o wiele mniejszy stres. 
Wynika to z tego, że gdy Twoje ciało znajduje 
się w dobrej kondycji i jest zdolne do szyb-
kiego działania, to mózg wie, że w razie zagro-
żenia będziesz w stanie uciec lub walczyć. 
W związku z tym podejmuje decyzję, żeby 
nie trzymać Cię w stałym napięciu i goto-
wości, byś mógł szybko zareagować. Pod-
sumowując, pamiętaj, proszę, że dla lepszej 
pracy mózgu zbawienny jest ruch, który pod-
wyższając Twoje tętno, pozwoli Ci uzyskać 
wyraźne postępy w Twoim rozwoju, a tym 
samym i w życiu.

Dopamina, w pełni legalny 
narkotyk zażywany każdego 
dnia
Głównym zadaniem dopaminy nie jest 
dostarczanie nam poczucia szczęścia, tylko 
skuteczne zachęcanie nas do działania, któ-
rego efektem będzie to poczucie. To, inaczej 
mówiąc, siła napędowa, motywator. To dla-
tego dopamina wytwarzana jest nie wówczas, 

gdy jemy coś smacznego, tylko w momencie, 
gdy to coś dostrzeżemy. Skąd zatem bierze 
się w nas uczucie przyjemności? Jak pisze 
Hansen, to endorfiny, „nasza naturalna mor-
fina”, odpowiedzialne są za to, że coś nam 
smakuje. 

Ten sam mechanizm działa w sytuacji, 
gdy dowiadujemy się czegoś nowego. Ewo-
lucja ludzkości następowała w wyniku tego, 
że ucząc się nowych rzeczy, nasi przodkowie 
stawali się coraz bardziej uważni na zagro-

żenia, zwiększając w ten sposób swoje szanse 
na przetrwanie. Mózg łaknie nie tylko samej 
wiedzy, ale wszystkiego, co nowe. Mamy 
w mózgu komórki, które odpowiedzialne są 
wręcz za to, by w sytuacji nowości wytwarzać 
dopaminę. Czy to coś złego? I tak, i nie. Warto, 
abyś wiedział, że Twój mózg będzie Cię stale 
zachęcał do pozyskiwania wiedzy, a gdy mu ją 
dostarczysz, to wręcz wynagrodzi Cię endor-
finami. Jest to zależność, która pozwoliła nam 
się rozwinąć jako ludzkości, ale jednocześnie 
jest to też pułapka. Polega ona na tym, że 
gdy w świecie pełnym informacji stale szu-
kamy nowej dawki wiedzy, to odnajdujemy 
ją dość łatwo, stąd niełatwo jest ten proces 
zatrzymać i skupić się wreszcie na dzia-
łaniu. Uwalniana przez mózg dopamina daje 
nam chwilowe poczucie szczęścia, a prze-
cież w rozwoju nie o to chodzi. Zapewne 
zamiast tego bardziej zależy Ci na trwałej 
zmianie w konkretnych obszarach życia. 
W świecie, gdzie dostęp do wszelkiej infor-
macji jest na wyciągnięcie ręki, nie musimy 
być już tak mocno zachęcani do ciągłego jej 
pozyskiwania. Informacja o wejściu na rynek 
nowego iPhone’a lub rozwodzie znanej pary 
aktorów Hollywood nie wpłynie przecież 
w żaden szczególny sposób na nasze życie, 
a już na pewno nie sprawi, że będzie ono 
bardziej chronione. W tym między innymi 
zakresie nasz mózg nie dostosował się jeszcze 
do obecnego środowiska i działając „starą 
metodą”, stale walczy o własne przetrwanie, 
kierując nami tak, jakbyśmy nieustannie 
byli w stanie zagrożenia. Często więc, kiedy 
mówimy o tym, że walczymy z własnymi sła-
bościami, mówimy tak naprawdę o tym, że 
walczymy z nieaktualnym oprogramowaniem 
naszego „panelu sterowania”.

GRZEGORZ IWAŃCZYK
Life & Leadership 
Coach, doradca roz-
woju osobistego, trener 
i mówca motywacyjny. 

Wyniki badań wyraźnie wskazują 
na fakt, że ludzie, którzy są sprawni 
fizycznie, odczuwają o wiele 
mniejszy stres

„
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Zacznij 
   działać, 
ulepszaj 
w trakcie 
Adam Przemyk

Tytuł tego artykułu idealnie 
podsumowuje moją filozofię 
życiową. Wszystkie moje 
przedsięwzięcia oparte są na 
tej właśnie strategii – zacznij 
działać. Nawet jeśli nie 
czujesz się w pełni gotów/
gotowa. Najlepszy moment 
na zrobienie pierwszego kroku 
jest właśnie teraz. Ulepszać 
będziesz później, ale żeby było 
co ulepszać, trzeba zacząć 
działać.

T
akie podejście bliskie jest wśród 
wszystkich ludzi, wokół których 
się obracam – przedsiębiorców 
z całej Polski, a także spoza granic 

naszego kraju, z często wielkimi sukcesami.  
Również najwięksi giganci biznesu stosują się 
do tej zasady. Jak więc wygląda sprawdzona 
recepta na sukces?

Gotów…
Pierwszym krokiem do osiągnięcia dowol-
nego celu jest ustalenie, dokąd się zmierza. 
Brian Tracy, jeden z najlepszych trenerów roz-
woju osobistego i biznesowego na świecie, 
powiedział, że jedna minuta planowania 
pozwala oszczędzić aż dziesięć minut dzia-
łania. Absolutnie podpisuję się pod tym zda-
niem. Im dokładniej zaplanujesz swój cel, tym 
łatwiejsze i szybsze będzie jego osiągnięcie. 

Za analogię może posłużyć statek han-
dlowy przemierzający morza i oceany. 
Dostarcza on dobra między państwami 
w różnych częściach świata. Przed wyrusze-
niem w podróż musi zostać wyznaczony jej Zd
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cel. Pozwoli to odpowiednio zaplanować całe 
przedsięwzięcie – załadować odpowiednie 
przedmioty na handel oraz wyposażyć statek 
w wystarczające zapasy żywności i wody dla 
załogi.

…pal!…
Gdy ustalimy już cel naszej podróży, nie ma 
nic ważniejszego niż podjęcie działania. To 
właśnie tutaj najwięcej osób ponosi porażkę 
– zostaje na etapie planowania. Świat sły-
szał już nieskończoną liczbę wymówek. Teraz 
nie jest właściwy moment. Muszę jeszcze się 
doedukować. Gospodarka zaraz się załamie. 
Muszę uzbierać większy budżet. Plan nie jest 
jeszcze kompletny...

Prawda jest taka, że idealny moment 
nigdy nie nadejdzie. Najlepszy czas na pod-
jęcie działania jest tu i teraz. W przeciwnym 
razie będziemy odkładać w nieskończoność 
nasze działanie i nigdy nie zrealizujemy celu. 
Jest to absolutnie najważniejszy element suk-
cesu. Zacznij działać. Nawet chaotyczne, nie 
w pełni ukierunkowane działanie jest lepsze 
niż najbardziej zorganizowane nicnierobienie.

W tym momencie nasz statek wyrusza 
w podróż. Pogoda mogła być nieco lepsza. 
Nasz główny kupiec mógł przeczytać kolejne 
dwie książki dotyczące kultury i ekonomii 
kraju, do którego płyniemy, a mapy mogły 
być nieco dokładniejsze i z mniejszą liczbą 
białych plam. To jednak sprawy drugorzędne, 
ponieważ już żeglujemy po otwartym morzu.

…cel
W trakcie działania uczymy się znacznie 
więcej niż podczas przygotowań. Wtedy 
pojawiają się sytuacje, których nie byliśmy 
w stanie przewidzieć, rzeczywistość często 
odbiega od naszych wyobrażeń. W szybszym 
tempie nabieramy doświadczenia i mądrości. 
To właśnie wtedy znacznie trafniej jesteśmy 
w stanie ocenić nasze działania, a czasami 
skorygować cel, do którego zmierzamy. 

Kto się nie rozwija, ten się cofa. W tym 
znanym powiedzeniu zawarta jest wielka 
mądrość, a także przepis na biznesowy 
sukces. Dlatego nieustannie należy szukać 
usprawnień w swoich działaniach, korygować 
je, uczyć się i wyciągać wnioski. Gdybyśmy 
jednak nie zaczęli działać, nie byłoby czego 
ulepszać.

Za dnia przemierzamy otwarte morze, 
w nocy korygujemy nasz kurs w oparciu 
o położenie gwiazd. Gdybyśmy od początku 
trzymali się kursu obranego w porcie 
i w naszej arogancji nie weryfikowali go 
po drodze, z całą pewnością nie dopły-
nęlibyśmy do wyznaczonego celu. Naj-
mniejsze odchylenie od kursu na tak długiej 
trasie spowodowałoby zakończenie podróży 
w miejscu oddalonym o setki kilometrów od 

planowanego. Dlatego tak istotne jest weryfi-
kowanie naszych działań w trakcie.

Popełniaj błędy
Po drodze pojawią się błędy. To oczywiste. 
Nie myli się jedynie ten, kto nic nie robi. Nie-
stety często staje się to wymówką i przyczyną 
ludzkich porażek. Pamiętaj, że wszystko jest 
trudne, zanim stanie się łatwe. Nie ma rzeczy 
niemożliwych. Nie pozwól, aby strach przed 
porażką sparaliżował Twoje działania. 

Popełnianie błędów jest naturalnym pro-
cesem nauki i zmierzania do celu. Daj sobie 
przyzwolenie na to, aby je robić. Oczywiście 

dobrze jest się w miarę możliwości przygo-
tować i starać się działać zgodnie z planem. 
Jest jednak absolutnie niemożliwe, aby całko-
wicie uniknąć jakichkolwiek porażek. Dlatego 
po prostu zacznij działać – ulepszać będziesz 
w trakcie.

Ja również nie stworzyłem Klubu Przed-
siębiorczości w miesiąc ani w rok. Wystar-
towaliśmy z tym, co mieliśmy, a później to 
wszystko udoskonalaliśmy, wydarzenie za 
wydarzeniem, konferencja za konferencją. 
Każdy kolejny miesiąc przynosił nowe zmiany 
i lepsze rozwiązania. Po sześciu latach dzia-
łania nadal ulepszamy, jesteśmy nienasyceni 
i ciągle chcemy podnosić poprzeczkę. Gdy-
byśmy jednak nie zaczęli wtedy, sześć lat 
temu, czekając na idealny moment, dziś nie 
byłoby czego poprawiać.

Chaotyczne działanie jest lepsze niż 
niedziałanie. Dlatego zacznij już dziś, zrób 
pierwszy, najmniejszy nawet krok, który przy-
bliży Cię do osiągnięcia Twoich celów. Oczy-
wiście, po drodze będziesz popełniał błędy. 
Jest to element procesu, nierozłączna część 
sukcesu. 

Zaakceptowanie tego, że porażki są natu-
ralnym elementem procesu, pozwoli Ci iść 
do przodu, nie przejmując się nimi. Oczywi-
ście, nie należy ich lekceważyć ani ignorować. 
Z porażek trzeba wyciągać wnioski i uczyć się 
na nich. Po każdym niepowodzeniu warto 
zastanowić się, co można zrobić następnym 
razem, aby do tego nie doprowadzić, aby 
coś ulepszyć. Ważne jest jednak, aby ciągle 
iść do przodu, próbować, ulepszać i anali-
zować wyniki. Zobaczysz, że z czasem, z każdą 
kolejną próbą efekty będą coraz lepsze.
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Wierzę, że warto nieustannie podnosić 
sobie minimalnie poprzeczkę, bo z czasem 
małe zmiany doprowadzą do wielkich rezul-
tatów. Porównując się do samego siebie 
z przeszłości, zobaczysz, jak daleko posu-
nąłeś się do przodu. Dlatego odważ się popeł-
niać błędy. Działaj z tym, co masz, i ulepszaj 
w trakcie. Każdego dnia staraj się być lep-
szym, niż byłeś wczoraj.

Strategia Walta Disneya
Jak przełamać strach przed podjęciem dzia-
łania i ewentualnymi porażkami? Z odpo-
wiedzią przychodzi największy twórca prze-
mysłu rozrywkowego. Walt Disney, tworząc 
swoje wielkie imperium, pracował dzień po 
dniu. Marzył o wielkich rzeczach, nie pod-
dawał się i konsekwentnie robił swoje. Kie-
rował się też prostą strategią, która również 
doskonale sprawdza się u mnie. Polega ona 
na zadaniu sobie trzech pytań dotyczą-
cych konsekwencji podjęcia ważnej decyzji. 
Pytania te brzmią:
• Co najlepszego może się wydarzyć?
• Co neutralnego może się wydarzyć?
• Co najgorszego może się wydarzyć?

Odpowiedzenie sobie na te pytania 
pozwoli zdroworozsądkowo ocenić konse-
kwencje podjętych kroków. Dzięki tej stra-
tegii zaoszczędziłem w życiu mnó stwo 
pieniędzy, uniknąłem też przeróżnych tara-
patów. Z natury jestem człowiekiem „na tak”, 
moi przyjaciele nazywają mnie Mr Yesman. 
Jestem osobą pozytywnie nastawioną, która 
idzie do przodu z uśmiechem i robi swoje. 
Natomiast doświadczenie życiowe i bizne-
sowe nauczyło mnie, że czasem dobrze jest 
się zatrzymać i zastanowić, czy warto anga-
żować się w dane przedsięwzięcie.

Z drugiej jednak strony często okazuje 
się, że nawet najczarniejszy scenariusz nie 
jest wcale taki najgorszy, natomiast naj-
lepsze możliwe efekty przynoszą niesamo-
wite korzyści. Zdarza się, że wizja niepowo-
dzenia przeraża nas i blokuje, ale jest ona 
niebezpieczna tylko w naszej głowie. Po 
zastanowieniu się, jakie naprawdę mogą być 
najgorsze skutki danej decyzji, często oka-
zuje się, że nie są one wcale tak straszne, jak 
nam się wydawało.

Oto, jak wyglądało rozpisanie tej stra-
tegii na przykładzie jednego z moich biz-
nesów, czyli aparthotelu „Narusa Leśna 
Przystań”. Aktualnie projekt jest już zreali-
zowany, ośrodek wypoczynkowy rozpoczął 
działania zgodnie z planem. Zanim jednak 
wystartowaliśmy, zadaliśmy sobie trzy przy-
wołane wyżej pytania.. Kupiliśmy nierucho-
mość – trzy i pół hektara pięknego terenu 
na Warmii, przy Mierzei Wiślanej. Chcie-
liśmy budować hotel, domki, restauracje, 
boisko. Mieliśmy wizję doskonałego miejsca 

dla przedsiębiorców i nie tylko, miejsca do 
naładowania akumulatorów, do odpoczynku, 
do spędzenia fantastycznych wakacji. 

Pierwsze pytanie, jakie sobie zadaliśmy, 
dotyczyło potencjalnych najgorszych sce-
nariuszy. Kilka z nich wyglądało tak, że się 
pomylimy, coś nam nie wyjdzie, zabraknie 
funduszy albo światowa sytuacja, na którą 
nie mamy wpływu, nie pozwoli nam roz-
począć tego projektu. W takim wypadku 
zostajemy z naszym gruntem, który na 
szczęście, dzięki umiejętnym negocjacjom, 
kupiliśmy w bardzo dobrej cenie. Mamy 
więc świetną nieruchomość, którą w naj-
gorszym razie (odpukać w niemalowane) 
możemy sprzedać. Wartość gruntu jest na 
tyle wysoka, że pozwoli to spłacić inwe-
storów i nawet wyjść na tym korzystnie.

Natomiast z drugiej strony – co może 
wydarzyć się najlepszego? Właśnie to, co 
ostatecznie zrealizowaliśmy, czyli powstanie 
naszego ośrodka zgodnie z planem, jego start 
w terminie. To, że będzie w nim pełno ludzi, 
mnóstwo konferencji, które będziemy orga-
nizować tam jako Klub Przedsiębiorczości 
i nie tylko, ponieważ będą odbywały się tam 
również inne zjazdy, szkolenia. Będą przyjeż-
dżać indywidualni turyści z Polski i z całego 
świata. Obiekt będzie tętnił życiem, stanie 
się absolutnie unikalną perełką na mapie 
naszego kraju. Odniesiemy sukces bizne-
sowy i finansowy.

Odpowiedź na trzecie pytanie leży gdzieś 
pośrodku. Biznes może się udać, ale może się 
okazać, że nie jest tak dochodowy ani presti-
żowy, jak planujemy. Jak widać na tym przy-
kładzie, nawet najgorszy scenariusz nie jest 
taki zły, ponieważ i tak pozwoli nam zarobić. 
Oczywiście mierzymy w najlepsze efekty, ale 
zastosowanie tej strategii przed rozpoczęciem 
działań pozwoliło ocenić ryzyko i utwierdzić 
się w przekonaniu, że jest to ciekawy projekt, 
nad którym warto się pochylić.

Gorąco polecam, aby do wszystkich waż-
niejszych decyzji podchodzić z wykorzysta-
niem strategii Walta Disneya. Sam, pomimo 
że jestem urodzonym hurraoptymistą, sto-
suję tę zasadę. Wiem, co to znaczy przegrać, 
wiem, jak to jest zbankrutować. Uważam, 
że działanie jest kluczem do sukcesu, nato-
miast z niepowodzeń należy wyciągać 
lekcje i unikać ich w przyszłości. Metoda ta 
natomiast pozwoli uniknąć części błędów 
oraz popchnąć nas do przodu, gdy mamy 
wątpliwości.

Inwestuj w siebie
Spotkania, konferencje biznesowe czy szko-
lenia to moje naturalne środowisko. Ta droga 
rozpoczęła się w momencie, kiedy mając 
17 lat, zdecydowałem, że chcę wziąć życie 
w swoje ręce. Wtedy zrozumiałem, że rozwój 
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ADAM PRZEMYK
Przedsiębiorca, 
deweloper, współ-
założyciel Klubu 
Przedsiębiorczości
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osobisty, przedsiębiorczość i osiąganie suk-
cesu są dla każdego, kto tylko się na to zde-
cyduje i odważy po nie sięgnąć. Przy odpo-
wiednio wykonanej pracy każdy jest w stanie 
to zrobić. Ta myśl, chęć podążania za głosem 
serca, gotowość do pracy i działania, pomimo 
trudności, sprawiły, że zacząłem inwestować 
w siebie.

Wtedy właśnie zacząłem stawiać na 
siebie, na rozwój osobisty, na swoje umie-
jętności, na swoją głowę. Zacząłem jeździć 
na szkolenia, wszelkiego rodzaju warsztaty, 
wszędzie, gdzie uważałem, że mogę i powi-
nienem się czegoś nauczyć. Na początku 
byłem wręcz „szkolenioholikiem” – obecny na 
wszelkich tego typu wydarzeniach, ciągle szu-
kałem okazji do nauczenia się czegoś nowego, 
do podniesienia swoich umiejętności, zdo-
bycia nowego doświadczenia.

Wydałem na ten cel ponad dwieście 
tysięcy złotych w bardzo młodym wieku. 
Oczywiście nie miałem tych pieniędzy, poży-
czałem je od rodziny, przyjaciół, znajomych. 
Później przez wiele lat oddawałem swoje 
długi. Inwestycja z początku nie zwracała się, 
lecz z czasem zacząłem dostrzegać efekty. 
Teraz widzę wielką wartość w tym, co robiłem 
w przeszłości. Mogę śmiało powiedzieć, że nie 
byłbym tu, gdzie jestem, gdybym nie postawił 
na własną edukację i podnoszenie swoich 
kompetencji.

Dziś już wiem, że inwestowanie 
w siebie jest najważniejszą inwestycją 
życia. Jest to znacznie bardziej korzystne 
i pewne niż cokolwiek innego, jakiekol-
wiek aktywa. To coś, czego nikt nigdy Ci 
nie odbierze. Twoja wiedza, Twoje umie-
jętności – to wszystko zostanie z Tobą na 
zawsze. Oczywiście o umiejętności trzeba 
dbać, pielęgnować je, rozwijać. Natomiast 
samo inwestowanie w siebie otwiera nie-
skończone możliwości.

W swoim życiu brałem udział w nie-
skończonej liczbie szkoleń, początkowo jako 
uczestnik, potem promotor, współorganizator, 
organizator. Często organizowałem lub pro-
mowałem największe wydarzenia w tym 
kraju. Dzięki temu widzę, że największą war-
tość mają te szkolenia, gdzie mówcami są 
praktycy, ludzie, którzy wynieśli swoją wiedzę 
z własnego doświadczenia.

Od 2016 roku tworzę własną przestrzeń 
Klubu Przedsiębiorczości, gdzie organizu-
jemy konferencje na żywo i online. Misją 
Klubu jest właśnie to, żeby umożliwić edu-
kację i przebywanie z tymi ludźmi, którzy 
są praktykami, a nie tylko teoretykami. Nasi 
prelegenci to najlepsi przedsiębiorcy w tym 
kraju, co pozwala na zdobywanie praktycznej 
wiedzy, ze sprawdzonych i rzetelnych źródeł. 
Co więcej, moje kilkunastoletnie doświad-
czenie, w połączeniu z doświadczeniem 

mojego wspólnika, Jacka, pozwala nam 
tworzyć tę społeczność na najwyższym 
poziomie.

Dlatego inwestuj w siebie, bierz udział 
w szkoleniach i spotkaniach biznesowych. 
Oczywiście serdecznie zapraszam Cię na spo-
tkania Klubu Przedsiębiorczości, ale również 
zachęcam, abyś korzystał ze wszystkiego, co 
tylko pozwoli Ci się rozwinąć. Zdobywając 
wiedzę od lepszych od siebie z różnych dzie-
dzin, możesz bardzo szybko sam osiągnąć 
kolejne poziomy w życiu codziennym i biz-
nesie. Uważam, że każdy, kto chce się roz-
wijać, zarabiać więcej, mieć więcej możliwości, 
powinien brać aktywny udział w tego typu 
spotkaniach.

Koncentruj się na tym,  
na co masz wpływ
Bardzo istotną kwestią jest także to, aby nie 
przejmować się rzeczami, na które nie mamy 
wpływu. Należę do osób, które nie przejmują 
się tym, czego nie mogą zmienić. To, że jest 
zła pogoda, to, co mówią w mediach – to 
wszystko nie ma dla mnie znaczenia, nie 
myślę o tym za bardzo. Wolę każdą sekundę 
swojego dnia, każdą część energii przeznaczyć 
na to, na co mam realny wpływ.

A to, nad czym mam kontrolę, to moje 
działania, moja edukacja, mój biznes, moje 
relacje. I to właśnie na aktywność w tych 
obszarach pożytkuję swoją energię. Część 
ludzi skupia uwagę na nieistotnych rzeczach, 
ale trzeba pamiętać, że to my jesteśmy odpo-
wiedzialni za własne życie i możemy decy-
dować o tym, jak spędzamy czas. Możemy 
wybrać, czy robimy coś błahego, niepo-
trzebnego, czy wręcz przeciwnie – działamy 
nad rozwojem, nad podnoszeniem sobie 
poprzeczki.

Dlatego warto zastanowić się nad tym, 
czy poza nawykami, które chcesz wprowa-
dzić, nie masz nawyków, których chcesz się 
pozbyć. Takie przyzwyczajenia, jak na przy-
kład odkładanie rzeczy na później, nad-
mierne oglądanie telewizji czy nałogowe 
przeglądanie internetu i sprawdzanie wiado-
mości, zabierają czas, a często też mnóstwo 
energii. Potrafią pogorszyć nastrój jakimiś 
negatywnymi informacjami czy po prostu 
rozleniwić nasz mózg.

Zastanów się więc, czy nawyki, które 
posiadasz, są Ci potrzebne do rozwoju. Czy 
robienie tego doradziłby Ci Twój mentor? Czy 
pomoże Ci to zrealizować Twoje cele? Każ-
dego dnia podejmujemy decyzje, czy przeczy-
tamy fragment książki, czy obejrzymy serial, 
czy wykonamy telefon do klienta, czy odło-
żymy to na później. To jest to, na co mamy 
wpływ i na czym warto się skupiać.

Dlatego koncentruj się na tym, co możesz 
zmienić i co przyniesie Ci realne wyniki.
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TYSIĄCE 
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     SPRAW, w tym niemalże 

   100% spraw 
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Kancelaria NiK 
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Na zdjęciu właściciele kancelarii  
Marcin Kaczmarek i Bartłomiej Noga
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N
a przestrzeni lat na rynku 
wykształciło się mnóstwo niepra-
widłowych produktów finanso-
wych, które wpędziły ludzi w nie-

małe tarapaty, gdzie emitenci korzystali z luk 
prawnych czy też ewidentnie działali nie-
zgodnie z przepisami. Tutaj skupiamy uwagę 
na kredytach walutowych, i to nie tylko tych 
w sławnych frankach, ale też w innych walu-
tach. Pomagamy osobom posiadającym kre-
dyty zarówno w złotówkach, jak i walutach 
zagranicznych, ponadto służymy pomocą 
osobom, które posiadają polisolokaty.

Wprowadzony przez nas projekt zwią-
zany z sankcją kredytu darmowego to ini-
cjatywa, która jest zdecydowaną innowacją 
na rynku finansowo-prawnym ze względu 
na istniejące w tym obszarze nieścisłości 
z ustawą i przepisami, które dają nam pod-
stawy do podważenia takich umów kredyto-
wych, a w konsekwencji kredytobiorcy oddają 
wyłącznie pożyczony kapitał bez części kosz-
towych. Z drugiej strony posiadamy również 
rozwiązanie dla osób, które wpadły w spiralę 
zadłużenia, jest to upadłość konsumencka, 
w której także się specjalizujemy. Poma-
gamy w negocjacjach z wierzycielami, dążąc 
do tego, by wierzytelności zostały obniżone, 
a majątek naszych klientów nienaruszony. 
Pomoc znajdą tutaj zarówno konsumenci, 
jak i przedsiębiorcy, którzy mogą liczyć na 
restrukturyzację swoich zobowiązań.

W Kancelarii NiK wiemy, jak ważna 
jest dla naszych klientów kompleksowa 
oraz stała obsługa, dlatego decydując się 
na współpracę z naszą kancelarią, każdy 
nasz klient otrzymuje dedykowanego opie-
kuna. Jesteśmy każdego dnia gotowi, by 
w trakcie długotrwałego procesu walczyć 
o prawa i roszczenia, podczas gdy nasi klienci 
otrzymują na bieżąco aktualne informacje 
o przebiegu sprawy. Nasi eksperci poma-
gają rozwiązać problemy finansowe klientów 
oraz odzyskać należne pieniądze na drodze 
sądowej lub, jeśli istnieje taka możliwość, na 
drodze polubownej.

Obecnie nasz zespół to dział obsługi 
klienta, administracja oraz specjaliści działu 
prawnego. Dział obsługi klienta jest pierwszą 

linią kontaktu, która czuwa nad obiegiem 
dokumentów, tak aby jak najbardziej skracać 
czas operacyjny sprawy i kierować do sądu. 
Zespół prawny, który obsługuje naszych 
klientów, liczy ponad 50 osób. Dodatkowo 
systematycznie nawiązujemy współpracę 
z mecenasami, już ponad 30 wspiera nas 
w nietypowych sprawach. W pełni pracuje 
i współpracuje z nami ponad 100 osób.

Na koncie Kancelarii NiK mamy już tysiące 
przeprowadzonych spraw, w tym niemalże 
100% spraw zakończonych sukcesem. Nasza 
wysoka skuteczność prowadzi do szybkiego 
zakończenia spraw, również poprzez pod-
pisywanie ugód na etapie przedsądowym 
z korzyścią dla naszego klienta. Kancelaria 
NiK to skuteczność, wsparcie i satysfakcja dla 
konsumentów oraz przedsiębiorców walczą-
cych o roszczenia finansowe.

Osoby posiadające kredyty w złotów-
kach mogą skorzystać z sankcji kredytu dar-
mowego. Umożliwia ona konsumentom 
spłatę samej kwoty zaciągniętego kredytu 
bez odsetek i dodatkowych kosztów. Oczy-
wiście, jest to obwarowane różnymi warun-
kami, lecz w tym nasza kancelaria pomaga 
złożyć odpowiednie dokumenty. W później-
szym etapie SKD prowadzi właściwą sprawę 
przed bankiem, inną instytucją finansową, jak 
i przed sądem. Dajemy również możliwość 
sprzedaży przez klienta roszczenia i korzy-
stania z nadpłaconego kapitału dużo wcze-
śniej niż zakończenie sprawy.

Kancelaria NiK Noga i Kaczmarek to kolejny krok 
w rozwoju marki NiK Odszkodowania, która powstała 
w 2017 roku. Nasza Kancelaria specjalizuje się 
w pomocy konsumentom oraz przedsiębiorcom 
korzystającym z wadliwych produktów finansowych, 
a także tym, którzy doświadczyli nieprzewidzianych 
zdarzeń mających wpływ na uszczerbek zdrowia 
czy uszkodzenie mienia. 

Nasi eksperci pomagają rozwiązać 
problemy finansowe klientów  
oraz odzyskać należne pieniądze  
na drodze sądowej lub,  
jeśli istnieje taka możliwość,  
na drodze polubownej

„
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Każdy pożyczkodawca ma określone 
obowiązki wynikające z ustawy o kredycie 
konsumenckim z 20 lipca 2001 roku oraz 
aktualizacji tej ustawy z 12 maja 2011 roku, 
których powinien przestrzegać, aczkol-
wiek z autopsji naszych klientów wiemy, iż 
pożyczkodawcy często nie stosują się do 
ustawy. Przeanalizowaliśmy wiele umów 
kredytowych i w wielu przypadkach znaleź-
liśmy przykłady stosowania wobec pożycz-
kobiorców praktyk niezgodnych z ustawą. 
W większości przypadków chodzi o koszty 
finansowania kredytu, wady prawne w umo-
wach, a także niejasne sformułowania i opisy 
wskaźników w umowie. Daje to nam możli-
wość podważania zasadności takiej umowy 
i skorzystania z opcji sankcji kredytu dar-
mowego. W konsekwencji pożyczkobiorca 
zwraca samą pożyczkę bez odsetek i dodat-
kowych kosztów. Warto dodać, że każdy 
klient, który zgłosi się do nas z umową swo-
jego kredytu złotówkowego zaciągniętego 
w banku lub instytucji pozabankowej, może 
liczyć na bezpłatną analizę umowy. Jeżeli 
stwierdzimy, że narusza ona obowiązujące 
przepisy, to składamy wówczas odpowiednie 
dokumenty o sankcje kredytu darmowego. 
Korzystać z tego mogą wszyscy klienci, jed-
nakowo konsumenci, którzy mają kredyty 
w ciągłej obsłudze, a także ci, którzy zakoń-
czyli współpracę z bankiem w ramach finan-
sowania na przestrzeni ostatniego roku.

Jednym z najważniejszych zadań, przed 
jakimi staje Kancelaria NiK Noga i Kaczmarek, 
to pomoc frankowiczom. Nieustannie opraco-
wujemy unikalne sposoby na rozwiązywanie 
tego problemu, stosując przy tym wypraco-
wane przez lata metody. Nasi klienci mogą 
liczyć na dwie formy rozwiązania – odfran-
kowienie oraz unieważnienie. Odfranko-
wienie daje kredytobiorcy możliwość realnego 
obniżenia kosztów. Oznacza to sprowadzenie 
kredytu frankowego do warunków kredytu 
złotówkowego. Związane jest to z obniże-
niem wszystkich rat do końca trwania umowy 
i możliwość rozliczenia nadpłaconej zaliczki 
– wszystkich zapłaconych rat. Unieważnienie 
powoduje, iż kredytobiorca reguluje należ-
ności za kapitał, a bank zwraca wszystkie 
koszty wraz z odsetkami, które kredyto-
biorca poniósł w związku z zawartą umową. 
Przy odfrankowieniu umowa zostaje w mocy, 
lecz jako kredyt złotówkowy, a przy unieważ-
nieniu umowa przestaje mieć moc prawną.

Na rynku są dwa rodzaje kredytów fran-
kowych – indeksowany oraz denominowany. 
W kredycie indeksowanym na umowie znaj-
dują się złotówki indeksowane do franka 
szwajcarskiego. Możliwości, które istnieją przy 
tym rodzaju, to unieważnienie lub odfranko-
wienie umowy. Z drugiej strony znajdują się 
kredyty denominowane, w tym przypadku 

na umowie widnieją tylko franki szwajcarskie. 
Tutaj możliwość jest jedna – unieważnienie 
umowy. Kancelaria NiK Noga i Kaczmarek 
w każdej sprawie dąży do korzystniejszej 
opcji dla klienta, jaką jest unieważnienie. Sta-
ramy się działać tak, aby w kieszeni klienta 
zostało jak najwięcej środków.

Aby dowiedzieć się, jak wygląda sytuacja 
z kredytem klienta, nasza kancelaria dokonuje 
początkowo bezpłatnej analizy pod kątem 
prawnym, jak i finansowym, stawiając przy 
tym na dokładne jej przeprowadzenie, aby 
klient poczuł się w pełni bezpieczny, powie-
rzając nam swoją sprawę. Działania te powo-
dują określenie szacunkowego wyliczenia, 
które jest podstawą do rozpoczęcia współ-
pracy z kancelarią. Ustalane są również wów-
czas indywidualne warunki współpracy. Po 
przeprowadzonej analizie klient uzyska infor-
macje o tym, ile zaoszczędzi, jak wygląda cała 
procedura oraz jakie związane są z nią koszty. 
Kolejnym etapem jest uzyskanie zaświadczeń 
z banku oraz przeprowadzenie analizy finan-
sowej przez zewnętrzną instytucję, jaką jest 
analityk finansowy. Wyliczenie to jest pod-
stawą do określenia kwoty roszczenia przy 
składaniu pozwu. Etapem trzecim jest zło-
żenie wezwania do zapłaty do banku, które 
stanowi zabezpieczenie dla klienta podczas 
procesu sądowego, co umożliwia złożenie 
pozwu sądowego. Przez cały proces działań 
z nami klient posiada opiekuna, który zajmuje 
się prawidłową realizacją jego sprawy i pozo-
staje z nim w stałym kontakcie. Naszej kance-
larii zaufało już ponad 2500 klientów posia-
dających kredyty walutowe, których sprawy 
są na bieżąco obsługiwane. Obecnie posia-
damy około 200 wygranych spraw. Należy 
zaznaczyć, że orzecznictwo w sądach jest 
obecnie dużo bardziej stabilne. W Warszawie 
w XXVIII wydziale do spraw frankowych aż 
96% spraw jest pozytywnie rozpatrzonych 
na rzecz klienta.

Dodatkowo Kancelaria NiK to miejsce 
zapewniające kompleksową obsługę klientów 
w kwestii odszkodowań zarówno osobowych, 
jak i szkodach rzeczowych. Przedmiotem 
naszych usług jest uzyskanie adekwatnego do 
szkody odszkodowania. Pomagamy naszym 
klientom w odzyskaniu należnych świad-
czeń wynikających ze szkód komunikacyj-
nych, wypadków w pracy oraz rolnictwie, 
błędów medycznych i wypadków śmiertel-
nych. Ponadto nasza kancelaria oferuję gamę 
produktów oddłużeniowych, tj. upadłość kon-
sumencka, antywindykacja, układ konsu-
mencki czy restrukturyzacja przedsiębiorstw. 
Wszystkie świadczone przez nas usługi są 
obsługiwane przez specjalistów z wieloletnim 
doświadczeniem w sposób holistyczny.

Damian Karwowski, Wiktoria Krawczyk

Przeanalizowaliśmy 
wiele umów 
kredytowych 
i w wielu 
przypadkach 
znaleźliśmy 
przykłady 
stosowania wobec 
pożyczkobiorców 
praktyk niezgodnych 
z ustawą
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AUTOMATYZACJA 
  dla Twojego biznesu 
           jest niczym chleb 
       dla Twojego ciała

W czasach, gdy około 40% polskich 
firm notuje spadek obrotów, w kraju 
sąsiedzkim na dobre rozgorzała 
wojna, a w internecie znaleźć 
można wyliczenia wskazujące, iż 
z powodu stale rosnących cen 
energii taniej jest spędzić zimę na 
Majorce niż w Polsce – zrozumiałym 
jest przynajmniej częściowy brak 
myślenia o wprowadzaniu innowacji 
i usprawnień w przedsiębiorstwach. 
W końcu uniwersalne zasady 
zarządzania kryzysowego 
podpowiadają nam, iż nie jest to 
czas na zmiany – dobrą praktyką 
jest przygotowanie zawczasu 
polityk i procedur pozwalających 
na stabilizację sytuacji, tak aby 
ograniczyć zjawiska związane z lękiem 
i paniką wywoływanymi daną 
sytuacją. Dlaczego więc mielibyśmy 
właśnie w tym okresie dokładać do 
przysłowiowego pieca i wprowadzać 
dodatkowe zmiany w funkcjonowaniu 
firmy?

Automatyzacja software’owa
Wprowadzanie zmian w sposobie funkcjo-
nowania przedsiębiorstwa pod kątem auto-
matyzacji może być rozumiane na wiele spo-
sobów. Wśród przedsiębiorców z pokolenia 
X (urodzeni w latach 1965–1980) i starszych 
króluje pogląd, jakoby pod słowem „auto-
matyzacja” kryły się przede wszystkim inwe-
stycje w różnego rodzaju maszyny, urzą-
dzenia, pozwalające zastąpić manualną pracę 
wykonywaną przez zatrudnionych pracow-
ników. Im bliżej do obecnych czasów, tym 
młodsze generacyjnie pokolenia zaczynają 
już rozumieć automatyzacje nie pod kątem 
zdobyczy techniki i schematów myślenia 
z epoki industrialnej i rewolucji przemysłowej, 
ale jako wprowadzanie różnego rodzaju pro-
gramów komputerowych pozwalających na 
lepsze wykorzystanie czasu. Mówimy tutaj 
o wszelkiego rodzaju aplikacjach, pozwala-
jących na zbieranie i klasyfikowanie danych, 
zastępujących ręcznie wykonywane czyn-
ności, czy to fizycznie, czy na komputerze, 
agregujących i usprawniających firmowe 
procesy. Przykładem niech będą systemy 
CRM, pozwalające na kompleksowe zarzą-
dzanie relacjami z klientami, platformy szko-
leniowe, które w znacznym stopniu zastąpiły 
bądź wsparły szkolenia stacjonarne, czy sys-
temy do obsługi sprzedaży, które sprawiły, 
że częściej można już spotkać handlowca 
z tabletem aniżeli notatnikiem.
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Wprowadzenie automatyzacji softwa-
re’owej, a więc stworzenie oprogramowania 
informatycznego indywidualnie dostosowa-
nego do potrzeb przedsiębiorstwa jest z reguły 
prostsze i łatwiejsze aniżeli zaprojektowanie 
systemu maszyn i robotów, które zastąpią 
pracę manualną. Jeżeli zaś chodzi o efekty – 
cóż, te mogą być porównywalne bądź nawet 
większe w chwili, gdy spojrzymy na stosunek 
uzyskanego efektu do kosztów, zwłaszcza jeżeli 
przedsiębiorstwo posiada już wprowadzony 
jakiś stopień automatyzacji przez maszyny.

Przewaga konkurencyjna
Nie jest tajemnicą fakt, iż aby zwiększyć 
przychody przedsiębiorstwa, a w niektó-
rych przypadkach w ogóle utrzymać się na 
rynku, należy poza faktem ciągłego zwięk-
szania i ulepszania portfolia produktowego, 
a także analizy zmian w zakresie zachowań 
i nawyków klienta docelowego, starać się być 
zawsze jeden krok przed konkurencją.

Wprowadzenie automatyzacji w przed-
siębiorstwie może skutecznie wpłynąć na 
siły poszczególnych konkurentów na rynku 
– jeżeli dany biznes może wykonywać dany 
produkt, usługę szybciej niż inny, zapewniać 
lepszą jakość kontaktu z klientem, spraw-
niej realizować zamówienia od dostawców 
czy też wyeliminować błędy, pomyłki, zapo-
mnienia wynikające z chaosu informacyjnego 
(w końcu komu nie przydarzyła się sytuacja, 
że zapisana kartka z ważną informacją „gdzieś 
się zapodziała” lub pojedynczy mail „gdzieś 
umknął”), to tylko kwestią czasu jest, kiedy 
potencjalni klienci zdecydują się na skorzy-
stanie z usług właśnie tej firmy.

Proces ten w dzisiejszych czasach nastąpić 
może o wiele szybciej niż jeszcze kilka lat 
temu, ze względu na globalizację i populary-
zację chociażby platform socialmediowych – 
publiczne wyrażenie swojego niezadowolenia 
w formie komentarza na firmowym profilu 
na Facebooku bądź wstawienie opinii z jedną 
gwiazdką w wizytówce Google nie tylko zaj-
muje małą ilość czasu, ale również posiada 
o wiele większy impakt niż słowne przeka-
zanie znajomym informacji pt. „nie korzy-
stajcie z usług tej firmy”.

Lepsze wykorzystanie zasobów
Automatyzacja biznesu pozwala na optyma-
lizację procesu wykorzystywania aktywów 
biznesu, w szczególności zasobów ludzkich. 
Wdrożenie innowacji pozwala nie tylko ciąć 
koszty pracownicze – w końcu część pracy 
zaczyna być wykonywana przez maszyny czy 
komputery – pierwszy poziom zwiększenia 
rentowności, ale również oddelegować uwol-
nione w ten sposób zasoby do innych działań 
– drugi poziom zwiększenia rentowności. 
Jeżeli poprzez wprowadzenie automatyzacji 
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uwolnimy 20% czasu danej osoby, to nie 
tylko oszczędzimy 20% jej wynagrodzenia – 
będziemy mogli zaangażować ją do innych 
prac, projektów, gdzie wartość wykonywanej 
przezeń pracy będzie znacznie większa.

Punkty w wyścigu 
ekologicznym
Gdy we wrześniu zeszłego roku uruchomiony 
został projekt wsparcia MŚP w obszarze cyfry-
zacji, dający możliwość uzyskania dofinan-
sowania na automatyzację, który notabene 
wyjątkowo zainteresował przedsiębiorców 
– wartość złożonych wniosków 11-krotnie 
przekroczyła wartość planowanego na pro-
jekt kapitału – jednym z kryteriów wyboru 
była zgodność projektu z zasadami „zrów-
noważonego rozwoju” – skoncentrowanego 
na wymogach ochrony środowiska i dosto-
sowaniu do zmian klimatu wraz z łagodze-
niem ich skutków.

Aktualny trend technologiczno-ekolo-
giczny widoczny na terenie całej Unii Euro-
pejskiej, jak również całego świata wyraźnie 
pokazuje nacisk na wprowadzanie rozwiązań 
bardziej ekologicznych, przyjaznych dla śro-
dowiska w przedsiębiorstwach. Rozwiązania 
automatyzujące, przede wszystkim softwa-
re’owe (automatyzacja przez programy kom-
puterowe), mogą wspomóc przedsiębiorców 
w przygotowaniu się do nowej rzeczywi-
stości – mniejsza ilość zużywanego papieru 
czy materiałów biurowych nie tylko pokazuje 
współpracę biznesu na rzecz działań ekolo-
gicznych, ale również pozwala na ograniczenie 
kosztów wydawanych na materiały.

Wybór firmy do wdrożenia 
innowacji
Jeżeli już decydujemy się na wdrożenie inno-
wacji, mamy już pomysł na to, co możemy 
usprawnić, bądź po prostu zdajemy sobie 
sprawę z faktu, iż jest to niezbędny krok 

w dalszym rozwoju przedsiębiorstwa – warto 
jest wybrać odpowiednią firmę, która prze-
prowadzi nas przez ten proces.

Niestety, nie jest to proces łatwy – sektor 
IT, kusząc wysokimi zarobkami, przyciągnął do 
siebie znaczne grono osób, a popularyzacja 
wiedzy z zakresu tworzenia aplikacji spra-
wiła, iż bariery wejścia nie są bardzo wysokie. 
Skutkiem tychże działań jest wysyp różnego 
rodzaju firmy na rynku o wątpliwej jakości 
wykonywanych usług – znane są mi przy-
padki, w których 3 dni przed uruchomieniem 
6-miesięcznego projektu okazywało się, że 
wymagane będzie jeszcze drugie tyle czasu, 
bo „przy tworzeniu wyceny nie wszystko 
zostało uwzględnione”, czy też takie, że po 
roku pracy firma informowała, że jednak nie 
jest w stanie dowieźć i zrealizować projektu.

Czarę goryczy przelewa również fakt, że 
w zdecydowanej większości przypadków 
przedsiębiorcy nie są ekspertami w zakresie 
automatyzacji – w końcu znają się oni na pro-
wadzeniu swojego biznesu, nie na nowinkach 
technologicznych – i ciężko jest im ocenić 
faktyczną wartość wnoszonej usługi.

Przy wyborze odpowiedniej firmy do auto-
matyzacji procesów przedsiębiorstwa warto 
więc zwrócić uwagę przede wszystkim na 
zakres poprzednich projektów – z iloma przed-
siębiorcami dany biznes już współpracował 
oraz w jakiej skali. Jeżeli dana firma posiada 
w swoim portfolio np. korporacje, to znacznie 
mniejsze są szanse na pojawienie się wymówek, 
przeszkód podczas realizacji projektu.

Istotne jest również to, czy dostawca 
usługi jest odpowiednio elastyczny oraz czy 
w swoich działaniach uwzględnia kompo-
nent doradczy – mniejsze i mniej obeznane 
na rynku podmioty mogą zrealizować pro-
jekt według Twoich wymagań, gdzie dopiero 
po czasie i zapłacie faktury okaże się, że pro-
cesy nie do końca spinają się ze sobą, a wiele 
problemów można było rozwiązać w lepszy 
i o wiele prostszy sposób. Czasem prze-
łknięcie gorzkiej pigułki w postaci informacji 
o tym, że Twoja wizja rozwiązania problemu 
nie jest całkowicie optymalna i propozycja 
stworzenia rozwiązania w inny sposób, może 
zwiastować początek wspaniałej współpracy, 
ponieważ wtedy wiesz, że masz do czynienia 
z grupą ekspertów, którzy stawiają funkcjo-
nalność i poprawność dobrze działającego 
programu na pierwszym miejscu.

Wreszcie, w zależności od tego, jaki 
biznes prowadzisz, warto sprawdzić, czy 
dany podmiot ma coś przeciwko podpisaniu 
umowy NDA (z angielskiego Non-disclo-
sure agreement), czyli umowy o zachowaniu 
poufności. W końcu raczej nie chcielibyśmy, 
aby wiedza odnośnie do Twoich procesów 
i wypracowanego know-how trafiła do Twojej 
konkurencji.

KACPER DYBA 
Prezes Zarządu 
w SellPander.pl i Pro-
ject Future. Twórca 
projektów SellPander 
i Headache Outso-
urce. Specjalista IT 
zajmujący się głównie 
tworzeniem rozwiązań 
w zakresie automa-
tyzacji i usprawniania 
procesów biznesowych. 
Wierzy, że jeżeli coś 
jeszcze nie zostało 
zautomatyzowane, to 
tylko dlatego, że nikt 
jeszcze nie wymyślił, 
jak to zrobić. 
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Agnieszka Szewczyk, 
właścicielka Kedarix, 
w biznesie postawiła 
na uszczelki. Od 20 lat 
z sukcesem zarządza 
firmą. Wymagająca, 
zarówno w stosunku do 
siebie, jak i pracowników, 
wielokrotnie nagradzana 
za swoją pracę.

USZCZELNIAMY 
  cały świat

OOd zawsze chciałaś być kobietą 
niezależną i prowadzić własny biznes?
Tak, już jako nastolatka byłam bardzo nieza-
leżną i zaradną kobietą, która utrzymywała 
cały dom po rozwodzie rodziców. Już wtedy 
jako młoda kobieta wiedziałam, że w przy-
szłości będę stewardesą albo przedsiębior-
czynią prowadzącą własny biznes. Więc 
wszystko wyszło bardzo naturalnie. 

Skąd u Ciebie zainteresowanie tą branżą?
Zawsze pracowałam w branżach technicz-
nych. Najpierw na składzie materiałów 
budowlanych, następnie w firmie remonto-
wo-budowlanej, fabryce schodów, a później 
znajomy zaproponował mi, abym otworzyła 
własną firmę. Po tym pomógł mi on w roz-
winięciu działalności i znalezieniu klientów. 
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Lubisz być nazywana kobietą sukcesu?
Niekoniecznie, ponieważ moja praca i moje 
życie to tak naprawdę pasmo ciągłego szko-
lenia, uczenia się, zdobywania doświadczenia 
oraz dążenia do kolejnych osiągnięć. Po 
prostu lubię to, co robię, i jest to moją pasją. 

Jaką drogę musiałaś przejść, aby być 
dzisiaj w tym miejscu, w którym jesteś?
Jak każdy przedsiębiorca przechodzimy 
wyboistą drogę, która nie jest usłana różami. 
Mierzymy się z wieloma przeciwnościami 
związanymi z przepisami, pracą z ludźmi, 
konkurencją, rynkiem pracy czy permanent-
nymi zmianami zachodzącymi w świecie. Są 
to dokładne przeciwności i droga, przez którą 
musiałam przejść, aby znaleźć się w miejscu, 
w którym dzisiaj jestem. 

W jaki sposób mężczyźni odbierają 
Ciebie, kobietę, na stanowisku szefa, i to 
w typowo męskiej branży?
Na pierwszy rzut oka jak blondynkę, ale 
poprzez pokazanie im swojej wiedzy oraz 
umiejętności twardych panowie zaczynają 
nabierać większego respektu do mojej osoby. 
I po krótkiej rozmowie blondynka zamienia 
się w potencjalną partnerkę biznesową. 

Co najbardziej doceniasz w swojej pracy?
Naukę, rozwój, pracę z ludźmi oraz pozna-
wanie nowych technologii. 

Na stronie internetowej Twojej firmy 
możemy przeczytać, że „doświadczenie 
w naszej branży jest najważniejsze”. 
Co oprócz kompetencji jest istotne 
w sektorze Waszej działalności?
Elastyczność, dostosowanie się do współcze-
snego rynku, zachodzących zmian w świecie 
oraz reagowanie na potrzeby klientów. 

Gdybyś miała określić misję swojej firmy 
w trzech słowach?
Uszczelniamy cały świat. 

Masz swój „złoty środek”, którym 
kierujesz się w biznesie?
Bycie lojalnym w stosunku do klientów i part-
nerów biznesowych. 
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Uczysz się od najlepszych, np. od 
Mateusza Grzesiaka, uczestnicząc 
w szkoleniach i warsztatach. Jak bardzo 
wpłynął on na prowadzenie Twojej 
działalności?
Szkolenia u Mateusza Grzesiaka przeorga-
nizowały sposób działania firmy i określiły 
nowe standardy prowadzenia i rozwoju firmy. 

W swojej karierze odebrałaś wiele 
nagród zarówno dla firmy, jak i dla siebie, 
indywidualnie, w Polsce, jak i za granicą. 
Czy i w jaki sposób takie wyróżnienia 
motywują?
Oczywiście, jest to pewien rodzaj pozytywnej 
motywacji, która jest impulsem do mojej dal-
szej pracy nad sobą oraz w firmie. 

Twoje wady i zalety, które pomagają 
w prowadzeniu biznesu?
Zaczynając od zalet, na pewno jestem bardzo 
otwarta, komunikatywna, kreatywna, punk-
tualna, sumienna, wiarygodna, zdyscyplino-
wana, empatyczna, zdeterminowana oraz 
dokładna. Natomiast bezwzględność, praco-
holizm, impulsywność oraz kontrola to kilka 
z moich wad. 

Jak godzisz prowadzenie własnego 
biznesu z rolą matki? Można zauważyć 
m.in. z aktywności w social mediach, że 
masz rewelacyjny kontakt z córką…
Pomimo poświęcania większości czasu firmie 
staram się znaleźć balans i spędzać czas ze swoimi 
dziećmi na wyjazdach, szkoleniach, wspólnych 
dyskusjach i rozwiązywaniu problemów. 

Widzisz córkę jako swoją następczynię 
zarządzającą Kedarix w przyszłości?
Tak, już w tej chwili przejmuje część obo-
wiązków, oczywiście na ile pozwala jej szkoła. 
Większość swojego dzieciństwa spędziła 
w firmie, więc można by nawet powiedzieć, 
że jest jej częścią, ponieważ od najmłodszych 
lat zna wielu klientów. Mój syn jest jeszcze za 
młody na pewne obowiązki, aczkolwiek już 
stwierdza, że będzie pomagał. 

Co daje Ci największą siłę do działania 
i jak znajdujesz czas na wszystkie 
aktywności?
Satysfakcja z rozwoju firmy i zadowoleni 
klienci są moją największą siłą. Czas na 
wszystkie aktywności znajduję poprzez wor-
k-life balance.

Gdybyś mogła spełnić jedno marzenie, co 
by to było?
Robotyzacja całego zakładu. 

Dziękuję za rozmowę.
Justyna Nakonieczna
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Współwłaścicielka 
i Dyrektor Operacyjny Arago 
Sp. z o.o., innowacyjnej 
firmy działającej na 
terenie całej Polski 
w zakresie nowoczesnych 
i ekologicznych 
rozwiązań dotyczących 
odnawialnych źródeł 
energii, z ponad 16-letnim 
doświadczeniem w branży 
energetycznej. Na co dzień 
buduje #FirmęMarzeń, 
będącą absolutnym 
urzeczywistnieniem jej 
pragnień biznesowych, jedną 
z najszybciej rozwijających 
się organizacji z sektora 
OZE w kraju, oraz wspiera 
innych jako trener mentalny, 
Chief Happiness Officer oraz 
konsultant kryzysowy.

PProszę nam zdradzić, jak rozpoczęła 
się Pani przygoda z ekologicznymi 
rozwiązaniami produkcji energii 
elektrycznej. Czym był spowodowany 
wybór tej drogi zawodowej?
Posiadam ponad 16-letnie doświadczenie 
zawodowe zdobywane w międzynarodo-
wych korporacjach, konsultingu, spółkach 
Skarbu Państwa, sektorze administracji 
publicznej, jak również w start-upach i sek-
torze prywatnym w specjalistycznych bran-
żach, takich jak energetyka, OZE, banko-
wość, FMCG oraz IT. Oprócz praktycznego 
doświadczenia zdobywanego na rynku kra-
jowym, jak i poza granicami Polski, od zawsze 
stawiałam na intensywną edukację. Jestem 
absolwentką studiów doktoranckich na kie-
runku ekonomia, studiów podyplomowych, 
wielu kursów i szkoleń zawodowych. Jestem 
certyfikowanym trenerem mentalnym, kon-
sultantem kryzysowym oraz Chief Happi-
ness Officerem. Determinacja do działania 
i rozwijania własnych kompetencji połączona 
z wysoką orientacją na osiąganie celów biz-
nesowych stanowiły dla mnie przepustkę 
do obejmowania wysokich stanowisk mene-
dżerskich i zarządzania dużymi Zespołami 
(również międzynarodowymi), realizowania 
wielomilionowych projektów, a także przepro-
wadzania restrukturyzacji podmiotów i wdra-
żania kluczowych zmian organizacyjnych. 
Niezależnie od pełnionej roli w organizacji 

Mam bardzo długą
    LISTĘ MARZEŃ,   
  które staram się 
sukcesywnie spełniać

LUDZIE BIZNESU

Zd
ję

ci
a:

 S
aw

er
a 

St
ud

io

50     TYGRYSY BIZNESU



LUDZIE BIZNESU

TYGRYSY BIZNESU     51



LUDZIE BIZNESU



i obejmowanego stanowiska zawsze ważny 
był dla mnie ekologiczny tryb życia, czło-
wiek, dbałość o przyszłość kolejnych pokoleń, 
zbudowanie miejsca, które umożliwi reali-
zację własnego potencjału, i właśnie te prze-
słanki pchęły mnie w kierunku współtwo-
rzenia #FirmyMarzeń, będącej absolutnym 
urzeczywistnieniem moich pragnień bizne-
sowych. Dziś Arago jest jedną z najszybciej 
rozwijających się organizacji z sektora OZE 
w kraju, co jest dowodem na to, jak wiele 
można osiągnąć dzięki ciężkiej pracy, deter-
minacji, zdrowym zasadom, którymi kieru-
jemy się organizacji, oraz wierze we własne 
siły i możliwości.

Od czego rozpoczęła się działalność 
spółki? 
Początkowo swoją ofertę kierowaliśmy 
do szukających ekologicznych rozwiązań 
w zakresie fotowoltaiki oraz infrastruktury do 
ładowania pojazdów elektrycznych. Szybko 
okazało się jednak, że potrzeby naszych 
klientów są dużo większe. Stale rozbudowu-
jemy naszą ofertę produktową. Dzięki inno-
wacyjnemu systemowi sprzedaży produktów 
i usług z zakresu OZE, nowoczesnym narzę-
dziom IT, doskonałości operacyjnej, doświad-
czeniu naszych ekspertów i profesjonalnej 
opiece przed- i posprzedażowej codziennie 
obserwujemy poprawę komfortu życia, 
wzrost dobrobytu, satysfakcję i niezależność 
zaangażowanej w transformację energetyczną 
społeczności. Chcemy być obecni w każdym 
polskim domu. Z pełnym pietyzmem pochy-
lamy się nad usprawnianiem naszych pro-
cesów sprzedażowych i obsługowych, aby 
nasza marka dostarczała klientom jak naj-
lepszych doświadczeń. 

Na co najczęściej zwraca Pani uwagę, 
zarządzając swoim Zespołem?
Zawsze w centrum swojego systemu wartości 
i planowania wszelkich działań stawiam czło-
wieka, dlatego tak ważne jest dla mnie budo-
wanie relacji w Zespołach, którymi zarządzam 
lub z którymi współpracuję. Staram się jed-
noczyć ludzi wokół jednego celu, dawać im 
wsparcie, wytyczać nowe ścieżki, nie korzy-
stać z utartych schematów myślowych. 

Kompetencje miękkie, które posiadam 
i nieustannie z wielką pasją rozwijam, pozwa-
lają mi na inny poziom współpracy. Wspieram 
pracowników, dając im możliwość rozwoju, 
pokonywania własnych barier, wzmacniam 
ich wiarę w samych siebie. W Arago wpro-
wadziłam program mentoringowy, który przy-
nosi fantastyczne rezultaty. Ogromnie cieszy 
mnie rozwój osób, z którymi mam przyjem-
ność współpracować, ich wychodzenie poza 
strefę komfortu, odwaga do podejmowania 
decyzji, wielkie serce i zaangażowanie, które 

wykazują w pracy zawodowej. To zupełnie 
inny wymiar relacji zawodowych. Każdy 
członek Zespołu ma inne talenty, mocne 
strony oraz możliwości. Budując bezpieczną 
przestrzeń, w której każda z tych osób może 
się rozwijać oraz wykorzystać swoje kom-
petencje i zdolności, przy wsparciu innych 
osób, osiągamy efekt synergii, co przekłada 
się na ponadprzeciętne rezultaty. W zarzą-
dzaniu Zespołem kluczowe są dla mnie: 
komunikacja, szczerość, szacunek i wza-

jemne zaufanie. To pozwala nie tylko na 
szybki przepływ informacji, ale także inte-
gruje Zespół i tworzy między jego członkami 
wyjątkowe relacje. Często mówimy o sobie 
„rodzina z wyboru”, stąd właśnie pojawiło się 
#AragoFamily. 

Poza Arago, firmą z sektora OZE w kraju, 
pracuje Pani jako trener mentalny. Może 
Pani opowiedzieć coś więcej na ten 
temat?
Moją największą pasją życiową i misją jest 
budzenie w innych sprawczości i odkry-
wanie ich wewnętrznego potencjału, zarówno 
w życiu osobistym, jak i biznesowym. Jestem 
przekonana, że każdy człowiek ma w sobie 
nieograniczony potencjał, który – przy odpo-
wiednim wsparciu – staje się paliwem rakie-
towym dla rozwoju osobistego, biznesowego 
i duchowego, a także osiągania ponadprze-
ciętnej satysfakcji z życia. Ta forma pracy - przy 
wykorzystaniu sprawdzonych przeze mnie 
w praktyce i niezwykle skutecznych metod - 
pozwala na podniesienie własnej efektywności 
i przełamywanie barier w życiu osobistym 
oraz biznesie. Pracuję z moimi klientami nad 
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poprawą ich poczucia własnej wartości, wiarą 
we własne siły i możliwości, zarządzaniem 
sobą w trudnych i stresujących sytuacjach, 
a to są podwaliny ich rozwoju. Dzięki pracy 
nad samym sobą nowe wyzwania, które wcze-
śniej napawały strachem, dzisiaj mogą stać jest 
czymś ekscytującym. Wiem, jak ważna jest 
umiejętność wykorzystywania swoich moc-
nych stron, a także radzenie sobie ze stresem 
w życiu osobistym oraz biznesowym. Wyko-
rzystując swoje wieloletnie doświadczenie 
oraz wiedzę z dziedziny psychologii, socjologii 
oraz antropologii, pomagam klientom dojść 
do poziomu realizacji własnego potencjału, 
wysokiej efektywności w działaniu oraz umie-
jętności określania oraz osiągania założonych 
celów. To daje ogromną satysfakcję oraz pozy-
tywnie napędza do działania i stawiania sobie 
nowych wyzwań.

Co okazało się największym wyzwaniem 
w Pani dotychczasowej karierze?
Odpowiem żartobliwie: największym wyzwa-
niem jest to, że doba ma tylko 24 godziny. 
Mam tak wiele pomysłów, które chcia-
łabym wdrożyć w życie, przy sporej liczbie 
obowiązków, że zwyczajnie brakuje mi na 
to czasu (mimo iż zarządzanie nim opano-
wałam do perfekcji). Tak naprawdę mam 
w sobie silną wewnętrzną potrzebę pracy 
z kobietami i wspierania ich w rozwoju 
i otwieraniu się na życie zgodne z ich pre-
dyspozycjami. Pracując w wielu różnych orga-
nizacjach, często w typowo męskich bran-
żach, byłam świadkiem tego, jak daleko 
jesteśmy od standardów, które powinny być 
normą. W raporcie z końca 2021 roku, opra-
cowanym przez Bigram i Ośrodek dialogu 
i analiz THINKTANK, o nazwie „Rosnąca siła 
kobiet – kobiety na rynku pracy” odpowiedź 
na pytanie „Co według Pani jest największą 
przeszkodą dla kobiet w awansowaniu na 
wyższe stanowiska” brzmiała:

„Zdecydowana większość respondentów 
(72%) jako czynnik utrudniający awans kobiet 
wskazała stereotypy, społeczne przyzwycza-
jenie, że to mężczyźni pełnią wysokie sta-
nowiska. To ważna odpowiedź. Wskazuje, że 
mimo pewnych postępów społecznych ste-
reotypy nadal są największą przeszkodą dla 
rozwoju kariery kobiet. Ten wniosek umac-
niają dwie kolejne najpopularniejsze odpo-
wiedzi na pytanie o bariery: dominacja wyso-
kich stanowisk zajmowanych w firmie przez 
mężczyzn (48%) oraz seksizm i dyskryminacja 
(46%). Istnienie tych stereotypów odzwier-
ciedla też przekonanie aż 30% badanych, że 
kobietom brak odpowiednich cech, charakte-
rystycznych dla dobrych liderów. Ponad dwie 
piąte respondentów sądzi, że poważną barierą 
jest także obciążenie kobiet dodatkowymi 
obowiązkami domowymi i brak pomocy pra-
codawców w łączeniu obowiązków zawodo-
wych z życiem prywatnym”. 

To pokazuje, jak wiele w tej materii jest do 
zrobienia. Jeśli nie zaczniemy o tym mówić 
głośno i jednym głosem, nic się nie zmieni. 

Skąd czerpie Pani motywację do dalszych 
działań?
Droga, którą pokonałam, aby być na tym 
etapie życia, na którym jestem teraz, wyma-
gała ode mnie bardzo wiele determinacji, siły 
wewnętrznej oraz poświęceń. Kilka lat temu, 
tuż po urodzeniu mojego syna, ciężko zacho-
rowałam. Prawie dwa lata spędziłam w szpi-
talach, walcząc o życie i sprawność (przez 
długi czas byłam osobą leżącą, później poru-
szałam się na wózku inwalidzkim). To była 
ważna lekcja i ogromny dar, który zmienił 
bieg mojego życia. Dzisiaj jestem wdzięczna 
za każdą z tych chwil. Bardzo doceniam 
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wszystko to, co jest dane każdemu z nas: 
wolność wyboru, poruszania się, wszelkie 
zmysły, możliwości, a co tak trudno jest 
dostrzec wtedy, kiedy taka sytuacja nas nie 
dotyka. Dzięki ogromnej determinacji i cięż-
kiej pracy wróciłam do sprawności fizycznej 
i spełniam się w każdej z pełnionych przeze 
mnie życiowych ról. Wspieram innych ludzi 
poprzez treningi mentalne, konsultacje kry-
zysowe i mentoring, pokazując im, że trudne 
momenty w życiu mogą być przełomowe i że 
w każdym kryzysie jest potencjał rozwojowy. 
To właśnie napędza mnie każdego dnia do 
tego, aby wstać, mieć siłę, mimo przeciw-
ności i gorszych dni, które zdarzają się każ-
demu, realizować się w obszarach, które są 
spełnieniem moich marzeń.

Na koniec bardziej prywatnie… kim jest 
Martyna Ślosarek poza godzinami pracy?
Jestem mamą rezolutnego 6-latka, który 
jest moim największym nauczycielem życia 
i ogromną motywacją do czerpania z życia 
w pełni. Wolny czas poświęcam na czy-
tanie książek, regularną medytację, ćwi-
czenie jogi. Dbam o swoją kondycję fizyczną 

na siłowni, przyjemność sprawiają mi długie 
spacery i przejażdżki na rowerze szosowym. 
Mam swoje codzienne rytuały i zwyczaje, 
które praktykuję zaraz po przebudzeniu. To 
sprawia, że każdy dzień już od samego świtu 
staje się wyjątkowy. Uwielbiam podróżować, 
odkrywać nowe miejsca, kultury, smaki. 
Ostatnio zaczęłam uczyć się gry na uku-
lele. Mam bardzo długą listę marzeń, które 
staram się sukcesywnie spełniać. Kocham 
życie i staram się wykorzystywać każdy jego 
moment na 200%. 

Życzę dalszych sukcesów i dziękuję za 
rozmowę. 

Justyna Nakonieczna

Tak naprawdę mam w sobie  
silną wewnętrzną potrzebę  
pracy z kobietami i wspierania  
ich w rozwoju

„
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Przedsiębiorcza, 
komunikatywna silna 
osobowość o ciepłym 
i przyjaznym wnętrzu. 
Cieszy się ogromną 
popularnością w sferze 
biznesowej. W pracy 
zawodowej poświęca się 
całym sercem. 
O podejmowaniu wyzwań 
w biznesie, budowaniu 
strategii i wizerunku dla 
Hoteli Uzdrowiskowych 
St. Georg rozmawiamy 
z Kamilą Rutkowską 
Dyrektor Generalną 
ds. hotelarstwa 
uzdrowiskowego 
w Rutkowski Ltd. 

JJest Pani ekspertem z zakresu 
hotelarstwa. Jak zaczęła się Pani 
przygoda z tą branżą?
Pochodzę z Torunia, gdzie ukończyłam 
liceum o profilu menedżerskim oraz Wyższą 
Szkołę Bankową, broniąc pracę magisterską 
z zakresu prawa podatkowego w turystyce. 
W mój dorobek edukacyjny wpisują się rów-
nież liczne szkolenia w Wyższej Szkole Ban-
kowej, Polskim Uniwersytecie Wirtualnym, 
Instytucie Rynku Hotelarskiego, a także 
współpraca z projektami Unii Europejskiej 
ukierunkowanymi na nowatorskie projekty 
biznesowe. Co więcej, jestem aktywną 
uczestniczką szkoleń z cyklu Akademii 
Hotelarstwa. PARP itp. Zdobyta wiedza 
pozwoliła mi bardzo dobrze zrozumieć 
biznes oraz przygotowała mnie do pełnienia 
najbardziej odpowiedzialnych oraz wyma-
gających ról w mojej dalszej karierze zawo-
dowej. To, co wykorzystuję w codziennej 
pracy, to przede wszystkim doświadczenie 
w zarządzaniu biznesem, poparte pełnie-
niem funkcji zarządczych, wiedza mene-
dżerska oraz skuteczność w realizacji powie-
rzonych zadań. Zdaję sobie bowiem sprawę, 
że każdy klient oczekuje wysokiej jakości 

SUKCES 
TO NIE PIENIĄDZE 

Sukces to osiąganie wyznaczonych 
celów i realizacja marzeń
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usług, i dlatego bazą wszystkich wykony-
wanych przeze mnie działań jest rzetelne 
podejście, wiedza oraz uznane kwalifi-
kacje w obszarze zarządzania generalnego. 
Z branżą turystyczną związana jestem od 
chwili powstania pierwszego Hotelu St. 
George w Kudowie-Zdroju, czyli już od 
ponad 20 lat. W codziennej pracy odpo-
wiadam za budowę strategii i wizerunku 
dla Hoteli Uzdrowiskowych St. George 
ukierunkowanych na działalność konfe-
rencyjną, edukacyjną i prozdrowotną oraz 
kompleksowe zarządzanie sektorem hote-
larstwa w rodzinnej firmie Rutkowski Ltd, 
wielokrotnie nagradzanej tytułem przed-
siębiorstw Fair Play. W ramach obejmo-
wanych stanowisk niejednokrotnie odno-
siłam sukcesy w realizacji powierzonych mi 
wymagających zadań. Trzykrotnie zostałam 
uhonorowana tytułem Menedżera Polskiego 
Hotelarstwa. 

Coś Panią zaskoczyło w tym biznesie, 
a może była Pani przygotowana na każdy 
scenariusz? 
Z perspektywy czasu uważam, że człowiek 
dochodzi do perfekcji przez całe życie, ciągle 
się uczymy czegoś nowego, poznajemy 
świat, życie i biznes z różnych stron, a to 
niesie za sobą konieczność zmian lub dopa-
sowania się do panujących realiów. Było 
wiele sytuacji, które mnie zaskoczyły, były 
też takie, których absolutnie się nie spodzie-
wałam. Prowadząc biznes, należy być zapo-
biegawczym i przewidywalnym. Życie poka-
zuje swoje dobre i złe strony, i choć wydaje 
nam się, że jesteśmy gotowi na każdy sce-
nariusz, to są też sytuacje losowe, na które 
niestety nie mamy wpływu. Z ostatnich 
tego typu sytuacji absolutnym zaskocze-
niem była dla mnie pandemia i związane 
z nią restrykcje i zakazy, w tym czasowe 
zamknięcie hoteli. Kolejnym zdarzeniem 
był pożar w jednym z naszych hoteli. Choć 
jesteśmy przygotowani, zabezpieczeni, to los 
potrafi czasem zamieszać i wiele zmienić. 
Większość tych sytuacji to lekcje na przy-
szłość dające wskazówki, jak postępować 
kolejnym razem lub jak temu zapobiegać. 
Jeśli chodzi o sam ruch turystyczny, to cza-
sami dziwi mnie gwałtowny zwrot turystów 
na kierunki zagraniczne, a potem nagle oble-
gane są polskie obiekty. Prowadząc firmę 
w obecnych czasach, raczej trzeba być nasta-
wionym na więcej zaskoczeń  Mam tu na 
myśli wszelkie sprawy podatkowe, nakazy 
i zakazy nakładane na przedsiębiorców przez 
panujący rząd. Nie wiadomo, co nas może 
czekać po przespanej nocy. Budzimy się rano 
i okazuje się, że są nowe ustawy zmienia-
jące wiele spraw. Na to chyba nikt nie jest 
w stanie mieć planu B. 

Za nami trudny okres z pandemią 
w tle. Jaki wpływ na prowadzony przez 
Panią biznes ma aktualna sytuacja 
pandemiczna? 
Branża turystyczna ucierpiała najbardziej 
w okresie pandemii. Jesteśmy rodzinną 
firmą z wieloletnią historią i tradycją. Było 
nam bardzo ciężko, skutki dotykają nas nadal, 
właściwie budujemy nasz biznes na nowo, od 
podstaw. Pandemia zatrzymała nas całko-
wicie, hotele były zamknięte, personel czekał 
w domach na możliwość powrotu do pracy, 

a my pozostaliśmy z ogromnymi kosztami 
koniecznymi do poniesienia w celu utrzy-
mania nieruchomości i firmy w gotowości 
do powrotu. Mając kilka nieruchomości, są 
to ogromne kwoty na pokrycie podatków, 
gazu, prądu czy składek ZUS i wynagro-
dzeń. Dotacje, które oferowało państwo, 
były niewystarczające. Dziś bardzo się 
cieszę, że pomimo trudności, jakie nas spo-
tkały, jesteśmy nadal na rynku, zachowaliśmy 
majątek, pracujemy i dajemy pracę innym. 

Co oznacza dla Pani sukces w działalności 
gospodarczej? 
Sukces to nie pieniądze. Sukces to osiąganie 
wyznaczonych celów i realizacja marzeń. 
Nasza codzienna praca i wysiłek oraz trud, 
jaki się z tym wiąże, nieraz są też nagra-
dzane. Myślę, że sukcesem jest właśnie 
to, jak jesteśmy postrzegani przez naszych 
odbiorców, gości, kontrahentów itd. Jesteśmy 
przedsiębiorstwem wielokrotnie nagra-
dzanym tytułem Przedsiębiorstwo Fair Play. 
Dla hotelu, którym zarządzam, zdobyłam tytuł 
Wzorcowego Polskiego Przedsiębiorstwa 
Hotelowego w kategoriach Obiekt Szkolenio-
wo-Konferencyjny oraz Hotel 3***. Jednostka 
Certyfikująca Centrum Promocji Jakości, pod 
patronatem Polskiej Agencji Rozwoju Przed-
siębiorczości oraz Ministerstwa Gospodarki, 
doceniła mój profesjonalizm i zaangażo-
wanie w rozwój i promocję w Polsce oraz 
na świecie prywatnej polskiej marki Hotele 
Uzdrowiskowe St. George, przyznając firmie 
Rutkowski Ltd Sp. z o.o. certyfikat Najlepsza 

Prowadząc biznes, należy być 
zapobiegawczym i przewidywalnym, 
konieczność ciągłego liczenia, 
analizowania, dopasowywania się 
do wielu sytuacji i potrzeb rynku, 
jak i gości 

„
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Marka Europejska w kategorii Marka w Tury-
styce. Poza tym jesteśmy laureatem Konkursu 
„Orły Turystyki”, zdobyliśmy certyfikat Złoty 
Laur Branży Turystycznej, certyfikat Firma 
Godna Zaufania – za nieposzlakowaną opinię, 
etykę w prowadzeniu działalności biznesowej 
oraz rzetelne podejście wobec klientów i kon-
trahentów. A także certyfikat przyznany przez 
Centrum Badania Opinii Klientów. Posiadamy 
ich wiele. Uważam to za sukces. 

Odebrała Pani w tym roku statuetkę 
Buisnesswoman Awards. Czym jest dla 
Pani otrzymana nagroda? 
Jestem bardzo usatysfakcjonowana. Sama sta-
tuetka jest bardzo piękna, kryształowa gwiazda. 

Jak łączy Pani życie rodzinne 
z zawodowym? Jakimi sprawdzonymi 
wskazówkami może się Pani podzielić 
z innymi kobietami? 
Oczywiście większość czasu poświęcam na 
rozwój zawodowy. 

Motto, którym się Pani kieruje w życiu? 
Nie poddawaj się tylko dlatego, że jest trudno. 
Jeśli coś jest warte, nie jest łatwe. 

Wiara czyni cuda. 

Codzienne obowiązki zawodowe zajmują 
zapewne większość Pani czasu. Każdy 
jednak potrzebuje chwili relaksu. Wiem, 
że Pani pasją jest śpiew. Czy w taki 
sposób Pani odpoczywa? 
Zdecydowanie tak. Muzyka łagodzi obyczaje. 
Śpiew jest dobry na wszystko. Praktycznie nie 
rozstaję się z mikrofonem. Każdą wolną chwilę 
wykorzystuję na to, aby zaśpiewać, czasami 
nawet będąc w pracy, nucę sobie dla rozła-
dowania napięcia. Przez wiele lat udało mi 
się osiągnąć kilka sukcesów muzycznych, jak 
i zaliczyć wiele występów dla TVP. Wystę-
puję pod pseudonimem artystycznym Camilla 
Kamila Rutkowska. Nagrałam kilka piosenek 
i teledysków, a obecnie jestem w trakcie 
nagrywania autorskiej płyty. Mam nadzieję, 
że do wiosny będzie gotowa. Utwory będą 
mieć bardzo głęboki przekaz na temat życia, 
śmierci, egzystencji, teksty oparte są w więk-
szości na prawdziwych historiach i emocjach. 
Szczególnie polecam utwór Znaki z Nieba.

Plany na najbliższe miesiące… 
Zawodowo – rozwój biznesu hotelarskiego, 
przekształcenie działalności na nowy model 
funkcjonowania w nowych realiach gospo-
darczych i biznesowych. 

W najbliższym czasie czeka mnie dużo 
pracy, planujemy generalny remont jednego 
z naszych hoteli, więc przede mną sporo 
pracy z doborem wykonawców i firm budow-
lanych, właściwie wszystkich dostawców 
niezbędnych do przygotowania obiektu na 
nowo. W następstwie opracowanie i wdro-
żenie nowej oferty dla gości. Ponadto szko-
lenia personelu podnoszące kwalifikacje. Roz-
ważam też wprowadzenie na rynek nowej 
marki turystycznej. 

Trzymam kciuki za realizację planów 
i dziękuję za rozmowę.

Justyna Nakonieczna 

Myślę, że sukcesem jest właśnie 
to, jak jesteśmy postrzegani 
przez naszych odbiorców, gości, 
kontrahentów itd. 
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OOd niemal 7 lat prowadzi Pani placówkę 
bankową jednego z największych banków 
w Polsce. Co zadecydowało o rozpoczęciu 
działalności w branży bankowej 
i finansów?
Tak naprawdę jak każde dziecko miałam 
wiele planów na swój przyszły zawód. Był 
czas, kiedy tak zainteresowała mnie biologia 
i chemia, że w szkole podstawowej marzyłam, 
aby być lekarzem, w szkole średniej powie-
działam rodzicom, że będę psychologiem, 
a gdy przyszło do złożenia dokumentów na 
studia, wybrałam kierunek finanse i rachun-
kowość. Wtedy nie do końca jeszcze wie-
działam, czym będę się w życiu zajmowała, 
jednak na studiach zdecydowanie bardziej 
interesowały mnie kierunki finansowe, więc 
podjęłam decyzję, że chcę pracować w banku. 
Droga do własnej placówki franczyzowej 
była bardzo ciekawa – przez moment byłam 
doradcą finansowym w jednej ze szczeciń-
skich firm, później telemarketerem w pla-
cówce bankowej, w której zniechęciłam się  
do tej pracy. Wróciłam w rodzinne strony 
i rozpoczynając zaoczne studia z zarządzania, 
szukałam zatrudnienia. Trafiłam na ogłoszenie 
jako doradca klienta w banku i wysłałam CV. 
Postanowiłam dać sobie jeszcze jedną szansę 
w tym zawodzie i jak widać, podjęłam naj-
lepszą w życiu decyzję. Bardzo szybko zrozu-
miałam, że właśnie finanse, a w szczególności 
bankowość to kierunek, którym powinnam 

podążać. Swoją pracę traktuję jak misję, misję, 
by uczyć ludzi w kwestiach finansów i ban-
kowości, ponieważ widzę, jak olbrzymie braki 
są w tym zakresie. Myślę, że właśnie edu-
kacja finansowa powinna być niezbędnym 
aspektem już w przedszkolu, gdzie dzieci naj-
chętniej i najszybciej przyswajają tę wiedzę.

Jak wyglądały Pani początki prowadzenia 
własnego biznesu?
Przyznam się, że w pierwszych miesiącach 
mojej pracy, najpierw jako doradca klienta, 
byłam przerażona zarówno ilością pro-
cedur, które muszę znać, zasadami bez-
pieczeństwa, standardami obsługi, jednak 
powzięłam sobie za cel, że będę najlepszym 
doradcą bankowym w okolicy. Takim, do któ-
rego ludzie chcą wracać, a przede wszystkim 
takim, z jakim sama jako klient chciałabym 
współpracować. Myślę, że dlatego właśnie 
dostałam propozycję przejęcia placówki ban-
kowej, w której pracowałam, jednak gdyby 
nie pomoc moich bliskich, nie udałoby się 
przejść procesu przejęcia. Czekała mnie 
olbrzymia odpowiedzialność, strach o jutro, 
a przede wszystkim ogrom nauki, ponieważ 
nie miałam wtedy wiedzy ani doświadczenia 
w kierowaniu własną firmą. Biznes założyłam, 
mając jedynie 22 lata. Jestem do tej pory naj-
młodszym partnerem placówki franczyzowej 
w historii banku, którego usługi świadczę. 
Ogromnie się cieszę, że przebyłam tę długą 

JESTEM   
     SPEŁNIONA
  ZAWODOWO…

www.ewelinaczaplinska.com
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drogę, pełną wyzwań, i dzisiaj jestem wła-
śnie w tym miejscu, w którym nawet nie 
marzyłam, że będę.

Poza kompetencjami w sektorze 
bankowym jest Pani wiceprezesem 
dębnowskiego oddziału Północnej 
Izby Gospodarczej, przedstawicielem 
Stowarzyszenia Kobiece Oblicze Biznesu, 
członkinią klubów biznesowych. Jak 
znajduje Pani czas na wszystkie swoje 
aktywności?
Powstanie stowarzyszenia było spełnieniem 
mojego marzenia o tym, aby kobiety ze sobą 
współpracowały, wspierały się i wymieniały 
doświadczeniami. Jak się okazało, to nie były 
tylko moje plany. Na swojej drodze spotkałam 
wiele kobiet, które myślą podobnie, i od kilku 
miesięcy tworzymy coś wyjątkowego. Przez 
te kilka miesięcy zrobiłyśmy wiele dobrego 
nie tylko dla lokalnej społeczności, ale rów-
nież dla siebie wzajemnie. Poznałyśmy swoje 
przedsiębiorstwa i podzieliłyśmy się pasjami. 
Oddział Północnej Izby Gospodarczej powstał 
ze współpracy między lokalnymi przedsię-
biorcami, z ich chęci zmian strategii roz-
woju miasta i regionu. Jako przedsiębiorcy 
wiemy, że nasz głos ma olbrzymi wpływ na 
zmiany w świadomości wielu ludzi. Te dodat-
kowe aktywności są moją pasją, a na pasję 
zawsze znajdzie się czas. Dzięki nim nabyłam 
nowych umiejętności, poznałam wielu cieka-
wych ludzi oraz ciągle się rozwijam.

Posiada Pani również świetne 
umiejętności miękkie z zakresu 
psychologii biznesu i zarządzania 
ludźmi, jest Pani coachem, trenerem 
oraz doradcą biznesowym, finansowym 
i gospodarczym. Jak takie połączenie 
sprawdza się w prowadzeniu własnego 
biznesu?
W pracy z ludźmi bardzo ważna jest komu-
nikacja oraz umiejętności zarówno psycholo-
giczne, jak i zarządcze, więc taka kombinacja 
świetnie sprawdza się w moim biznesie, ale 
nie tylko. W kontaktach prywatnych, gdzie 
podejmuję również decyzje, z kim warto 
nawiązywać relacje. Moja wiedza i doświad-
czenie zdobywane przez lata powodują, że 
w takim połączeniu czuję się idealnie.

Jakimi wartościami kieruje się Pani 
w biznesie?
W życiu zawodowym i nie tylko kieruję się 
takimi zasadami i wartościami, jakich sama 
oczekuję od ludzi, przede wszystkim uczci-
wością, szczerością, rzetelnością. Ponadto, 
co zawsze powtarzam, jestem doradcą, 
a nie sprzedawcą. Często spotykam się 
później z pytaniem, na czym polega róż-
nica. Dla mnie różnica jest diametralna. 

W bankowości „sprzedawca” wciska klien-
towi produkty, których często nie potrzebuje, 
z których nie może w pełni skorzystać albo 
na które go po prostu nie stać. Natomiast 
bycie doradcą to tworzenie więzi, budowanie 
zaufania, poznanie na tyle swojego klienta, 
aby dopasować odpowiednie rozwiązania do 
jego potrzeb. Dla doradcy nie każda wizyta 
musi kończyć się sprzedażą. Uwielbiam, jak 
dzwonią do mnie klienci z podziękowaniami, 
że na przykład karta kredytowa, która była na 
„czarną godzinę”, pomogła w zakupie nowej 

pralki, bo poprzednia odmówiła posłuszeń-
stwa. Cenię to, że ufają mi na tyle, że infor-
mują o najbardziej osobistych przeżyciach. 
To pokazuje mi, że to, co robię, w jaki sposób 
to robię i jaką osobą jestem, jest doceniane 
przez wielu ludzi. 

Co daje Pani największą satysfakcję 
w wykonywaniu swojej pracy? 
Spełnienie. Po 7 latach śmiało mogę powie-
dzieć, że jestem spełniona zawodowo. 
W swojej firmie osiągnęłam już wszystko, 
o czym marzyłam, więc zaczęłam kreować 
nowe plany i marzenia. Największą satys-
fakcję z pracy daje mi uznanie moich klientów, 
a także poczucie, że jestem ich przewodni-
kiem w kwestiach zarządzania swoimi finan-
sami. To od zawsze było moim największym 
celem. Ponadto pracuję z wyjątkowymi oso-
bami, dzięki którym w pracy panuje cudowna 
atmosfera. Wszystkim nam z radością chce 
się przychodzić do tego miejsca, które od lat 
tworzymy razem.

Na koniec bardziej prywatne pytanie. 
Jak spędza Pani czas wolny? W jaki 
sposób lubi się Pani relaksować 
i odpoczywać?
Odpoczywam przy dobrej książce oraz 
w podróży. Dzięki książkom zdobywam 
wiedzę, którą wykorzystuję w pracy, 
a podróże pozwalają mi poznawać innych 
ludzi, odmienną kulturę i czerpać olbrzymią 
radość z życia. Swój wolny czas uwielbiam 
spędzać z mężem i naszymi psami.

Dziękuję za rozmowę.

Justyna NakoniecznaZd
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Moja wiedza i doświadczenie 
zdobywane przez lata powodują,  
że w takim połączeniu  
czuję się idealnie
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Zawodowo zajmuje się 
drzewami, wykonując 
specyficzny zawód, który 
dostarcza ogromnej 
dawki adrenaliny. Kocha 
drzewa i wspinaczkę, nie 
widząc siebie w pracy 
za biurkiem – rozmowa 
z młodym i uzdolnionym 
przedsiębiorcą 
Stanisławem Juraszkiem 
zwanym Staszkiem 
Drwalem. 

CCo skłoniło Cię, aby podjąć wyzwanie 
prowadzenia dzielności w tak młodym 
wieku? 
W wieku 21 lat stwierdziłem, że etat nie jest 
moim spełnieniem. Mój typ osobowości to 
buntownik, który nie lubi, jak ktoś decyduje za 
niego, co ma robić. Postanowiłem więc sam 
stworzyć swoją firmę, w której to ja będę 
decydował, co robię i z kim.

Opowiedz, proszę, naszym Czytelnikom, 
na czym polega praca arborysty w Polsce.
Praca arborysty polega głównie na pielę-
gnacji drzew. Szczególnie tych najstarszych, 
objętych nadzorem konserwatora zabytków. 
Słowo „arbor” w języku łacińskim oznacza 
drzewo, stąd często arborystów nazywa się 
„chirurgami drzew”. Wynika to z tego, że każde 
cięcie gałęzi musi być bardzo precyzyjne, aby 
nie naruszyć tkanki żywej w drzewie. 

Zdarza się również, że drzewo niekiedy 
stwarza zagrożenie dla otoczenia, np. po ude-
rzeniu pioruna lub z naturalnych powodów 
zaczyna obumierać. W takich przypadkach 
arborysta przyjmuje rolę drwala, którego 
zadaniem jest w sposób jak najbardziej bez-
pieczny i kontrolowany rozebrać drzewo za 
pomocą lin, bloczków oraz innych specjali-
stycznych narzędzi.

BUNTOWNIK,
który nie lubi, 
jak ktoś decyduje za niego, 
co ma robić…
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BUNTOWNIK,
który nie lubi, 
jak ktoś decyduje za niego, 
co ma robić…
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Z jakimi zagrożeniami musi liczyć się 
młody przedsiębiorca, zakładając swój 
pierwszy biznes?
Bardzo dobre pytanie. Myślę, że większość 
młodych przedsiębiorców w Polsce zaczyna 
od własnych metod prób i błędów. Niestety 
nikt nie uczy w szkołach, jak zacząć biznes. 

Mogę powiedzieć z własnego siedmio-
letniego doświadczenia, że największym 
zagrożeniem młodego przedsiębiorcy jest 
niewiedza. Brak analiz rynku oraz określenia 
grupy docelowej klientów powoduje, że robi 
się wszystko dla wszystkich. Przez co prze-
pala się środki, które na początku się zarabia, 
na nieudane kampanie reklamowe, pozycjo-
nowanie strony www itp. 

Co sprawia Ci największą radość 
w Twojej pracy?
Największą satysfakcję mam wtedy, gdy się 
dużo dzieje. Duże zlecenia mają to do siebie, 
że trzeba odpowiednio nimi zarządzać. Im 
więcej sprzętu podczas wycinki drzew lub 
pielęgnacji, tym większa siła napędowa. 
Ostatnimi czasy prowadzimy dużo zleceń 
dotyczących przygotowania terenów pod 
inwestycje. Na takich zleceniach czuję się jak 
„drwal na drzewie”. Duże traktory z rozdrab-
niaczami do gałęzi, przyczepy do załadunku 
drewna oraz inne bardzo ciekawe maszyny 
powodują, że mogę osiągać skalę działania, 
przez co spoczywa na mnie duża odpowie-
dzialność, która sprawia ogromną satysfakcję 
po zakończeniu zlecenia.

Wiemy, że nie zawsze młody człowiek 
dysponuje wystarczającym kapitałem, 
by założyć własne przedsiębiorstwo. Jak 
było w Twoim przypadku?
17 Listopada 2014 roku pozyskałem dotację 
ze środków UE na rozpoczęcie działalności. 
Było to 20 tys. zł. Nie była to zawrotna kwota, 
biorąc pod uwagę specyfikę sprzętu branżo-
wego, ale od tego zaczynałem. Z roku na rok 
chciałem więcej. Dlatego wakacje i inne przy-
jemności zostały odłożone w czasie. Każde 
zarobione środki przeznaczałem na narzę-
dzia do pracy, ponieważ wiedziałem, że dzięki 
temu będę mógł zyskać znacznie więcej. 

Domyślam się, że arborystyka to nie 
jest łatwy zawód. Trzeba mieć kondycję, 
potrafić się wspinać, wykazywać się 
odpowiedzialnością, ale i wyobraźnią. 
Co Twoim zdaniem jest najtrudniejsze 
w tej profesji?
Owszem, kondycja fizyczna jest bardzo 
ważna, i dodałbym do tego jeszcze najważ-
niejszą z najważniejszych cech, czyli pokorę. 
Rutyna często gubi w tym zawodzie. Im 
dłużej to robię, tym częściej zastanawiam 
się, zanim podejmę decyzję. Wisząc na 30 

m na linie, mając w rękach pilarkę, trzeba 
naprawdę być opanowanym i wiedzieć, co 
się robi. Wystarczy jeden zły ruch i konse-
kwencje mogą być tragiczne… 

To, co robisz, dostarcza Ci z pewnością 
sporo adrenaliny i niezwykłych wrażeń 
na wysokościach. Zamieniłbyś to na inny 
zawód? Widziałbyś siebie w pracy za 
biurkiem?
Wiele razy zadawałem sobie to pytanie. Za 
każdym razem odpowiedź brzmiała „nie”. Nie 
lubię pracy przy biurku, choć bez tego ciężko 
prowadzić przedsiębiorstwo. Znalazłem na to 
złoty środek, po prostu deleguję prace admi-
nistracyjne. Natomiast nie zamykam się na 
inne formy biznesu. Obecnie jestem na etapie 

budowania całkowicie odrębnej gałęzi biz-
nesu. Od dawna współpracuję z amery-
kańską korporacją branży produktów zdro-
wotnych. Budowanie struktury, leadership, 
wystąpienia publiczne – to jest podstawa 
każdego biznesu. Zrozumiałem to po ukoń-
czeniu studiów MBA jako wolny słuchacz 
u dr. Mateusza Grzesiaka. Odnalazłem się 
w tym bardzo dobrze. Mogę śmiało powie-
dzieć, że to daje mi taką samą adrenalinę jak 
praca na drzewach. 

Jak wygląda Twój dzień pracy jako 
przedsiębiorcy?
Mój tydzień jest bardzo powtarzalny. Wstaję 
prawie codziennie o 5:30. Idę rano na basen, 
7:30 śniadanie. A o 8:00 jadę już na zlecenie – 
czasem z całą ekipą, aby im pomóc, a czasem 
tylko po to, aby dopełnić formalności pod-
czas rozpoczęcia prac. W międzyczasie spo-
tykam się z klientami w terenie i przygoto-
wuję oferty. 

Jaka współpraca lub sytuacja związana 
z Twoją pracą zapadła Ci najbardziej 
w pamięć?
Było wiele sytuacji, które pamiętam. Nato-
miast jest jedna, którą będę pamiętał do 
końca życia. Pewnego dnia wykonywaliśmy 
usługę pielęgnacji drzew blisko nieizolo-
wanych linii elektrycznych. Wszystko szło 

Każde zarobione środki 
przeznaczałem na narzędzia 
do pracy, ponieważ wiedziałem, 
że dzięki temu będę mógł zyskać 
znacznie więcej

„
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zgodnie z planem, aż w pewnym momencie 
jeden z moich podwykonawców źle obliczył 
odległość i gałąź wpadła na kable. Można 
sobie łatwo wyobrazić, co się dzieje podczas 
zwarcia linii. Błyski, strzały, iskry, wszystko 
naraz. W ciągu jednej chwili urwane prze-
wody leżały na drodze. Na szczęście nikomu 
nic się nie stało. Wezwaliśmy pogotowie 
techniczne, aby usunęli awarię. Cała historia 
skończyła się niemałą kwotą za spowodo-
wanie szkód, ale wszyscy wyciągnęliśmy 
z tego lekcję życia.

Co uważasz na swój największy sukces?
Moim największym sukcesem jest nauczenie 
się życia ze strachem i umiejętności zarzą-
dzania nim. Myślę, że dzięki tym zdolnościom 

potrafię osiągać swoje cele. Prawie codziennie 
się z nim mierzę i za każdym razem pojawia 
się jedno pytanie: co może się wydarzyć 
najgorszego? Po szybkiej analizie w głowie 
patrzę na realne zagrożenia i podejmuję dzia-
łanie, mając strach jako sojusznika, a nie jako 
wroga. 

Plany na rozwój firmy…
Plan jest konkretny. Stać się najsłynniejszym 
drwalem w Polsce, skonsolidować rynek 
i zostać pionierem. Będąc na samej „górze”, 
to ja mogę ustalać reguły gry. 

Dziękuję za rozmowę. 

Justyna Nakonieczna
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Polka pochodząca ze 
Szczecina, a obecnie 
mieszkająca w Hadze, 
Monika Brinkman Mączka. 
Jest właścicielką marki 
Jestem Warta Miliony 
oraz salonu fryzjersko-
kosmetycznego HairSpa 
Magma, kobieta sukcesu, 
która nie boi się wyzwań.

WWiele kobiet marzy o pracy za granicą, 
inni rozczarowani wracają do Polski. 
Jak to się stało, że dzisiaj pracuje Pani 
w Holandii?
Praca za granicą nie jest usłana różami. Po 
prostu trzeba nauczyć się od nowa chodzić.
Nowe zasady kraju, nowa mentalność oraz 
całkowicie inny styl życia. Albo ci się podoba 
i się dopasujesz i integrujesz z daną spo-
łecznością, albo wracasz do swojego kraju, 
ponieważ nie nadążasz za schematem. Nauka 
języka niderlandzkiego od samego początku 
w Holandii była moim priorytetem, bez tego 
ani rusz.

Możesz ułożyć swoje życie 
      tak jak fryzurę 
    lub bukiet kwiatów, 
pięknie i efektownie
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Skąd pomysł na markę Jestem Warta 
Miliony?
Jestem Warta Miliony, czyli moja marka, 
powstała w moim salonie fryzjersko-kosme-
tycznym HairSpa Magma. Pracuję w zawo-
dzie fryzjerki stylistki 26 lat.

Od lat wspieram dobrym słowem oraz 
dobrą radą kobiety na emigracji, które pod-
czas wizyty u fryzjera bardzo często są 
wylewne, i okazuje się, że nie radzą sobie 
psychicznie na emigracji bądź pootwierały 
im się szuflady z problemami z dzieciństwa. 
Wiem sama po sobie, jak długą i ciężką 
drogę musiałam przejść w Holandii i nie 
tylko, więc mam w sobie taką wewnętrzną 
moc, by pomagać choćby dobrym słowem. 
Zaczęłam prosić zrozpaczone klientki, aby 
napisały Jestem Warta Miliony na swoim 
lusterku.

Szybko okazało się, że po kilku dniach te 
słowa zaczęły działać i zaczął pojawiać się 
entuzjazm wśród kobiet.

Jestem Warta Miliony to również tytuł 
mojej książki. Serdecznie zapraszam do 
przeczytania.

Miliony w dolarach czy euro, czy też 
w innej walucie są nic niewarte przy naszych 
milionach wartości.

Jestem/eś Warta Miliony:
• Miliony buziaków,
• Miliony uścisków,
• Miliony zrozumienia,
• Miliony miłości,
• Miliony wsparcia,
• Miliony przyjaźni,
• Miliony przyjemności,

Miliony Wszystkiego Najlepszego dla 
Was!

Wspomniała Pani, że prowadzi salon 
fryzjerski w HairSpa Magma. Słyszałam, 
że to najładniejszy salon w Hadze i jeden 
z topowych w Holandii.
Salon Fryzjerski HairSpa Magma otworzyłam 
w 2016 roku z okazji 20-lecia mojej pracy 
zawodowej. Zrobiłam sobie prezent, otwie-
rając mój salon.

Wcześniej pracowałam 9 lat w salonie fry-
zjerskim. Kiedy zachorowałam, szef posta-
nowił się mnie pozbyć ze stałego kontraktu 
o pracę, kierując sprawę do sądu o zwolnienie 
mnie z pracy.

Sprawę w sądzie wygrałam, po czym 
postanowiłam otworzyć swój biznes i już 
nigdy dla nikogo innego nie pracować. To 
była najlepsza decyzja w moim życiu.

Czym różnią się preferencje Polek 
i Holenderek, jeśli chodzi o trendy 
fryzjerskie?
Jeżeli chodzi o trendy fryzjerskie, to raczej 
ich brak w Holandii. To nie jest kraj mody, 

szyku i elegancji. Holenderki są bardzo proste 
i niewymagające. Czasami stojąc w kolejce 
w sklepie lub stojąc za kimś w tramwaju czy 
autobusie, nie jesteś w stanie stwierdzić, czy 
jest to kobieta, czy mężczyzna.

Od początku pracy w Holandii postano-
wiłam zmienić Holenderki w bardziej sek-
sowną kobiecą wersję. Jedna się zgodzi na 
zmianę, druga nie. Na tym też polega moja 
praca. Polki są wymagające, eleganckie 
i wiedzą, czego chcą. Widać nas z daleka na 
ulicy.

„Ty też możesz ułożyć swoje życie tak 
jak fryzurę lub bukiet kwiatów, pięknie 
i efektownie” – to Pani życiowe motto. 
Rozwinie Pani tę myśl?
Moje motto nawiązuje do mojej codziennej 
pracy w zawodzie fryzjera. Moim celem jest 
zrobić piękną fryzurę na głowie oraz sprawić, 
by klientka czuła się dobrze nie tylko ze swoją 
fryzurą, ale również nowym dobrym nasta-
wieniem do świata. Układając i dopasowując 
fryzurę do urody klientki, staram się ją upięk-
szyć i wydobyć z niej naturalne piękno. Tak 
samo jest z kwiatami i układaniem bukietu. 
Cztery pory roku, a na każdą z nich inna 
fryzura.

Dbajmy i pielęgnujmy relacje z ludźmi, 
wtedy nasze życie będzie piękne i efektowne.

W czym tkwi sukces prowadzenia 
i rozwijania własnej firmy w Pani 
przypadku? Co jest najważniejsze?
Sukces tkwi w moich szczegółach. Moj sprzęt, 
techniki, podejście do klienta wyróżniają 
mnie na holenderskim rynku. Najważniejsza 
dla mnie jest intuicja w podejmowaniu waż-
nych decyzji.

Zauważyłam, że wiele kobiet kieruje się 
tylko sercem w prowadzeniu firmy. Rozum 
też jest bardzo ważny. Najważniejszym skład-
nikiem sukcesu jest dla mnie miks serca 
i rozumu. Możesz mieć miliony biznesów, 
a jak nie masz serca, nie jesteś sobą. Jak nie 
jesteś sobą, to myślisz tylko o dolarach i euro, 
a to nie jest najważniejsze dla mnie w życiu.

Pani liczne sukcesy zawodowe są 
potwierdzeniem tego, że jest Pani nie 
tylko profesjonalistką, lecz przede 
wszystkim jest Pani ceniona w branży. 
Jaka jest recepta na osiągnięcie sukcesu 
w biznesie?
Na wszystko, co mam, całe życie ciężko 
pracowałam. Wtedy, kiedy inni jeździli na 
wakacje, ja pracowałam, uczyłam się, tre-
nowałam. Pracowałam, pracuję i będę pra-
cować na swoje sukcesy, ile tylko się da. 
Pojawiały się wzloty i upadki. Pojawiło się 
nawet wypalenie zawodowe po 26 latach 
pracy, które szybko się zrehabilitowało, gdy 

zostałam nominowana do Narodowej Kadry 
Polski, by reprezentować Polskę na mistrzo-
stwach świata we fryzjerstwie. Jednak nigdy 
nie wątpiłam w miłość do swojej pracy. 
Gdziekolwiek bym na świecie nie była, 
mam zagwarantowaną pracę do końca 
życia, ponieważ włosy rosły, rosną i będą 
rosły. Moich klientów traktuję indywidualnie, 
cenię sobie precyzję i spokój w pracy. Każdy 
czuje się u mnie wyjątkowo. Każdy jest wart 
miliony wszystkiego najlepszego!

Czy osoba tak zapracowana jak Pani ma 
czas na hobby, życie prywatne?
Moja praca to jest moje hobby. Dlatego często 
szukam sobie innych dodatkowych zajęć. 
Balans znajduję w prowadzeniu naszej fun-
dacji Samen Onze Solidariteit (SOS) oraz roz-
wijaniu swojej marki Jestem Warta Miliony. 
Odpoczywam nad morzem po pracy.

Pani plany na najbliższą przyszłość?
Plany na przyszłość mam jak zawsze. Tak 
jak i marzenia są one krótko- i długotermi-
nowe. Na tę chwilę czekam na wydanie mojej 
pierwszej książki pt. Jestem Warta Miliony. 

Dziękuję za rozmowę i życzę dalszych 
sukcesów. 

Justyna Nakonieczna

Polki są wymagające, 
eleganckie i wiedzą, 
czego chcą. Widać 
nas z daleka na ulicy
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Katarzyna 
Siwiec,  
ekspert 
kredytowy, 
właścicielka 
V-Cash 
Kredyty 
Hipoteczne 

JJest Pani właścicielką firmy V-Cash, 
będącej pośrednikiem kredytów 
hipotecznych. Proszę nam przybliżyć, 
na czym konkretnie polega Pani praca.
Praca pośrednika kredytowego to wyjąt-
kowo odpowiedzialne zadanie. To ogrom 
wiedzy finansowej, którą wykorzystujemy, 
aby dzięki porównaniu wielu ofert kredyto-
wych mieć pewność, że klient wybierze dla 
siebie najkorzystniejszy kredyt, perfekcyjnie 
dostosowany do jego potrzeb. Na podstawie 
zebranych informacji od kredytobiorcy przy-
gotowujemy najkorzystniejszą ofertę finanso-
wania. Pomagamy przejść przez cały skompli-
kowany proces kredytowy, od analizy potrzeb 
poprzez pomoc w kompletowaniu dokumen-
tacji, negocjowaniu warunków cenowych 
z bankiem aż do finalizacji transakcji, wraz 
z niezbędną obsługą posprzedażową. 

Jak w dzisiejszych czasach Polacy 
podchodzą do tematu kredytów?
Świadomość konsumenta w obecnych cza-
sach jest na wysokim poziomie. Istotne, aby 
każdą usługę, produkt dogłębnie porównać 
i wybrać najkorzystniejszy. Ta sama sytuacja 
dotyczy kredytu hipotecznego. W dobie 
wysokiej inflacji oszczędzanie na swoje 

pierwsze mieszkanie lub chociażby wyma-
gany wkład własny przy zakupie mieszkania 
na kredyt bankowy może okazać się błędnym 
kołem. Środki, które zaoszczędzimy w czasie 
kilku lat, ostatecznie mogą okazać się niewy-
starczające z racji rosnących cen nierucho-
mości. Finansowanie kredytem bankowym 
zakupu lub budowy swojego mieszkania 
jest obecnie popularną formą spełnienia 
swoich marzeń. Warto jednak pamiętać, aby 
przed dokonaniem wyboru finansowania 
koniecznie skonsultować wszelkie warunki 
związane z kredytowaniem.

V-Cash oferuje wsparcie w wielu 
zakresach, m.in. kredyty hipoteczne, 
ubezpieczenia. W jakich obszarach 
najczęściej pomagają Państwo klientom?
Dla klienta zarówno indywidualnego, jak 
i instytucjonalnego jesteśmy do dyspo-
zycji od samego początku, kiedy zostaje 
określona potrzeba. Kolejno naszym zada-
niem jest nie tylko znalezienie finansowania 
zakupu czy budowy, ale również zapew-
nienie płynności finansowej przedsiębior-
stwom czy środków na realizację inwestycji, 
które pozwolą firmie rosnąć, zwięk-
szając przychody, a ograniczając koszty. 

Największym wyzwaniem 
   jest stworzenie 

        WŁASNEJ 
niepowtarzalnej MARKI
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Zapewniamy również pomoc w doborze 
oferty ubezpieczeń. 

Dlaczego w obliczu problemów 
finansowych warto podjąć współpracę 
z V-Cash?
Jesteśmy pośrednikiem powiązanym kre-
dytu hipotecznego, co oznacza bezpośrednią 
współpracę z wieloma bankami. Instytucje, 
które chcą świadczyć tego typu usługi, muszą 
posiadać specjalne zezwolenie i być wpisane 
w ewidencji Komisji Nadzoru Finansowego 
(KNF). Dodatkowo każdy pracownik takiej 
instytucji musi zdobyć stosowne upraw-
nienia. Poprzez ogrom wiedzy z różnych 
dziedzin dostęp do wielu ofert kredytowych 
w jednym czasie oraz doskonałej orientacji 
w zawiłościach branży finansowej gwaran-
tujemy skuteczne rozwiązanie problemu, jak 
również znalezienie najlepszego finansowania.

Na stronie internetowej firmy komunikują 
Państwo wartości firmy takie jak 
„skoncentrowane podejście na potrzeby 
każdego klienta” czy „dogłębna analiza 
oraz indywidualna ocena sytuacji”. Co 
oznaczają one w praktyce dla klientów?
Podczas całej kariery zaufało nam wielu 
klientów indywidualnych, instytucjonal-
nych, biur nieruchomości oraz deweloperów. 
W naszym biurze udzieliliśmy milionów kre-
dytów. W większości są to osoby, które tra-
fiają do nas z polecenia rodziny, znajomych. 
Z klientami tworzymy wieloletnie relacje. 
W każdej chwili mogą do nas zadzwonić 
i wyjaśnić nurtujące ich zapytania. Znamy 
się na naszej pracy. Najważniejsze, aby 
klient otrzymał najkorzystniejsze finanso-
wanie, rozumiał, co podpisuje, miał wytłu-
maczone wszystkie niejasności oraz zapew-
nioną opiekę prawną i notarialną.

Czy obecnie, w czasie wysokich stóp 
procentowych, warto sięgnąć po 
finansowanie kredytem hipotecznym?
Wszystko zależy od indywidualnej sytuacji 
i potrzeby klienta. Posiadając stabilne zatrud-
nienie, dobre dochody oraz wymagany przez 
bank wkład własny – finansowanie naszego 
wymarzonego mieszkania w obecnych cza-
sach może być dobrym pomysłem. Moje 
15-letnie doświadczenie w branży kredytów 
hipotecznych pokazało, że pomimo kryzysów, 
zawiłości na rynkach finansowych i zapowia-
danych krachów sytuacja na rynku nieru-
chomości nie zmieniła się. Mieszkań ciągle 
brakuje, a ceny rosną. Oprócz klienta indy-
widualnego na rynku od dawna pojawiło się 
mnóstwo inwestorów, a liczba uchodźców, 
jaka przybyła do nas w ostatnim czasie, może 
być wyznacznikiem zapowiadanych pod-
wyżek cen na rynku nieruchomości.

Jest Pani związana z firmą od wielu 
lat. Co uważa Pani za swoje największe 
wyzwania w działalności zawodowej? 
Prowadzenie działalności gospodarczej niesie 
za sobą wiele wyzwań prawnych i organiza-
cyjnych. Formalnie samo założenie firmy jest 
zdecydowanie łatwiejsze niż przed laty, jednak 
nie wystarczy sam pomysł, a na sukces trzeba 
zapracować. Ciągła nauka, szczególnie w branży 
finansów, wiąże się z licznymi wyrzeczeniami. 
Jednak to właśnie na wiedzę i doświadczenie 
stawiamy duży nacisk. Największym wyzwa-
niem w mojej pracy było stworzenie własnej 
niepowtarzalnej marki. Robię to już 15 lat i to 
właśnie swoim nazwiskiem gwarantuję jakość 
usług całej naszej drużyny oraz rozpoznawal-
ność nas na rynku finansowym.

Na co zwraca Pani szczególną uwagę, 
zarządzając swoim zespołem?
Zarządzanie zasobami ludzkimi w dzisiejszej 
dobie jest nie lada wyzwaniem. Kluczowe 
znaczenie w budowaniu przewagi konkuren-
cyjności organizacji w społeczeństwie są pra-
cownicy. Przy ich wyborze kieruję się wery-
fikacją posiadanej wiedzy, samodzielnością 
oraz kreatywnością i elastycznością w dzia-
łaniu. Stawiam na ich osobisty rozwój, wiedzę, 
podnoszenie kwalifikacji i finanse.

Jak Pani zdaniem zarządzać współczesną 
firmą, aby maksymalnie wykorzystać 
potencjał zespołu?
Prawdziwym wyzwaniem jest stworzenie 
spójnego zespołu. Posiadanie wspólnej 
wizji i misji to gwarancja konkurencyjności 
i przewagi na rynku. Zespół, w którym każdy 
będzie miał określone zadania, gdzie każdy 
będzie znał swoje możliwości i swój poten-
cjał, będzie kluczem do sukcesu.

V-Cash została nagrodzona tytułem 
Firma Roku 2021. Dlaczego warto 
skorzystać z usług firmy?
Tytuł Firma Roku 2021 to podsumowanie 
wieloletniej pracy całego zespołu. To przede 
wszystkim zaufanie, jakim obdarzyli nas nasi 
klienci. To również znaczące wyróżnienie na 
tle konkurencji, potwierdzające ciągłe dosko-
nalenie tworzonej przez nas marki. 

Jakie wyzwania zawodowe stawia Pani 
przed sobą na najbliższy czas?
Jesteśmy w trakcie realizacji kolejnych działań 
mających na celu poszerzenie zakresu usług 
naszej firmy. Dodatkowo rozwijamy dział, 
który pozwoli na szerszą obsługę klientów 
indywidualnych i instytucjonalnych, również 
w procesie online.

Dziękuję za rozmowę. 
Justyna Nakonieczna 

Kluczowe znaczenie 
w budowaniu 
przewagi 
konkurencyjności 
organizacji 
w społeczeństwie 
są pracownicy

„
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Wywiad z Romanem 
Podłużnym, założycielem 
oraz właścicielem 
ogólnopolskiej marki 
szkoleniaekspert.
pl zajmującej się 
tematyką szkoleniowo-
doradczą oraz usługami 
szkoleniowymi, głównie 
z zakresu podatków, 
rachunkowości, kadr oraz 
zamówień publicznych. 
Prywatnie szczęśliwy 
mąż i ojciec czwórki 
dzieci. Uwielbia muzykę 
rockową, szczególnie 
na żywo. Fan science 
fiction, uczestnik licznych 
konwentów. Od dziecka 
zafascynowany filozofią 
Jedi i wierny fan 
Gwiezdnych wojen. Kocha 
wędrówki po górach.

Sukcesywnie od 14 lat 

   BUDUJĘ 
      MARKĘ 
   szkoleniaekspert.pl

LUDZIE BIZNESU

WW tym roku obchodzi Pan 20-lecie 
prowadzenia działalności. Dlaczego 
branża szkoleniowa? Czym był 
spowodowany wybór tej drogi 
zawodowej?
Robiłem w swojej karierze zawodowej różne 
rzeczy. Redagowałem i wydawałem pismo 
„BYTÓW 2000”, pracowałem w banku, pro-
wadziłem bar, pracowałem w dziale księgo-
wości w lokalnej firmie. Od 1998 roku pro-
wadziłem biuro rachunkowe, a to wiązało 
się z ciągłym dokształcaniem. Musiałem 
być na bieżąco z przepisami podatkowymi 
i nie tylko podatkowymi. Jeździłem więc 
na różne szkolenia, ale ich jakość mnie nie 
zadawalała. Zwykle oczekiwałem czegoś 
więcej. Będąc na szkoleniach, rozmawiałem 
z innymi uczestnikami i okazało się, że mamy 
podobny problem, i tak się zaczęło. Zało-
żyłem firmę szkoleniową. Chciałem robić 
szkolenia na wysokim poziomie meryto-
rycznym i według swojej wizji. I tak sukce-
sywnie od 14 lat buduję markę szkolenia-
ekspert.pl. Jestem dumny z tego, że w tym 
czasie przekształciła się ona w rozpoznawalną 
markę ogólnokrajową.

Do kogo skierowane są prowadzone 
przez Was szkolenia? Czy są to klienci 
indywidualni, firmy, organizacje?
Działamy na niszowych rynkach, na których 
panuje duża konkurencja. My specjalizu-
jemy się w szkoleniach z zakresu podatków, 
rachunkowości, kadr i płac oraz zamówień 
publicznych. Głównymi naszymi klientami 
są biura rachunkowe, firmy prywatne oraz 
instytucje publiczne.

W okresie działania marka 
szkoleniaekspert.pl przeszkoliła ponad 
100 000 osób. To świadczy o dużym 
zaufaniu ze strony klientów…
Tak, ale na takie zaufanie składa się wiele 
czynników. Po pierwsze – dla nas zawsze 
najważniejszy jest klient i jego potrzeby. Sta-
ramy się, aby nasze szkolenia były szyte na 
miarę. Reagujemy na zmiany w przepisach. 
Pytamy naszych klientów, z czym mają pro-
blem – przeprowadzamy ankiety, aby spraw-
dzić, co dla naszych klientów w danym 
momencie jest ważne. Takie informacje 
przekazujemy naszym ekspertom, którzy 
przygotowują autorskie szkolenia. Trenerzy 
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dokładają jeszcze ważne elementy od siebie, 
których jeszcze nie zauważyli nasi klienci. 
Dzięki takiej współpracy klienci do nas wra-
cają, bo mają pewność, że wiedza, którą 
u nas otrzymają, jest rzetelna, wartościowa 
i może ich ochronić w czasach ogromnej 
zmienności przepisów.

W jaki sposób dobiera Pan 
współpracowników? Jakimi kryteriami 
kieruje się Pan przy wyborze 
szkoleniowców czy trenerów?
Jestem dumny z tego, że mam przyjemność 
współpracować z najlepszymi, uznanymi eks-
pertami w swoich dziedzinach w naszym kraju. 
W dużej mierze sukces marki szkoleniaeks-
pert.pl to ich zasługa. Są to przede wszystkim 
praktycy z olbrzymim dorobkiem i doświad-
czeniem. Doświadczeniem dzielą się pod-
czas szkoleń. Ogromnie ważne są sesje pytań 
i odpowiedzi. Po każdym szkoleniu trenerzy 
odpowiadają na pytania – to jeden z ważniej-
szych elementów podczas naszych szkoleń. 
Klienci mogą skonsultować się z ekspertami 
nie tylko w zakresie tematu szkolenia, ale także 
rozwiązać swoje prywatne problemy.

Co Pana klienci najbardziej doceniają 
w Pana działalności?
Myślę, że jest to dzielenie się wiedzą. Pro-
wadzę firmę komercyjną, ale mam świado-
mość tego, że nie zawsze stać każdego na spe-
cjalistyczne szkolenie. Dlatego w bieżącym 
roku wprowadziłem darmowe, godzinne 
webinaria, podczas których poszczególni eks-
perci dzielą się swoją wiedzą z najważniej-
szych w danym momencie zagadnień. Do 
tej pory, czyli od stycznia do lipca, przepro-
wadziliśmy już około 90 takich webinariów, 
w których uczestniczyło ponad 80 000 osób.

Co Pana zdaniem ma wpływ na 
osiągnięcie sukcesu w biznesie?
Jeśli spojrzymy na biznes jako całość, to uczci-
wość w stosunku do tego, co się robi, i nie-
poddawanie się w dążeniu do celu – wytrwa-
łość i konsekwencja, a jeśli chodzi o branżę 
szkoleniową, to zakres tematyczny szkoleń 
dopasowany do potrzeb odbiorców, kadra 
szkoleniowców-trenerów zaangażowana w to, 
co robi, oraz zespół pracowników, dla których 
nie ma rzeczy niemożliwych. Za mój osobisty 
sukces uważam stworzenie takiego zespołu, Zd
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z którym chce się pracować. Ludzi pozytyw-
nych z niesamowitą energią, którzy dzielą się 
tą energią z innymi. 

Co okazało się największym wyzwaniem 
w Pana dotychczasowej karierze?
Był to moment, kiedy zaczął się COVID. 
Byliśmy dobrze prosperującą firmą. Robi-
liśmy szkolenia we wszystkich większych 
miejscowościach w naszym kraju. Robiliśmy 
je stacjonarnie. Nie mieliśmy wówczas szkoleń 
w wersji online. Nie było takiej potrzeby. Przez 
pierwsze trzy miesiące COVID-u nie wystawi-
liśmy ani jednej faktury. Zrozumiałem wów-
czas, że aby przetrwać, trzeba coś zmienić. 
Podjąłem wtedy decyzję o wejściu w szkolenia 
online. Zakupiliśmy odpowiednią technologię, 
przeszkoliliśmy zespół oraz trenerów i ruszy-
liśmy. Okazało się, że był to strzał w dziesiątkę, 
bo z naszymi szkoleniami docieramy w każdy 
zakątek Polski. Dodatkowo strategia z darmo-
wymi, eksperckimi webinariami przysporzyła 
nam tysiące fanów. Teraz mam świadomość, 
że gdyby nie szybkie dostosowanie do nowych 
realiów, firmy mogłoby już nie być. 

Jest Pan związany z branżą szkoleniową 
już ponad 20 lat. Jak przez te lata 
zmieniła się branża?
Największy wpływ na to, jak teraz wygląda 
branża szkoleniowa, miała pandemia COVID. 
Wcześniej większość szkoleń odbywała 
się w formie stacjonarnej lub wyjazdowej. 
Obecnie zdecydowanie przeważają szkolenia 
online oraz szkolenia wideo. Szkolenia stacjo-
narne powoli się pojawiają, ale zaintereso-
wanie nimi jest o wiele mniejsze niż kiedyś. 
Trochę wszyscy się przyzwyczailiśmy i oswo-
iliśmy online’y. Przed pandemią nawet nie 

pomyśleliśmy, że tak można. Teraz wszyscy 
jesteśmy zabiegani, a w szkoleniach online 
możemy uczestniczyć w domu, w pracy. Nie 
musimy tracić czasu i pieniędzy na dojazdy. 
Umiemy robić szkolenia online, które nie 
odbiegają jakością od szkoleń stacjonarnych.

Zdradzi nam Pan swoje plany na 
najbliższą przyszłość?
Jeśli chodzi o przyszłość, to zamierzam 
umocnić się na dotychczasowych rynkach. 
Dodatkowo prowadzę już daleko zakrojone 
rozmowy z trenerami od rozwoju osobistego. 
Ustalamy strategię wejścia na ten rynek. 
Zobaczyłem również potrzebę na rynku 
szkoleń dla szkół oraz nauczycieli. Będę też 
wchodził na ten rynek.

 Jak lubi Pan spędzać czas wolny? 
Słyszałam, że od dziecka zafascynowany 
jest Pan filozofią Jedi i jest wiernym 
fanem Gwiezdnych wojen.
Zdecydowanie tak, jestem pasjonatem oraz 
fanem Gwiezdnych wojen. Biorę udział w kon-
wentach, podczas których ubieram cosplay 
Luke’a Skywalkera. Dzięki tej pasji jestem 
w stanie odreagować stres dnia codziennego. 
Przy okazji spotykam ludzi podobnie „zakrę-
conych” jak ja. Moją drugą pasją, którą nie-
stety rzadko mogę realizować, jest chodzenie 
po górach. Tam czuję prawdziwą wolność. Na 
co dzień relaksuje mnie słuchanie „mocnej” 
muzyki rockowej. Często biorę udział w kon-
certach, które są mi niezbędne do „ładowania 
akumulatora”. 

Dziękuję za rozmowę. 

Justyna Nakonieczna Zd
ję

ci
e:

 K
as

ia
 S

ak
s 

LUDZIE BIZNESU

Za mój osobisty 
sukces uważam 
stworzenie takiego 
zespołu, z którym 
chce się pracować

„
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BEATA TARNOWSKA
młoda artystka

Moje prace 
   są częścią mnie...

PPani Beato, proszę opowiedzieć nam 
o swojej pasji malarskiej. Jak się zaczęła 
Pani przygoda ze sztuką?
Sięgając pamięcią wstecz, odnoszę wra-
żenie, że zamiłowanie do sztuk plastycz-
nych było we mnie od zawsze, od małego 
dziecka uczęszczałam na liczne zajęcia 
plastyczne, koła zainteresowań. Na etapie 
szkoły średniej wybrałam kierunek mate-
matyczno-informatyczny dla zwykłej prze-
kory i z buntowniczej potrzeby sprzeci-
wienia się sugestiom – przyszłość jednak 

udowodniła, że kierunek artystyczny to 
ścieżka dla mnie – gdy przyszedł moment 
na wybór studiów, złożyłam dokumenty 
tylko w jedno miejsce, na Instytut Sztuki 
Uniwersytetu Opolskiego (obecnie Wydział 
Sztuki). Z miejscem tym jestem związana 
do dzisiaj jako wykładowca. 

Przeczytałam, że zajmuje się Pani 
malarstwem na pograniczu pejzażu 
abstrakcyjnego. Jak to wyjaśnić osobie, 
która zupełnie nie zna się na sztuce?

LUDZIE BIZNESU

Zdjęcie: Kasia Saks
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Nauczyłam się już podkreślać, że moje obrazy 
znajdują się właśnie gdzieś na pograniczu pej-
zażu abstrakcyjnego. Sztuka abstrakcyjna nie 
naśladuje natury, nazywa się ją sztuką nie-
przedstawiającą, oderwaną – artysta często 
stosuje różne środki wyrazu, nierzadko kon-
centrując się bardziej na samym odczuciu 
tworzenia aniżeli na efekcie końcowym 
w postaci dzieła. U mnie wygląda to nieco 
inaczej, każdy mój obraz jest inspirowany 
naturą, widokiem, który gdzieś spotkałam. 
Pracę, którą wykonuję, zawsze planuję, często 
tworząc wcześniej szkic, nie znajduję miejsca 
na elementy przypadkowe. Stąd ta różnica – 
w mojej twórczości wszystko jest zaplano-
wane, a element duchowości wynika z zami-
łowania do koloru, którym się porozumiewam. 

Kto pierwszy dostrzegł Pani talent?
Wydaje mi się, że bardziej zasadne będzie 
użycie określenia „predyspozycje”, talent 
jest czymś, co wydaje mi się ulotne – 
idąc na egzaminy na studia, „zderzyłam 
się” z rzeczywistością, kiedy okazało się, 
że w moim „talencie” nie ma nic wyjątko-
wego. Każdy z przybyłych umiał tyle samo, 
a niektórzy znacznie więcej. Moja obecna 
praca jest efektem długich ćwiczeń i czer-
pania wiedzy od ludzi doświadczonych 
i wrażliwych na malarstwo – z całą pew-
nością mogę stwierdzić, że osobą, która 
dostrzegła u mnie predyspozycje malar-
skie, był wybitny malarz prof. Edward Syty, 
z którym miałam zajęcia. Przez cały okres 

studiów zachęcał mnie do pracy i rozwoju. 
Obecnie jako wykładowca na uczelni pra-
cuję właśnie w pracowni prof. Sytego, gdzie 
nadal staram się uczyć – od innych arty-
stów, ale również od studentów.

Ile czasu zajmuje namalowanie jednego 
obrazu?
Zwykle mam z góry zaplanowaną pracę, 
w takiej sytuacji, kiedy wszystko idzie 
zgodnie z moimi założeniami, obraz jest 
gotowy po kilku-, kilkunastu dniach, zda-
rzają się jednak obrazy, nad którymi pracuję 
miesiąc i dłużej. Trzeba pamiętać, że technika 
olejna, w której się poruszam, jest techniką 
dla cierpliwych – obrazy schną długo, a cza-
sami po wyschnięciu efekt nie jest zadowala-
jący i trzeba jeszcze coś poprawić, co dodat-
kowo wydłuża cały proces. 

Gdzie można zobaczyć Pani prace? 
Moje obrazy znajdują się w licznych galeriach 
i domach aukcyjnych na terenie całego kraju, 
staram się na bieżąco uzupełniać informacje 
na swoich mediach społecznościowych, 
jednak niektóre wystawy zmieniają się co 
kilka tygodni, więc zdarza się, że jedna praca 
w ramach takiej wystawy w ciągu paru mie-
sięcy objedzie kilka miast, wtedy nie sposób 
nadążyć. Wszystkie prace publikuję na swojej 
stronie w internecie, jednak najbardziej aktu-
alnym medium jest zdecydowanie Instagram 
– tu działam codziennie, ponieważ mam bie-
żący kontakt z odbiorcą i klientem. 

LUDZIE BIZNESU
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W jaki sposób dociera Pani do 
odbiorców? 
Tak jak wspomniałam, jestem dość mocno 
aktywna w social mediach – jest to coś, do 
czego zachęcali mnie uczniowie i studenci, 
pokazując, jak szeroki zasięg odbiorców 
można uzyskać dzięki tej możliwości. Teraz 
wirtualne portfolia polecam każdemu – 
sama nie jestem w stanie zliczyć wszyst-
kich zaproszeń do zorganizowania wystawy 
czy udziału w interesujących wydarze-
niach, które otrzymałam dzięki tej formie 
promocji swojej twórczości. Jak już powie-
działam, moje prace znajdują się również 
w licznych galeriach oraz domach aukcyj-
nych, które promocją związanych z wysta-
wami twórców zajmują się już we własnym 
zakresie. 

Uczestniczyła Pani w licznych krajowych 
i zagranicznych wystawach, a także 
sympozjach malarskich. Czy któraś 
z wystaw zapadła Pani najbardziej 
w pamięć?
Każda wystawa jest mi bliska, uwielbiam 
bezpośredni kontakt z odbiorcą – zwłaszcza 
że moje obrazy są bardzo osobiste i nie-
rzadko powodują dyskusje – tym chętniej 
jeżdżę w miejsca, w których nikogo nie 
znam, mogę poszerzyć horyzonty i wziąć 
udział w dyskusji. Pod tym kątem chyba 
najlepiej wspominam sympozjum malarskie 
w Czechach sprzed kilku lat – artyści, z któ-
rymi miałam tam do czynienia, uprawiają 
sztukę głównie przedstawieniową, więc 
nasze dyskusje i spory na długo zapadną 
mi w pamięć. Oczywiście wszystko odbyło 
się w bardzo koleżeńskiej i pełnej humoru 
atmosferze, ale fakt – dyskusji na temat kla-
sycznego tematu „czym jest sztuka” było 
bardzo dużo. 

W Pani pracach widzę ogromną 
wrażliwość. Czym lub kim się Pani 
inspiruje w trakcie tworzenia?
Moje prace są częścią mnie, rozpatruję je 
mocno w kontekście obnażania swojej intym-
ności. Posługuję się kolorem, strukturą i świa-
tłem, aby pokazać osobisty świat, którego oko 
nie zobaczy. Jednocześnie jestem wrażliwa 
na bodźce zewnętrzne, więc prace, choć uka-
zują moją duchowość, są inspirowane światem 
rzeczywistym. Kiedyś miałam okazję poznać 
wspaniałego człowieka w zabawnych okolicz-
nościach; podczas jednego z moich wernisaży 
usłyszałam, jak ktoś mówi, że autor tych prac 
musi być strasznie smutnym człowiekiem, na co 
odpowiedziałam: „Wcale nie jestem smutna, dla-
czego pan tak sądzi?”. Uśmialiśmy się strasznie, 
a przy okazji poznałam wspaniałych ludzi. To jest 
piękne w sztuce, łączy wszystko i wszystkich – 
nie zawsze w sposób zadowalający każdego, ale 
łączy. Dlatego właśnie inspiruję się otaczającym 
mnie pejzażem, rozmawiam z odbiorcami, daje 
mi to ogromną porcję energii i zapału do pracy.

Jakie ma Pani malarskie plany na 
najbliższą przyszłość?
Przede wszystkim chcę malować, tak długo, 
jak tylko będę mogła. Malarstwo jest moją 
pasją, nad obrazami pracuję niemalże każ-
dego dnia. Pracuję również jako publicysta, 
więc jeśli nie maluję, to piszę o malarstwie, 
także mam jasno wytyczoną ścieżkę. Obecnie 
otworzyłam także przewód doktorski z malar-
stwa, zatem tym bardziej koncentruję się na 
tej dziedzinie. Chcę się rozwijać akademicko, 
nadal pracować ze studentami i młodzieżą – 
to oni są naszą przyszłością i cieszę się, kiedy 
mogę patrzeć na ich rozwój.

Dziękuję za rozmowę.
Justyna Nakonieczna

LUDZIE BIZNESU

To jest piękne 
w sztuce,  
łączy wszystko 
i wszystkich  
– nie zawsze 
w sposób 
zadowalający 
każdego, ale łączy
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W
 większości z tych sytuacji 
dążymy do ustalenia wspól-
nego stanowiska pomimo 
różnych oczekiwań stron. 

Wiele osób uważa, że wspomniane wyżej 
ustalenia polegają na znalezieniu tak zwa-
nego „złotego środka”. 

Zauważmy, że proces ten opiera się na 
tym, że dwie lub więcej stron chcą trochę 
innych rzeczy. Przykładowo, sprzedający chce 
uzyskać wyższą cenę, podczas gdy nabywca 
wręcz odwrotnie, chciałby kupić jak najtaniej. 
Żona wolałaby jechać do Chorwacji na plażę, 
podczas gdy mąż preferuje zwiedzanie miejsc 
historycznych. Natomiast dzieci bardzo chcia-
łyby pobawić się w zamkniętym ośrodku 
z mnóstwem zjeżdżalni, basenów i innych 
skierowanych do nich atrakcji. 

Przykładów można mnożyć w setki. 
Co łączy te procesy? 
Różnica zdań, inne oczekiwania stron. 

Możemy różnie nazywać takie sytuacje, ja 
osobiście klamruję je jednym określeniem 
– „konflikt”. 

Jak widać, rozwiązywanie konfliktów 
jest integralną częścią naszego życia. Wiele 
osób codziennie musi radzić sobie z takimi 
wyzwaniami. 

To, co nas różni, to sposób, w jaki to 
robimy. Jedni narzucają swoje zdanie lub 
przekonują, inni zgadzają się na ustępstwa. 
Najczęściej jednak szukamy wspomnianego 
powyżej „złotego środka”. Ja trochę ustąpię, 
a w zamian ty zgodzisz się na ustępstwo. 
W języku polskim funkcjonują nawet okre-
ślenia na taką formę rozwiązywania konfliktu. 
Często mówimy więc, że znajdujemy rozwią-
zania trochę „krakowskim targiem”, a trochę 
„spotykając się w połowie”. 

Niestety wielokrotnie jest to niebez-
pieczna pułapka. 

Dwie strony muszą coś oddać. Psycholo-
gicznie mają więc poczucie straty. Oczywi-
ście ten sposób działa, ale długoterminowo 
prawie nigdy nie jest opłacalny. 

Dużo lepszym sposobem są negocjacje. 
Dlaczego? Przede wszystkim dlatego, że 
proces negocjacyjny nie polega na odda-
waniu, ale na wymianie. Bardzo istotnym 

elementem tej czynności jest rozpoznanie 
wartości oraz kosztu żądań i ustępstw dla 
stron negocjacji. Właśnie percepcja różnych 
wartości dla mnie i dla drugiej strony (czyli 
tego, co oddaję, a czego oczekuję w zamian) 
jest kluczem do sukcesu. Dzieje się tak, 
ponieważ najczęściej parametry te znacząco 
różnią się dla stron procesu. To jest tak zwane 
negocjowanie wartościami. 

Przykładowo, mąż mógłby zaproponować 
żonie: jeżeli trzy ostatnie dni naszych wakacji 
poświęcimy na zwiedzanie historycznych 
miejsc w Chorwacji, to pierwszą część naszego 
wypoczynku możemy spędzić, leżąc na plaży. 
Na tę część naszych wczasów wybierzmy takie 
miejsce, w którym jest dużo atrakcji dla dzieci, 
tak aby i one były zadowolone z tego wyjazdu. 
Najczęściej pod koniec pobytu na wczasach 
wszyscy mają dość przebywania na słońcu, 
z ulgą więc zgodzą się zmienić formę spę-
dzania wolnego czasu. Być może dzieci, znu-
dzone basenami i zjeżdżalniami, zainteresują 
się historią kraju, w jakim spędzają wczasy. 
Mało tego, później będą mogły wykorzystać 
tę wiedzę w szkole lub w przedszkolu. 

Kupując mieszkanie, ponieważ spodo-
bały nam się meble, może zaproponować, 
że jeżeli zostaną one w lokalu, to jeszcze dziś 
podejmiemy decyzję? Może okazać się, że 
dla sprzedającego szybkość sprzedaży ma 
na tyle kluczowe znaczenie, że bezproble-
mowo sprzeda mieszkanie wraz z wypo-
sażeniem bez podnoszenia ceny. A może 
w praktyce, gdyby miał je zabrać, byłby to 
dla niego tylko problem, ponieważ są na tyle 
w dobrym stanie, że szkoda je wyrzucić, ale 
nie jest zainteresowany, aby je wykorzystać 
w swoim nowym mieszkaniu? 

Takich różnic w postrzeganiu wartości jest 
bardzo wiele. Zrozumienie, co jest ważne 
dla stron procesu negocjacyjnego, i pra-
widłowa wymiana walorów mogą spowo-
dować, że dwie strony uzyskają ponad 100% 
tego, czego oczekiwały. Jeżeli zderzymy to 
z opisywanym wcześniej sposobem radzenia 
z konfliktem polegającym tylko na odda-
waniu, gdzie wszyscy kończą go z poczuciem 
straty, powiedzmy sobie wprost: „negocjacje 
potrzebne od zaraz”. 

BIZNES

NEGOCJACJE 
potrzebne od zaraz
Negocjacje 
najczęściej kojarzone 
są z procesami 
biznesowymi. 
Ale zastanówmy 
się, przed jakimi 
wyzwaniami stajemy 
w sytuacji, kiedy 
kupujemy mieszkanie, 
sprzedajemy 
samochód czy też 
wybieramy miejsce 
na wakacje? 

PAWEŁ KOWALEWSKI 
Autor opatentowanej 
metody negocjacji, 
wykładowca akade-
micki, jak też autor 
bestsellerowej książki 
Profesjonalne nego-
cjacje – psychologia 
rozmów (nie tylko) 
biznesowych. 
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J
uż ponad połowa Polaków korzysta 
z mediów społecznościowych (dane 
z raportu Hootsuite). Patrząc z per-
spektywy marketera na zaangażo-

wanie użytkowników w sieci, liczba ta nadal 
będzie rosnąć. Dlaczego? Ponieważ chętnie 
podążamy za tym, co nowe, za technologią 
i rozwojem. Większość z nas śledzi trendy, 
goni za modą – i nie chodzi tutaj o sektor 
fashion. Po prostu chcemy być na czasie, 
chcemy, aby to, co robimy i jak się zachowu-
jemy, nie było postrzegane jako zacofanie. 
Zwłaszcza żyjąc w wysoko zaawansowanym 
technologicznie i rozwiniętym świecie. 

Czy dynamika zmian w marketingu 
wpływa na nasze zaangażowanie i funkcjono-
wanie w świecie „biznesowych” social mediów 
i czy LinkedIn jest dla wszystkich? 

Odpowiedź brzmi: TAK i NIE. Zmiany 
napędzają nasze działania w social mediach, 
ale LinkedIn (niestety) nie jest dla wszystkich.

Według danych, które podaje Adrian Gamoń 
w raporcie pt. „LinkedIn w Polsce w 2022 roku. 
Styczeń”, na rodzimym rynku istnieje już ponad 
4 700 000 kont na LinkedIn. To o ponad pół 
miliona więcej nowych użytkowników LinkedIn 
niż w roku ubiegłym. Sporo. Umówmy się – 
praktycznie każdy z nas posiada profil na Lin-
kedIn, bowiem jest to dziś dobre miejsce na 
Employer Branding, na reklamę, na sprzedaż 
i szeroko pojęty biznes. Od czego więc zacząć?

Zacznijmy od podstaw, czyli od własnej 
digitalowej wizytówki.

#1: Po co mi profil?
Profil osobisty stanowi swojego rodzaju 
wirtualną wizytówkę. W czasach, w któ-
rych zaczynamy kłaść nacisk na zrównowa-
żony rozwój, a firmy tworzą swoje strategie 
w oparciu o #sustainabledigital, warto skie-
rować działania personalno-biznesowe (czyt. 
dzielenie się wizytówką) w kierunku digitalu. 

Skoro jesteśmy na LinkedIn, to wykorzy-
stajmy jego możliwości.

Skoro istnieje wiele obszarów do uzupeł-
nienia na własnym profilu – uzupełnijmy je! 
Czemuś mają służyć, prawda?

Jako uczestnik wielu szkoleń z biznesowego 
portalu miałem okazję zobaczyć screeny obrazu-
jące sposób niewłaściwego wykorzystania zdjęcia 
profilowego oraz cover photo (zdjęcie w tle pro-
filu). Oto one (widoczny starszy wygląd feeda – 
Rys. 1 oraz Rys. 2): 

ARTYKUŁ SPONSOROWANY 

SOCIALMEDIOWE 
        STRZAŁY 
          W KOLANO, 
czyli sześć i pół błędnych 
praktyk na LinkedIn

TOBIASZ WIERZBICKI
Jako Social Media & Event 
Specialist odpowiada za media 
społecznościowe spółek i pro-
jektów wchodzących w skład 
Grupy Kapitałowej Digitree 
Group oraz za logistykę 
eventów zarówno online, jak 
i offline. Wcześniej Marketing 
Specialist w agencji JU: oraz 
firmie INIS. Zwolennik prostej 
i konkretnej komunikacji. 
Kontakt:  
t.wierzbicki@digitree.pl 

Rys. 1
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Nasz profil na LinkedIn ma nas „rekla-
mować” w sposób fachowy. To nie Insta-
gram, aby dzielić się fotografiami z wakacji. 
Odbiorca na pierwszy rzut oka musi wiedzieć, 
z kim ma do czynienia, czym dana osoba 
się zajmuje i gdzie pracuje. Szuka punktów 
styku. Zadbaj o to. Jeżeli zależy Ci na profe-
sjonalnym wizerunku w sieci – podejdź do 
tego profesjonalnie. Poniżej kilka wskazówek, 
od czego należy zacząć:
1. Udostępnij dobrej jakości zdjęcie pro-

filowe, na którym będziesz widocz-
ny/a. Przede wszystkim bądź ubrany/a. 
Pokaż twarz! Ludzie są wzrokowcami 
i chętnie sprawdzają, z kim przyjdzie im 
współpracować. Pamiętaj, że skromność 
popłaca.

2. Skoro profil to nasza wizytówka – zadbaj 
o cover photo. Jeżeli Twoja firma reali-
zuje strategię Employee Advocacy, 
zapewne posiada w swoich zasobach 
specjalnie przygotowane covery dla pra-
cowników z charakterystycznym hasłem, 
z którym utożsamia się zarówno marka, 
jak i pracownik. Jeżeli jednak z jakichś 
powodów nie chcesz identyfikować się 
z miejscem, w którym pracujesz, zadbaj 
o cover, który będzie charakteryzował to, 
co robisz – Twoje specjalizacje i umiejęt-
ności. Pamiętaj o tym, co zostało napi-
sane w punkcie pierwszym – ludzie są 
wzrokowcami, a więc przyciągnij ich do 
siebie wizualnie!

3. Nagłówek, stanowisko, „Tryb autora/
twórcy” i inne podstawowe obszary. Na 
swoim profilu opisz siebie w kreatywny 
sposób. Nieszablonowa wizytówka 
otrzymana na evencie/spotkaniu bizne-
sowym łatwiej zapadnie w pamięć roz-
mówcy. Must have to wpisanie swojego 
stanowiska. W nagłówku masz również 
opcję dodania krótkiej charakterystyki 
obszaru Twoich kompetencji. Wpisz mak-
symalnie trzy hasła/slogany, wyodrębnij 
je specjalnym znakiem rozdzielającym 
bądź emotikonem (będzie bardziej kre-
atywnie, ale pamiętaj o umiarze!), dodaj 
do tego pomysłowe określenie Twojej 
pracy i voilà! 
Ponadto udostępnij tzw. „Tryb autora” 
oraz wpisz 3 hashtagi, które charaktery-
zować będą to, co publikujesz. Wiąże się 
to również z algorytmem LinkedIn, ale 
o tym później…
W uzupełnianiu profilu postaw również 
na informacje o sobie – opisz się w kilku 
zdaniach, zachęć do współpracy – przecież 
po to masz profil, racja? Nie pomijaj infor-
macji o stronie WWW (własnej lub fir-
mowej) i historii zatrudnienia (po co two-
rzyć CV, jak możesz opisać to na swoim 
profilu?). 

4. Sprawdź swój adres URL. Jeżeli tworzysz 
CV lub po prostu chcesz podzielić się lin-
kiem do swojego profilu – zatroszcz się 
o jego poprawny zapis. Znacznie lepiej 
prezentuje się on w taki sposób:
linkedin.com/in/tobiasz-wierzbicki/ 
(z własnym imieniem i nazwiskiem)
niż gdyby po drugim slashu znajdował 
się ciąg cyfr i liter, który nic nikomu by 
nie mówił. 
Jak to zrobić? Wejdź na swój profil i kliknij 
po prawej stronie na górze w zakładkę: 
„Edytuj profil publiczny i adres URL”.

5. Zadbaj o dwujęzyczność profilu. Więk-
szość osób korzystających z #Li ma 
ustawiony język angielski lub polski jako 
domyślny. Jeżeli przetłumaczysz swój 
profil (wszystkie obszary, które uzu-
pełniasz) na inny język (niekoniecznie 
angielski), będzie on lepiej widoczny. 
Pamiętaj, że język angielski uważany 
jest za uniwersalne medium, zwłaszcza 
w marketingu cyfrowym.

6. Dodaj do swojego profilu minimum trzy 
umiejętności. Umiejętności działają jak 
słowa klucze, które wpływają na pozy-
cjonowanie Twojego profilu, ale również 
stanowią swojego rodzaju „kartę przetar-
gową” do nawiązania z Tobą kontaktu.

7. Ustawienia widoczności. To proste – jeżeli 
zależy Ci np. na rekrutacji czy nawiązaniu 
kontaktów biznesowych – po prostu bądź 
widoczny i pokaż się społeczności Lin-
kedIn. Zadbaj o podstawowe ustawienia 
profilu związane z preferencjami Twojego 

konta oraz jego widocznością. W tym 
miejscu warto także zaznaczyć, żeby nie 
przyjmować do swojej sieci kontaktów 
przypadkowych osób, które nie wniosą 
do Twojego życia zawodowego (i nie tylko) 
rzetelnej wiedzy i z którymi Twoje ścieżki 
biznesowe niekoniecznie będą się łączyć... 
Istnieją opcje w ustawieniach LinkedIn, 
które pozwalają na ukrycie powiązań 
między kontaktami, przez co Twój profil 
będzie niewidoczny dla wybranej przez 
Ciebie grupy użytkowników.

#2: LinkedIn sfejsbuczał!
To określenie zapewne słyszała większość 
z nas. Niestety im bardziej będziemy tkwić 
w przekonaniu o jego prawdziwości, tym 
szybciej nasz feed zostanie „zalany” przez 
małowartościowy content. Co możemy 
zrobić? Sporo. Przede wszystkim zadbać 
o jakość treści – nie tylko tych własnych.

To, co widzimy, logując się codziennie 
na LinkedIn, zależy od nas. Materiały, z któ-
rymi wchodzimy w interakcję – które roz-
wijamy, czytamy, klikamy czy polecamy – 
pozostawiając pod nimi konkretną reakcję, 
są wykorzystywane przez algorytm LinkedIn 
do „proponowania” nam podobnych treści 
w przyszłości. Podobnie jest z ludźmi, któ-
rych zapraszamy do naszej sieci kontaktów 
bądź przyjmujemy zaproszenia.

To Ty dajesz sygnał LinkedInowi, co ma 
pojawiać się na Twoim feedzie! Zadbaj 
o jego jakość. 
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Krótko mówiąc – ktoś wrzucił lifesty-
lowe zdjęcie z kotami? Zastanów się, jaką 
niesie ono wartość i dopiero później pozo-
staw reakcję (lub nie). Jeżeli dane treści Cię 
nie interesują, łatwo możesz je wyciszyć, 
a samego użytkownika przestać obserwować. 
Działa to również w drugą stronę: udostęp-
niając content, samodzielnie zdecyduj, do 
kogo trafi. Wystarczy zmienić ustawienia 
publikacji. W prosty sposób możesz to zrobić, 
klikając w button „Każdy” w momencie przy-
gotowania posta i wybrać odpowiednią grupę 
docelową (Rys. 3).

Chcesz, aby Twoje publikacje zyskały sym-
patyków? Uzupełniając swój profil (swoją 
wizytówkę), wypisz trzy hashtagi (w Trybie 
Twórcy), które charakteryzować będą:
1.  Ciebie (jako użytkownika) – przedstawi-

ciela danego sektora/branży.
2.  Publikowane treści, którymi chcesz się 

dzielić z innymi użytkownikami.
Korzystaj z hashtagów również podczas 

publikowania postów. To właśnie dzięki nim 
trafisz do dopasowanej grupy odbiorców. 
Tylko pamiętaj – less is more! Cztery hash-
tagi przypisane do treści posta w zupełności 
wystarczą.

#3: Moja strona firmowa 
załatwi za mnie sprzedaż!
Niestety tego nie zrobi. Oczywiście – strona 
firmowa (Company Page) oraz powiązane 
z nią strony marki (Showcases) pomogą 
w dotarciu do danej grupy docelowej, ale 
nawet genialnie uzupełnione i opisane nigdy 
nie sprzedają! Odpowiedzialny jest za to 
czynnik ludzki.

Strona firmowa może być jednym 
z narzędzi sprzedażowych, a to za sprawą 
Employee Advocacy, gdzie to pracownik jest 
ambasadorem wizerunku i sprzedaży. Zaan-
gażuj swoich specjalistów w budowanie lejka 
sprzedażowego z wykorzystaniem contentu, 
który widnieje na firmowym feedzie. Nie 
chodzi tutaj o „suche” udostępnianie postów 
strony firmowej, ale o czynny udział w dys-
kusjach oraz dzielenie się własnym doświad-
czeniem. Co ciekawe, aż ponad 50% klientów 
darzy zaufaniem pracowników firmy bardziej 
niż samą firmę czy konkretną markę. To poka-
zuje, że strona firmowa jest potwierdzeniem 

unikalności Twojej działalności. Ale jeżeli nie 
znasz (Ty lub Twój administrator strony) spe-
cyfiki LinkedIn, nie wykorzystujesz jego moż-
liwości względem prowadzenia stron firmo-
wych (chociażby wspomnianego EA czy 
banalnej, w tym przypadku, opcji komento-
wania postów z profilu firmy), możesz prze-
paść w gąszczu miliona kont firmowych.

Pamiętaj, że znajomość feeda nie czyni 
z Ciebie ani z admina specjalisty od social 
mediów!

#4: Potrzebuję płatnego 
dostępu do LinkedIn 
(Sales Navigator, 
Linkedin Premium), aby 
sprzedawać więcej i działać 
profesjonalnie!
Zgoda – płatny pakiet platformy LinkedIn 
z wykorzystaniem Premium czy Sales Navi-
gatora pozwala na dostęp do rozszerzonych 
funkcji, filtrów i innych możliwości związa-
nych np. ze zwiększoną liczbą wiadomości 
InMail, nieograniczoną możliwością przeszu-
kiwania kontaktów czy dostępem do zróżni-
cowanych kursów szkoleniowych, filtrowania 
grup, jak również tworzenia indywidualnych 
list firm i kontaktów. Sam Sales Navigator 
posiada kilka pakietów, dzięki którym szcze-
gółowo można dopasować je pod kątem 
naszej działalności i wymagań.

Ale!
Jeżeli nie zależy nam na wszystkich war-

tościach dodanych od wspomnianych płat-
nych pakietów, zdecydowanie można wyko-
rzystać standardowy potencjał LinkedIn. 
A ten sam w sobie jest niemały. Na dobry 
początek należy jednak skupić się na zmianie 
podejścia do korzystania z platformy, o czym 
mowa kilka akapitów wyżej. 

Zadaj sobie pytanie, czego oczekujesz 
od LinkedIn i czy robisz wystarczająco dużo, 
aby osiągnąć zakładany cel – bo przecież taki 
masz, prawda? Oceń etap swojej działalności 
i bazuj na sprawdzonych rozwiązaniach. Nie-
koniecznie tych płatnych.

Przykład? Dzięki Sales Navigator możesz 
skorzystać z bardziej zaawansowanej wyszu-
kiwarki kontaktów, precyzując wyszukiwanie 
pod względem chociażby przepracowanego 
czasu danej osoby w konkretnej firmie. 
Nie neguję tej, jakże afirmatywnej cechy, 
jednak czy nie możesz sprawdzić tej infor-
macji, odwiedzając po prostu profil danego 
użytkownika?

Ponadto warto zainteresować się moż-
liwościami, jakie daje nam standardowa 
wyszukiwarka na LinkedIn. Nie będę sku-
piał się w tym miejscu na tym, jak dzielimy 
kontakty na LinkedIn (co jest jednak bardzo 
istotne!), lecz przybliżę tzw. Boolean Search 

– metodę wyszukiwania, która opiera się na… 
łączeniu.

Jeżeli chcesz wyszukać osoby, które będą 
odpowiadać Twojej grupie docelowej, wyko-
rzystaj to, co oferuje wyszukiwarka, czyli filtry 
(konkretne możliwości), i łącz je z danymi. 
Jak? To proste! Nie wpisuj pojedynczych 
fraz, ale ciąg wyrazów. Metodę tę można 
porównać do zawężania targetu przy two-
rzeniu reklam w social mediach. Spójrz, jak 
to działa:
1. Chcesz wyszukać dokładną frazę – wpisz 

ją w cudzysłów.
2. Chcesz zawęzić wynik wyszukiwania do 

określonych osób – użyj do tego okre-
ślenia NOT pisanego wielkimi literami, 
które będzie oddzielać między innymi 
dwa użyte przez ciebie terminy, np. coach 
NOT marketer specialist.

3. Chcesz uzyskać więcej wyników wyszuki-
wania – rozdziel pożądane frazy wyrazem 
OR (pisanym również wielkimi literami).

4. Chcesz zawęzić wyniki wyszukiwania, ale 
uzyskać jednocześnie więcej konkret-
nych propozycji – rozdziel pożądane frazy 
wyrazem AND, dzięki czemu wyświetlą Ci 
się wyniki, które zawierać będą wszystkie 
wpisywane przez Ciebie terminy.

5. Chcesz jeszcze bardziej uściślić wyszuki-
wanie – użyj nawiasów (na początku i na 
końcu) wpisywanej frazy (bądź fraz) z uży-
ciem powyższych spójników, np. CEO OR 
social media manager NOT (social media 
specialist OR senior specialist).
Jak widać, możliwości jest sporo, a to 

tylko część z tego, co daje nam wyszu-
kiwarka. Warto przestudiować pozostałe 
opcje. I pamiętaj – metoda prób i błędów 
jest najlepszym rozwiązaniem! Tego nie da 
się zepsuć.

#5: Reklamy na LinkedIn są 
drogie!
Jest to odwieczna opinia, która wywołuje 
skrajne emocje. Większość marketerów 
lokuje swoje budżety w reklamowym eko-
systemie Google bądź na Facebooku. Jak 
jest z Tobą? Warto zdecydować się na kam-
panie reklamowe na LinkedIn? Odpowiedź 
jest prosta! Bądź tam, gdzie są Twoi klienci!

Jeżeli już postanowisz skorzystać z moż-
liwości reklamowych LinkedIna, na wstępie 
musisz wiedzieć, że posiada on o wiele bar-
dziej rozbudowany panel kampanii rekla-
mowych niż np. Facebook. To niesamowita 
zaleta. Same mechanizmy Menedżera Kam-
panii również są przystępne, dzięki czemu 
decydując się na reklamę tutaj, możesz 
mieć spokojną głowę o to, „czy to zadziała”. 
Zadziała, ale praktyka czyni mistrza.

A co z kosztami? Co wpływa na ich wyso-
kość? Na co musisz zwrócić uwagę?
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1. Wybór grupy docelowej: im szersza, tym 
kliknięcia będą tańsze. Bardziej precyzyjna 
grupa = droższa reklama. 

2. Dzięki odpowiedniej optymalizacji dopro-
wadzisz kampanię do etapu, w którym nie 
przekroczysz pewnej granicy kosztów (tzw. 
kosztu docelowego). Samodzielnie możesz 
zadeklarować własną stawkę, która zależeć 
będzie np. od klików, wyświetleń kreacji, 
pozyskanych kontaktów czy nowych obser-
wujących Twoją stronę.

3. Koszt będzie mniejszy, jeśli reklama 
wzbudzi zainteresowanie np. poprzez inte-
rakcje czy wysoką liczbę przejść na stronę 
docelową – jeżeli chcemy, aby reklama 
kierowała w konkretne miejsce. Dlatego 
tak bardzo istotna jest kreacja oraz sam 
format reklamy – odmienny dla konkret-
nych celów reklamowych.

4. Ręczne określenie stawek – jako opcja 
dla bardziej zaawansowanych marke-
terów. Metoda ta opiera się na tym, że 
sami sobie wyliczamy możliwie ponie-
siony koszt na zasadzie założeń tak, aby 
doszło do konwersji.

#6: Jestem Królem contentu!
Czasami za mocno wierzymy w siebie – 
zapominając, że w social mediach nikt nie 
jest anonimowy (tym bardziej na LinkedIn!). 
Zapominamy również, że każde medium spo-
łecznościowe rządzi się własnymi prawami. 
Gdy do tego, o czym właśnie piszę, dochodzi 
narracja związana z seksualizacją (w tym 
przypadku kobiet) – robi się niesmacznie. 
Jeżeli nie jesteśmy pewni treści, które chcemy 
udostępnić – skonsultujmy to z kimś, kto na 
danej materii zna się po prostu lepiej. Roz-
wiązaniem jest marketing inkluzywny, który 
coraz częściej wdrażany jest jako część stra-
tegii poszczególnych marek.

Poniżej (Rys. 4 oraz Rys. 5) zamieszczam 
screeny, obrazujące post pewnego użytkow-
nika. Pan Jerzy (imię zmienione) najwyraźniej 
pomylił miejsca w mediach społecznościo-
wych bądź też – z braku wiedzy – wykazał 
się nadzwyczajnie skrajną postawą.

Treść jest jak najbardziej autentyczna.
Tak jak napisał jeden z komentujących 

post (nie widać tego na dołączonych kre-
acjach): LinkedIn to nie portal anonsów 
towarzyskich.

#pół: Na LinkedIn znajdę 
żonę/męża/partnera/
partnerkę/drugą połówkę!

Wbrew pozorom i temu, co napisałem 
powyżej – jest to możliwe! Bynajmniej nie 
w taki sposób, jak zrobił to Pan Jerzy. LinkedIn, 
jak każde inne medium społecznościowe, to 
dialog. Jak go wykorzystamy – zależy od nas.

Oczywiście zgodzę się ze stwierdze-
niem, że osoby prężnie działające na tym 
portalu tworzą, delikatnie mówiąc, homo-
geniczną grupę. Nie jest to złe określenie. 
Specyfika LinkedIn podyktowana jest zasa-
dami, jakimi w dzisiejszych czasach rządzi 
się biznes. W tym miejscu nie tworzymy 
treści dla zabawy i poprawienia nastroju (aż 
tak bardzo jak na innych #SoMe), chociaż 
luźne posty są coraz bardziej mile widziane. 
Rozmowy zazwyczaj przebiegają poważniej, 
bowiem sami kreujemy się na specjalistów. 
A nikt nie chciałby „robić biznesów” z nie-
poważnym specjalistą, prawda? Chociaż jak 
mówi przysłowie: „Każdy kij ma dwa końce” 
– więc zależy to również od poziomu żartu 
oraz odbioru drugiej osoby.

Sprawa ma się zupełnie inaczej 
w momencie, w którym – nazwijmy to – „po 
załatwieniu spraw biznesowych” przenosimy 
się właśnie na inne medium i poznajemy 
osoby, które już gdzieś kiedyś widzieliśmy…

I tak oto wracamy na LinkedIn z zasta-
nowieniem się, czy dobrym rozwiązaniem 
będzie ponownie odezwać się do danej 
osoby, lecz w zupełnie innym kontekście. 
Uczucie nam towarzyszące jest porówny-
walne do stresu przed maturą. Pisać? Nie 
pisać? Tłumaczyć się? Przecież jestem spe-
cjalistą! Nie można wykorzystywać tego por-
talu do działań „matrymonialnych”.

Do tego typu działań nie, ale każdy z nas 
jest człowiekiem, a social media są przecież 
dla ludzi. Jeżeli wiemy, czym jest kultura oso-
bista, potrafimy rozdzielić sprawy służbowe 
od prywatnych i nie boimy się wykorzy-
stywać wszelkich możliwości, jakie dają nam 
media społecznościowe – będziemy w stanie 
poznać naprawdę wartościową osobę. Nawet 
na LinkedIn.

Słów kilka na zakończenie…
W powyższym tekście była mowa o kilku 
(według mnie bardzo istotnych) błę-
dach, a raczej błędnym myśleniu, którego 
dopuszcza się sporo osób – użytkowników 
platformy LinkedIn. Wszystko, co robimy i jak 
działamy, zależy od nas. W tym miejscu warto 
zwrócić uwagę na jeszcze jeden aspekt. Mia-
nowicie proces tworzenia społeczności online 
zaowocował uzależnieniem się młodych ludzi 
od telefonów, co należy do grona uzależnień 
behawioralnych. Rozpowszechnianie tego zja-
wiska coraz częściej rozważane jest jako cho-
roba cywilizacyjna. Bądźmy obecni tam, gdzie 
są inni, wyznaczajmy trendy, wykorzystujmy 
możliwości, jakie dają nam social media, ale 
róbmy to z umiarem. Miłość do LinkedIna – 
czy ogólnie do mediów społecznościowych 
– jest czymś pięknym, ale w dalszym ciągu 
to miłość, a jak wiemy z doświadczenia – to 
uczucie potrafi spłatać nam figle. 
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Naucz się być zdrowym
Brzmi jak magia? Tak, bo jest to tajemna 
wiedza, którą przekazujemy pacjentom 
w trakcie terapii w klinice. Wyobraź sobie 
brak L4, zaś wolne od pracy oznacza urlop, 
a nie chorobę. Kluczem jest prozdrowotna 
profilaktyka, która jest teoretycznie prosta 
do wdrożenia, ale jak wszystko, co proste, 
trzeba umieć to zrobić. Prawie zawsze, gdy 
jesteśmy chorzy, organizm daje nam znać, że 
nie zadbałeś o to wcześniej. Organizm jest jak 
kwiat, jeśli nie umiesz o niego dbać, zacho-
ruje, a być może nawet zwiędnie. Ogrom ludzi 
ryzykuje choroby serca, nowotwory, cukrzycę 
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Gdy zaczynasz rozwój, 

     ZACZNIJ 
       OD ZDROWIA 
Ogrom firm jest zarządzanych z pozycji 
ekonomii, analizy zysków oraz realizacji 
planów rozwojowych na przyszłość. 
Czy aby na pewno te targety są 
realizowane zgodnie z najważniejszymi 
wartościami? Zdaniem Krzysztofa 
Reinharda, założyciela Wellclinic, 
„to zdrowie wygrywa zawsze”. Oznacza 
to, że im trudniejsze czasy ekonomicznie, 
finansowo oraz gospodarczo, tym 
ważniejsze jest zdrowie. Zd
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lub problemy z tarczycą. Ich wiedza o zdrowiu 
jest mała, a czasem żadna. Dowodem 
jest choroba. Krzysztof wychodzi z zało-
żenia, że większość chorób wynika z braku 
wiedzy o swoim organizmie, a tylko w nie-
wielkim stopniu powinniśmy zwalać winę 
na genetykę. 

Jednak gdzie tę wiedzę nabyć? Jest 
w Polsce jedna klinika z wiedzą nie tylko 
medyczną, ale także sportową, i profilaktyką 
prozdrowotną na poziomie zawodników 
olimpijskich. Czy myślałeś kiedyś, że spor-
towiec, który zachoruje przed startem, nie 
ma szans na wygraną? Jego głównym celem 
jest utrzymać organizm nie tylko na wysokich 
obrotach, ale też w dobrym zdrowiu. Coraz 
częściej jest to cel również dyrektorów, pre-
zesów i właścicieli firm. Bo ciężko jest iść 
naprzód, gdy Twój organizm źle się czuje. 

Zbuduj mentalność sportowca 
W trakcie terapii prozdrowotnych zaczy-
namy przeważnie od wymodelowania syl-
wetki. Dobrze, gdyby efekt dał nam moty-
wację. Ciężko jednak osiągnąć szybki efekt 
bez restrykcyjnych diet i morderczych tre-
ningów. Tak było do tej pory. Jednak czasy 
innowacji oraz nowości technologicznych 
rozwinęły się na tyle, że efekt modelowania 
sylwetki oraz odchudzania możemy uzyskać 
prawie od razu. Rekordy to ubytek 13 cm 
z obwodu brzucha w 1 godzinę. Są to rezul-
taty pacjentów Wellclinic. Aktualnie klinika 
obsługuje ponad 1000 pacjentów miesięcznie 
w Warszawie i planuje drugie tyle w Gdańsku. 
Jak mówi sam Krzysztof, cel to 100 klinik do 
końca 2030 roku. Liczba ta wręcz powala, 
ale jeśli patrzymy na efekty rozwoju Wellc-
linic, zaczynamy rozumieć, że mamy do czy-
nienia z mentalnością sportowca. Tą mental-
nością Krzysztof zaszczepia swój 40-osobowy 
zespół, który z kolei zaszczepia to u swoich 
pacjentów i współpracowników. Mental-
ność ta oznacza, że nigdy się nie poddajesz. 
Szukasz rozwiązań i zawsze chcesz pomóc 
bliskiej osobie, teamowi w pracy, a przede 
wszystkim swoim klientom. 

Suplementy traktuj jak 
wysokooktanowe paliwo 
To prawda, 80% suplementów diety jest nie-
skuteczna. Zgodnie z przepisami suplement, 
by dostać pozwolenie, nie musi działać, nie 
może tylko zaszkodzić. W Wellclinic sztab 
ludzi pracuje nad doborem suplementacji 
tak, by działała ona indywidualnie na Twój 
organizm. Krzysztof, który piastuje stano-
wisko kierownicze, jak sam mówi, ma za mało 
czasu, by spać 8 godzin na dobę. Śpi mak-
symalnie 6 godzin, nie pije alkoholu, ale za 
to używa 10 suplementów funkcyjnych. Ich 
główna funkcja to zwiększenie wydajności 

organizmu, regeneracja w nocy, a zdrowa sty-
mulacja w ciągu dnia. Podobne zestawy indy-
widualne są układane w Wellclinic w zależ-
ności od celu, jaki chcesz osiągnąć, oraz stanu 
zdrowia Twojego organizmu. Wiedzę, którą 
ma zespół w Wellclinic, to również 20 lat 
doświadczenia Krzysztofa, którą nabywał jako 
trener zawodników międzynarodowych oraz 
uczestnik kadry Polski w kulturystyce.

Zostań inwestorem swojego 
zdrowia 
1 złotówka wydana na profilaktykę oznacza 1 
milion oszczędności na leczenie. To oznacza, 
że inwestując w zdrowie, możesz zostać 
milionerem trwale. Inni zostają milionerami, 
po czym wydają miliony na leczenie. Wellc-
linic promuje inwestycje w zdrowie jako naj-
ważniejszy kapitał oraz największy zasób, 
który możesz mieć na całe życie. Coraz więcej 
słyszymy o młodości, że najbogatsi na świecie 
pragną żyć dłużej. Długowieczność staje się 
modna. Dlatego Wellclinic ma szansę realnie 
otworzyć kliniki w każdym dużym mieście 
na świecie. 

Nigdy nie przestawaj dbać 
o młody wygląd 
Zdrowie to obszar oczywiście najważniejszy, 
patrząc jednak na organizm jako na całość, 
to to, jak wyglądamy na zewnątrz, też ma 
ogromne znaczenie. Jak się okazało, młodzi, 
zadbani i ładni ludzie zarabiają nawet 2 razy 
więcej niż inni. Dziś zupełnie nic nie stoi na 
drodze, by wyglądać dobrze. Jedynie to kwe-
stia tabu i odwagi. Najnowsze technologie, 
w tym lasery, sprawiają, że Twoja mimika 
twarzy pozostaje naturalna. Włosy możesz 
zagęścić bez przeszczepu, a sen poprawić, na 
przykład likwidując chrapanie. Tłuszcz zlikwi-
dować bez operacji typu liposukcja, usunąć 
cellulit, zbudować pośladki oraz sześciopak. 
To wszystko dziś zapewnia medycyna este-
tyczna premium. Takich efektów oczywiście 
nie uzyskasz wszędzie, dlatego tak ważny jest 
wybór kliniki, która posiada wyszkolony per-
sonel oraz ultranowoczesne technologie. 

Dlaczego chorujemy 
Jednym z najczęstszych powodów złego 
samopoczucia pacjenci Wellclinic zgłaszają, 
że jest nim stres. Stres dotyczący zbyt dużych 
ilości spraw, trudnych decyzji, krótkiego snu 
oraz jedzenia tego, czego nie powinni. Skoro 
to wiemy, to co sprawia, że mimo wszystko 
tak żyjemy? Bo każdy z nas potrzebuje choć 
chwili przyjemności, i to decyzje sprawiają, 
że możemy poprawić swoje samopoczucie. 
Dlatego pacjenci Wellclinic dostają proste 
instrukcje, jak dbać o swoje zdrowie, nie 
rezygnując z życia, a wręcz przeciwnie, żyjąc 
jeszcze lepiej, szybciej i ciekawiej. Poradnik 

Sekrety zdrowej sylwetki, który opisuje, co jeść 
na mieście, jakie produkty możesz łączyć ze 
sobą, a jakie jesz oddzielnie, sprawia, że od 
ręki możemy wdrożyć proste do zastosowania 
metody prozdrowotne. Zabiegi odchudzające 
i odmładzające sprawiają, że nie musisz spę-
dzać tyle czasu na siłowni i gotując, a to jest 
często kluczowe w sprawach zdrowia. Opty-
malizując procesy, układając plan dnia oraz 
ucząc się od Wellclinic, dostajesz to, czego 
w innych klinikach nie ma. Dostajesz efekty, 
które sam możesz poprawić i tym samym 
zaoszczędzić pieniądze, jednocześnie inwe-
stując w zdrowie. 

Co stoi za sukcesem Wellclinic 
Salonów i klinik medycyny estetycznej jest 
kilka tysięcy w Polsce. Dlaczego więc klinika, 
która ma zaledwie 3 lata, rozwija się w tak 
szybkim tempie i za chwilę mamy otwarcie 
drugiej, 260-metrowej kliniki w Gdańsku, 
a planowane są kolejne lokalizacje na całym 
świecie? Odpowiedź jest dość prosta. Są to 
pacjenci. Pacjenci, którzy przychodzą całymi 
rodzinami i polecają klinikę wszystkim bli-
skim. Mimo częstych kolejek na recepcji 
personel zachował indywidualne podejście 
i każdy pacjent traktowany jest wyjątkowo 
oraz zgodnie z jego historią. Sięgamy tu do 
źródeł mentalności personelu, który traktuje 
każdego normalnego człowieka jak zawod-
nika olimpijskiego, który im trudniejszą dys-
cyplinę uprawia, tym lepiej. Oznacza to, że 
każdy, nawet trudny przypadek jest analizo-
wany często na tak zwanych spotkaniach roz-
wojowych, które przynoszą szereg rozwiązań 
i potem są wdrażane do terapii. 

Kim jest Krzysztof Reinhard?
Jak sam mówi, nie działa już tak aktywnie 
z pacjentami, jest skupiony na rozwoju 
Wellclinic. Jednak wciąż prowadzi szkolenia 
i jest blisko swoich ludzi, którzy zawsze 
mogą na niego liczyć. Każdy z teamu może 
poradzić się á propos swojej diety, suple-
mentacji lub zaawansowanych zabiegów. 
Trener wielu mistrzów sportów sylwet-
kowych oraz zawodnik, który korzysta ze 
swoich systemów przygotowawczych. 
W 2021 roku powrócił w wielkim stylu do 
kadry Polski po 4 latach przerwy. Od roku 
2018 aktywnie uczestniczył w tworzeniu 
projektu życia, jakim stało się Wellclinic. Jak 
sam mówi, nie sztuką jest być kimś, sztuką 
jest być tym, kim trzeba w danej sytuacji. 
Często jego podejście wyprzedza rynek i jest 
lekko kontrowersyjne, jednak ostatnie lata 
pokazują, że jego szerokie spojrzenie oraz 
ogromna wiedza biznesowa i prozdrowotna 
prowadzą Wellclinic na sam top najszybciej 
rozwijających się firm w Polsce, a być może 
za chwilę i na świecie.
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D
C jako składnik lipolizy został 
zatwierdzony przez amery-
kańską Agencję ds. Żywności 
i Leków (USFDA) uczyniono 

lipolizę iniekcyjną jedną z głównych niechi-
rurgicznym technik modelowania sylwetki.
Zarówno fosfatydylocholina, jak i deoksy-
cholan były niezależnie używane do lipo-
lizy iniekcyjnej. Złożony preparat zawierający 
oba mają działanie synergistyczne i zostało 
naukowo zbadane i udokumentowane, że 
po wstrzyknięciu w warstwę tłuszczu powo-
duje wakuolizację adipocytów prowadzącą 
do ich zniszczenia, które są następnie usu-
wane przez fagocytozę. Koktajl PC-DC sto-
sowany do lipolizy jest skuteczny w redukcji 
niepożądanego tłuszczu.

Lipolizę iniekcyjną stosuje się również do 
usuwania pakietów resztkowego tłuszczu 
po liposukcji i nadmiaru tłuszczu po przesz-
czepie. PC-DC jest skuteczny w zmniejszeniu 
zlokalizowanych podskórnych nagromadzeń 
tłuszczu. Dochodzimy do wniosku, że wyniki 

sumują się i są najlepiej oceniane pod koniec 
trzech, czterech sesji.

Dlaczego warto wybrać lipolizę 
iniekcyjną?
Zamiast zabiegów chirurgicznych lub inwa-
zyjnych, które mogą wymagać tygodni 
przerwy w pracy, lipoliza iniekcyjna to sku-
teczna niechirurgiczne metoda modelo-
wania sylwetki. Właściwy dobór pacjentów 
i technika stanowią podstawę pomyślnych 
wyników. Pomimo krótkiego czasu leczenia 
zapewnia klientką mocne i imponujące 
wyniki, a w ciagu kilku tygodni po zabiegu 
zauważysz zmniejszenie złogów tłuszczu. 
Usuwanie podskórnej tkanki tłuszczowej 
poprzez lipolizę iniekcyjną to zabieg mode-
lujący sylwetkę, którego celem są zlokalizo-
wane obszary tkanki tłuszczowej. Wykorzy-
stuję lipolizę jako metodę pierwotną, a także 
metodę retuszu po liposukcji. Po sesji trwale 
pozbywamy się nagromadzonej tkanki tłusz-
czowej z wybranej partii ciała. 

LIPOLIZA 
INIEKCYJNA
   – dlaczego 
          warto?

Zabiegi przy użyciu lipolizy 
iniekcyjnej cieszą się coraz 
większą popularnością. 
Iniekcje fosfatydylocholiny 
i dezoksycholanu (PC-DC) 
są stosowane jako 
niechirurgiczna alternatywa 
liposukcji. 

ANETA SHOLT
Kosmetolog z Kliniki 
Młodości Blanki Paw-
łowskiej. Absolwentka 
Wyższej Szkoły Nauk 
o Zdrowiu w War-
szawie. Uczestniczka 
wielu szkoleń z zakresu 
kosmetologi i medy-
cyny estetycznej. 
Promuje holistyczne 
podejście do zdrowia 
oraz świadomą i efek-
tywną pielęgnację 
domową.
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