
M A G A Z Y N  L U D Z I  P R Z E D S I Ę B I O R C Z Y C H
BIZNESU
TYGRYSY

    Matka, żona i...  
businesswoman
Magdalena Lockau

Dyskretny urok  
różnic stylów zarządzania,  
czyli o kobietach  
i mężczyznach w biznesie
Agnieszka Czmyr-Kaczanowska

Urodziłam się,  
aby śpiewać
Dominika Zamara

Kobieta w biznesie 
Czy trudno kobiecie  
otworzyć i prowadzić firmę  
na rynku polskim?
Magdalena Cal-Kamińska 

Przepis na sukces  
według kobiety,  
wyzwania, przed którymi  
stoi kobieta XXI wieku
Angelika Wielgus-Lach

PORADY EKSPERTÓW

Małgorzata Leitner:

JAK DOTRZEĆ  
DO MŁODYCH 

Z GENERACJI ALFA? 
NOWE WYZWANIE BIZNESU

NUMER 1(22)/2023  |  ISSN 2451-4888
kwartalnik 

CENA 20,00 zł (w tym 8% VAT)

Magazyn TYGRYSY Biznesu magazyn ludzi przedsiębiorczych

5 905527 775200 >

Jesteśmy optymistkami,  
ale racjonalizm  

i chłodna kalkulacja 
ten optymizm balansują

Renata Wozba 
Marlena Svensson 











Spis treści

Redakcja nie ponosi odpowiedzialności  
za treści reklam oraz materiałów promocyjnych.
Publikowane zdjęcia i materiały są własnością redakcji 
oraz prezentowanych firm i instytucji.
Przedruk tylko za zgodą wydawcy.
Redakcja zastrzega sobie prawo do skrótów.

REDAKCJA​
ul. Klimczaka 6 lok. 52
02-797 Warszawa 
www.tygrysybiznesu.com.pl
e-mail: redakcja@tygrysybiznesu.com.pl 

REDAKTOR NACZELNY
Marcin Andrzejewski

REDAKTOR PROWADZĄCY
Justyna Nakonieczna
redakcja@tygrysybiznesu.com.pl
kom.: 512 009 069

DZIAŁ REKLAMY
reklama@tygrysybiznesu.com.pl

DZIAŁ PRENUMERATY
prenumerata@tygrysybiznesu.com.pl

FOTOGRAF
Kasia Saks

PROJEKT I SKŁAD DTP
Studio Adekwatna
www.adekwatna.pl

DRUK
„DUX” Sp. z o.o.
ul. Waryńskiego 10
00-631 Warszawa

WYDAWCA
Business Solutions
ul. Klimczaka 6 lok. 52
02-797 Warszawa 
NIP: 5841042494

NA OKŁADCE 
Małgorzata Leitner
Zdjęcie: Mariusz Roguski

8	 �Szkoła sukcesu – Magdalena Cal-Kamińska: Kobieta w biznesie.  

Czy trudno kobiecie otworzyć i prowadzić firmę na rynku polskim?

12	 �Szkoła sukcesu – Angelika Wielgus-Lach: Przepis na sukces według kobiety, 

wyzwania, przed którymi stoi kobieta XXI wieku

16	�� Szkoła sukcesu – Agnieszka Czmyr-Kaczanowska: Dyskretny urok różnic 

stylów zarządzania, czyli o kobietach i mężczyznach w biznesie

20	� Szkoła sukcesu – Justyna Bielenda: Biznes w zgodzie z kobiecością

24	� Szkoła sukcesu – Magdalena Lockau: Matka, żona i... businesswoman

28	���� Loża Ekspertów – Grzegorz Iwańczyk: Stres – przyjaciel czy wróg?

32	���� Loża Ekspertów – Kancelaria NiK do usług

36	���� Loża Ekspertów – Kacper Dyba: Hiperautomatyzacja – czyli jak oszczędzić 

jeszcze więcej czasu i pieniędzy dzięki efektowi synergii

40	 �Szkoła sukcesu – Gabriela Antczak: StrategON MAX – maksymalizacja  

efektywności – bez ściemy!

44	�� Ludzie biznesu – Wywiad z Małgorzatą Leitner: Jak dotrzeć do młodych  
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W
itam Was wraz z najnowszym numerem „Tygrysów Biznesu”.

 Dziś sporo poczytacie o prawdziwych Tygrysicach – aktywnych, przebojo-
wych, kreatywnych kobietach biznesu.

Na okładce gościmy wyjątkową Małgorzatę Leitner – jedną z najpopularniej-
szych agentek gwiazd i modelek w Polsce. 

Nie bez powodu również wybraliśmy na oficjalną premierę Women’s Day Summit, podczas 
którego spotykają się wybitne przedstawicielki biznesu z całej Polski.

Dzisiejsza kobieta, szczególnie bizneswoman, nijak się ma do stereotypu kobiety sprzed lat. 
Pełna inicjatywy, kreatywna, zarządzająca sztabem ludzi, prawdziwa przywódczyni – to właśnie 
jest Kobieta Biznesu XXI wieku. 

Brak tutaj zazdrości, zawiści, plotek – nie ma na to w ogóle czasu. Bizneswoman jest kreatorką, 
mentorką. Pełna motywacji idzie naprzód, pamiętając o tym, że jest wzorcem dla tych wszystkich 
kobiet szukających swojej drogi. Kobieta sukcesu dzieli się swoją wiedzą, kunsztem, największymi 
wartościami zdobytymi podczas wyboistej drogi na szczyt.

Serdecznie zapraszam do lektury naszego najnowszego numeru.
Jestem wręcz przekonany, że każdy z Czytelników znajdzie dla siebie przynajmniej jeden cie-

kawy artykuł. 
Marcin Andrzejewski

Redaktor Naczelny
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KOBIETA 
   W BIZNESIE 
Czy trudno kobiecie otworzyć  
i prowadzić firmę na rynku polskim?

SZKOŁA SUKCESU

Standardowe, stereotypowe role przypisywane 
płciom już dawno przestały odgrywać jakiekolwiek 
znaczenie w świecie biznesu. Kobiety, które 
jeszcze przed kilkoma dekadami rzadko 
mogły zajmować najbardziej eksponowane 
stanowiska, a na najwyższych szczeblach były 
raczej wyjątkiem potwierdzającym regułę, 
teraz stanowią o sile wielu podmiotów. Sama 
obecność kobiet w gronie prezesów czy ciał 
kierowniczych firm nie tylko dziś nikogo nie 
dziwi, ale jest właściwie standardem. Kobiety 
decydują o działaniach zarówno mniejszych, jak 
i olbrzymich organizacji. Równouprawnienie nie 
jest – wbrew zastrzeżeniom niektórych osób – 
jedynie politycznym ruchem, ale staje się bardzo 
korzystnym rozwiązaniem z ekonomicznego 
i organizacyjnego punktu widzenia. Kobiety 
w biznesie działają na korzyść organizacji i to 
właśnie ten czynnik sprawia, że coraz więcej z nich 
zajmuje wysokie managerskie pozycje.

K
obiety coraz częściej decydują się 
również na zakładanie własnych 
firm. Według najnowszych staty-
styk nad Wisłą do kobiet należy 

obecnie 32,5 proc. firm w Polsce.
Większość tych działalności to małe firmy, 

zatrudniające do 9 osób. Najbardziej aktywne 
biznesowo są mieszkanki województwa 
zachodniopomorskiego. Odsetek firm będą-
cych w 100 proc. własnością kobiet jest tam 
najwyższy w Polsce i w styczniu 2022 roku 
wyniósł 35 proc. – o 4 proc. więcej niż rok 
wcześniej.

Prawie 2/3 pań, które decydują się na 
założenie własnej działalności gospodarczej, 
wcześniej pracowało w innym przedsiębior-
stwie, w tym 1/3 na kierowniczym stano-
wisku. Motywacją do założenia firmy jest 
więc często osiągnięcie wszystkiego, co było 
możliwe, w danym miejscu pracy. Chęć roz-
wijania się dalej i realizowania swoich planów 
zawodowych, co w dotychczasowym miejscu 
pracy nie było już możliwe.

Blisko połowa kobiet, które decydują się 
na działalność, ma 36–45 lat. Własna firma 
daje możliwość pracy poza  sztywnymi zd
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ramami czasowymi, jak np. w korporacjach, 
więc pozwala godzić obowiązki zawodowe 
z rodzinnymi, często także z rolą matki.

Zadajmy teraz pytanie, czy trudno kobiecie 
otworzyć i prowadzić firmę na polskim rynku?

Obecne niestabilne czasy oraz cały okres 
pandemii był bardzo dużym wyzwaniem dla 
kobiet prowadzących własne firmy.

Co piąta polska przedsiębiorczyni 
z powodu pandemii musiała zmienić profil 
działalności. Spadek liczby firm w rejestrze 
KRS w  tak trudnym dla przedsiębiorców 
okresie nikogo nie dziwi. 

Ale mimo to kobiety nie boją się pro-
wadzenia własnej firmy i coraz odważniej 
wkraczają do świata biznesu. Co zaskaku-
jące, kobiety nie traktują własnej firmy jako 
drogi do miejsca na liście 100 najbogatszych 
Polaków. Firma to dla nich szansa na nieza-
leżność. I właśnie ta niezależność jest naj-
większą motywacją do założenia biznesu.

Oprócz niezależności ważna też jest dla 
nich możliwość realizacji własnych pomy-
słów, elastyczny czas pracy, praca na własny 
rachunek oraz możliwość sprawdzenia się 
i rozwoju.

W 2022 roku zostały przeprowadzone 
badania, które pokazały, że aż 90 proc. kobiet 
wierzy w sens przedsiębiorczości i uważa, że 
należy zachęcać wszystkie panie (nawet te 
zakładające rodziny) do prowadzenia własnej 
firmy. Badania obaliły też stereotyp mówiący 
o tym, że kobiety myślące o macierzyństwie 
nie są zainteresowane zakładaniem działal-
ności gospodarczej ze względu na kompli-
kacje z tym związane, np. brak możliwości 
pogodzenia obowiązków rodzinnych z zawo-
dowymi. Zaledwie 37 proc. ankietowanych 
uważa, że macierzyństwo może stanowić 
przeszkodę w prowadzeniu własnej firmy.

Badania pokazały również, z  jakimi pro-
blemami muszą borykać się przedsiębiorcze 
kobiety i gdzie są ich słabe punkty.

Około 40 proc. polskich przedsiębiorczyń 
ma problem z wyceną swoich produktów 
i usług. Zdaniem 80 proc. badanych kobiety 
zaniżają swoje oczekiwania finansowe, a 3/4 
z tej liczby uważa, że przyczyną jest brak pew-
ności siebie. Z kolei wśród kobiet, które nie 
prowadzą działalności, ale chciałyby to robić, 
właśnie brak pewności siebie powstrzymuje 
ponad 16 proc. przed założeniem firmy. Brak 
pewności siebie może po części wynikać 
z tzw. uprzedzeń. Jednym z takich uprzedzeń 
może być jeszcze obecne w naszej kulturze 
przekonanie, że kobiety nie są przedsiębiorcze 
i nie radzą sobie w biznesie, że ich naturalnym 
środowiskiem są dom i rodzina i to na nich 
powinny się w życiu skupić.

Kolejnym czynnikiem utrudniającym 
prowadzenie firmy ankietowane uznały 
wysokie podatki oraz konieczność odpro-
wadzania składek ZUS. Ten problem wska-
zało aż 60 proc. ankietowanych. Natomiast 
urzędową biurokrację wskazała prawie co 
druga osoba. Bariery mają więc głównie 
wymiar zewnętrzny i  leżą poza kontrolą 
badanych. Własne ograniczenia (brak 
doświadczenia, kontaktów biznesowych, 
predyspozycji, specyficznych umiejętności) 
mają dla kobiet mniejsze znaczenie. Nie-
wątpliwie barierą rozwoju przedsiębior-
czości wśród kobiet są przepisy prawne, 
postrzegane przez większość jako skom-
plikowane i zawiłe. Uważa tak aż 92 proc. 
osób. Wśród przedsiębiorczyń odsetek ten 
był nieco niższy (86 proc.).

Co trzecia respondentka skarży się na 
absurdalne przepisy skarbowe, wymieniając 
konkretne przypadki, oto wybrane, najczę-
ściej powtarzające się problemy:
•	 „Zostając rok z  dzieckiem, musiałam 

zamknąć swoją działalność gospodarczą, 
ponieważ nie dość, że dla kobiet pro-
wadzących działalność gospodarczą nie 
ma urlopu wychowawczego, to jeszcze 
istnieje konieczność płacenia składek 
zdrowotnych”. 

•	 „Zmiana jednej cyfry w adresie miejsca 
prowadzenia działalności gospodarczej 
wymagała wypełnienia 4-stronicowego 
formularza w Urzędzie Skarbowym”. 

•	 „W trakcie starania się o dotację na dzia-
łalność gospodarczą, kiedy weryfikacja 
trwa już 13 miesięcy, w tym czasie nie 
wolno podjąć żadnej pracy, bo jest to rów-
noznaczne z rezygnacją z dotacji”. 

•	 „Urząd Skarbowy zakwestionował zakup 
słownika ortograficznego, twierdząc, że 
przedsiębiorca prowadząc usługi redak-
cyjne, umie przecież pisać”. 

•	 „Mimo wygranej sprawy z Urzędem Skar-
bowym przedsiębiorca musiał zapłacić 
karę”. 

•	 „Starając się o dofinansowanie z Urzędu 
Pracy na zatrudnienie pracownika, można 
zatrudnić wyłącznie osobę z miejscowości, 
w której prowadzona jest działalność”. 

•	 „Niektóre przepisy wzajemnie się 
wykluczają”. 

•	 „Nakaz budowy podjazdu przed wykoń-
czeniem budowy domu”. 

•	 „Zatrudniony na umowę o pracę, zakła-
dając dodatkowo własną działalność 
gospodarczą, musi odprowadzać ZUS”. 

•	 „Konieczność płacenia podatku VAT od 
faktur, które nie zostały uregulowane 
przez klienta”. 

W wielu dokumentach, zarówno unijnych 
(np. dokument strategiczny Europa 2020), jak 
i krajowych planach działań na rzecz zatrud-
nienia, w których wskazuje się na potrzebę 
zwiększania aktywności zawodowej kobiet, 
w tym w formie własnej działalności gospo-
darczej, podkreśla się, że zasadniczym ogra-
niczeniem obecności kobiet na rynku pracy 
jest brak możliwości pogodzenia obowiązków 
zawodowych z  rodzinnymi, a  zwłaszcza 
z funkcjami opiekuńczymi. Ale czy jest to 
dla kobiet problem? Czy pogodzenie roli 
matki, żony i przedsiębiorcy jest dla więk-
szości kobiet niemożliwe?

Z  badania wynika jednak, że 60 proc. 
przedsiębiorczyń potrafi pogodzić te trzy 
role. Uważają, że prowadząc firmę i posia-
dając więcej obowiązków, stały się jeszcze 
bardziej zorganizowane, szybciej wykonują 
swoją pracę i  jeszcze bardziej efektywnie 
potrafią wykorzystać każdą minutę w ciągu 
dnia.

Dodatkowo dzięki założeniu działal-
ności doszło w ich domu do podziału obo-
wiązków pomiędzy nimi a mężem czy part-
nerem. Wcześniej, kiedy kobieta zajmowała 
się dziećmi i domem, większość obowiązków 
spadała na nią. A jej wysiłek i praca nie były 
dostrzegane i  szanowane. W  momencie 
podziału obowiązków partner dostrzegł, jak 
ciężka i odpowiedzialna jest praca w domu, 
docenił swoją partnerkę i  z  większym 
zapałem i szacunkiem zaczął uczestniczyć 
w obowiązkach domowych.

Większość pań może liczyć na wsparcie 
swoich partnerów, którzy coraz rzadziej są 
zazdrośni o  ich sukcesy i wspierają je sku-
tecznie w dążeniu do obranego celu. W dużej 
mierze to efekt zmian kulturowych i stopnio-
wego odchodzenia od modelu tradycyjnego 
związku, gdzie to mężczyzna jest głównym 
żywicielem rodziny.

Wykształcone, ambitne i pracowite Polki 
są w  europejskiej czołówce, jeśli chodzi 
o przedsiębiorczość. Jest to dla nas, Polek, 
bardzo optymistyczny sygnał i  jeszcze 
większa motywacja do działania.

MAGDALENA 
CAL-KAMIŃSKA
Trener Biznesu Brian 
Tracy International. 
Właściciel Bałtyckiej 
Akademii Masażu 
i Kosmetologii oraz 
sieci hotelowych spa 
Baltiqa Day Spa.
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PRZEPIS NA SUKCES 
WEDŁUG KOBIETY, 

wyzwania, przed którymi  
stoi kobieta XXI wieku
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Kobieta – niejedno ma imię. 
Mówi się, że za sukcesem 
każdego wielkiego mężczyzny 
stoi jeszcze większa kobieta. 
Kobieta, tak wiele potrafi, 
tak wiele może, a cały czas 
wątpi w swoje możliwości. 
To wniosek, który nasuwa 
mi się po spotkaniach 
z kobietami, które przychodzą 
na organizowane przeze mnie 
wydarzenia – konferencje 
„Kulisy Sukcesu Kobiet” oraz 
„Diamenty Europy”.

J
ak się okazuje, obecnie z przedsię-
biorczością kobiet nie jest tak źle, 
jak przedstawiają to niektóre media. 
Jesteśmy w czołówce europejskiej, 

jeśli chodzi właśnie o  aktywność na tym 
polu. Kobiety w Polsce są naprawdę przed-
siębiorcze – prowadzą własne firmy, piastują 
kierownicze stanowiska w firmach. I mimo 
tego, my, kobiety, cały czas mamy problem 
z wiarą we własne możliwości. Właśnie to 
jest główne wyzwanie, przed którym stoi 
płeć piękna w XXI wieku. Uwierzyć w siebie! 
Kobiety łączą wiele ról, są wspaniałymi mat-
kami, żonami, prężnie działającymi przed-
siębiorczyniami, udzielają się charytatywnie 
– i cały czas nie uważają się za „wystarcza-
jąco dobre”. Cały czas nie mogą przyjąć do 
wiadomości, że drzemie w nich ogromna, 
nadludzka siła.

Nie da się jednak ukryć, że panie cały czas 
zarabiają mniej od mężczyzn, mniej o około 
16%. Kobiety piastujące te same stanowiska, 
co panowie, bardzo często nadal dostają 

niższą płacę. I  to jest problem, z  którym 
warto „walczyć”, mimo że oczywiste jest, że 
będzie to długa walka. Zanim to się zmieni, 
na pewno minie jeszcze trochę czasu. Bo dla-
czego tak ma być? Wcale nie musi. Dlaczego 
cały czas, mimo że jest emancypacja kobiet, 
musimy walczyć o swoje? W tym obszarze 
pokutują kwestie dotyczące tego, że kobieta 
jest w ciąży, idzie na zwolnienie lekarskie 
z tym związane, potem przebywa na urlopie 
macierzyńskim. Bo cały czas to kobiety czę-
ściej są kojarzone jako te, które opiekują się 
dziećmi. Co prawda teraz sporo panów prze-
jęło po części obowiązki związane z dziećmi, 
jednak nadal jest to zbyt wąska grupa. To naj-
częściej matka zostaje w domu, rezygnuje ze 
swojego rozwoju, gdy dziecko choruje czy ma 
jakieś problemy.

Trzeba sobie jednak jasno powiedzieć, 
minął czas hegemonii męskiej. Te czasy 
trwały setki lat. W ostatnim stuleciu kobiety 
wyszły z okowów i dzisiaj jesteśmy w stanie 
pokazać, na co nas stać. To prawdopodobnie 

Każda kobieta jest gotowa  
na osiągnięcie sukcesu,  
ale wiele z nas musi sobie  
to w głowie przepracować,  
musi w to uwierzyć, dopuścić  
do siebie taką perspektywę. 

„
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ANGELIKA 
WIELGUS-LACH 
Na co dzień pracuje 
w radiu RMF MAXXX, 
gdzie czyta serwisy 
informacyjne. Poza tym 
prowadzi swój kanał 
na YouTube – „Kulisy 
Sukcesu”, gdzie przepy-
tuje milionerów, miliar-
derów, celebrytów o ich 
„receptę” na sukces. 
Cyklicznie organi-
zuje też konferencje 
dla kobiet („Kulisy 
Sukcesu Kobiet”, 
„Diament Europy”), 
podczas których 
poza merytoryczną 
wiedzą jest możliwość 
networkingu. Jest też 
konferansjerką, pro-
wadzi różnego rodzaju 
gale, bale, wydarzenia 
firmowe.

najlepsza w historii era kobiet (w ostatnim 
stuleciu kobiety uzyskały prawa wyborcze). 
Dzisiaj możemy robić wszystko, co sobie 
wymarzymy, co zapragniemy! Trzeba tylko 
w siebie uwierzyć, tylko albo aż. Możemy stu-
diować, pracować, gdzie tylko chcemy. Nigdy 
nie było tak dobrze, jak jest dzisiaj. Nie można 
jednak zapominać, że kobiety same powinny 
„walczyć” o swoje marzenia, o siebie. Bo to 
często kobiety same sobie szkodzą, rezygnują 
ze swoich ambicji, planów na rzecz mężczyzn, 
ustępują miejsca mężczyznom, by ci mogli się 
spełniać, realizować, a to, co było ważne dla 
kobiety, schodzi na dalszy plan. A tak być nie 
powinno. W każdym związku bardzo ważne 
jest partnerstwo. I ta kwestia jest coraz czę-
ściej poruszana publicznie, każdy powinien 
mieć swoją przestrzeń do rozwoju. Najważ-
niejszy w życiu jest balans i chodzi o balans 
zarówno w  życiu zawodowym, jak i  pry-
watnym. Balans to nic innego, jak poświę-
cenie się każdej ze stron, a jednocześnie moż-
liwość rozwoju każdej ze stron. Nie może 
być tak, że tylko jedna strona się poświęca, 
a druga na tym „żeruje”, z tego korzysta.

Każda kobieta jest gotowa na osią-
gnięcie sukcesu, ale wiele z nas musi sobie 
to w głowie przepracować, musi w to uwie-
rzyć, dopuścić do siebie taką perspektywę. 
Niby proste – nic bardziej mylnego. Co do 

przepisów na osiągnięcie sukcesu, to jest ich 
naprawdę sporo. Ile osób, które mogą się nim 
pochwalić, tyle dróg, które należy pokonać, by 
dojść „na szczyt”. Od kilku lat spotykam się 
z najbogatszymi Polkami i Polakami, pytając 
ich o to, co zdecydowało, że znaleźli się wła-
śnie w  tym miejscu. Na  moim kanale na 
YouTube – „Kulisy Sukcesu”, można znaleźć 
wywiady z ludźmi, którzy „zjedli zęby na biz-
nesie”. Rozmawiam z najbogatszymi Polakami 
i celebrytami, pytając ich o recepty na sukces. 
Chcę pokazywać, że sukces może osiągnąć 
każdy, niezależnie od płci. Często jednak bra-
kuje ludziom, a zwłaszcza kobietom, odwagi 
na postawienie tego pierwszego kroku, bo 
mężczyźni są odważniejsi, mimo że mają np. 
gorsze „warunki”, to nie zastanawiają się nad 
tym zbytnio, tylko działają. Z kolei kobiety, 
zanim się do czegoś zabiorą, muszą udowodnić 
sobie i całemu światu, że będą na danym sta-
nowisku odpowiednie, dlatego mimo że np. 
mają odpowiednie przygotowanie, to wybie-
rają się na kursy, studia tylko po to, by pokazać 
wszystkim, że mają „papier” na potwierdzenie 
swoich umiejętności. Kobiety cały czas chcą 
udowadniać innym, że są dobre, że mają odpo-
wiednie umiejętności, że potrafią, że mogą – 
zupełnie niepotrzebnie!

Tak że trzeba „otrzepać pióra” i do przodu, 
bo kto, jak nie my, Drogie Panie!

SZKOŁA SUKCESU
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Dyskretny urok różnic stylów 
zarządzania 
O stylach zarządzania napisano już wiele. 
Autorytarny, demokratyczny i  liberalny to 
tylko jeden z  podziałów stylów, które to 
zależnie od przyjętej metodologii mogą mieć 
więcej typów i rozwinięć. Oczywiste jest, że 
styl zarządzania reprezentowany przez osobę 
zarządzającą firmą czy zespołem będzie miał 
ogromny wpływ na to, jak ten zespół pra-
cuje, w  jaki sposób rozwiązywane są pro-
blemy, przekazywana informacja zwrotna, ale 
też wyznaczane cele i wprowadzany podział 
zadań. Idąc dalej, od osoby na liderskim sta-
nowisku zależy także to, czy zespół będzie 
się rozwijał i jak będzie się rozwijał, czy jego 
członkowie i członkinie będą czuć się jego 
częścią i mieć motywację do działania. Na 
to wszystko nakłada się również specyfika 
danej firmy, dziś powiemy kultura organiza-
cyjna, a także cel, jaki realizuje z biznesowej 
perspektywy. 

W  niniejszym tekście poruszę jeszcze 
jeden, ważny czynnik mogący różnicować 
style zarządzania, czyli płeć. I rolę tych różnic. 
Co ciekawe, dość często poruszanie tego 
tematu wywołuje spore emocje. Skorzystam 
zatem z okazji i dołączę się do tej dyskusji. 
Wierząc, że jest ona nam potrzebna, choć 
wcale nie jest nowa ani łatwa1. Ważne jest 
jednak, że to za słowem płeć szybko biegną 
kolejne, takie jak stereotypy i uprzedzenia, 
a te odgrywają w zarządzaniu, jak się oka-
zuje, znaczącą rolę.

Dyskretny urok różnic stylów 
zarządzania, czyli o kobietach 
i mężczyznach w biznesie
Rozmowa o różnicach w stylach zarządzania 
między kobietami i mężczyznami nie jest 

nowa. W latach dziewięćdziesiątych o kobie-
cych i  męskich organizacjach pisał Geert 
Hofstede2, podkreślając, że: „Męskie i kobiece 
kultury tworzą odmienne typy bohaterów 
w sferze zarządzania. W obu kulturach ocze-
kuje się, że menedżerowie będą ludźmi zdol-
nymi, obdarzonymi inteligencją na ponad-
przeciętnym poziomie i wykazującymi się 
ogromną chęcią działania (…)”.

Podkreślił, że menedżerowie tych orga-
nizacji, choć obdarzeni są ponadprzeciętną 
inteligencją i ogromną chęcią działania, różnią 
się znacząco. Kultury męskie cenią m.in. pie-
niądze i dobra materialne, a od przedstawi-
cieli tej kultury oczekuje się ambicji, aser-
tywności i siły. Kultury kobiece natomiast 
charakteryzuje troska o  innych, dbałość 
o relacje, dążenie do porozumienia i pokora. 

Nieco odważniej o różnicach płci w zarzą-
dzaniu wypowiadała się J.B. Rosenser3, pod-
kreślając, że kobiety i mężczyźni po prostu 
różnią się pod względem stylów zarządzania. 
Wskazuje także, że kobiety cechuje interak-
tywny styl kierowania, zgodny z życiowym 
doświadczeniem, nastawieniem na współ-
pracę i  komunikację z  innymi. Natomiast 
mężczyźni preferują styl bardziej autorytarny 
czy nakazowo-kontrolujący.

H. Fisher4, powołując się na badania, 
idzie jeszcze dalej, wskazując, że kobiety 
mają skłonność do myślenia konteksto-
wego. Oznacza to, że mają szerszy pogląd 
na różne zagadnienia niż menedżerowie płci 
męskiej, a przy podejmowaniu decyzji biorą 
pod uwagę więcej danych i dostrzegają więcej 
rozwiązań. 

Dobrze wyjaśnia to M. Dźwigoł-Barosz 
w swoim opracowaniu5: „Kobiece myślenie to 
myślenie sieciowe w odróżnieniu od myślenia 
sekwencyjnego, które jest skoncentrowane, 

Dyskretny urok różnic 
stylów zarządzania, 
czyli o kobietach  
i mężczyznach w biznesie 
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Coraz częściej 
widoczne jest, 
że współczesne 
przedsiębiorstwa 
wymagają od 
menedżerów 
więcej kompetencji 
zwyczajowo 
przypisywanych 
kobietom, jak 
współpraca, empatia, 
relacje i dobra 
komunikacja

„
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poszufladkowane, liniowe i charakteryzuje 
mężczyzn. O ile mężczyźni postrzegają przed-
siębiorstwo jako rozczłonkowany zbiór róż-
norodnych elementów, o tyle kobiety wyka-
zują tendencję do postrzegania firmy jako 
całości, czyli jako systemu współzależnych 
i wpływających na siebie zasobów material-
nych i niematerialnych”.

Który styl jest lepszy?
Na to pytanie trudno jednoznacznie powie-
dzieć, bo „to zależy” od celów, jakie chcemy 
osiągnąć. A te mogą być bardzo złożone. 

Badania McKinsey & Company6 pokazują, 
że firmy o większej różnorodności płciowej 
mają o 21 procent większe szanse na lepszy 
zwrot z  inwestycji. Ponadto firmy bardziej 
różnorodne i otwarte notują lepsze rezul-
taty biznesowe w kilku dziedzinach, takich 
jak kreatywność, produktywność, utrzymanie 
pracowników. 

Różnorodność i jak ją zapewnić
W Polsce statystycznie mamy więcej kobiet 
z wyższym wykształceniem, mimo to liczba 
kobiet na stanowiskach prezesów wynosiła 
nieco ponad 19 procent, a członków zarządów 
25 procent (dane za 2021 rok). 

Oznacza to, że aż 80 procent stanowisk 
prezesów i 75 procent stanowisk członków 
zarządu zajmują mężczyźni7.

Z siódmej edycji raportu „Women in the 
boardroom: A global perspective”, wydanego 
przez Deloitte w 2022 roku, wynika, że 11,6 
procent kobiet stoi na czele rad nadzorczych 
spółek notowanych na warszawskiej Giełdzie 
Papierów Wartościowych, a 5,1 procent pia-
stuje stanowisko prezesa zarządu. 

I choć tak bardzo potrzebujemy różno-
rodności, nawet w tak wąskim rozumieniu, 
jakim jest płeć, świat biznesu wciąż mocno 
stawia na mężczyzn, a co za tym idzie, bar-
dziej męskie style zarządzania. 

Wiele wyników badań, w  tym także 
badania Deloitte wspomniane wyżej8, poka-
zują, że duży wpływ na słabszą pozycję 
kobiet w  zarządzaniu organizacjami mają 
przede wszystkim dwa czynniki: stereotypy 
i  różnorakie uprzedzenia oraz brak zrozu-
mienia korzyści wynikających z udziału kobiet 
w zarządzaniu9. 

Mając w  pamięci wymienione wyżej 
style zarządzania i cechy charakterystyczne 
dla męskiego sposobu działania, pokuszę się 
o stwierdzenie, że mężczyźni są lepiej wypo-
zycjonowani jako sprawujący władzę dzięki 
sile, asertywności, autorytarnemu sposobowi 
podejmowania decyzji i presji, którą potrafią 
wywierać. 

Kobiety natomiast jako prezeski czy człon-
kinie zarządów dążą do porozumienia, dbają 
o relację z pracownikami, konsultują różne 
decyzje, starają się inspirować zespoły. A te 
właśnie cechy, błędnie postrzegane, są mniej 
istotne w biznesie. 

Czego potrzebujemy dzisiaj? 
Świat się zmienia. Czytamy w mediach, że 
żyjemy już nawet nie w  świecie VUCA10, 
a  w  o  wiele bardziej złożonym i  niespo-
kojnym czasie, określanym skrótem BANI11. 

Pandemia, wojna, bieda, wciąż istniejące nie-
równości walczą o uwagę ze sztuczną inte-
ligencją, kolejnymi kryzysami i  zmianami 
klimatycznymi. A  to tylko mały wycinek 
rzeczywistości. 

Mamy nowe formy organizacji pracy 
(praca zdalna, hybrydowa, zespoły projek-
towe, struktury sieciowe). Coraz popular-
niejsze są płaskie struktury i decentralizacja 
procesów decyzyjnych, a  co za tym idzie, 
zanik tradycyjnych struktur hierarchicznych. 

Czy wobec tak wielu wyzwań, nowych 
tematów, galopujących technologii możemy 
postępować wciąż tak samo? 

Zmiany wymagają od menedżerów roz-
winięcia nowych kompetencji, ale też mody-
fikacji dotychczasowych stylów zarządzania. 
Coraz ważniejsze są relacje i praca zespołowa 
stawiane na dwóch biegunach z hierarchią 
i indywidualizmem. Coraz częściej widoczne 
jest, że współczesne przedsiębiorstwa wyma-
gają od menedżerów więcej kompetencji zwy-
czajowo przypisywanych kobietom, jak współ-
praca, empatia, relacje i dobra komunikacja. 

Wspomniałam już, że badania pokazują, 
że firmy, które są zarządzane przez zróżnico-
waną płciowo kadrę menedżerską, odnoszą 
większe sukcesy biznesowe i mają lepszą 
pozycję rynkową. Raport McKinsey wska-
zuje kolejny krok: tam, gdzie w zarządach 
występowała reprezentacja co najmniej 
trzech kobiet, organizacje osiągały o 41 pro-
cent wyższą stopę zwrotu z kapitału oraz o 56 
procent wyższe wyniki operacyjne. 

30-procentowa reprezentacja pań 
w  zarządach jest nazywana „masą kry-
tyczną”, która sprawia, że zarówno kobiety, 
jak i mężczyźni mogą efektywniej uczest-
niczyć w procesie podejmowania decyzji. 

Już Albert Einstein powiedział, że: „Sza-
leństwem jest robić wciąż to samo i ocze-
kiwać różnych rezultatów”. A parafrazując 
jego słowa, w  tak wymagających czasach 
nie mamy innego wyjścia, jak sięgać po inne 
rozwiązania i angażować wszystkie talenty, 
jakimi dysponujemy, oraz czerpać z  tego 
korzyści, także finansowe. 

1	 Ważne zastrzeżenie: używam pewnego uproszczenia i generalizacji, i nie jest moją intencją wskazywać, że 
wszystkie kobiety są „jakieś”, a mężczyźni zawsze zachowują się „tak” i kropka. Jesteśmy różni, a świat płci jest 
o wiele bardziej złożony.

2	 G. Hofstede, GJ. Hofstede, M. Minkov, Kultury i organizacje, 2011.
3	 J.B. Rosener, Przywództwo i paradoks płci, [w:] Kobiety, mężczyźni i płeć, red. M.R. Walsh, Warszawa.
4	 H. Fisher, Pierwsza płeć. Jak wrodzone talenty kobiet zmienią nasz świat, Warszawa 2003.
5	 M. Dźwigoł-Barosz, Wydział Organizacji i Zarządzania, Politechnika Śląska, Style zarządzania kobiet i mężczyzn 

w biznesie. 
6	 „Delivering through diversity”, McKinsey & Company 2018, 2020.
7	 Analiza danych z KRS przeprowadzona przez Dun & Bradstreet, 2021.
8	 M.in. raport Deloitte „Women in the boardroom”, 2022.
9	 H. Frańczak, I. Georgijew, Kobiety i władza w biznesie, 2012.
10	 VUCA – skrót od angielskich słów: zmienny, niepewny, złożony i niejednoznaczny. 
11	 BANI – skrót od słów: brittle [kruchy], anxious [niespokojny], non-linear [nieliniowy] i  incomprehensible 

[niezrozumiały].

AGNIESZKA CZMYR-
-KACZANOWSKA 
Współzałożycielka, 
wiceprezeska  
Fundacji i portalu
www.mamopracuj.pl. 
CEO i współtwórczyni 
banku talentów kobiet 
– Talenti.pl.
Employer Branding 
Manager i entuzjastka 
Diversity & Inc-
lusion. Od jedenastu 
lat wspiera kobiety 
w rozwoju osobistym 
i zawodowym. 
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Informacja: W czerwcu 2022 roku Par-
lament Europejski i Rada UE osiągnęły 
porozumienie w sprawie dyrektywy 
o udziale kobiet we władzach spółek gieł-
dowych. Do końca czerwca 2026 roku 
udział kobiet ma wzrosnąć co najmniej do 
40 proc. w radach nadzorczych lub przy-
najmniej do 33 proc. we władzach spółek 
en gros, czyli łącznie w zarządach i radach 
nadzorczych. Na wdrożenie tego prawa 
Polska, podobnie jak inne państwa człon-
kowskie UE, ma dwa lata.
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BIZNES w zgodzie 
     z kobiecością

Marzec jest zwykle 
miesiącem, w którym 
poświęcamy więcej 
uwagi tematom 
związanym 
z kobiecością. 
Dla mnie jako 
bizneswoman, trenerki 
biznesu i psycholożki, 
pracującej na co dzień 
z klientkami m.in. 
nad rozwojem ich 
marek, naturalnym 
jest, że skoro mowa 
o kobiecości, nie 
może zabraknąć 
mowy o biznesie 
prowadzonym przez 
kobiety.

N
adal obserwujemy w  Polsce 
znaczną rozbieżność między 
liczbą biznesów prowadzo-
nych przez kobiety i przez męż-

czyzn. Taki trend utrzymuje się właściwie na 
całym świecie. Dystans ten umocniły zawi-
rowania społeczno-gospodarcze obserwo-
wane w ostatnich latach, a będące następ-
stwem choćby pandemii, gdy ze względu na 
liczne lockdowny panie częściej odkładały 
aktywność biznesową na późniejszy czas, 
żeby np. sprawować opiekę nad dziećmi. 
Mimo to kobiety wciąż są otwarte na rozpo-
częcie działalności gospodarczej – przybywa 
kobiet deklarujących chęć rozpoczęcia pracy 
„na własny rachunek”, najczęściej w formie 
działalności jednoosobowej. Jest to m.in. 
efektem programów promujących przed-
siębiorcze kobiety, zachęcających do śmiel-
szego wdrażania pomysłów i zarabiania na 
nich. Dużo dobrego w  tym temacie robią 
przykłady kobiecych biznesów, o  których 
mowa w mediach, często zrodzonych z pasji, 
a w kolejnych latach zmonetaryzowanych 
i dynamicznie rozwijających się.

Jak pokazuje doświadczenie ostatnich 
lat, niezwykle istotna dla powodzenia biz-
nesu jest silna marka, która gromadzi wokół 
siebie lojalnych klientów, a  nawet wręcz 
pozwala przetrwać turbulentne czasy. Budo-
wanie takiej marki niewątpliwie wymaga kre-
atywności, autentyczności, empatii, ale rów-
nież analizy „twardych danych”, wytrwałości 
i elastyczności reagowania. Tym aspektom 
chciałabym się szczególnie przyjrzeć w kon-
tekście biznesu budowanego w  zgodzie 
z kobiecością.

Proaktywność
Skąd biorą się pomysły na biznesy moich 
klientek? Najczęściej z  pasji, z  talentów, 
z chęci skończenia z pracą, której nie lubią 
bądź nie jest dla nich wystarczająco satys-
fakcjonująca. Bywa, że z osiągnięcia dojrza-
łego poczucia: jestem specjalistką w danej 

dziedzinie i jestem gotowa działać na własny 
rachunek. Motywem dla rozpoczęcia działal-
ności gospodarczej jest często także potrzeba 
wypełnienia napotkanej luki rynkowej – skoro 
rozpoznało się temat, wypracowało rozwią-
zania dla danej sytuacji i jest się ekspertką, 
to dlaczego nie podzielić się tym z innymi?! 
Wiele kobiet, które zostają mamami, decy-
duje się na założenie firmy i budowanie wła-
snej marki, chcąc połączyć życie zawodowe 
i rodzinne na własnych warunkach.

Jak widać, powody są różne, jednak 
wspólne jest proaktywne podejście do życia 
kobiet, odwaga, gotowość na wyjście ze strefy 
komfortu i podjęcie ryzyka.

Kreatywność
Gdy myślę o kobiecej kreatywności w biz-
nesie, przychodzi mi na myśl przykład klientki, 
z którą rozpoczęłyśmy pracę nad marką arty-
styczną – powstał koncept produktu bazują-
cego na jej pasji, bez problemu zdefiniowa-
łyśmy grupę odbiorców, potrzeby, na które 
odpowiada produkt, uruchomiło to w sposób 
naturalny lawinę pomysłów na komunikację 
i  promocję. Kolejne sesje biznesowe zro-
dziły pomysły na produkty powiązane z tym 
bazowym, wprowadzające innowacyjne roz-
wiązania. Wkrótce wszystko zyskało spójny 
kształt i przerodziło się w szerszy projekt.

Dzieląc się tą historią, zmierzam do tego, 
że w kobietach drzemią niezwykłe pokłady 
kreatywności, które uruchomione we wła-
ściwy sposób działają na zasadzie kuli śnie-
gowej. Ważne jest „odblokowanie” procesu 
kreacji.

Bywa również tak, że kobiety na etapie 
kreacji wpadają w pułapkę perfekcjonizmu 
– starają się dopracować produkt w każdym 
calu, opóźniając bądź wstrzymując jego wpro-
wadzenie w życie, gdy tymczasem rynek się 
rozwija, a konkurencja nie śpi. Nadmierny 
perfekcjonizm (nie mylić ze zdrowym anali-
zowaniem w oparciu o fakty) spowalnia urze-
czywistnianie tego, co daje nam kreatywność.
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Autentyczne wartości
Wprowadzając klientów w  etap świado-
mego budowania silnej marki, towarzyszę 
im w konkretyzowaniu wartości, jakie za nią 
będą stać. Tworzymy wspólnie DNA marki, 
które ma pozostać bazą do dalszych działań 
i jest niezmienne. DNA marki bywa nazywane 
jej duszą. Naturalnie, zmieniać będą się narzę-
dzia promocji, modyfikacji będą poddawane 
produkty/usługi, wraz z biegiem ich cyklu 
życia czy zmiennością otoczenia społecznego 
i gospodarczego. Założenie jest jednak takie, 
aby rdzeń marki pozostał ten sam. 

Obserwuję, że kobiety nie mają więk-
szej trudności w sprecyzowaniu DNA marki. 
Co więcej, wartości te są zazwyczaj spójne 
z  ich osobistymi zasadami, dążą do tego, 
aby marka była wiarygodna i autentyczna. 
Dzięki temu nabywcy łatwiej utożsamiają się 
z marką, wiedzą, czego się po niej spodziewać, 
nie tylko w aspekcie funkcjonalnym, ale rów-
nież emocjonalnym, i dlatego ufają jej. DNA 
marki jest także drogowskazem do jej dal-
szego rozwoju.

Empatia
Sukces silnej marki to trafnie zdefinio-
wana grupa odbiorców, którym dedykujemy 
nasz produkt/usługę i właściwie sformuło-
wany przekaz. Kobieca empatia, rozumiana 
potocznie jako umiejętność „wejścia w czyjeś 
buty” (patrz klienta), współodczuwanie, jest 
niezwykle cenną zdolnością, która, jak obser-
wuję, przydaje się moim klientkom na etapie 
budowania person. Persona to profil klienta, 
dla którego tworzymy produkt/usługę. Warto 

poświęcić czas na utworzenie persony cho-
ciażby ze względu na efektywność naszych 
dalszych działań promocyjnych. Żeby zro-
zumieć konsumenta, warto rozpocząć od 
nakreślenia jego rysu demograficznego (płci, 
wieku czy miejsca zamieszkania), sytuacji 
materialnej i stylu życia (np. jak lubi spędzać 
wolny czas, jakie ma zwyczaje spożywania 
posiłków, jakie ma zainteresowania), war-
tości, a nawet obaw czy problemów, na które 
możemy odpowiadać, oferując nasz produkt 
czy usługę. Podczas wspólnej pracy nad pre-
cyzyjnym zdefiniowaniem grupy docelowej 
niejednokrotnie moje klientki nadają imiona 
personom, a nawet wspólnie je wizualizu-
jemy. Te działania pomagają na kolejnych eta-
pach stworzyć efektywną strategię komuni-
kacji marki.

Emocje
Mając zdefiniowaną personę, poukładane 
wartości, wokół których budowana jest 
marka, łatwiej pracuje się nad jej komu-
nikowaniem. Obserwuję, że moje klientki 
doskonale odnajdują się w tworzeniu con-
tentu do mediów społecznościowych, pro-
wadzeniu blogów czy nagrywaniu podca-
stów, a tym samym budowaniu społeczności 
wokół produktów/usług w sposób bardzo 
naturalny, z ludzką twarzą. Uważam, że jest 
to w dużej mierze zasługa kobiecej emo-
cjonalności i wyżej wspomnianej empatii, 
które przecież idą w parze. Bywa, że począt-
kowo wykorzystanie mediów społecznościo-
wych, w zakresie szerszym niż statyczne 
reklamy, budzi opór pań, ale po przełamaniu 
się chętnie sięgają po narzędzia typu „sto-
ries” czy „live’y” z udziałem społeczności. 
Ten opór czy też obawa są również bardzo 
„nasze”, czyli kobiece. Gdy zostaną już poko-
nane, obserwuję wspaniałe efekty – natu-
ralny, pełen emocji dialog z (potencjalnymi) 
klientami. Komunikowanie marki w rekla-
mach obecnie wymaga przejścia na poziom, 
w  którym nie tyle mówimy o  zaletach 
naszego produktu, co pokazujemy wartości 
emocjonalne, które on za sobą niesie. Ide-
alnym narzędziem wspierającym taką komu-
nikację jest storytelling, który odpowiednio 
poprowadzony i nasycony emocjami przy-
nosi zaskakujące efekty – pociąga i przy-
ciąga nabywców, szczególnie przedstawi-
cieli pokolenia Z  (i  tych młodszych). Tego 
dzisiejsi młodzi odbiorcy oczekują i w taki 
sposób chcą mówić o swoich markowych 
wyborach. Kto z większą łatwością odnaj-
dzie się w świecie emocji jak nie kobiety!

Relacje
Rozpoznawalna, stabilna marka, która niesie 
za sobą autentyczne wartości i  emocje, 
pomaga zbudować grupę lojalnych klientów. 

Gdy zawczasu zadbamy o utrzymanie relacji 
z tymi klientami, jesteśmy na dobrej drodze. 
Powszechnie wiadomo, że pozyskanie 
nowych klientów jest znacząco droższe 
niż zadbanie o  obecnych. Poza tym kto 
będzie lepszym ambasadorem naszej marki 
niż zadowolony klient, z którym utrzymu-
jemy relacje nie tylko przed bądź bezpo-
średnio po zakupie, ale regularnie je odświe-
żamy, choćby za pośrednictwem mediów 
społecznościowych?!

Analityczność
Pracując z klientkami nad strategiami roz-
woju ich biznesów, w tym marek, obser-
wuję, jak z roku na rok kobiety otwierają się 
na planowanie finansów, wręcz przełamują 
„wstyd” przed określaniem celów finanso-
wych i działaniem w taki sposób, żeby ich 
biznesy przynosiły konkretne zyski. Za tymi 
biznesami stoją analizy rynku, konkurencji, 
czyli świadomość, że bez danych i wiedzy 
biznes ma mniejsze szanse powodzenia, 
szczególnie w  tak zmiennym otoczeniu, 
z  jakim mierzymy się w ostatnich latach. 
To pokazuje, że nie tylko miękkie aspekty 
przedsiębiorczości są mocną stroną pań. 
Gdy tylko się odważą i otworzą na wiedzę, 
zaczynają świadomie zarządzać finansami, 
analizować dane rynkowe, tworzyć sce-
nariusze biznesowe i  tym samym osiągać 
cele, także te finansowe. Pasja w biznesie 
powinna być poparta rachunkami, i  to 
zaczyna się dziać.

Wytrwałość i elastyczność
Budowanie silnej marki to długa droga wyma-
gająca pracy, wytrwałości, bycia czujnym 
i niespoczywania na laurach. Niejednokrotnie 
proces ten wymaga zwrotu działania o 180 
stopni, żeby móc odpowiedzieć na zmiany 
zachodzące w otoczeniu. Łatwość elastycz-
nego działania, dostosowywania się do sytu-
acji jest jakby wpisana w naturę kobiecą. 
Myślę, że wynika to z ról, jakie panie na co 
dzień pełnią poza prowadzeniem biznesu.

Jaki zatem jest biznes budowany w zgo-
dzie z kobiecością? Różnorodny. Odważny. 
Kreatywny. Innowacyjny. Wypełniony war-
tościami, emocjami i relacjami. 

Wciąż wymaga wsparcia, nadrobienia stra-
conego czasu przez lata, w których kobiety 
czuły, że nie są wystarczająco... kompetentne, 
pewne siebie, samodzielne.

Drogie Panie, życzę Wam, abyście na 
swojej drodze biznesowej spotykały inne 
mądre kobiety, które z życzliwością będą 
Was wspierać w rozwoju i dodawać wiatru 
w skrzydła, oraz mądrych mężczyzn, któ-
rych punkt widzenia pokaże Wam inną per-
spektywę działania w biznesie. Ponadto 
odwagi!

JUSTYNA BIELENDA
Trenerka biznesu, 
coach ICF, psycholożka, 
terapeutka, kreatorka 
marek, twórczyni 
Beauty Coach Academy 
oraz Biznes Styl, busi-
nesswoman z 23-letnim 
doświadczeniem. 
Na co dzień doradza 
swoim klientom m.in. 
w zakresie budowania 
silnych marek, two-
rzenia efektywnych 
zespołów i komu-
nikacji, sprzedaży; 
tworzy nowatorskie 
metodologie pracy.
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K
obiety żyjące w przekonaniu, że 
tak powinno być i to mężczyzna 
powinien pracować na utrzy-
manie gospodarstwa domowego, 

nawet nie zauważają momentu, w którym 
stają się zrzędzącymi kurami domowymi, 
zaniedbanymi kochankami własnych mężów, 
a co gorsza, osobami pozbawionymi jakich-
kolwiek ambicji. Ich jedynym celem dnia jest 
otwarcie wieczorem butelki wina i obejrzenie 
kolejnego odcinka „Mody na sukces”. 

Można zauważyć, że stereotypowe kobiety 
często borykają się z  brakiem pewności 
siebie, że zbytnią wrażliwością czy lękiem 
przed porażką, dlatego też nie wypływają na 
głębokie wody. 

Prawda jest taka, że w  każdej z  nas 
drzemie ukryta siła, którą trzeba tylko 
wyzwolić, aby osiągnąć spełnienie.

Ja osobiście wolę kieliszek dobrego 
wina w doborowym towarzystwie, dlatego 
też pełnię rolę zarówno mamy, jak i żony, 
ale przede wszystkim prężnie rozwijam 
się na szczeblach zawodowych, prowadząc 
13 spółek, i aktywnie uczestniczę w ich życiu. 
Mimo bardzo dużej aktywności zawodowej 
znajduję czas na wychowanie dziecka, sport, 
rozrywkę, a nawet na zrobienie rano jajecz-
nicy dla męża. Wszystko jest kwestią zorga-
nizowania czasu, jak i umiejętnego dobierania 
sobie towarzyszy życia. 

Na szczęście silnych kobiet jest coraz 
więcej. To typowe businesswoman, które 
zajmują wysokie stanowiska, są przebojowe 

i kreatywne. Kobiety, które w wolnych chwi-
lach, mimo ogromu pracy i  obowiązków 
rodzinnych, potrafią znaleźć czas na urlop, 
podróżując pomiędzy plażami i górami.

Od kilku lat kobiety zaczynają przejmować 
kontrolę w świecie biznesu i nie jest już to 
temat tabu. 

Coraz więcej kobiet odnosi spektaku-
larne sukcesy, rozwija się, zarządza dużymi 
projektami. 

Kobiety ciężko pracują i nie poddają się. 
One walczą o swoje, bo wiedzą, że zasłu-
gują na to, co najlepsze. To była kwestia 
czasu, aby era silnych kobiet się zaczęła. 
Od dawna społeczne role męskie i kobiece 
nie są już takie jednoznaczne. Jak pokazuje 
życie, kobiety na stanowiskach menedżer-
skich są nie do przebicia w obszarze dobrej 
organizacji pracy, mają wysoki poziom etyki, 
a także gotowość do rozwoju oraz przyswa-
jania nowych kompetencji. 

Różnica na etapie efektywności 
pomiędzy kobietami i mężczyznami w przy-
padku stanowisk kierowniczych oraz mene-
dżerów jest nieznaczna. Jednak, jak się oka-
zuje, im wyżej w hierarchii, tym większa jest 
przewaga kobiet. Wynika to głównie z woli 
walki. Nie jest tajemnicą, że kobiety muszą 
bardziej się starać, by awansować na wyższe 
stanowiska – czyli po prostu być lepsze od 
mężczyzn, dlatego też częściej uczestniczą 
w  spotkaniach czy szkoleniach, na któ-
rych uczą się, w jaki sposób osiągać szczyt 
zawodowy. 

    Matka, 
       żona i... 
BUSINESSWOMAN

Stereotypowa kobieta 
według znacznej części 
społeczeństwa to kobieta, 
która jest przykładną mamą 
i żoną. Zajmuje się domem, 
gotuje obiady, robi pranie 
i wychowuje dzieci.
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    Matka, 
       żona i... 
BUSINESSWOMAN



Jako kobiety biznesu przybieramy wiele 
masek. Odgrywamy w  życiu kilka ról. Od 
czułej żony przez wrażliwą mamę aż po 
bojową businesswoman. Mierzymy się często 
z trudnościami dnia codziennego, otaczamy 
się pancerzem, aby uniknąć niepowodzenia.

Każdej z nas zdarzają się chwile zwąt-
pienia w siebie. Zastanawiamy się czasem, 
czy na pewno jesteśmy we właściwej branży, 
czy nie spędzamy zbyt dużo czasu w firmie, 
a nawet zaczynamy wątpić w sens naszej 
pracy. Mądra kobieta biznesu zdaje sobie 
sprawę, że czasami trudno jest uniknąć wąt-
pliwości, ale to są chwile, które ona wyko-
rzysta jako siłę napędową. Bizneswoman 
nadal wierzy w siebie i w biznes, który pro-
wadzi, a przeciwności losu wykorzystuje, by 
rozwijać silne poczucie własnej wartości. 
Silna kobieta akceptuje siebie taką, jaka jest.

Myślę, że to pasja jest najważniejszą 
rzeczą, która sprawia, że człowiek idzie do 
przodu. Pomimo wszelkich przeciwności losu 
pasja działa jak siła napędowa. Zwykle to nie 
chęć zysku, a właśnie miłość do tego, co się 
robi, przynosi owoce. Dlatego ważne, by zna-
leźć swoją pasję, uwierzyć w nią i zamienić 
w coś, z czego możemy być dumni. Kobieta 
biznesu wytrwale dąży do przekształcenia 
swoich planów w rzeczywistość, a decyzje 
podejmuje z myślą o przyświecającej jej misji. 

Zawsze stara się poprawić pozycję firmy, 
zarówno jako pracownik, jak i  jej właści-
cielka. Kobieta biznesu skupia się na celu 
i wytrwale dąży do jego realizacji. Wydaje 
mi się, że znaczna część mężczyzn we współ-
czesnym świecie boi się silnych kobiet. Męż-
czyzna w spotkaniu z taką kobietą traci swoją 
odwieczną męską przewagę i staje się „tylko” 
mężczyzną – a nie kimś, kto z racji płci może 
czuć się lepszy i pozwolić sobie na więcej.

Dzieje się tak dlatego, że silne kobiety 
cechuje przede wszystkim nieugiętość. Żaden 
mężczyzna nie jest w stanie nam wmówić, 
że nie jesteśmy wystarczająco dobre, aby 
wykonać jakiekolwiek zadanie. 

Kiedy cały świat staje nam na drodze, 
dążymy do osiągnięcia zamierzonego celu 
nawet wtedy, gdy porażka jest nieunik-
niona. Uczymy się na błędach i doskonale 

rozumiemy, że są one częścią naszego 
sukcesu.

Pisząc o sukcesie, nie mogę wspomnieć 
o  jednym z ważniejszych aspektów, które 
wpływają na naszą pozycję.

Kapitał społeczny 
Niekiedy nie zdajemy sobie sprawy, jak ważne 
jest to, jak wykorzystujemy swoje kręgi zna-
jomości i relacje społeczne na różnych eta-
pach życia i  kariery zawodowej. Możemy 
wyróżnić kapitał wiążący i  kapitał pomo-
stowy. Ten pierwszy dotyczy naszych relacji 
rodzinnych i osobistych, i to właśnie on ma 
bardzo duże znaczenie w rozwoju kariery. 
Kapitał pomostowy jest również niezwykle 
istotny. Oznacza on budowanie relacji z oso-
bami napotkanymi w życiu czy to w drodze 
edukacji, czy też pracy. 

Wiele osób nie ma pojęcia, jak ważne jest 
rozwijanie sieci kontaktów, albo nie wie, jak 
to zrobić. Dobrym sposobem jest pojawianie 
się na licznych eventach branżowych, szko-
leniach czy nawet uczestnictwo w studiach 
podyplomowych. Jest to bardzo wspierające 
i  pomocne, szczególnie w  początkowym 
etapie naszej wspinaczki na szczyt. Możemy 
w ten sposób wymienić się doświadczeniami, 
poznać różne perspektywy, a przez to rozwiać 
niektóre z towarzyszących nam wątpliwości. 

Kobiety sukcesu nie zapominają, że same 
mogą mniej niż w zespołach i z silnymi part-
nerami. Dlatego dbają o swój system wsparcia 
– rodzinę, przyjaciół, partnera. Nie tylko nie 
boją się prosić o pomoc, ale wręcz robią to 
w sposób celowy i z odwagą. Nie ma jednej 
recepty na zostanie kobietą sukcesu, bo 
każda historia jest inna. Trzeba znaleźć swoją 
ścieżkę i nią podążać. Aby jednak udało się 
osiągnąć sukces zawodowy, warto jest kie-
rować się kilkoma zasadami, m.in. podej-
mować wyzwania, nie bać się zmian, wal-
czyć o swoje, wierzyć we własne siły, nauczyć 
się mówić nie, przyjmować odmowy i akcep-
tować porażki, ciągle się rozwijać, zawiązywać 
nowe znajomości, planować, wyznaczać cele 
czy delegować zadania. Dzięki temu będzie 
tylko prościej wejść na szczyt, ale także 
utrzymać się na nim, zachowując właściwy 
balans między pracą a rodziną, zdrowiem, 
czasem wolnym. Nie zatracaj się w pogoni 
za sukcesem. Nie dąż do bycia doskonałą 
za wszelką cenę, naucz się odpuszczać 
i poświęcać czas sobie i swojej rodzinie. 

Zadbaj również o  swoje ciało i  umysł. 
Odżywiaj się zdrowo, wcześniej wstawaj, zor-
ganizuj sobie codzienną dawkę ruchu.

Każda kobieta ma w sobie SUPERMOC 
i warto ją z siebie wydobyć. 

Ty też możesz taka być! 
Możesz działać i  dążyć do swojego 

sukcesu.

MAGDALENA LOCKAU 
Pomysłodawca i zało-
życiel Szkoły Biznesu 
w Niemczech. Współ-
właściciel największego 
biura księgowego 
w Niemczech.  
Wykładowca  
na uczelni Asbiro. 

Nie ma jednej recepty na zostanie 
kobietą sukcesu, bo każda historia 
jest inna. Trzeba znaleźć swoją 
ścieżkę i nią podążać

„

SZKOŁA SUKCESU
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Nie taki diabeł straszny  
(jak go malują)
Jak wynika z  moich dotychczasowych 
obserwacji i rozmów, stres większości z nas 
kojarzy się wyłącznie negatywnie. Kiedy 
mówimy o stresie, to przychodzą nam na 
myśl głównie trudne sytuacje lub traumy 
związane z takimi właśnie sytuacjami. Tym-
czasem stres może mieć różne oblicza, w tym 
takie, które powinno być przez nas pożądane. 
Jak dowodzą liczne badania, stres od zarania 
dziejów potrzebny był człowiekowi głównie 
do tego, by w chwili zagrożenia życia mógł 
szybko zareagować i dzięki temu przetrwać, 
ocalić życie. Był to jednak zwykle stres trwa-
jący bardzo krótko, sytuacyjnie. Dziś zjawisko 
stresu w społeczeństwach nabrało zupełnie 
innego charakteru, stając się nie tyle chwi-
lową reakcją, co stałym i  trwającym cza-
sami wiele lat zjawiskiem (stres chroniczny 
– patrz rysunek). Stąd coraz częściej sły-
szymy o wypaleniu, depresji i  tzw. choro-
bach cywilizacyjnych. 

Stres ma jednak też pozytywne aspekty. 
Może bowiem stać się źródłem motywacji 
do rozwinięcia wysokiej wydajności, która 
bez presji mogłaby stale znajdować się poza 
twoim zasięgiem. Właściwy poziom stresu 
(dla każdego z nas inny) może stać się źró-
dłem radości, determinacji i spontaniczności. 

Może zacznijmy od tego, czym tak 
naprawdę jest stres. Według powszechnie 
dostępnej literatury stres jest wewnętrznym 

stanem napięcia przejawiającym się zarówno 
na poziomie psychicznym, jak i fizycznym. 
Jest to zjawisko naturalne i niegroźne, jeżeli 
po takim napięciu przychodzi tzw. faza odprę-
żenia (następuje regeneracja). Wówczas 
organizm „ładuje baterie” i  jest gotowy do 
stawiania czoła kolejnym wyzwaniom. Nie-
bezpieczeństwo pojawia się wtedy, gdy nasza 
codzienność charakteryzuje się wyłącznie 
długotrwałymi fazami stresu w połączeniu 
z brakiem podejmowania działań zmierzają-
cych do regeneracji i relaksu. Wówczas nasze 
ciało przełącza się w „tryb awaryjny”, skut-
kujący m.in. przeciążeniem, wyczerpaniem 
i wypaleniem. Z tym ostatnim zjawiskiem 
spotykam się najczęściej w swojej pracy jako 
coach, stąd właśnie jemu chciałbym przyjrzeć 
się nieco bliżej.

Destrukcyjne skutki wypalenia 
zawodowego
Warto mieć na uwadze, że wypalenie zawo-
dowe zwykle nie pojawia się znienacka. Jest 
to najczęściej złożony i długotrwały proces, 
który wraz z mijającym czasem przybiera na 
sile. To powoduje, że pojawia się bez wyraź-
nego sygnału ostrzegawczego. Pierwsze 
symptomy dają takie zjawiska jak: spadek 
zaangażowania w wykonywaną pracę, wyja-
łowienie emocjonalne i narastający deficyt 
dotyczący spełnienia w pracy. Amerykańska 
psycholog Christina Maslach, profesor Uni-
wersytetu Kalifornijskiego, wybitna badaczka 

STRES 
      – przyjaciel 
    czy wróg?
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zjawiska wypalenia zawodowego, wska-
zuje w swoim przekazie na trzy jego filary. 
Pierwszy z  nich to wyczerpanie. To stan, 
w którym czujesz się nadmiernie obciążony 
pracą, tak emocjonalnie, jak i fizycznie. Trudno 
jest ci się odprężyć, nie pomaga odpoczy-
wanie poprzez sen, który jakościowo jest 
zwykle niewystarczający. Ponadto przytła-
czają cię myśli o  nadchodzących wyzwa-
niach. Drugi filar to cynizm oraz porzucanie 
ideałów. To sytuacja, w której postanawiasz 
wyraźnie zredukować swoje zaangażowanie 

w wykonywaną pracę. Efektem takiej decyzji 
jest to, że wobec pracy, współpracowników 
i klientów stajesz się bardziej zdystansowany 
i chłodny w relacjach. Obowiązki wykonujesz 
mechanicznie, a ponadto bywasz zauważalnie 
nieprzyjemny i cyniczny. Przyszłość postrze-
gasz jako niepewną, dlatego wolisz zachować 
obojętną postawę, niż na próżno się anga-
żować. Chcesz w ten sposób oszczędzić sobie 
rozczarowania. 

Trzeci filar związany jest z brakiem sku-
teczności. Wprost proporcjonalnie do two-
jego poczucia braku skuteczności rośnie 
twoje poczucie niedopasowania do miejsca 
pracy. Odnosisz wrażenie, że niemal każde 
nowe zadanie przerasta cię, a w dodatku 
czujesz się osamotniony i  niezrozumiany. 
Spada twoja samoocena oraz zaczynasz tracić 
wiarę w siebie. Jedyna myśl, jaka przychodzi 
ci wówczas do głowy, to natychmiastowa 
zmiana pracy. A jak pokazuje moja praktyka 
pracy z takimi osobami, to nie zawsze jest 
właściwa droga do rozwiązania tej, wydawa-
łoby się czasami, patowej sytuacji. 

Często już podczas pierwszych dwóch 
sesji coachingowych okazuje się, że ani 
miejsce pracy, ani jej charakter nie są do 
końca takie złe. To, co rzeczywiście stanowi 
źródło wypalenia zawodowego, to brak odpo-
czynku, permanentny stres i ciągły pośpiech. 
Jak więc rozpoznać, czy towarzyszy ci zja-
wisko zbyt dużej inwestycji w pracę zawo-
dową (przeciążenie)? Tutaj pomocny będzie 
przegląd poniższych sygnałów.

11 sygnałów świadczących 
o przeinwestowaniu w pracę
1.	 Czujemy się najlepiej, kiedy jesteśmy 

w pracy albo rozmawiamy o pracy.
2.	 Większość godzin czuwania spędzamy 

albo w pracy, albo pracując w domu.
3.	 Mamy niewiele albo nie mamy żadnych 

zainteresowań poza życiem zawodowym.
4.	 Spędzamy niewiele czasu z ludźmi, z któ-

rymi łączą nas bliskie związki.
5.	 Po tym, jak ciężko pracowaliśmy nad 

jakimś przedsięwzięciem, które okazało 
się sukcesem, doświadczamy euforii, po 
której następuje gwałtowne obniżenie 
nastroju.

6.	 W towarzystwie rozmawiamy przeważnie 
o pracy.

7.	 Kiedy spotykamy kogoś po raz pierwszy, 
dokładamy starań, żeby mu powiedzieć, 
jak daleko zaszliśmy.

8.	 Kiedy w pracy nie wszystko idzie po naszej 
myśli, jesteśmy nadzwyczaj zniechęceni 
i rozczarowani.

9.	 Zazwyczaj praca jest dla nas ważniejsza 
niż wszystko inne.

10.	Mamy trudności z odpoczywaniem pod-
czas wakacji.

11.	Czujemy złość i urazę do osób, które prze-
szkadzają nam w  planach związanych 
z pracą.

Źródło: Jacek Santorski i Grzegorz Turniak,  
Alchemia kariery

Jeżeli choćby kilka powyższych sfor-
mułowań pasuje do ciebie, to warto zasta-
nowić się nad podjęciem kroków zaradczych. 
Wyczekiwanie, że sytuacja poprawi się sama, 
może i najczęściej jest zgubną strategią. Bez 
zdecydowanej reakcji poziom stresu będzie 
narastał i pojawi się realne ryzyko, że stanie 
się on chroniczny.

Stań się mistrzem 
wewnętrznego spokoju
Stres jest nieodłączną częścią naszego życia. 
Potrafi nas napędzać, dawać siłę do pokony-
wania wyzwań, skłania do przekraczania wła-
snych granic. Generalnie można by rzec, że 
to nasz najlepszy przyjaciel. Oczywiście do 
momentu, w którym przestajemy sobie z nim 
radzić. Nasze relacje ze stresem utrudnia fakt, 

GRZEGORZ IWAŃCZYK
Life & leadership coach, 
trener, przedsiębiorca.
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że zazwyczaj w pierwszym stadium nie jest on 
widoczny, a skutki, jakie wywołuje w naszym 
organizmie, często pojawiają się dopiero, gdy 
jest już naprawdę źle. Stąd zachęcam każ-
dego, by zainteresować się tematem i przyjąć 
postawę, którą świetnie opisuje stwierdzenie 
wygłoszone przez J. Goldstein: „Nie możesz 
powstrzymać fal, ale możesz nauczyć się sur-
fować”. Inaczej mówiąc, nie musisz powstrzy-
mywać stresu, ale warto jest nauczyć się nim 
zarządzać i traktować jako wsparcie. 

Rosnące tempo życia oraz wymagana 
stawiane nam przez otoczenie nie sprzyjają 
temu, byśmy bez sięgania po sprawdzone 
rozwiązania mogli skuteczne radzić sobie 
z destrukcyjnym oddziaływaniem perma-
nentnego stresu. Od czego można zacząć? 
Najlepiej od rzeczy najprostszych, dostępnych 
dla każdego. Jak pokazują liczne badania, ale 
też i  moje własne obserwacje, większość 
z nas rzadko jest obecna w chwili teraźniej-
szej. A to właśnie ona jest dla nas najmniej 
stresująca. Wynika to z faktu, że teraźniej-
szość nacechowana jest pewnością tego, co 
się dokładnie dzieje, a to z kolei daje nam 
największą możliwość odpowiedniego dzia-
łania i panowania nad sytuacją. Stałe anali-
zowanie niepowodzeń i trudnych doświad-
czeń z przeszłości powoduje tylko rosnące 
niezadowolenie i napięcie. 

Z drugiej strony nadmierne rozmyślanie 
odnośnie do przyszłych wydarzeń powo-
duje albo lęk przed tym, co się może stać, 
albo sprawia, że odpływamy i tracimy przez 
to kontakt z  chwilą obecną. Tylko praw-
dziwe, uważne bycie tu i teraz pozwala nam 
odczuwać głęboki spokój wewnętrzny. Autor 
Potęgi teraźniejszości Eckhart Tolle wyraźnie 
podkreśla, że wewnętrzny spokój możesz 
znaleźć wtedy, gdy nie będziesz stawiać 
oporu temu, co jest – gdy opór wobec nurtu 
życia zamienisz na akceptację i uległość. Nie 
oznacza to jednak, że akceptujesz każdą nie-
pożądaną czy niemiłą sytuację życiową już 
na zawsze. Chodzi tu o akceptację bieżącej 
chwili, że jest taka, jaka jest, i nie ma sensu 
złościć się na nią lub użalać. Warto natomiast 
skoncentrować się na podjęciu decyzji o dzia-
łaniu lub akceptacji tego, co jest w twoim 
życiu.

Dobra strategia jako panaceum
Jak wspomniałem wcześniej, stres ma tę 
nieprzyjemną cechę, że często wkrada się 
w nasze życie niezauważony i potrafi w taki 
sam sposób narastać. Bywa, że ludzie, z któ-
rymi pracuję podczas sesji, wręcz zaprze-
czają doświadczaniu tego zjawiska. Jednak 
ich reakcje, sytuacja, w jakiej się znajdują, oraz 
widoczne wyczerpanie nie pozostawiają złu-
dzeń. Prowadząc treningi radzenia sobie ze 
stresem, zawsze zapraszam moich odbiorców 

do opracowania własnej strategii radzenia 
sobie z napięciami.

 Aby była ona skuteczna, należy w pierw-
szej kolejności poznać odpowiedź na pytanie: 
co jest twoim stresorem zarówno w życiu 
prywatnym, jak i  zawodowym? Dlaczego 
postrzegasz pewne sytuacje jako stresu-

jące i dlaczego twoja reakcja na nie jest taka, 
a nie inna. Znając odpowiedzi na te pytania 
oraz mając dostęp do odpowiedniej wiedzy 
i narzędzi, możesz przygotować strategię ide-
alnie dopasowaną do ciebie. A chyba zgo-
dzisz się ze mną, że warto podjąć ten wysiłek, 
by otworzyć dla siebie nowe możliwości 

prowadzące do życia z poczuciem wolności, 
spokoju i wyciszenia.

Stres zawsze będzie częścią naszego 
życia, podobnie jak okręt jest częścią 
morskiego krajobrazu. Poruszanie się po 
powierzchni wody jest przyjemne tylko 
wówczas, gdy mamy wyznaczony jasny 

kurs i trzymamy w rękach ster, dzięki któ-
remu możemy kierować naszymi reak-
cjami w trudnych sytuacjach. Upewnij się 
więc, że to ty, a nie twój stres, kierujesz 
okrętem. I pomimo chwilowych burz nie-
zmiennie utrzymuj kurs na wewnętrzny 
spokój i harmonię.

Nie musisz powstrzymywać  
stresu, ale warto jest  
nauczyć się nim zarządzać 
i traktować jako wsparcie

„
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KANCELARIA     NIK 

Z jakim problemem można się 
zgłosić do Kancelarii NiK? 
Prowadzimy działania w zakresie usług praw-
nych, pomagając osobom uzyskać należne 
im roszczenia. Nasze spektrum usług jest 
bardzo szerokie – od tych najczęściej spoty-
kanych na rynku, czyli pomocy osobom, które 
doznały uszczerbku na zdrowiu w wyniku 
nieszczęśliwych, nieprzewidzianych zdarzeń, 

takich jak wypadek w pracy czy w gospo-
darstwie rolnym, czy wypadek komunika-
cyjny. Pomagamy osobom, których mienie 
uległo zniszczeniu, realizując dodatkowe rosz-
czenia z tytułu polisy OC podmiotu, który 
pośrednio albo bezpośrednio przyczynił się 
do powstania zniszczenia tego mienia. Jednak 
główna usługa skierowana jest na rynek finan-
sowy i tutaj realizujemy najwięcej naszych 
spraw. Pomagamy osobom, które borykają 
się z  problemami wynikającymi z  umów 
zawartych z bankami, parabankami i towa-
rzystwami ubezpieczeniowymi, w tym umów 
na kredyty walutowe bądź złotówkowe, tym, 
którzy skorzystali z dobrej okazji i dali się 
złapać w pułapkę finansową czy skorzystali 
z polisolokat. Realizując te wszystkie usługi, 
służymy także pomocą osobom, które mają 
dodatkowe koszty kredytu, takie jak ubez-
pieczenie wkładu własnego. Często dotyczy 
to kredytów hipotecznych i generuje niepo-
trzebne koszty obciążające konsumenta. 

Wiele umów kredytowych 
zawieranych na przestrzeni 
ostatniej dekady posiada rażące 
wady prawne, które mogą być 
zasadne do zastosowania Sankcji 
Kredytu Darmowego
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Przełom w kredytach 
złotówkowych! 
Aktualnie wielu Polaków znalazło się w cięż-
kiej sytuacji finansowej, która spowodowana 
jest ciągle utrzymującymi się konsekwen-
cjami pandemii koronawirusa, sytuacją za 
naszą wschodnią granicą oraz ciągle rosnącą 
inflacją, której wartość dobija 20%. Podno-
szenie stóp procentowych kredytów dało się 
odczuć kredytodawcom. Natomiast okazuje 
się, że nie tylko niepoprawnie prowadzona 
polityka finansowa państwa zapędziła kredy-
tobiorców w tzw. „kozi róg”. Instytucje finan-
sowe dopuściły się stosowania bezprawnych 
praktyk wykorzystywanych w umowach kre-
dytowych wobec konsumentów. 

Uczciwe traktowanie ze strony podmiotów 
finansowych, które dotychczas wykorzysty-
wały swoją przewagę i  niewiedzę konsu-
menta, należy się nie tylko posiadaczom 
kredytów frankowych. Nastąpił przełom 
w kredytach złotówkowych. 

Dużo mówi się o WIBORZE i podwa-
żaniu kosztów kredytowych, które się na 
nim opierają. W tym przypadku widzimy 
zasadność roszczeń, jednak w  naszej 
ocenie jeszcze długa droga do ukształ-
towania odpowiedniej linii orzecznictwa. 
Obecnie kierujemy swoją uwagę w kie-
runku kredytów udzielonych w  pol-
skich złotych, gdzie skuteczność dzia-
łania jest zdecydowanie większa. Wiele 
umów kredytowych zawieranych na prze-
strzeni ostatniej dekady posiada rażące 
wady prawne, które mogą być zasadne 
do zastosowania Sankcji Kredytu Darmo-
wego. Dzięki czemu kredytobiorcy posia-
dają instrument do walki o swoje prawa, 
które wynikają m.in. z Ustawy o kredycie 
konsumenckim. Kredytobiorcy zasługują 
na sprawiedliwe oraz przede wszystkim 
zgodne z literą prawa traktowanie, a kredy-
todawcy nie mogą nadużywać bezprawnie 
swoich kompetencji. 

KANCELARIA     NIK 
do usług
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Czym jest sankcja kredytu 
darmowego?
Sankcja kredytu darmowego (SKD) jest to 
szczególna instytucja prawna stworzona 
w celu ochrony kredytobiorców przed nie-
uczciwymi działaniami instytucji finanso-
wych i innych pożyczkodawców działających 
na rynku finansowym – zarówno banków, jak 
i tzw. „parabanków”.

Ustawodawca umocował SKD w art. 45 
ustawy z dnia 12 maja 2011 roku o  kre-
dycie konsumenckim. Artykuł ten stanowi, 
że w przypadku naruszenia przez kredyto-
dawcę określonych obowiązków związanych 
przede wszystkim z treścią umowy o kredyt 
konsumencki konsument, po złożeniu kre-
dytodawcy pisemnego oświadczenia, zwraca 
kredyt bez odsetek i  innych kosztów kre-
dytu należnych kredytodawcy w terminie 
i w sposób ustalony w umowie. Co istotne, 
zastosowanie SKD nie prowadzi do unie-
ważnienia umowy kredytowej, dlatego też 
nie stawia kredytobiorcy w trudnej sytu-
acji, gdzie występuje postawienie w stan 
wymagalności spłaty całego finansowania 
jednorazowo.

Sankcja kredytu darmowego ma zasto-
sowanie jedynie do kredytów konsumenc-
kich. Chodzi tutaj o zobowiązania, których 
wysokość nie przekracza 255 550 zł (może 
być równowartość w obcej walucie). Do kata-
logu zobowiązań, które podlegają sankcji 
kredytu darmowego, ustawodawca zalicza 
przede wszystkim kredyty gotówkowe oraz 
pożyczki. Jednakże sankcja kredytu darmo-
wego obejmuje również kredyty hipoteczne, 
których umowa została podpisana przed 
22 lipca 2017 roku. Co istotne, skorzystanie 
z SKD nie ma wpływu na ocenę zdolności 
kredytowej, a umowa zachowuje swoją moc 
prawną. SKD przysługuje zarówno kredyto-
biorcom, którzy posiadają kredyty aktywne, 
ale również konsumentom, którzy spłacili 

swoje zobowiązania na przestrzeni ostat-
niego roku.

Na czym polega pomoc dla 
kredytobiorców udzielana 
przez Kancelarię NiK? 
Pomoc udzielana przez kancelarię NiK prze-
ważnie zawsze dzieli się na kilka etapów.

Przeprowadzenie analizy podpisanej 
umowy to pierwszy najważniejszy krok 
przed rozpoczęciem współpracy z klientem 
i ostatecznie złożeniem pozwu przeciwko 
bankowi bądź innej instytucji finansowej, 
dotyczącej nieprawidłowości na etapie spo-
rządzania umowy. Jak już wcześniej zostało 
wspomniane, w wielu umowach występują 
wady prawne, które łamią przepisy usta-
lone w Ustawie o kredycie konsumenckim. 
Wskazanie tych naruszeń pozwala na sku-
teczne działanie w  celu wyeliminowania 
nieprawidłowości.

Wówczas, gdy nasz zespół prawny wykaże 
wady prawne, które naruszają przepisy ww. 
ustawy, przystępujemy do wyliczenia tzw. 
WPS (wartość przedmiotu sporu), czyli 
niczego innego niż sumy odsetek oraz wszel-
kich kosztów, które instytucja finansowa jest 
zobowiązana do zwrotu kredytodawcy.

Po zgłoszeniu się do Kancelarii NiK i pod-
jęciu współpracy klient zostaje przydzielony 
do odpowiedniego opiekuna, który zajmuje 
się wszystkimi formalnościami, a sam klient 
jest na bieżąco informowany o przebiegu 
jego sprawy. Już od samego początku klient 
jest informowany o całości procesu obsługi 
roszczenia: jak długo trwa, jakie są niezbędne 
dokumenty, aby zgłosić roszczenie, a co naj-
ważniejsze, z jakimi kosztami może spotkać 
się roszczący na całym etapie postępowania 
przedsądowego i sądowego.

Kancelaria wychodząc naprzeciw 
potrzebom oszukanych przez instytucje 
finansowe kredytobiorcom, przygotowała 
kilka modeli współpracy. Jeden z nich zakłada 
całkowity brak opłat ze strony klienta oraz 
skierowanie wszelkiego ryzyka związanego 
z prowadzeniem sprawy na barki kancelarii.

Całość procesu współpracy z klientem jest 
w pełni transparentna, tak aby przed podję-
ciem ważnej decyzji, jaką jest wybór najlep-
szej kancelarii, klient wiedział o wszystkich 
kluczowych elementach i na żadnym etapie 
nie został niczym zaskoczony.

Co warto zaznaczyć, analiza 
prawna umów kredytowych  
jest całkowicie bezpłatna.

LOŻA EKSPERTÓW 

SKD przysługuje zarówno 
kredytobiorcom, którzy posiadają 
kredyty aktywne, ale również 
konsumentom, którzy spłacili 
swoje zobowiązania na przestrzeni 
ostatniego roku

„

34     TYGRYSY BIZNESU





J
eżeli w  tak prostej potrzebie jak 
jedzenie odkryliśmy, że łącznie ze 
sobą różnych składników powoduje 
o wiele lepsze efekty aniżeli korzy-

stanie z tylko jednego z nich, dlaczego w kon-
tekście biznesu mielibyśmy skupiać się tylko 
na jednym aspekcie i wykorzystywać poje-
dynczą ścieżkę automatyzacji?

Efekt synergii
W zarządzaniu strategicznym przedsiębior-
stwem możemy spotkać się z  terminem 
efektu synergii. Idąc za definicją książkową, 
efekt synergii występuje wtedy, gdy dwa lub 
więcej podmiotów bądź procesów zastoso-
wanych jednocześnie wiąże się z uzyskaniem 
większego efektu aniżeli użycie tychże czyn-
ników osobno.

HIPERAUTOMATYZACJA 
– czyli jak oszczędzić  

jeszcze więcej czasu i pieniędzy  

dzięki efektowi synergii

Przyrządzając określony posiłek czy 
też potrawę, zawsze korzystamy 
z przynajmniej kilku składników. Do 
makaronu dodajemy wybrany sos bądź 
dodatki, sałatka to nie tylko „trawa”, ale 
również granat czy kozi ser, a zupa poza 
wodą musi zawierać coś, co nada jej 
smaku. Wyobraźmy sobie, że za każdym 
razem jemy tylko posiłek składający się 
z jednego składnika – owszem, jesteśmy 
w stanie przeżyć, chrupiąc surową 
marchew albo zajadając się po uszy 
orzechami laskowymi, ale nie uzyskamy 
wtedy pełni doznań smakowych.

LOŻA EKSPERTÓW 
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Mówiąc prościej, z efektem synergii mamy 
do czynienia wtedy, gdy wdrożenie przynaj-
mniej 2 elementów razem da nam więcej 
aniżeli korzystanie z nich osobno. Okazuje 
się więc, że istnieje sytuacja, w której 2 + 2 
jest równe 5.

Logicznym jest, że wdrożenie 2 rozwiązań 
jest lepsze od jednego – w  końcu każde 
z nich daje swój wkład. Nieczęsto jednak 
zwracamy uwagę na to, że w wyniku tychże 
interakcji powstanie również wartość dodana 
– która wystąpi wyłącznie wtedy, gdy roz-
wiązania wdrożone będą harmonijnie, tak 
aby faktycznie występowała między nimi 
współpraca.

Uzyskanie efektu synergii w automatyzacji 
wiąże się z użyciem różnego rodzaju narzędzi 
pozwalających na optymalizację i rozwój pro-
cesów. Podobnie jak przy budowie domku 
na drzewie, gwoździe będziemy wbijać za 
pomocą młotka, a deski docinać przy użyciu 
piły – tak samo rozwiązanie różnego rodzaju 
problemów wydajnościowych będzie wyma-
gało zastosowania określonych sposobów 
automatyzacji. Nie ma sensu próbować 
docinać desek młotkiem – i zamykać się na 
jedną drogę wykonywania zmian techno-
logicznych w biznesie. Wic polega właśnie 
na tym, aby odpowiednio dobrać narzędzia 
i ostatecznie stworzyć metaforyczny domek 
na drzewie – korzystając tylko z młotka, nie 
będziemy w stanie tego osiągnąć.

Jakie narzędzia i  koncepcje możemy 
rozważyć i  uwzględnić, aby w  końcowym 
wydaniu uzyskać efekt synergii przy wdra-
żaniu automatyzacji?

Automatyzacja z użyciem 
gotowych narzędzi
Zastosowanie gotowych rozwiązań jest 
jednym z najczęstszych pomysłów przedsię-
biorców, gdy myślą o automatyzacji określo-
nych procesów. Pomimo tego, iż określona 
ilość firm nadal w kontekście automaty-
zacji biznesu znajduje się jeszcze w ubie-
głym wieku, ciężko wyobrazić sobie przed-
siębiorstwo, które, chociaż w minimalnym 
stopniu, nie korzysta z gotowych na rynku 
rozwiązań.

W końcu faktury można jeszcze co prawda 
wystawiać w Wordzie – notabene to również 
jest w pewnym stopniu automatyzacja z uży-
ciem gotowych narzędzi – ale mało praw-
dopodobne jest, abyś funkcjonował w ten 
sposób. O wiele większe szanse są na to, że 
korzystasz z  wybranego oprogramowania 
klasy ERP, które w znacznym stopniu uła-
twia ten proces – chociażby poprzez automa-
tyczne nadawanie kolejnego numeru faktury. 

Automatyzacja z  użyciem gotowych 
narzędzi to jednak wiele, poza tym – 
zastanów się, czy posiadasz w swojej firmie 

system do zarządzania klientami (popularnie 
CRM), system do obsługi zwrotów i rekla-
macji (RMA), czy też inne, dostosowane do 
Twojej branży rozwiązania. Nawet zwykły 
kalendarz Google, który pozwala widzieć, 
kto i kiedy ma zarezerwowany czas na spo-
tkania, sprawia, że nie musisz „ręcznie” dopy-
tywać się danego współpracownika, czy ma 
on w danym terminie czas.

Z  automatyzacji z  użyciem gotowych 
narzędzi korzystaj wtedy, gdy na rynku 
znajduje się już produkt spełniający Twoje 
potrzeby w  minimum 80%, gdy dotyczy 
on procesów występujących i wyglądają-
cych w podobny sposób w  innych przed-
siębiorstwach na rynku bądź wtedy, gdy 
tyczy się elementu biznesu, który ulega 
częstym zmianom – np. kwestie księgowe 
czy prawne.

Automatyzacja software’owa
Mówiąc „automatyzacja software’owa”, mam 
na myśli rozwiązania pisane indywidu-
alnie, szyte na miarę dokładnie dla Ciebie 
i Twojej firmy. Gotowe narzędzia opisywane 
poprzednio również możemy zaliczyć do 
software’u, postanowiłem jednak zastosować 
taki termin, ponieważ ciężko w inny sposób 
przedstawić tak szeroką gamę dostępnych 
opcji, jakimi są rozwiązania własne.

Stworzenie indywidualnego systemu 
zazwyczaj wiąże się ze znacznie większymi 
kosztami aniżeli wykorzystanie rozwiązania 
gotowego – sprawdza się jednak tam, gdzie 
dostępne na rynku produkty nie wpisują się 
centralnie w Twój biznes.

Zastosować szyte na miarę rozwiązania 
warto przede wszystkim wtedy, gdy zależy 
Ci na automatyzacji kilku działów jedno-
cześnie – złożone procesy w każdym z nich 
zazwyczaj uniemożliwiają użycie goto-
wego produktu, a  przynajmniej nie bez 
określonego rodzaju przeróbek. Jeżeli już 
decydujesz się na produkt gotowy – taki 
jak w poprzednim kroku – sprawdź, jakie 
posiada możliwości indywidualnego dosto-
sowania przez specjalistów wewnętrznych 
czy też zewnętrzną firmę.

Uzyskanie efektu synergii 
w automatyzacji wiąże się 
z użyciem różnego rodzaju narzędzi 
pozwalających na optymalizację 
i rozwój procesów

„
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Ten sposób wnoszenia swojego biznesu 
na nowy poziom stosuj również wtedy, gdy 
potrzebujesz zautomatyzować zindywidu-
alizowany proces – a więc taki, który został 
opracowany przez Ciebie bądź też występuje 
w niewielkiej ilości podmiotów na rynku. Roz-
wiązania pozwalające np. na obsługę konkret-
nego problemu związanego z czasem wytwa-
rzania towaru czy też optymalizacją sposobu 
przetwarzania zamówień z mniej eksploato-
wanych przez rynek źródeł sprawdzą się tutaj 
idealnie. 

Warto również w tym miejscu zauważyć 
pewną tendencję występującą na rynku – 
im bardziej firma się rozwija, tym większa 
potrzeba na rozwiązania indywidualne. 
Często w swojej pracy spotykam się z sytu-
acjami, gdy dany biznes posiada wdrożone 
już określone narzędzie gotowe, ale wraz 
z  rozwojem przedsiębiorstwa i  powsta-
niem nowych procesów przestało ono 
spełniać swoją rolę. Jeżeli więc firma ma 
potrzebę wzrostu – prędzej czy później 
będzie musiała rozważyć wdrożenie indy-
widualnego systemu, tak aby rozwiązanie 
gotowe nie było w  tym przypadku prze-
szkodą. Dokonaj audytu istniejącego opro-
gramowania w firmie – kiedy zostało ono 
wdrożone? Jakie były wtedy główne cele 
i założenia? Co się zmieniło od tego czasu? 
Czy narzędzie nadal spełnia swoją role tak 
jak kiedyś? Czy należy już rozważyć zmianę 
na inny program bądź też zastanowić się nad 
wdrożeniem aplikacji indywidualnej?

Analityka biznesowa
Koncept analityki biznesowej wiąże się 
przede wszystkim z uproszczeniem pracy 
zarządu oraz wyższej i średniej kadry mana-
gerskiej. W zależności od tego, w jaki sposób 
funkcjonujesz teraz – może on mieć również 
znaczny wpływ na zmniejszenie ilości obo-
wiązków pracowników znajdujących się na 
niższym stopniu hierarchii.

Wdrożenie analizy biznesowej pozwala 
na podejmowanie świadomych decyzji 
bazujących na faktycznych danych aniżeli 
na intuicji decydenta. Zastanów się, o  ile 

prostsze wydaje się zarządzanie biznesem 
w  momencie, gdy faktycznie znasz ren-
towność każdego Twojego produktu, wiesz, 
z  jaką wydajnością pracuje każdy z  pra-
cowników, a  także który kanał dystrybucji 
i sprzedaży rośnie najszybciej i przynosi naj-
lepsze wyniki.

Osiągnięcie takiego stanu jest możliwe 
na dwa sposoby – albo poprzez ręczne 
zliczanie wszelkich tych danych, na zasa-
dzie 50 różnych Exceli (bądź też nieogra-
niczonej ilości kartek), albo poprzez wdro-
żenie analizy biznesowej, która nie tylko 
zagreguje wszystkie informacje, ale również 
wykaże Ci je w przystępnej formie. Wdro-
żenie tego typu rozwiązań jest po prostu 
koniecznością na pewnym etapie rozwoju 
przedsiębiorstwa.

Skorzystanie z  narzędzi pozwalających 
na faktyczną analizę danych – np. takich jak 
Microsoft Power BI, bardzo często prowadzi 
do niesamowicie szybkich zwrotów z inwe-
stycji – w końcu, jeżeli „jak na dłoni” widać, 
co się opłaca, a co nie, decyzje podejmowane 
są o wiele sprawniej, a Ty możesz mieć pew-
ność, że są one trafne i skuteczne.

Uczenie maszynowe
Branża technologiczna, jaką jest sztuczna 
inteligencja (w skrócie z angielskiego Artificial 
Intelligence – AI) od kilku lat przeżywa swój 
złoty wiek. Pomimo tego, że rozwiązania tego 
typu są jeszcze dosyć świeże na rynku, cały 
czas poszukiwane są nowe miejsca, w któ-
rych można ją zastosować.

Aktualnie dostępne są już narzędzia, które 
przykładowo pozwalają na wykorzystanie 
sztucznej inteligencji w ramach reklam na 
portalach social media – wystarczy ustawić 
w  kilkanaście, kilkadziesiąt minut odpo-
wiednie reguły i pozwolić na zajęcie się mar-
ketingiem Twojej firmy skutecznemu auto-
matowi, który w ciągu godziny jest w stanie 
przetworzyć takie ilości danych, których 
człowiek nie byłby w stanie przeanalizować 
w ciągu roku.

Wdrożenie rozwiązań z zakresu AI, czy 
to gotowych, czy też tworzonych indywidu-
alnie pod Ciebie, jest w znaczny sposób uza-
leżnione od rynku i branży, w  jakiej funk-
cjonujesz. Przykładowo u  jednego z moich 
klientów zostały wdrożone rozwiązania 
uczenia maszynowego, które pozwalają na 
optymalizację całego procesu produkcyjnego 
w zakresie wyliczania zapotrzebowania i pla-
nowania produkcji.

Dla tego kroku ciężko jest wskazać kon-
kretne rzeczy, które możesz wykonać – jeżeli 
jednak nie myślałeś jeszcze o zastosowaniu 
sztucznej inteligencji w swojej firmie, z pew-
nością jest to coś, na co możesz zwrócić 
uwagę.

Jeżeli więc firma ma potrzebę 
wzrostu – prędzej czy później 
będzie musiała rozważyć wdrożenie 
indywidualnego systemu, tak aby 
rozwiązanie gotowe nie było w tym 
przypadku przeszkodą

„
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Robotyzacja
Korzystanie z maszyn czy urządzeń jako ze 
ścieżki wprowadzania zmian technologicz-
nych jest chyba jednym z najczęstszych spo-
sobów myślenia przedsiębiorców – zwłaszcza 
tych ze starszych generacji. Korzystanie ze 
zdobyczy z ery przemysłowej i epoki indu-
strialnej wydaje się właściwą drogą i natu-
ralnym krokiem w rozwoju przedsiębiorstwa 
– w  końcu kto dzisiaj mógłby wyobrazić 
sobie, że samochody są składane ręcznie 
przez ludzi.

Głównym problemem związanym z robo-
tyzacją i  korzystaniem z  różnego rodzaju 
maszyn jest ograniczony sposób patrzenia 
i wybierania tejże ścieżki jako jedynej – rozu-
mienie pojęcia automatyzacja właśnie jako 
zakupu kolejnych fizycznych automatów. 
Nawiązując jednak do początku – każdy pro-
blem wymaga indywidualnego rozpatrzenia 
i dobrania najlepszego sposobu rozwiązania, 
gdzie często faktyczne roboty nie są opty-
malną drogą.

Wadą dokonywania automatyzacji 
w ten sposób jest przede wszystkim koszt 
– nie mając odpowiedniego kapitału, ciężko 
jest nam myśleć o zakupie bądź zleceniu 
wykonania określonej maszyny. Automaty 
mają również o  wiele większe zastoso-
wanie w produkcji, jeżeli więc nasza dzia-
łalność opiera się głównie na usługach, ten 
schemat nie będzie miał aż takiego wpływu 
na przedsiębiorstwo.

Ponadto warto zauważyć, że w  innych 
krajach – przykładowo w  Korei Połu-
dniowej – stopień robotyzacji jest znacznie 
wyższy niż w Polsce. Jeżeli więc planujesz 
globalny biznes i o automatyzacji myślisz 
tylko w  kontekście maszyn – prawdo-
podobnie przegrasz w wyścigu technolo-
gicznym z naszymi wschodnimi kolegami. 
Jeżeli inwestujesz więc w maszyny – warto 
zastanowić się również nad innymi moż-
liwymi automatyzacjami, tak aby uzyskać 
omawiany efekt synergii. 

Przykładowo stworzenie indywidual-
nego systemu do obsługi przedsiębiorstwa 
i połączenie go z automatami – np. w kon-
tekście automatycznego przesyłania danych 
do maszyny, pozwala na zmniejszenie ilości 
czasu pracy osoby obsługującej dany automat 
i zmniejszenie wymagań do pracy na danym 
stanowisku.

Marketing Automation
Pojęcie Marketing Automation, jak również 
Sales Automation, znajdzie o wiele większe 
zastosowanie w branży usługowej aniżeli 
poprzednia omawiana robotyzacja. Narzę-
dzia pozwalające przykładowo na wyświe-
tlanie zupełnie innych danych na stronie 
internetowej dwóm różnym użytkownikom, 

profilowanie behawioralne i sugerowanie 
innych produktów, a także całe lejki sprze-
dażowe opierające się na serii kilkudzie-
sięciu mailingów – to tematy, które zyskują 
coraz większą popularność i w niedalekiej 
przyszłości staną się standardem funkcjo-
nowania przedsiębiorstw. 

Zastosowanie Marketing Automation 
pozwala nie tylko na optymalizację kosztów 
czy też dokładne raporty z wynikami, ale 
przede wszystkim na zwiększenie ilości kon-
wersji oraz wartości koszyka przypadającej 
na jednego klienta. Jest to inna gałąź czy też 
forma automatyzacji – nie tyle pozwala ona 
oszczędzać koszty, co faktycznie zwiększać 
i maksymalizować wyniki.

Te narzędzia sprawdzą się przede 
wszystkim, jeżeli Twoja działalność nie jest 
lokalna, a także jeżeli już prowadzisz kam-
panie z zakresu Digital Marketing – o wiele 
mniejsze zastosowanie znajdą w  marke-
tingu tradycyjnym, np. w postaci bilbordu 
z reklamą.

Automatyzacje no-code
Automatyzacje no-code to usługa udo-
stępniania w ramach różnorakich narzędzi, 
pozwalająca na wykonywanie własnych auto-
matyzacji bez konieczności pisania kodu 
komputerowego. Z reguły sprowadzają się 
do ustawienia kilku automatycznych akcji, 
składających się z trzech elementów: wyzwa-
laczy, reguł i zdarzeń.

Wyzwalacze definiują, kiedy ma wydarzyć 
się dane działanie – może to być konkretna 
godzina, dzień tygodnia, kliknięcie przycisku 
czy też wydarzenie – np. nowy e-mail wpa-
dający do skrzynki, uzupełnienie formu-
larza. Reguły pozwalają na filtrację wyzwa-
laczy – niech e-mail będzie z konkretnego 
adresu, a godzina sprawdzana tylko w dzień 
roboczy. Zdarzenia natomiast wskazują kon-
kretne akcje, działania, które mają następnie 
się wydarzyć.

Automatyzacje no-code zyskują coraz 
większą popularność – świetnie sprawdzą 
się jako uzupełnienie niektórych procesów, 
przede wszystkim tam, gdzie przepływ infor-
macji nie jest nadmiernie skomplikowany 
i brak jest potrzeby tworzenia indywidual-
nych rozwiązań. Częstym stykiem stosowania 
tego typu rozwiązań jest integracja między 
dwoma niezależnymi systemami gotowymi, 
np. systemami CRM, pocztą elektroniczną czy 
komunikatorami.

Wdrożenie automatyzacji no-code może 
zostać wykonane nawet samodzielnie – nie 
jest tutaj wymagana wiedza z zakresu pro-
gramowania, a  jedynie rozumienie tech-
nologii komputerowych na w miarę przy-
zwoitym poziomie. Jeżeli jednak chcemy 
dokładnie poukładać procesy i wyciągnąć 

KACPER DYBA 
Prezes Zarządu  
w SellPander.pl  
i Project Future, 
członek zarządu 
Analitico. 

z takiej automatyzacji jak najwięcej – warto 
skorzystać z pomocy ekspertów.

Sekretny składnik 
hiperautomatyzacji
Mając już wiedzę odnośnie do ścieżek, które 
możemy podjąć w ramach wdrożenia hipe-
rautomatyzacji w firmie (lista ta oczywiście 
nie jest zamknięta), możemy zadać sobie 
pytanie – co odróżnia firmy korzystające 
z tych rozwiązań od tych, które faktycznie 
osiągają efekt synergii?

Cóż, korzystając z naszej początkowej ana-
logii – podobnie jak w gotowaniu dobrego 
szefa kuchni od przeciętnego odróżnia nie 
tyle znajomość składników, co kolejność 
ich dodawania, to, kiedy są dodawane oraz 
w jakich proporcjach.

Podobnie sytuacja przedstawia się 
w przypadku hiperautomatyzacji – kluczem 
do sukcesu jest nie tylko dobór odpowied-
nich narzędzi, ale również to, które problemy 
zostaną rozwiązane przy ich użyciu oraz 
w jaki sposób. Dlatego też warto skorzystać 
przynajmniej z konsultacji ze specjalistami 
w tym zakresie – albo formie wykonawczej, 
albo nadzoru nad poszczególnymi pracami, 
tak aby przygotowane narzędzia i kompo-
nenty faktycznie się uzupełniały i współpra-
cowały ze sobą. 
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STRATEGON MAX 
– maksymalizacja  

   efektywności 

         – bez ściemy!

Pieniądze na rozwój leżą na ulicy, i to 
nie przenośnia! Istnieją rozwiązania, 
z których przedsiębiorcy mogą 
korzystać, aby budować i wzmacniać 
swój zespół oraz faktyczne przewagi 
rynkowe, nie ponosząc przy tym 
kosztów. A jak wszyscy wiemy, 
największą wartością każdej firmy są 
ludzie i marka, którą wspólnie z nimi 
buduje. Jeśli zatem można obydwa te 
kluczowe elementy połączyć w spójną 
całość, to poprawa efektywności 
i tempa rozwoju jest niemalże 
gwarantowana! Dlaczego „niemalże”? 
Ano dlatego, że każda organizacja 
jest inna, relacje wewnętrzne różne, 
sytuacja rynkowa odmienna. Nie 
nadajemy jednego szablonu i nie 
pracujemy sztampowo, więc o realnej 
sytuacji możemy mówić dopiero po 
przeprowadzeniu pierwszych ustaleń. 

SZKOŁA SUKCESU
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P
owyższe założenie należy powiązać 
wprost z kolejnym faktem – krę-
gosłupem dla wszystkich działań 
każdej firmy są rozwiązania pro-

rynkowe. Odpowiedź na potrzeby klientów 
oraz tych potrzeb wywoływanie, znajdo-
wanie się we właściwym czasie i miejscu, 
prezentowanie tak, żeby zauważył nas ten, 
kto powinien, sposób reagowania na zmiany 
itd. To oznacza orientację promarketingową, 
świadomość, że strategia marketingowa to 
jednocześnie strategia rozwoju – bo nie 
my wewnętrznie, a klient i  rynek decydują 
o naszym być albo nie być. 

Ale do rzeczy – jak realnie zwiększyć efek-
tywność firmy, nie ponosząc kosztów? Roz-
wiązanie, które stosujemy, a które okazuje 
się za każdym razem najskuteczniejsze, to 
połączenie dwóch powyższych elementów – 
dofinansowań na rozwój i podejścia proryn-
kowego w jeden spójny i efektywny proces. 
Wraz z  zespołem współpracujących firm 
i organizacji pozyskujemy fundusze, a  ich 
wykorzystanie i wdrożenie rozpoczynamy 
od przeprowadzenia autorskiego warsztatu 
strategicznego i rozwojowego. Opracowana 
przeze mnie metoda pod nazwą StrategON 
MAX gwarantuje uwzględnienie w  kon-
cepcji rozwoju możliwie wielu aspektów 
istotnych dla firmy i mających wpływ na jej 
sytuację rynkową. Aspekty te, często pomi-
jane lub sztucznie dzielone pomiędzy kate-
gorie i działy, dopiero połączone i ułożone 
w jedną spójną koncepcję marketingowego/
rynkowego rozwoju zaczynają współpra-
cować i przynoszą spektakularne efekty dla 
firmy. Do udziału w StrategON MAX zapra-
szamy możliwie wiele działów przedsiębior-
stwa. Konfrontujemy ze sobą różne punkty 
widzenia i patrzenia na rynek oraz na sytu-
ację firmy (bywają niespodzianki i ogromne 
zaskoczenia dla zarządzających…). Angażu-
jemy czynnie w proces planowania zmiany 
i  rozwoju. Wyławiamy „hamulcowych”, już 
na starcie motywujemy opornych lub nie-
śmiałych, identyfikujemy faktyczne prze-
wagi i słabe strony organizacji. Co ważne! 
Wszystko powyższe w kontekście jej obec-
ności i  rozwoju na trudnym i dynamicznie 
zmieniającym się rynku. 

StrategON MAX to metoda, nad którą 
pracowałam przez 20 lat, obserwując różne 
organizacje i  przenosząc doświadczenia 
pomiędzy branżami. Niektóre mechanizmy 
i  sposoby funkcjonowania są dosłownie 
identyczne, a na pewno identyczne są tłu-
maczenia i blokady oraz historie, dlaczego 
się „nie da”, przytaczane przez zespoły. 
StrategON MAX jest odpowiedzią na te 
powtarzające się problemy, ponieważ 
obnażając je, faktycznie wymusza współ-
pracę i  wskazuje ścieżki pozwalające na 

rozwiązywanie problemów, przy jedno-
czesnym zachowaniu autonomiczności 
i  indywidualności każdej firmy. Wszystkie 
pomysły i  rozwiązania wypracowywane są 
wspólnie, a każdy wychodzący z warsztatów 
ma poczucie, że jest współautorką/współau-
torem stworzonej koncepcji. Trudno „wykpić 
się” czy udawać niezrozumienie lub budować 
nadal opór, jeśli wspólnie się nad czymś pra-
cowało. Można zatem ująć ten fakt najkrócej 
tak, że StrategON MAX zwiększa efektyw-
ność już na starcie dzięki samej metodzie 
prowadzenia; zaangażowaniu oraz zrozu-
mieniu ze strony zespołu. Wspomniane 
zaangażowanie podnosimy jeszcze znacząco, 
ponieważ w ustalone wspólnie i zdiagno-
zowane jako strategiczne projekty angażu-
jemy uczestników jako liderów i ambasa-
dorów zmiany. StrategON MAX to zatem nie 
warsztat, pod którym można wyjść i zapo-
mnieć, co się tam robiło! To początek pro-
cesów zmiany, start wdrożenia koncepcji 
rozwoju.

Dlaczego tak butnie twierdzę, że pie-
niądze leżą na ulicy? Istnieją projekty roz-
wojowe, w których nadal jeszcze dostępne 
są środki. Fundusze te można pozyskać 
(w czym wspólnie z zespołem, tak jak wspo-
mniałam, również pomagamy) i przezna-
czyć na różne rozwiązania. Nasza metoda, 
poparta spektakularnymi wynikami, polega 
na tym, że pozyskane wspólnie środki roz-
dysponowujemy optymalnie na działania 
rozwojowe poprzez ich uprzednią precy-
zyjną identyfikację, na podstawie prze-
prowadzonego StrategON MAX. Podkre-
ślam to ponownie, ponieważ jest to aspekt 
kluczowy – StrategON MAX ma na celu 
identyfikację przewag, ograniczeń, pomy-
słów i  rozwiązań w rozumieniu orientacji 
prorynkowej, a  zatem patrząc prościej – 
uwzględnia procesy z perspektywy mar-

ketingowej, a nie indywidualnej każdego 
człowieka czy działu. Zapewniam, że to 
podejście zmienia wszystko! Nie zastana-
wiamy się bowiem wspólnie, co się komu 
wydaje albo jakie są nasze wyobrażenia 
o  firmie, a  każdą informację konfrontu-
jemy z  rynkiem i  jego mechanizmami, 

SZKOŁA SUKCESU

StrategON MAX zwiększa 
efektywność już na starcie dzięki 
samej metodzie prowadzenia; 
zaangażowaniu oraz zrozumieniu 
ze strony zespołu
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oczekiwaniami, potrzebami tudzież ogra-
niczeniami. Firma to przecież żyjący orga-
nizm, który musi umieć się dostosowywać, 
a nie czekać na to, że świat, rynek czy klient 
dostosuje się do niego. W efekcie nie roz-
wijamy kompetencji ogólnych zespołu, 
a  precyzyjne tychże kompetencji ścieżki 
lub wybrane fragmenty, związane z  real-
nymi potrzebami danej firmy i procesów 
rozwojowych, które są dla niej najważ-
niejsze. Nie przeznaczamy środków z dofi-

nansowań na „jakieś szkolenie” ze sprzedaży 
czy komunikacji itp., a na wsparcie w zakre-
sach, które rzeczywiście mogą i przyniosą 
znaczącą zmianę w mierzalnych wynikach 
efektywności. 

Dofinansowany StrategON MAX, który nie 
stanowi dzięki temu obciążenia dla budżetu 
firmy, w sposób rewolucyjny przesuwa uwagę 
na możliwości i szanse, jakie przynosi zrozu-
mienie procesów marketingowych w każdej 
organizacji. Jeśli projekty rozwojowe zostaną 
właściwie rozpisane, to ich właścicielami 
staną się reprezentanci różnych działów 
i  zakresów funkcjonowania firmy. Dzia-
łając jednocześnie, będą skutecznie wdrażać 
założenia strategii rozwoju, którą rozumieją, 
ponieważ brali udział w jej tworzeniu. Nie 
ma lepszego rozwiązania, a wszyscy wiemy, 
że często strategia, każda strategia (!), jest 
tworem, którego znaczna część zespołu nie 
rozumie. Jeśli ma być skutecznie wdrożona, 
musi znajdować odzwierciedlenie w codzien-
nych działaniach organizacji i jej pracowników. 
Sam zarząd nie wdraża strategii… (chociaż 
wielokrotnie próbuje). 

Co zatem proponuję? Tak naprawdę nasza 
skuteczność polega na zapewnieniu efek-
tywności na każdym etapie procesu roz-
wojowego. Od pozyskania dofinansowania 
poprzez przeprowadzenie StrategON MAX 
i wdrożenie projektów wynikających wprost 
ze związanych z nim ustaleń po zapewnienie 
optymalnego wykorzystania dalszych pozy-
skanych z dofinansowań środków i zapew-
nienie realnego wsparcia ze strony ekspertów, 
którzy nie ograniczają się do lakonicznych 
informacji i szkoleń, ale przechodzą wspólnie 

z firmą, z zespołem przez kolejny krok roz-
wojowy adaptujący do szalejącej rynkowej 
rzeczywistości.

Całość z  zewnętrznych środków (bez 
ryzyka, bo płacisz tylko za wynik). A w efekcie: 

Indywidualne podejście i  rozwiązania 
zamiast sztampy strategicznej, która nie-
stety się zdarza.

Zespół, który rozumie, co i po co robi; 
plus wprost personalnie odpowiada za status 
realizacji projektów strategicznych. 

Przewagi opracowane na podstawie 
wiedzy eksperckiej i  wsparte nią również 
podczas implementacji założeń. 

Wskazówki do kolejnych kroków, w tym 
optymalizacja budżetów i  konkretne roz-
wiązania dla ich zwiększenia poprzez dzia-
łania prorynkowe, ale również kolejne 
dofinansowania. 

Mówiąc krótko – ten plan naprawdę nie 
ma słabych punktów! 

Na koniec pewnie niejednej i  niejed-
nemu się narażę, ale ze smutkiem, niekiedy 
żalem, ale czasami wręcz z uśmiechem poli-
towania patrzę na sposób funkcjonowania 
fragmentów eksperckiego rynku doradztwa, 
ograniczającego się do „grożenia paluszkiem” 
i wskazywania błędów. Takie metody zosta-
wiają szefowe/szefów, właścicielki/właścicieli 
w pułapce, ponieważ firma to ludzie i tylko 
przy pomocy zespołu można skutecznie 
zrealizować jakiekolwiek ustalenia. A zespół 
stanowi wyzwanie – to pewne, niemniej 
właściwie zaangażowany, doinformowany 
i przeszkolony nie tylko w ogólnych i sztam-
powych zakresach, ale w kwestiach indywi-
dualnych, w których identyfikacji brał udział; 
to krótko mówiąc, najlepsza inwestycja i gwa-
rancja osiągnięcia efektów. 

A skoro o tym mowa – od zawsze mnie 
i  mojemu z  kolei zespołowi przyświeca 
hasło: „Nasza wiedza, Twoje wyniki”. Teraz 
to przekonanie wydaje się jeszcze bardziej 
wartościowe i potrzebne, a na pewno nie-
zmiennie skuteczne. Wygrywają na rynku ci, 
którzy mają wiedzę, a wiedzę zdobywa się 
i buduje wspólnie, wzmacniając daną organi-
zację i powodując, że szybciej i bardziej efek-
tywnie się uczy oraz dostosowuje do zmian, 
które wszystkich nas czekają. 

Zapraszam zatem gorąco do rozpoczęcia 
wspólnego, skutecznego procesu rozwoju, 
dopóki dofinansowania z poprzednich pro-
jektów jeszcze są osiągalne. Nie boję się 
stwierdzenia i ponownie je powtarzam – to ta 
wyjątkowa sytuacja, która na co dzień w biz-
nesie się nie zdarza, że bez ryzyka można 
sięgnąć po znaczącą poprawę efektywności. 
Warto!

SZKOŁA SUKCESU
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Jak dotrzeć  
DO MŁODYCH  
Z GENERACJI ALFA?

NOWE WYZWANIE BIZNESU

Od 16 lat z sukcesem prowadzisz firmę, 
która pomogła tysiącom nastolatek 
spełnić ich marzenia. Wiele gwiazd 
w show-biznesie istnieje dzisiaj dzięki 
Tobie. Stworzyłaś Avant od zera. 
Czy półtorej dekady temu wiedziałaś, 
że będziesz promować talenty, 
prowadzić program dla młodzieży, 
działać biznesowo w obszarze fashion 
na dwunastu światowych rynkach, 
mając na koncie współpracę z topowymi 
nazwiskami z branży rozrywkowej?
Szesnaście lat temu studiowałam jeszcze 
w  wiedeńskim Wirtschaftsuniversität, 
marzyłam o tym, aby podróżować i zmieniać 

świat (biznesu) na lepsze. Nie myślałam, że 
będę zarządzać własnym biznesem, bo wła-
śnie szykowałam się do przyjęcia posady 
w Banku Europejskim. 

Co Tobą pokierowało w wyborze ścieżki 
zawodowej innej niż kariera w banku?
Choć w moim domu stawiano na edukację 
akademicką (moi rodzice byli na kierow-
niczych stanowiskach w  dużych korpora-
cjach), od wczesnych lat fascynowała mnie 
kobieca uroda i zachodni kult piękna. Na ścia-
nach mojego pokoju wisiały zdjęcia z kam-
panii perfum Kate Moss, Christy Turlington 
i Carmen Kass. 

W 2010 roku narodziło się pokolenie „Alfa”, które zastąpiło 
pokolenie „Z”. Nastolatki przyzwyczajone do korzystania z kilku 
ekranów jednocześnie spędzają większość dnia online śledząc 
i porównując się do internetowych twórców. Presja samooceny 
i dążenie do instagramowego ideału powodują u nich wzrost  
depresji, lęków i samotności. Ktoś powinien się nimi zająć.  
Rozmowa z Małgorzatą Leitner, założycielką Avant School,  
słynną agentką topmodelek.

LUDZIE BIZNESU
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Wtedy świat nie znał jeszcze twarzy 
modelek Victoria’s Secret: Kasi Struss, 
Anny Jagodzińskiej czy Joanny Krupy, 
które wypromowałaś?
Ani najpopularniejszej modelki polskiego 
młodego pokolenia: Karoliny Pisarek! Wiele 
się nauczyłam, podróżując po Europie i stu-
diując marketing i zarządzanie w warszaw-
skiej SGH, co wykorzystałam później, budując 
strategie promocji wizerunku brandów 
osobistych. 

Takie marki osobiste podlegają wycenie?
Tak, każdą z tych marek rynek wycenia na 
kilka milionów złotych. Biorąc pod uwagę, że 
z każdą zaczynałyśmy od zera, pozytywnie 
oceniam wartość dodaną mojej pracy. Poza 
pomocą w  zdefiniowaniu mocnych stron, 
szans, zagrożeń, dostępnych talentów przy-
szłej gwiazdy – zarządzam procesem realizacji 
postawionych celów w oparciu o wypracowną 
strategię we współpracy z daną modelką, co 
daje przewidywalne, wymierne efekty. Poza 
tym chcę, aby były szczęśliwe i spełnione 
w życiu prywatnym, a także uśmiechały się 
nie tylko na okładkach i bilbordach, ale rów-
nież w domu. 

Tak zrodził się pomysł na szkołę Avant? 
Tak. Dziewczyny przychodziły do mnie po 
porady, korzystały z  mojego coachingu 
i  chociaż nigdy mi za to nie płaciły, ja 
sama przez lata usystematyzowałam 
swoją wiedzę na tyle, że wydałam książkę, 
a potem stworzyłam program coachingowy 
dla nastolatek. 

Dobre uczennice zostają top modelkami. 
Ta książka stała się bestsellerem, a Ty 
stałaś się nauczycielką?
Od czasów szkolnych czułam, że będę uczyć 
w szkole, nie wiedziałam wtedy jeszcze, że 
stworzę swoją własną. Dzięki ogromnemu 
doświadczeniu w pracy z nastolatkami, dobrej 
znajomości branży rozrywkowej oraz wiedzy 
z zakresu psychologii mogę nie tylko siać 
ziarno wiary w siebie, uczyć siły charakteru, 
ale i skutecznie kierować karierami dziew-
czyn, które jej pragną.

Pracowałaś sama jako modelka?
Nie, w trakcie studiów doktoranckich zało-
żyłam agencję modelek. 

Kontrowersyjne posunięcie.
To był dopiero początek.

Uciekasz od schematów?
Uciekam od męczenia się w imię cudzych 
ambicji, oczekiwań innych i robienia rzeczy, do 
których nie mam chęci ani pasji. Lubię robić 
rzeczy z serca, z własnej pasji i przekonania.

Czy taka filozofia jest popularna wśród 
młodych kobiet?
Chyba coraz bardziej, bo miesięcznie nasze 
„szkolne” treści konsumuje ponad sto tysięcy 
kobiet z Polski. Mówię tu o mediach spo-
łecznościowych szkoły – @avantschool 
oraz kanałach naszych ambasadorów – 
@karolina_pisarek.

To dużo?
Dużo, gdy mówimy o  tak wąskiej grupie 
docelowej. W takim biznesie jak nasz, młode 
klientki są kluczowe i to do nich skierowana 
jest oferta naszych weekendowych warsz-
tatów oraz jednomiesięcznego stypendium 
modelingowego za granicą. 

Dla kogo ta szkoła?
Dla kobiet, których zainteresowania obejmują 
modę, trendy, lifestyle i modeling, które marzą 
o rozpoczęciu kariery w modelingu, w sho-
w-biznesie, chcą popracować nad poprawą 
pewności siebie i nauczyć się realizowania 
swoich celów. 

Szkoła nie jest zatem tylko dla 
nastolatek...?
Do Avant School przychodzą kobiety 
w różnym wieku, o różnym statusie i w róż-
nych rozmiarach: odwiedzają nas nastolatki, 
starsze aspirujące modelki, młode mamy, 
singielki po trzydziestce, które chciałyby 
zobaczyć swoje zdjęcie na okładce, spełnić 
się w roli prezenterki telewizyjnej, wystąpić 
w filmie albo zrobić sobie fotografię do 
portfolio. Spektrum „uczennic” Avant jest 
szerokie, ale w  naszej komunikacji sta-
wiamy na tzw. early adopters, dziewczyny 
w wieku 13-18 lat. To do nich skierowana 
jest przede wszystkim oferta Avant School.

Od czego dziewczyny powinny zacząć?
Od myśli: mam marzenie, żeby... – i  tutaj 
powinny wyobrazić sobie wszystko, co 
chcą osiągnąć. Gdzie chcą pracować, jak ma 
wyglądać ich ubranie, samochód, biurko, 
komputer itd. Nasze zajęcia zaczynamy od 
tego, że każda z nas zapisuje sobie na kartce, 
co chciałaby osiągnąć, łącznie z terminem. 
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Z tymi założeniami przechodzimy do tre-
ningu, który pomoże im osiągnąć sukces.

Czyli?
Zaczynamy od zbudowania planu działania, 
a potem przechodzimy do ukształtowania 
samodyscypliny, bo dzięki planom z deadli-
ne’em marzenia stają się celami, a w wyniku 
działania cele się urzeczywistniają. „Pierwsza 
Polka w kampanii Dior, modelka Victoria’s 
Secret, prowadząca program o  modzie” 
– marzenia wszystkich gwiazd Avant zostały 
najpierw zapisane na mojej kartce. 

A co, jeśli dziewczyna ma kompleksy albo 
blokadę?
Ma je prawie każda uczestniczka warsztatów 
w Avant School. Zwłaszcza okres dojrzewania 
to wyjątkowy i kształtujący czas, bo wtedy 
występują zmiany emocjonalne, formują się 
nawyki społeczne. Niestety, często następuje 
to pod wpływem negatywnych doświadczeń 
w szkole czy w domu, gdzie rodzice mogą 
nie być świadomi tego, co się dzieje (znę-
canie się, przemoc w szkole). Nastolatki przez 
swoją wrażliwość są szczególnie podatne na 
problemy ze zdrowiem psychicznym, co rzu-
tuje potem na ich wybory w życiu zawo-
dowym i prywatnym. Sama mam na koncie 
parę kiepskich wyborów życiowych, dlatego 
tak bliska stała się dla mnie ochrona kobiet 
poprzez dostęp do odpwiednich narzędzi 
coachingowych.

To ważny element edukacji w szkole 
Avant? 
Kluczowy dla zdrowia psychicznego, 
zwłaszcza nastolatek oraz ich dobrego samo-
poczucia. Szacuje się, że na całym świecie co 
siódma osoba w wieku 10–19 lat doświadcza 
zaburzeń psychicznych, jednak w  dużej 
mierze pozostają one nierozpoznane i nie-
leczone. Młodzież z takimi zaburzeniami jest 
szczególnie narażona na wykluczenie spo-
łeczne, dyskryminację, trudności w nauce, 
zachowania ryzykowne, zły stan zdrowia 
fizycznego i  stygmatyzację, a  to generuje 
gotowość do szukania pomocy.

To może pogłębiać ich zły stan 
emocjonalny...
Dokładnie. Najpowszechniejsze są zaburzenia 
lękowe, które mogą obejmować panikę lub 
nadmierne zamartwianie się. Depresja i  lęk 
mają niektóre takie same objawy, w  tym 
szybkie i  nieoczekiwane zmiany nastroju. 
Zaburzenia lękowe są wzmacniane przez 
wygórowane oczekiwania otoczenia, zani-
żone poczucie własnej wartości i mogą głę-
boko wpływać na izolację społeczną i samot-
ność, co w skrajnych przypadkach prowadzi 
do samobójstw.

Jak pomagasz osobom z takimi 
problemami?
Nie biorę odpowiedzialności za zdrowie psy-
chiczne uczestniczek naszych zajęć, natomiast 
dzielę się z nimi przydatnymi narzędziami, 
takimi jak test czterech pytań czy technika 
oddychania. Poza tym ja i moi trenerzy poka-
zujemy im, że rozumiemy ich emocje, że mają 
prawo być smutne, zmęczone i że nie są w tym 
same. Nastolatki zwykle nie ufają dorosłym, 
z wielu powodów boją się z nimi rozmawiać, 
obawiają się, że będą osądzane, że zarzuci się 
im przesadę lub że nie będą poważnie trakto-
wane. Izolują się, próbując to wszystko rozgryźć, 
co staje się dla nich często zbyt przytłaczające. 

Dojrzewanie to okres kluczowy dla kształ-
towania się nawyków, dlatego skupiamy się 
na wdrażaniu zdrowych wzorców snu, regu-
larnych ćwiczeń, rozwijania umiejętności 
radzenia sobie z trudnościami czy rozwiązy-
wania problemów, w tym interpersonalnych. 

Środowisko, jakie stwarza szkoła Avant, 
sprzyja tym zmianom?
Wspierające, bezpieczne i akceptujące śro-
dowisko jest kluczowe dla budowania zdro-
wych nawyków. Dla nastolatki w wieku 13–14 
lat rodzice przestają być autorytetem, wtedy 
zaczyna szukać ich poza domem. Jeśli ma 
szczęście, trafi do Avant School...

A jeśli nie trafi do Avant School?
Cóż, wpływ mediów i nowych „norm” doty-
czących wyglądu, płci może pogłębiać roz-
bieżności między rzeczywistością przeżywaną 
przez nastolatka a  jego postrzeganiem lub 
aspiracjami. Do tego mogą dochodzić skom-
plikowane relacje z rówieśnikami, przemoc 
w szkole, surowe rodzicielstwo, co w sumie 
wywołuje ryzyko podjęcia autodestrukcyj-
nych, ryzkownych zachowań.

Modelka i aktorka Cara Delevingne 
powiedziała, że depresja, na którą cierpiała 
jako nastolatka, sprawiła, że poczuła się 
wyobcowana i miała myśli samobójcze.
Delevingne to jedna z najbardziej rozpozna-
walnych twarzy na świecie, jej twarz reklamuje 
marki od Chanel po Burberry. Niedawno otwo-
rzyła się na temat swoich zmagań z depresją, 
na temat załamania, jakie przeżyła w wieku 
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15 lat, oraz wyrzucenia ze szkoły. Warte pod-
kreślenia jest to, jak mało wyrozumiałe dla 
jej depresji było środowisko. To, co usłyszała, 
słyszy wiele tak zwanych atrakcyjnych kobiet: 
„Jak możesz się tak czuć, skoro tak atrakcyjnie 
wyglądasz?” albo „Ale masz szczęście”. Poza 
poczuciem wyobcowania i samotności doszły 
wyrzuty sumienia, że w ogóle jest smutna. 
Swój gniew skierowała na siebie i – jak sama 
powiedziała – „zamiast używać swojego 
miecza i tarczy, dźgnęłam się”.

Nastolatka potrzebuje mentora?
Tak, żeby uzyskać wsparcie i zachętę do pozy-
tywnej zmiany. Dorastanie jest dziś trudniejsze 
niż kiedykolwiek wcześniej. Tak samo rodzi-
cielstwo. Presja bycia nastolatką jest dzisiaj 
przytłaczająca. Po naszych zajęciach w szkole 
uczestniczki ustawiają się w kolejce, aby poroz-
mawiać o swoim życiu, zmaganiach rodzin-
nych, nadużyciach, załamaniu, stracie, strachu, 
niepokoju, stresie, uczuciu przytłoczenia i nie 
tylko. Osobista rozmowa z nastolatkami otwo-
rzyła mi oczy na ogrom ich potrzeb. 

Co byś powiedziała rodzicom kandydatek 
do szkoły Avant?
Że niestety bez coachingu nastolatków i/lub 
coachingu ich rodziców wielu młodych ludzi 
nie jest szczęśliwych, podobnie jak ich rodzice. 
Ci ostatni chcą dawać rady, ale ich dzieci nie 
zawsze wiedzą, jak je przyjąć, jak przyjąć rodzi-
cielskie wsparcie, opiekę i mądrość. Aby być 
szczęśliwymi, nastolatki muszą powoli uczyć się 
brać odpowiedzialność za swoje życie, zwięk-
szać pewność siebie, uczyć się tego, jak stawać 
się magnesem dla innych ludzi, jak poprawić 
swój styl życia i podążać za marzeniami. Póki co 
jednak większość z nich jest zbyt przestraszona 
lub zbyt zdezorientowana, by przejąć inicjatywę. 

Avant School w tym pomaga?
W Avant wierzymy, że kluczem do zrozumienia 
pokolenia Alfa jest wsłuchanie się w realne 
potrzeby młodych ludzi. Do tego potrzeba cier-
pliwości, pokory, empatii, wiedzy i doświad-
czenia. Ich świat skonstruowany jest inaczej 
niż ten, w którym wychowywaliśmy się my. 
Tutaj przestają obowiązywać schematy mar-
ketingowe i strategie ekspertów od reklamy, 
którym wydaje się, że są gotowi na nadcho-
dzące pokolenie. Z generacją Alfa należy się 
przede wszystkim oswoić, nawiązać relacje. 
Najpierw spróbować zrozumieć, a następnie 
wypracować wspólny język komunikacji. Do 
tego zachęcamy i tego uczymy w Avant School 
wierząc, że nasza przyszłość leży w rękach 
młodych, utalentowanych, ambitnych ludzi, 
którzy teraz rozwijają się pod naszym okiem.

Dziękuję za rozmowę
Justyna Nakonieczna

Dopadła Cię negatywna myśl? Na przykład: „Nigdy nie 
nauczę się całek”, „Nigdy nie będę tyle zarabiać” lub 
„Nigdy nie będę dobrą matką”? Aby ocenić, na ile jest ona 
zdradliwa, wykorzystaj te krótkie 4 pytania:

1. Czy jest to fakt sprawdzony, potwierdzony 
naukowo, udowodniony?

2. Czy trzymanie się tej myśli mi służy, czy dzięki niej 
czuję się bardziej szczęśliwa, spokojna, spełniona?

3. Czy moje myśli, poglądy poprawiają lub chronią 
moje zdrowie lub zdrowie moich bliskich? 

4. Czy moje myśli, poglądy przybliżają mnie do 
mojego celu? Czy może odwrotnie – zamiast przy-

ciągać, kierują mnie w miejsce, w którym nie chcę być?

Zapisz sobie te pytania i jeśli choć jedna odpowiedź  
jest na „NIE” pomoże Ci to zmienić myślenie.  
Pamiętaj, że to Ty kreujesz nastawienie do świata, 
a szczególnie do Siebie Samej.
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JJak to się stało, że wybrała Pani karierę 
wokalną? I dlaczego opera?
Aby śpiewać operę, należy być obdarzonym 
przez naturę wyjątkową skalą, barwą i wolu-
menem głosowym oraz słuchem muzycznym. 
W dzieciństwie mój dziadek Stanisław, orga-
nista, odkrył mój talent i zapisał mnie do 
szkoły muzycznej na fortepian. Od zawsze 
śpiewałam i  widziałam, że wywołuje to 
w ludziach emocje, np. łzy wzruszenia lub 
radość, i  tak jest do dzisiaj, dlatego jestem 
szczęśliwa, że wykonuję najpiękniejszy zawód 
na świecie, jakim jest zawód artysty. A dla-
czego opera? Jest to Królowa Sztuk, łączy 
w sobie różne elementy sztuki, jak: śpiew, 
aktorstwo, balet, scenografię, literaturę. 
Opera jest uwielbiana na całym świecie przez 
elity intelektualistów czy businessmanów. 
To wyrafinowana sztuka dla wrażliwego 
słuchacza.

Rozpoczynając naukę w Akademii 
Muzycznej we Wrocławiu, pomyślała 
Pani, że jako polska śpiewaczka operowa 
zdoła Pani zrobić karierę we Włoszech, 
ojczyźnie opery?
W  moim zawodzie nic się może „udać”, 
wszystko jest owocem talentu oraz ogromnej 
pracy. Nie ma tutaj czasu na odpoczynek. To 
ciągły rozwój, praca, ćwiczenia żywego instru-
mentu, jakim jest głos, uczenie się na pamięć 
nowego repertuaru, czasem trzeba nauczyć 
się 300 stron na pamięć w języku włoskim 
czy francuskim. Należy znać wiele języków 
i żyć w ogromnej dyscyplinie. Kariera operowa 

wymaga również dużej inteligencji, należy 
dokonywać dobrych wyborów. To także 
public relations. Trzeba mieć świetny kon-
takt z ludźmi. Jeszcze będąc studentką Aka-
demii Muzycznej we Wrocławiu, pragnęłam 
śpiewać we Włoszech, w kolebce opery, i zre-
alizowałam to marzenie.

Czy to prawda, że w młodości 
występowała Pani w zespole 
heavymetalowym?
Tak. Bardzo lubię dobry metal. To niezwykle 
ekspresyjna i monumentalna muzyka. Uwiel-
biam brzmienie ciężkich gitar. Było to zna-
komite doświadczenie sceniczne. Wiele się 
nauczyłam.

Jaką drogę trzeba przejść, żeby zostać 
uznaną śpiewaczką operową? Występuje 
Pani na scenach najsłynniejszych 
teatrów operowych w Europie i Stanach 
Zjednoczonych. Co było w tym 
najtrudniejsze?
Śpiew musi być na pierwszym miejscu. 
Budzę się i myślę o śpiewie, zasypiam i myślę 
o śpiewie. To największy sens życia i wszystko 
jest podporządkowane mojemu głosowi 
i  koncertom. To wielogodzinne ćwiczenie 
i praca nad nowym repertuarem. To ciągłe 
życie na walizkach, życie w hotelach, cały 
czas spotyka się nowych ludzi, rozmawia się 
w różnych językach. Pamiętam szczyt mojego 
artystycznego szaleństwa. Miałam koncerty 
w Chinach i potem przyleciałam do Włoch 
na jeden koncert, żeby na następny dzień 

URODZIŁAM SIĘ,  
   ABY ŚPIEWAĆ

Dominika Zamara, 
światowej sławy 
śpiewaczka operowa, 
występująca 
na scenach 
najsłynniejszych 
teatrów operowych 
w Europie i Stanach 
Zjednoczonych
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polecieć na koncerty do Nowego Jorku. Aby 
wykonywać mój zawód, należy być trochę 
„szaleńcem”, ale inteligentnym szaleńcem... 

Pamięta Pani swój pierwszy występ?
Mój pierwszy duży, profesjonalny koncert 
miał miejsce w Teatrze Narodowym w byłej 
Jugosławii. Obecny był Pan Prezydent. Śpie-
wałam z orkiestrą z Wenecji. To były ogromne 
emocje i wspaniała satysfakcja. Poczułam, że 
kocham scenę, publiczność i te emocje pły-
nące z muzyki. Urodziłam się, aby śpiewać.

Ma Pani już za sobą wiele koncertów. 
Który z nich zapadł Pani szczególnie 
w pamięć i dlaczego?
Każdy koncert jest wyjątkowy i niepowta-
rzalny. Każdy teatr jest inny, publiczność jest 
inna oraz nasz stan emocjonalny za każdym 
razem jest inny – i to jest fascynujące w kon-
certach na żywo. Uwielbiam śpiewać we 
Włoszech. Publiczność kocha operę i  zna 
się na niej. Ogromną radość sprawiają mi 

koncerty w  USA. Debiutowałam w  Los 
Angeles w Warner Grand Theater z kompo-
zytorką Disneya, Marią Newman. Ogromne 
emocje. Każdy mój koncert w Nowym Jorku 
jest ciepło przyjmowany. Śpiewałam w Lin-
coln Center z 130-osobową orkiestrą. Cały 
teatr pełny, koncert prowadził Kevin Spacey. 
Śpiewam na międzynarodowych scenach dla 
międzynarodowej publiczności i kocham to.

Gdzie i w jakim repertuarze można 
będzie Panią usłyszeć w 2023 roku?
Rok zaczął się pięknie artystycznie. Zaśpie-
wałam Koncert Noworoczny we Flo-
rencji z filharmonią – bardzo ciepłe przy-
jęcie publiczności. 2023 rok zapowiada się 
bardzo ciekawie. Mam zaplanowane koncerty 
w Barcelonie, w Rzymie w Kapitolu, w Teatro 
Marcello, zaśpiewam rolę Donny Elviry 
w operze Don Giovanni Mozarta we Florencji, 
zaśpiewam też w Rumunii w Cyruliku sewil-
skim. Zaśpiewam również w Nowym Jorku 
w National Opera of America oraz w Dallas 

i Minnesocie, a także w Teatro Massimo Bel-
lini w Katanii.

Jest Pani chyba szczęśliwa, realizując 
swoje marzenia?
Oczywiście. Robię to, co kocham, z pasją, a to 
jest w życiu najważniejsze.

Jakie ma Pani jeszcze zawodowe 
marzenia?
Bardzo dużo. Jestem w najlepszym momencie 
kariery międzynarodowej. Niech się wszystkie 
spełnią... Zdradzę tylko, że pracuję nad kolejną 
płytą.

A prywatnie…?
Prywatnie kocham góry i mam nadzieję, że 
znajdę choć chwilę na górskie wędrówki 
i inspiracje.

Dziękuję za rozmowę.

 Justyna Nakonieczna
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JESTEŚMY 
OPTYMISTKAMI, 

ale racjonalizm 
i chłodna kalkulacja 
ten optymizm balansują

JRenata Wozba, 
Marlena Svensson, 
pomysłodawczynie 
i właścicielki  
Grupy T2S
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Jak to się stało, że połączyłyście swoje 
siły w biznesie? 

Renata Wozba: Spotkałyśmy się 8 lat 
temu. Już wtedy obie miałyśmy kilkunasto-
letnie doświadczenie w biznesie o różnym 
profilu. Nabierałyśmy go w  międzynaro-
dowych organizacjach. Marlena pracowała 
w Szwecji, Wiedniu, Szwajcarii, prowadziła 
biznesy z Chinami. Ja natomiast warsztat 
zawodowy zdobywałam nie tylko w Polsce, 
ale również pracując bezpośrednio z Angli-
kami, Francuzami, Włochami, Amerykanami 
oraz Izraelczykami. Gdy się wówczas pozna-
łyśmy, mając swój bagaż doświadczeń, wie-
działyśmy, czego chcemy, a czego już nie. Ja 
marzyłam o stworzeniu na dużą skalę firmy 
o międzynarodowym profilu, gdzie będą pra-
cować ludzie o różnej kulturze i obyczajo-
wości. Marlena trochę się bała moich ambicji 
(śmiech), ale nie bała się wyzwań. I tak już 
trwa po dziś dzień. 

Opowiedzcie coś więcej na temat Grupy 
T2S. Do kogo dedykowana jest oferta? 
Z kim współpracujecie?

Marlena Svensson: T2S to grupa spółek, 
które oferują outsourcing pracowniczy. Nasi 
międzynarodowi klienci swoją działalność 
realizują we wsparciu naszych pracowników, Zd
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którzy na ich magazynach, w centrach logi-
stycznych, dystrybucji wykonują określony 
zakres obowiązków. Zatrudniamy pracow-
ników z Europy Wschodniej, Azji i Afryki. Na 
co dzień posługujemy sie kilkoma językami.

Renata Wozba: Rozwijamy także out-
sourcing procesowy mający na celu analizę 
i  optymalizację poszczególnych obszarów 
działalności przedsiębiorstw w oparciu o zmi-
nimalizowanie strat finansowych.

Firmy, którymi zarządzacie, są wiodącymi 
liderami w branży logistycznej 
i przemysłowej. Dwie kobiety w mało 
kobiecej branży, jak udało Wam się 
osiągnąć sukces?

Renata Wozba: To prawda, jesteśmy 
osadzone w mocno męskim, biznesowym 
świecie. Ale to, że jesteśmy kobietami, 
w naszej ocenie to atut . Nigdy nie dozna-
łyśmy dyskryminacji z powodu płci. Być może 
musiałyśmy ciężej pracować, by przebić się 
w tym biznesie, ale też byłyśmy w nim nowe. 

Marlena Svensson: Jesteśmy zgranym 
duetem, uzupełniamy się, klienci darzą nas 
zaufaniem i szacunkiem. To najważniejsze 
w prowadzeniu biznesu na tak dużą skalę. 
Przez 30 lat mieszkałam w Szwecji, a tam 
zupełnie inaczej prowadzi się biznes niż 
w Polsce. Ważni są przede wszystkim ludzie, 
a nie czysty zysk. I to zarówno chodzi o zespół 
w firmie, jak i osoby po stronie klientów. Obie 
mamy bardziej podejście skandynawskie 
w prowadzeniu firm niż polskie.

Renata Wozba: Kiedy zaczynałyśmy 
zarządzać naszymi firmami, nawet nam się 
nie śniło, że będziemy na co dzień świadczyły 
usługi outsourcingu dla najbardziej rozpo-
znawalnych brandów w logistyce czy prze-
myśle. Dziś pracujemy m.in. dla In Postu, 
DPD, sieci Ikea, centrów dystrybucji Żabka, 
Biedronka, lotnisk regionalnych, Amazona, 
Zary czy Orange.

Uważacie, że istnieje męski i żeński 
sposób zarządzania?

Marlena Svensson: Jeśli chodzi o kąt 
patrzenia na konkretne sprawy, to tak. Ale 

to nie oznacza, że mężczyźni czy kobiety 
są lepsze w  biznesie. Wszystko zależy 
od kompetencji, strategii, planu dzia-
łania, doboru odpowiedniego zespołu 
i  narzędzi, jakie są wykorzystywane do 
realizacji celów. 

Renata Wozba: W naszym przypadku 
jako kobiety zmagamy się z takimi samymi 
wyzwaniami jak mężczyźni w  tej branży. 
Wpływ na to ma ogólna sytuacja ekono-
miczna w kraju, jak i za granicą, rynek pracy 
czy obecnie bardzo duża inflacja. Musimy 
podejmować czasami bardzo trudne decyzje 
biznesowe, bez których nie moglibyśmy 
się rozwijać bądź ogólnie utrzymać się na 
powierzchni. 

Jak dzielicie się obowiązkami i jak 
wygląda Wasza praca na co dzień?

Renata Wozba: Mamy mocno podzie-
lone obszary działania w naszych firmach, 
choć strategiczne decyzje zawsze podejmu-
jemy wspólnie. Marlena odpowiedzialna jest 
za obszar operacyjny i finanse, ja za zarzą-
dzanie ogólne, kontrakty, negocjacje i relacje 
z  klientami. Wspieramy się wzajemnie 
i uzupełniamy. 

Marlena Svensson: Często jedna z nas 
przychodzi do drugiej po radę, jeśli z czymś 
ma trudności. Zdarza się również, że mamy 
odmienne zdania, co jest naturalne. 

Renata Wozba: Marlena często mnie 
stopuje, ponieważ bardzo mocno wychodzę 
w  przyszłość i  zbyt szybko chcę rozwijać 
firmy. Wtedy ona mówi do mnie: spokojnie, 
nie tak szybko (śmiech), i  stopuje moje 
ambicje. To też jest ważne, by czasami nie 
przedobrzyć. 

Firma cieszy się dużym zaufaniem 
klientów. Co Waszym zdaniem 
sprawia, że tak wielu klientów 
wybiera Grupę T2S?

Marlena Svensson: Obie jesteśmy per-
fekcjonistkami i  też tego oczekujemy od 
naszego całego zespołu. Zarządzanie na co 
dzień kilkusetosobowym zespołem pracow-
ników na kilkudziesięciu dużych projektach 
w  całej Polsce wymaga dyscypliny, planu 
działania, kompetencji i  dobrego zespołu 
przy sobie. 

Renata Wozba: Od samego początku sta-
wialiśmy na jakość i wysoki poziom świadczo-
nych usług, jaki mogliśmy naszym klientom 
zaoferować. Tylko dzięki temu mogliśmy 
jako T2S zaistnieć i przebić się w tym już 
mocno nasyconym rynku. Mamy to szczę-
ście, że dobieramy sobie do zespołu takich 
ludzi, którym zależy nie tylko na samej pracy, 
ale którzy tę pracę szanują, są lojalni, zawsze 
w dyspozycji i pracują jak dla siebie. To klucz 
do sukcesu. 
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Kilkuset pracowników zatrudnionych 
w strukturach T2S obsługuje największe 
koncerny międzynarodowe na 
terenie Polski. Co jest najtrudniejsze 
w zarządzaniu tak dużym zespołem?

Renata Wozba: Pewnie nie zabłysnę 
odpowiedzią na to pytanie. Ale najtrud-
niejszą kwestią w  tej branży jest czynnik 
ludzki. Mając tylu pracowników rozsianych po 
całym kraju na dużych projektach logistycz-
nych i przemysłowych, bardzo ważny jest 
szczegółowy plan działania, konsekwencja 
i zgrany zespół. Każdy zespół pracowników 
w terenie to indywidualna specyfika, pro-
blemy z nim związane. 

Marlena Svensson: To ciężka branża, ale 
nie tylko dla nas, dla wszystkich, którzy w niej 
są. Dlatego my pracujemy według ściśle okre-
ślonego planu dnia, tygodnia, miesiąca, kwar-
tału itd. Ta powtarzalność i konsekwencja 
doprowadziły nas do tego miejsca, w którym 
teraz jesteśmy. 

Co Waszym zdaniem jest kluczowym 
czynnikiem sukcesu w budowaniu 
kariery?

Renata Wozba: Najpierw w  głowie 
musi zrodzić się marzenie. Każdy człowiek 
ma inne, wykreowane przez siebie samego. 
Następnie, aby to marzenie mogło się zreali-
zować, potrzebny jest plan działania i ciężka, 
podkreślam, bardzo ciężka i konsekwentna 
praca wspierana przez bezustanne zdoby-
wanie wiedzy. Bez tego trudno cokolwiek 
osiągnąć. 

Jesteście doskonałym przykładem na 
to, że kobiety mogą odnosić sukcesy 
w biznesie nie tylko w typowych dla 
nich branżach. Dlaczego, Waszym 
zdaniem, wciąż tak niewiele kobiet sięga 
po najwyższe stanowiska w zarządach? 

Renata Wozba: Ta sytuacja w  ostat-
nich latach bardzo się zmieniła. Osobiście 
znam wiele fantastycznych kobiet zasiadają-
cych w zarządach dużych firm, które świetnie 
sobie na tych stanowiskach radzą. Kobiety 
z natury mają inne usposobienie niż męż-
czyźni. Potrafią bardzo dużo robić w  tym 
samym czasie, są wykształcone, ambitne, 
ale również niezbyt odważne w epatowaniu 
swoimi kompetencjami na zewnątrz. 

Są zadaniowe, wykonują swoje obowiązki 
sumiennie i na czas. Kształcą się, pogłębiają 
swoją wiedzę, ale finalnie wolałyby, aby ktoś 
ich pracę i zaangażowanie zauważył pierwszy, 
niż one miałyby wyjść z inicjatywą. 

Marlena Svensson: W  mojej opinii 
to błąd, ponieważ ten ostatni czynnik – 
ODWAGA, jest nieodzowny, aby móc stanąć 
np. na czele zarządu firmy. Wiele kobiet 
zaczęło to dostrzegać, więc to tylko kwestia 

czasu, jak będzie ich coraz więcej na wyso-
kich stanowiskach. 

Nad czym obecnie pracujecie? Czy stoją 
przed Wami jakieś nowe wyzwania?

Marlena Svensson: Mamy ściśle okre-
śloną strategię dla naszych firm na kolejne 
lata. W tym roku chcemy wejść na rynek 
zachodni i poszerzyć swoją działalność poza 
granicami Polski. Obie jesteśmy optymist-
kami, ale racjonalizm i chłodna kalkulacja 
ten optymizm balansują. Nie zapominajmy, 
iż dopiero co wyszliśmy z  dwuletniego, 
bardzo trudnego gospodarczo okresu pan-
demicznego. Od roku jesteśmy świadkami 
okrucieństwa, z  jakim zmaga się Ukraina, 
co nie jest bez znaczenia dla gospodarki. 
Zachód, mam wrażenie, przyzwyczaił się 
już do tej sytuacji, zapominając, iż 1/3 spo-
łeczeństwa ukraińskiego uciekła przed 
wojną, a większa ich część obecnie prze-
bywa w Polsce. 

Renata Wozba: Za dużo dyskusji, 
za mało konkretnych działań ze strony 
Zachodu zmierzających do zamknięcia tego 
ataku terroryzmu Rosji wobec Ukrainy. Do 
tego doszła najwyższa od kilkudziesięciu 
lat inflacja i  jeszcze trudniejsza sytuacja 
ekonomiczna Polski i  Polaków. Żyjemy 

w ogromnym kryzysie nie tylko gospodar-
czym, ale i społecznym. Przedsiębiorcy zma-
gają się z podwyżkami, które wielu doprowa-
dziły do bankructwa. Fala tysięcy zwolnień 
pracowników to już sytuacja powszechna. 
Każdy, kto prowadzi biznes, bez względu 
na jego wielkość i  skalę, zastanawia się, 
co będzie jutro. Życzyłybyśmy sobie, aby 
w końcu nastała w Polsce i poza nią pewna 
stabilizacja, która pozwoliłaby odetchnąć 
przedsiębiorstwom oraz społeczeństwu od 
strachu i niepewnego jutra. Miejmy nadzieję, 
że ten czas nadejdzie. 

Dziękuję za rozmowę.

Justyna Nakonieczna
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Uczymy się 
od siebie nawzajem
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JJoanno, Marku, jak to się stało, że 
zdecydowaliście się pracować razem? 

J: Marek od dawna marzył i  przymie-
rzał się do stworzenia własnej działalności. 
Wspólnie opracowywaliśmy logistyczną część 
jej prowadzenia. Wpadliśmy na pomysł, że 
nikt inny nie sprawdzi się w roli właściciela 
lepiej niż sam Marek. Ogrom wiedzy i pełna 
znajomość branży były tu priorytetem. Do 
całości potrzebowaliśmy pomocy zaplecza 
remontowego. I tak Czesław, mój tato, dołą-
czył do zespołu. Nasze podejście zaprzecza 
powiedzeniu, że z rodziną najlepiej wychodzi 
się na zdjęciu. W naszym przypadku jest 
zupełnie inaczej. Jesteśmy małżeństwem 
i mamy do siebie pełne zaufanie, co pozwala 
bardzo szybko i sprawnie rozwiązywać różne 
problemy, również biznesowe. Dzięki temu 
jesteśmy o wiele bardziej skuteczni niż nasi 
konkurenci. 

Czym dokładnie zajmuje się Wasza 
firma?

M: Czemar Sp. z o.o. proponuje usługi ser-
wisowe sprężarek oraz wszystkich urządzeń 
przeznaczonych do sprężania i uzdatniania 
sprężonego powietrza. W ofercie znajduje się 
także naprawa kompresorów oraz ich konser-
wacja. Wieloletnie doświadczenie i wysokie 
kwalifikacje zawodowe naszych techników 
serwisu gwarantują obsługiwanej firmie 
przeprowadzenie prac w sposób zapewnia-
jący pełną sprawność posiadanego parku 
maszynowego. Wykonujemy remonty sprę-
żarek, jak i przeglądy kompresorów. Decy-
dując się na zakup w naszej firmie sprę-
żarek śrubowych, kompresorów tłokowych, 
osuszaczy, dmuchaw lub budowę całych 
instalacji sprężonego powietrza, otrzymuje 
się w pakiecie kompletną obsługę posprze-
dażową. Jednocześnie realizujemy serwis 
sprężarek i  okresowe przeglądy gwaran-
cyjne oraz pogwarancyjne. Nasze doświad-
czenie w branży sprawia, że podejmujemy 
się również napraw i remontów wszystkich 
rodzajów kompresorów, a także wykonujemy 
remonty samych bloków i silników. W naszej 
ofercie posiadamy też szeroki wybór orygi-
nalnych części zamiennych i eksploatacyj-
nych. Ponadto nasza firma specjalizuje się 
w naprawie kompresorów i wszystkich ele-
mentów wchodzących w skład systemów 
wytwarzania sprężonego powietrza. Wyko-
nujemy serwis sprężarek o  różnorodnych 

funkcjach, trybach pracy i zastosowaniach, 
w tym naprawy kompresorów tłokowych oraz 
innych urządzeń. Oferujemy również remonty 
bloków i silników dowolnego kompresora. 
Doświadczony zespół przeszkolonych tech-
ników dysponuje specjalistycznie wyposa-
żonym serwisem mobilnym, a w przypadku 
poważniejszych awarii profesjonalnym warsz-
tatem stacjonarnym. W pracach remonto-
wych korzystamy wyłącznie z części zamien-
nych i materiałów, które zostały wskazane 
w dokumentacji technicznej danego urzą-
dzenia. To sprawia, że firmy klientów uzy-
skują maszyny w pełni sprawne, gwarantu-
jące długą i bezproblemową eksploatację bez 
niebezpieczeństwa wystąpienia awarii.

Jak podzieliliście swoje kompetencje 
w zarządzaniu własną firmą?

J: W naszym przypadku obowiązki podzie-
liły się same. Na początku Marek prowadził 
firmę, pracując sam zdalnie z domu i potem 
wyjeżdżając na serwis. Aby zwiększyć skalę 
działalności, szukaliśmy lokum na warsztat. Ja 
pracowałam w tym czasie także w szkole. Od 
zawsze nam się dobrze razem rozmawiało na 
różnego rodzaju tematy zawodowe i często 
dochodziliśmy wspólnie do interesujących 
wniosków, nietuzinkowych rozwiązań, wza-
jemnie rozwiązując własne problemy. Mamy 
różne podejścia do danego tematu, ja patrzę 
na problem z  jednej perspektywy, a  mąż 
z drugiej i w ten sposób dwie części skła-
damy w jedną, wspólną całość. 

M: Asia miała za sobą pierwsze doświad-
czenia w budowaniu biznesu. Zaczęliśmy 
realizować nowy pomysł i potrzebowałem 
do współpracy kogoś zaufanego. 

J: Marek zaproponował mi bycie swoim 
wspólnikiem, a  ja błyskawicznie się zgo-
dziłam. Tak więc wspólne prowadzenie firmy 
to był dla nas obojga naturalny wybór. 

M: Jak podzieliliśmy swoje kompetencje 
w zarządzaniu własną firmą? Na początku 
ja zajmowałem się stricte sprzedażą, a Asia 
szkoleniem, kadrówką i marketingiem, aby 
klienci byli zadowoleni z proponowanych im 
rozwiązań. Start-up na najwyższym lokalnym 
poziomie.

Co Waszym zdaniem jest kluczowe dla 
rozwijania z sukcesem firmy rodzinnej?

M: Profesjonalizacja, stawianie na nie-
tuzinkowe i  oryginalne osoby w  firmie, 

Joanna i Marek 
Staruszkiewicz, 
właściciele firmy 
Czemar Sp. z o.o. 
Jako małżeństwo 
prowadzą wspólny 
biznes od 17 lat, 
wzajemnie się 
uzupełniając.
W wywiadzie 
opowiadają m.in., 
jak udaje im się 
pogodzić związek 
z biznesem. 
Jak sami mówią, 
„nasze podejście 
zaprzecza 
powiedzeniu, że 
z rodziną najlepiej 
wychodzi się na 
zdjęciu”.

Zd
ję

ci
a:

 J
O

LA
N

TA
 S

TĘ
PI

EŃ
LUDZIE BIZNESU

TYGRYSY BIZNESU     61



a także wartości: uczciwość, poszanowanie 
własnego nazwiska, osobowości – to klucze 
do sukcesu firmy Czemar. Nie stawiamy tylko 
na związki rodzinne i zamykanie się we wła-
snym gronie, trzeba promować osoby naj-
lepsze, uzdolnione, kreatywne. Wartością dla 
nas zawsze jest człowiek. Dużą zaletą mał-
żeńskiego biznesu jest wzrost tolerancji zaan-
gażowania w pracę. Wspólna firma to także 
wspólne dochody rodziny, o  które oboje 
dbamy. Dzięki pracy razem poznaliśmy siebie 
z całkiem innej strony. Możemy zatem dopa-
sować swoje możliwości do potrzeb firmy 
i ludzi w niej pracujących.

Jakimi wartościami kieruje się zespół 
Czemar w codziennej pracy?

J: Postawiliśmy na pięć wartości. Wybie-
rając je, rozważaliśmy takie, które będą 
spójne z nami, naszym życiem rodzinnym, 
ale też tym, co jest ważne w życiu. Granica 
pomiędzy biznesem a życiem osobistym jest 
tutaj bardzo cienka. Ważne, by być praw-
dziwym w tym. co się robi i myśli. a to jest 

najważniejsze dla dobrego samopoczucia 
i  rozwoju. Odpowiedzialność – pracujemy 
z  ludźmi, którzy biorą odpowiedzialność za 
swoje czyny, ale też za sytuacje związane 
z klientem i opieką nad nim. Rozwój osobisty 
jest dla nas bardzo ważną wartością. Towa-
rzyszy każdemu w trakcie życia, a cele oso-
biste i zawodowe są górą niosącą przez życie, 
te zaś wiele mówią o człowieku i jego zapa-
trywaniu na przyszłość. Zdrowie i świadome 
podejście do życia. To lubimy. Uczciwość 
w wykonywaniu powierzonych obowiązków. 
Według nas to, jak pracownik angażuje się 
w pracy, jest kluczowe. Jesteśmy w stanie 
zrozumieć potknięcia czy sytuacje wynika-
jące z braku doświadczenia, szczere i praw-
dziwe. Tolerancja. Będąc uczciwymi i dobrymi 
ludźmi, nie szukamy poklasku i złych praktyk. 
Jesteśmy otwarci na innych.

Jak Waszym zdaniem zbudować dobre 
i trwałe relacje z pracownikami?

M: Relacje z pracownikami zawsze były 
i są dla nas priorytetem. Na dobrą relację 

CZESŁAW WILKOWSKI, DYREKTOR TECHNICZNY ORAZ DS. ZARZĄDZANIA JAKOŚCIĄ,  
PONIŻEJ PRZEDSTAWIŁ POKRÓTCE HISTORIĘ ROZWOJU PRZEDSIĘBIORSTWA CZEMAR:

Cała historia firmy rozpoczęła się na 
początku 2006 roku, kiedy to Marek podjął 
decyzję o otwarciu własnej działalności. 
Otrzymałem od niego propozycję pracy. 
Marek miał wykształcenie o profilu tech-
nicznym – maszyny, ja natomiast posia-
dałem tytuł mistrza tokarza w dziedzinie 
obróbki skrawaniem. Nazwał ją Czemar 
– Serwis. Wydzierżawił pomieszczenie 
warsztatowo-garażowe (12x18 m) po byłej 
mleczarni. I zaczęło się! Postaraliśmy się 
o stół do warsztatu, narzędzia i generalnie 
co kto posiadał. Marek miał wiedzę na 
temat dmuchaw i sprężarek, bo w uprzed-
niej firmie był serwisantem. Ja uczyłem 
się od niego, jak i co rozbierać, a następnie 
składać. Na początku były dmuchawy, póź-
niej sprężarki śrubowe. Pamiętam pierwsze 
dmuchawy po remoncie – jaka była radość, 
że sami coś tworzymy, sami dajemy radę, 
remontując je. Zarobione pieniądze były 
dalej inwestowane w firmę, w zakupy kolej-
nych narzędzi. Na serwisy po Polsce jeź-
dziliśmy sami prywatnymi samochodami. 
Nikt z nas nie znał 8-godzinnego dnia 
pracy. Pracowało się do skutku i załatwienia 
sprawy, czasami po 20 godzin dziennie. 
Cały czas pogłębialiśmy swoją wiedzę 
na temat remontów dmuchaw i sprę-
żarek śrubowych. Marek znał klientów, 
klienci jego, mieli dobry kontakt. Chętnie 
korzystali z naszego serwisu, napraw, 
jak i remontów maszyn. Tak pracowa-
liśmy rok, dwa. Maszyn do remontów było 
coraz więcej. Zdobywaliśmy coraz więcej 

klientów, bo robiliśmy wszystko uczciwie 
i solidnie. Procentowało to także uzna-
niem kontrahentów, którzy polecali nas 
swoim znajomym. Pracy było coraz więcej. 
Dobraliśmy następne pomieszczenie, bo 
brakowało nam miejsca. Ponadto zdecy-
dowaliśmy się na zakup tokarki, która była 
niezbędna przy remontach, regeneracji ele-
mentów. Po 2–3 latach w związku z ilością 
pracy padła decyzja o zatrudnieniu pierw-
szego pracownika. Było już wtedy trochę 
pracy papierkowej, którą niestety robiliśmy 
wieczorami sami. Weszliśmy na wyższy 
pułap, nastała era komputera, tworzy-
liśmy archiwum zdjęć, które pomagało nam 
w analizie uszkodzeń sprzętu do remontu. 
Całość okupiona była ciężką pracą i zdo-
bywaniem rynku. Byliśmy otwarci na nowe 
technologie i innowacje, które wdrażaliśmy 
w życie, nieraz obawiając się, jak to wyjdzie. 
Byliśmy jednak pełni optymizmu i wierzy-
liśmy w swoje zdolności i zdobytą wiedzę. 
Zapadła decyzja o zmianie lokum. Kolejny 
raz powiększyliśmy powierzchnię warszta-
towo-magazynową, wynajmując dodatkowe 
pomieszczenia. Zatrudnieni zostali kolejni 
pracownicy: mechanicy, spawacze i ser-
wisanci. Kupowaliśmy nowe pojazdy służ-
bowe. Praca szła prężnie. Uczyliśmy młode 
pokolenie pracowników, ponieważ w szkole 
ich tego nie uczono. Po raz wtóry zrobiło 
się za ciasno. Postanowiono więc wybu-
dować nowy biurowiec i warsztat od pod-
staw. Trafiło na miejscowość Wilków, gdzie 
firma znajduje się do chwili obecnej. Zaku-

piono nowe sprzęty niezbędne do remontu, 
tj. drugą tokarkę, szlifierkę do płaszczyzn, 
szlifierki specjalistyczne, piłę do cięcia 
stali, prasę, wyważarkę (jedną z najnow-
szych w Polsce), sprzęt do metalizacji i do 
pomiaru drgań. Zatrudniono kolejnych pra-
cowników, zakupiono nowe samochody 
służbowe i busy. Zdecydowano otworzyć 
drugą firmę Czemar Sp. z o.o., gdzie pre-
zesem i dyrektorem handlowym został 
Marek Staruszkiewicz, dyrektorem ds. 
administracyjnych i prokurentem Joanna 
Staruszkiewicz. Ja zostałem dyrektorem 
technicznym zarządzającym jakością naszej 
pracy. Z osób pracujących staliśmy się 
osobami zarządzającymi, uczącymi pra-
cowników ich zawodu w firmie. Zarzą-
dzanie, dokumentowanie, rejestrowanie 
zleceń weszły na wyższy poziom. Patrząc 
przez pryzmat mojej osoby i mojego wieku, 
praca w firmie była dla mnie wykładnikiem 
jakości, sumienności i dyscypliny. Przez 
czas wspólnej drogi zdobyłem i pogłębiłem 
wiedzę o maszynach, tj. dmuchawach, sprę-
żarkach śrubowych, osuszaczach czy silni-
kach elektrycznych, sterownikach i falow-
nikach. Jest to wiedza bezcenna, a zarazem 
nietuzinkowa, bo każdy przypadek jest 
inny, szczególny. Firma Czemar jest dla 
mnie życiem, czuję, że mała jej cząstka jest 
moim wkładem. Cieszę się, że przebrnięto 
przez tak ciężkie czasy, niekiedy wyrzecze-
niami i ciężką pracą. Właściciele spółki jed-
nogłośnie twierdzą, że: „Sukces jest tyle 
wart, ile czasu mu poświęcono”.
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składają się zaufanie, szacunek, przyna-
leżność do grupy i  otwarta komunikacja. 
Zaufanie to ważny element budowania 
relacji. Daje członkom zespołu poczucie, że 
mogą na siebie liczyć w różnych sytuacjach. 
Relacje wpływają na efektywność. Motywacja 
wewnętrzna jako poczucie satysfakcji z pracy, 
osiąganie celów, możliwość rozwoju są klu-
czowe dla efektywności każdego z nas jako 
człowieka, ale i jako pracownika.

Jakimi największymi sukcesami możecie 
się pochwalić?

J: Sukcesy sukcesami. Wymienimy ich 
tylko kilka symbolicznie. Od 17 lat pracu-
jemy bowiem na swoją pozycję, która teraz 
jest dla Państwa widoczna. Nieustanna i cier-
pliwa praca jest zawsze nagradzana. Nagrody 
i wyróżnienia przyznawane Czemar na prze-
strzeni lat stanowią potwierdzenie wyso-
kiej jakości oferowanych produktów i usług, 
a  także dynamicznego rozwoju na rynku 
polskim i zagranicznym. Ważne wyróżnienie 

w  Ogólnokrajowym Konkursie od Pań-
stwowej Inspekcji Pracy dla Pracodawcy – 
organizatora pracy bezpiecznej. Diament Pol-
skiej Przedsiębiorczości, Polskie Orły Biznesu 
2022, Konsumencki Laur Zaufania 2021, 2022, 
Marka uznana na Polskim Rynku 2021, 2022, 
Firma godna zaufania, Lider w branży, Cer-
tyfikat Firmy wyróżnionej przez Klientów 
corocznie od kilku lat. Firma roku 2022, Dia-
ment Tygrysa Biznesu 2022. Wprowadzając 
na rynek nowy brand, nie sądziliśmy, że już 
w pierwszym roku seria sprężarek model Len-
wanter zdobędzie ważną nagrodę Produktu 
Roku 2022. Jako zarząd – Marek Staruszkie-
wicz Businessman Awards 2022 i Joanna Sta-
ruszkiewicz Businesswoman Awards 2022 
oraz Ambasador Magazynu Tygrysy Biznesu.

Za swoją działalność jesteście 
nagradzani. To pomaga budować prestiż 
marki?

M: Pozytywny wizerunek firmy bardzo 
pomaga w kreowaniu przez Czemar dobrych 
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praktyk w zakresie społecznej odpowiedzial-
ności biznesu. Komunikujemy naszym kon-
trahentom, że firmie nie zależy jedynie na 
maksymalizacji zysków, ale i na relacjach, 
dobrej reputacji i wysokiej jakości świad-
czonych usług. Warto zainwestować w to, 
by dostarczane produkty były jak najwyż-
szej jakości.

Bije od Was bardzo pozytywna energia. 
To z pewnością pozytywnie wpływa na 
prowadzenie firmy. Jaka jest recepta 
na prowadzenie małżeńskiego biznesu 
z uśmiechem na twarzy?

J: Rodzina w firmie czy firma w rodzinie. 
Nade wszystko warto zapamiętać, że w pracy 
liczy się profesjonalizm. Oznacza to, że każde 
z nas zajmuje się swoimi zadaniami, wykazuje 
lojalność wobec siebie i skupia się na reali-
zacji wyznaczonych obowiązków. Wspólna 
praca sprawia, że lepiej rozumiemy swoje pro-
blemy zawodowe. Dzięki tym samym zain-
teresowaniom zawodowym mamy więcej 
tematów do wspólnych rozmów. Uczymy 
się od siebie nawzajem. 

M: Wspólna praca w  Czemar potrafi 
być motywująca – niekiedy chęć zaimpo-
nowania drugiej połówce przeradza się 
w jeszcze większe zaangażowanie w wykony-
wanie swoich obowiązków. Zatem w naszym 
odczuciu każde podejście jest zdrowe i służy 
rozwojowi firmy. Pracujemy wspólnie 18 lat. 
A to znaczy, że się da, i to bardzo.

Jakie macie plany na rozwój Czemar?
M: Firma sukcesywnie i owocnie rozwija 

się z  roku na rok. Przyszłość branży sprę-
żonego powietrza jest rozwojowa. Tech-
nika idzie do przodu. Chylimy czoła przed 
Europą i światem. Ważna jest dla nas eks-
pansja do krajów arabskich i Francji. Pol-
skie mosty technologiczne otwierają nowe 
horyzonty. Czemar wspiął się na kolejny 
poziom rozwoju, z profesjonalnym zarzą-
dzaniem spółką. Kształcimy się u najlep-
szych w Polsce po to, by zbudować stabilną 
i mocną firmę techniki sprężonego powie-
trza, by posiąść wiedzę z zarządzania, psy-
chologii i marketingu, by prowadzić firmę 
wielotorowo. W  roku 2019 stworzyliśmy 
„park maszyn używanych” o pow. 1000 m2. 
Początkowo dla ładu i łatwiejszego wglądu 
w posiadany stok, a  jak się później oka-
zało, dla komfortu pracy i owocnych spo-
tkań biznesowych. Wprowadziliśmy na 
rynek w grudniu 2021 roku nasze pierwsze 
dziecko, sprężarkę tłokową Airgroter. Rok 
2022 jest dla nas szczególny. Do kompre-
sorów tłokowych dołączają kolejno Lewan-
tery, Sprintery i Zondery, sprężarki śrubowe. 
Dołączyliśmy powierzchnię namiotową wiel-
kości 1000 m2 dla prężnie rozwijającego 

się działu parku maszyn używanych. Roz-
piera nas duma.

Trzymajcie kciuki za kolejne realizacje.

A prywatnie?
J: Prywatnie… mamy pasje i jeszcze wiele 

marzeń do spełnienia. Budujemy nowy dom. 
Dom w Topinamburach. Własną ostoję spo-
koju. Przestrzeń na nasze „ja”. Azyl. Jako rodzice 
Stefana staramy się zapewnić mu bezpie-
czeństwo i wprowadzić w świat dorosłości 
płynnie i bezboleśnie. Marek planuje kolejną 
wyprawę motocyklową, a ja pracuję nad dok-
toratem i odbywam staż na kolejnej drabince 
w rozwoju kompetencji nauczycielskich. Stale 
trwamy w szkoleniach i rozwoju osobistym.

Dziękuję za rozmowę.

Justyna Nakonieczna 
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Granica pomiędzy biznesem 
a życiem osobistym jest bardzo 
cienka. Ważne, by być prawdziwym 
w tym, co się robi i myśli, a to 
jest najważniejsze dla dobrego 
samopoczucia i dalszego rozwoju

„
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„Sukces oznacza 
wykorzystanie tego, co masz, 
do tego, by osiągnąć to, co chcesz”. 

Henry Ford

Elżbieta Dyhdalewicz, 
właścicielka AXIOMA 
UBEZPIECZENIA, 
od 17 lat 
związana z branżą 
ubezpieczeniową, 
której na przestrzeni 
lat zaufało 
ponad 5 tysięcy 
klientów. Wybrała 
branżę 
ubezpieczeniową, 
w której może być 
blisko ludzi, dzieląc 
z nimi ich radości 
i smutki, dbając o ich 
bezpieczeństwo, 
potrzeby i spokój.

OOd 17 lat związana jest Pani z branżą 
ubezpieczeniową. Dlaczego akurat ta 
dziedzina?
Początek moich doświadczeń zawodowych to 
lata dziewięćdziesiąte ubiegłego wieku, gdzie 
współtworząc autoryzowany serwis, miałam 
do czynienia z naprawami gwarancyjnymi 
i powypadkowymi, a tym samym dokumen-
tami ubezpieczenia. Pamiętam, że nie zawsze 
polisy odzwierciedlały oczekiwany przez 
klienta zakres naprawy, który powodował 
wiele różnych problemów na etapie likwidacji 
szkód. Wiedziałam, że w tej kwestii można 
wiele zmienić, promując ubezpieczenia nie 
tylko użyteczne, ale dobrej jakości, które będą 
mogły przydać się w momencie szkody bez 
absorbowania prywatnych środków finan-
sowych klienta, jak i czasu na załatwianie 
wielu dodatkowych formalności. Rozszerzając 
zakres działalności w 2005 roku, najpierw 
pod marką Pośrednictwo Ubezpieczeniowe 
Elżbieta Dyhdalewicz, obecnie jako ceniona, 
rozbudowana multiagencja – Axioma Ubez-
pieczenia, staram się wraz z  dziewięcio-
osobowym zespołem stale pracować nad 
jakością świadczonych usług ubezpiecze-
niowych i doradczych. Dzisiaj współpracu-
jemy z ponad 30 towarzystwami ubezpie-
czeniowymi, w których świetnie orientujemy 
się, co warto zaproponować na konkretną 
okoliczność. Praca w  branży ubezpiecze-
niowej jest dla mnie pracą z  ludźmi i dla 
ludzi, blisko ich spraw i problemów, gdzie 
liczy się drugi człowiek. Empatia, wiarygod-
ność, zaangażowanie, przestrzeganie norm 
prawnych i reguł moralnych mają tu ogromne 
znaczenie. Polisa, którą otrzymuje/kupuje 
klient, jest tak naprawdę dokumentem/

dowodem zaufania wobec mnie i towarzy-
stwa ubezpieczeniowego. Można sprawdzić 
jej przydatność dopiero, gdy wydarzy się jakiś 
incydent/zdarzenie, w trakcie którego ubez-
pieczony otrzyma konkretną pomoc – pie-
niądze lub usługę w związku z poniesioną 
stratą, uszczerbkiem w dobrach lub intere-
sach prawnie chronionych, jakiego dozna 
wbrew swojej woli. Lubię ludzi, lubię im 
pomagać. Dlatego wybrałam branżę ubez-
pieczeniową, w której mogę dbać o poczucie 
bezpieczeństwa moich klientów na wypadek 
nieprzewidzianych zdarzeń losowych, a także 
o ich szeroko rozumiane potrzeby. W życiu 
tak bywa, że to, co dla jednych jest wadą, dla 
innych może być zaletą. Jedni ludzie potrze-
bują prostych rozwiązań ubezpieczenio-
wych, ale mamy również klientów wymaga-
jących, dla których negocjujemy szczególne 
warunki, zakres i stawki zawieranych ubez-
pieczeń. Dlatego zawsze staramy się dotrzeć 
do przyczyny, która skłoniła klienta do tego, 
że zapytał o  ubezpieczenie. Czasem jest 
to wyraźnie wyartykułowana obawa przed 
ewentualną przyszła stratą kogoś lub czegoś 
lub wizja otrzymania konkretnego rosz-
czenia w momencie szkody materialnej bądź 
pomocy polegającej na zorganizowaniu prak-
tycznych usług specjalistów różnych branż. 

Jaka jest misja firmy AXIOMA?
Jesteśmy agencją kompleksowo realizującą 
potrzeby ubezpieczeniowe klienta indywi-
dualnego i  firmowego. Chronimy finanse, 
majątek, życie i zdrowie, obsługując klientów 
indywidualnych, jak również wszystkie grupy 
zawodowe i przedsiębiorstwa różnej wielkości 
z każdej branży. zd
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Nie przewidujemy przyszłości, ale chro-
nimy przed jej negatywnymi skutkami. 
Troszczymy się o przyszłość i życie naszych 
klientów oraz współpracowników. Praca 
zespołowa to dla nas indywidualny wkład 
każdego z nas we wspólny sukces firmy. Pra-
cujemy nad optymalnymi rozwiązaniami dla 
satysfakcji naszych klientów i nas samych, 
okazując sobie wzajemny szacunek, zrozu-
mienie i wsparcie.

Do kogo najczęściej kierowana jest 
Wasza oferta?
Nasza oferta ubezpieczeń jest skierowana do 
osób fizycznych oraz do przedsiębiorców róż-
nych branż. Moim zdaniem ludzie stają się 
coraz lepiej poinformowani i bardziej świa-
domi różnych zagrożeń oraz roszczeń, któ-
rych mogą doświadczyć, bywają wymaga-
jący, wiedzą, jakiej usługi i odszkodowania 
mogą się domagać w przypadku zaistnienia 
szkody. Pozytywną przesłanką ubezpie-
czeń jest to, że ludzie, myśląc o ochronie 
ubezpieczeniowej, chcą skutecznie reali-
zować swoje cele, mieć czas i pieniądze na 
wszystko, co ważne, a tym samym zabezpie-
czyć się przed ewentualną szkodą. Zaufało 
nam ponad 5 tysięcy klientów – wspólnie 
znaleźliśmy ochronę, jakiej potrzebowali. 
Wiem, że wielu naszych klientów w pełni 
doceniło proponowane przez nas rozwią-
zania, które w sposób szybki i komfortowy 

zminimalizowały niedogodności zaistniałego 
zdarzenia. Zawierając dla naszych klientów 
polisy, pokazujemy korzyści z  posiadania 
ochrony, w przypadku wystąpienia zdarzenia 
przypominamy, że nie są sami ze swoimi pro-
blemami, pomagamy w procesie zgłoszenia 
szkody czy też, jeśli jest taka potrzeba, asy-
stujemy podczas procesu likwidacji szkody. 
W rozmowach z klientami nie poruszamy 
wyłącznie tematów związanych z katastro-
fizmem (co zrobić, jeśli coś pójdzie nie tak), 
ale występują i miłe akcenty, jak sprawy zwią-
zane z narodzinami nowego członka rodziny 
czy wyjazdem na wypoczynek i  jego bez-
piecznym przebiegiem. Spotkania z klientami, 
prowadzone rozmowy pozwalają dotknąć 
wielu płaszczyzn, sfer, tematów prywatnych 
i firmowych, osobowych i majątkowych do 
zabezpieczenia. Często nowi klienci trafiają do 
mnie z polecenia, ponieważ ich poprzednia 
polisa nie zapewniła im w przypadku szkody 
należytej ochrony. Zawsze mi zależy, aby nie 
tylko pomóc i pokazać ludziom, że ubez-
pieczenia są potrzebne i  funkcjonalne, ale 
aby o branży ubezpieczeniowej mówiło się 
i myślało dobrze.

Pani firma niewątpliwie odniosła 
sukces na rynku. Co jest najważniejsze 
w kreowaniu firmy, aby tego dokonać?
„Sukces oznacza wykorzystanie tego, co masz, 
do tego, by osiągnąć to, co chcesz” – mawiał 
Henry Ford. Dla mnie odniesiony sukces 
to stan, w którym firma osiąga pożądane 
wyniki, zamierzone cele biznesowe, takie jak 
np. zwiększenie sprzedaży, poprawa wskaź-
ników jakości, zrozumienie potrzeb klientów 
i świadome budowanie relacji z nimi, sku-
teczne wykorzystanie z dostępnych zasobów 
i  wypracowanie strategii etc. Odniesiony 
sukces na rynku wymaga wiedzy, umiejęt-
ności i ciężkiej pracy. I to staram się od wielu 
lat, dzień po dniu, realizować, trafiając celnie 
w oczekiwania klientów i rynku, będąc na 
bieżąco z dostępną ofertą towarzystw ubez-
pieczeniowych, które to rozwiązania pry-
watnie i zawodowo pomagają być i żyć moim 
klientom. 

Jest Pani przedsiębiorczynią od wielu lat. 
Jak według Pani przez te ostatnie lata 
zmienił się rynek ubezpieczeń?
Mimo że ubezpieczenia zmieniają się na prze-
strzeni lat, zawsze ich celem było i jest bezpie-
czeństwo ubezpieczonego, chronią majątek, 
zdrowie, zapewniają wsparcie finansowe 
w trudnych sytuacjach. To z kolei sprawia, 
że wzrasta standard naszego życia. Klienci 
zawsze doceniali ubezpieczenie majątku pry-
watnego i firmowego w związku z odpowie-
dzialnością cywilną, czyli ochroną w przy-
padku roszczeń ze strony osób fizycznych 
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lub prawnych, posiadaniem mienia, ryzykiem 
wystąpienia pożarów i innych żywiołów, kra-
dzieży czy też dewastacji. Coraz częściej poja-
wiają się polisy zapewniające ochronę przed 
zagrożeniami związanymi z cyberprzestęp-
stwami czy też zachowaniem ciągłości pro-
wadzenia działalności w związku z wystą-
pieniem szkody. Zmieniły się ubezpieczenia 
komunikacyjne i preferencje klientów z nimi 
związane. Kiedyś klienci koncentrowali się 
na ubezpieczeniach obowiązkowych odpo-
wiedzialności cywilnej w  ruchu komuni-
kacyjnym, dzisiaj chętnie nabywają pełną 
ochronę autocasco samochodu od zda-
rzeń losowych, ubezpieczenie NNW (ubez-
pieczenie osobowe kierowcy i pasażerów), 
assistance (pomoc na drodze, holowanie), 
usługę samochodu zastępczego, dodatko-
wego ubezpieczenia szyb samochodowych 
czy też ochrony zniżek po szkodzie. Zmie-
niły się również przedmioty ubezpieczenia, 
np. pojazdy (przybyły elektryczne i hybrydy), 
które mają bardziej zaawansowaną elektro-
nikę, systemy związane z obsługą napędu 
i  aplikacje mobilne wspierające kierowcę. 
Obecna inflacja spowodowała na rynku 
wtórnym i pierwotnym wzrost cen nieru-
chomości, pojazdów etc. Ważne jest, ubez-
pieczając się, urealnić sumę ubezpieczenia 
mienia, aby nie doszło do niedoubezpie-
czenia, a tym samym wypłaty proporcjonal-
nego odszkodowania w takim stosunku do 
wysokości szkody, w jakim suma ubezpie-
czenia pozostaje do wartości ubezpieczo-
nego mienia. Tak jak rosną ceny dóbr, tak 
i w branży ubezpieczeniowej ta tendencja 
wzrostowa będzie występować z uwagi na 
wzrost cen towarów i usług. W przypadku 
szkody pamiętajmy, że otrzymamy dużo 
wyższe odszkodowanie nie tylko za znisz-
czone mienie, ale za usługę, którą ktoś dla 
nas wykona. Ważnym również aspektem było 
i  jest zabezpieczenie życia i zdrowia ludzi. 
W świecie postpandemicznym ludzie doce-
nili szybki dostęp do badań i  lekarzy spe-
cjalistów w gwarantowanym krótkim czasie. 
Polisy zdrowotne skutecznie motywują, by 
dbać o zdrowie lepiej i bardziej świadomie. 
Dzięki ubezpieczeniom zdrowotnym skraca 
się czas leczenia i zmniejsza ryzyko powikłań 
chorób. Rolą polis ubezpieczeniowych jest 
również zabezpieczenie finansowe, motywują 
więc do zarządzania własnymi oszczędno-
ściami. Klient ma możliwość uzyskania przez 
długookresowe oszczędzanie wyższej eme-
rytury. W przypadku choroby, śmierci lub 
kalectwa polisy są gwarancją wypłaty pie-
niędzy dla bliskich, które pozwalają zachować 
odpowiedni standard życia. Jako społeczeń-
stwo starzejemy się bardzo szybko. Każdy 
wie, że pieniądze z państwowej emerytury 
nie wystarczą, by godnie żyć. To od nas zależy, 

jak będą kształtować się nasze przychody na 
emeryturze, a ubezpieczenia pozwalają prze-
widywalnie określić nasze przyszłe finanse. 

Została Pani nagrodzona Diamentem 
TYGRYSA Biznesu. Proszę powiedzieć, 
czym jest dla Pani ten tytuł? Czy tego 
typu nagrody mają wpływ na Pani 
karierę?
Kończący się 2022 rok dla mnie, dla mojej 
firmy AXIOMA UBEZPIECZENIA był wyjąt-
kowy – najpierw otrzymałam licencję do 
posługiwania się godłem Medalu Polskiej 
Przedsiębiorczości – Firma Roku 2022, 
następnie wyróżnienie w kategorii Diament 
TYGRYSA Biznesu. Chciałabym podkreślić, 

że mój sukces jest rezultatem pracy również 
moich współpracowników AXIOMA UBEZ-
PIECZENIA. To efekt ostateczny naszego 
wspólnego zaangażowania i  wzajemnych 
inspiracji, nauki, empatii, znakomitych pomy-
słów, kreatywnych rozwiązań. Nieodłącznym 
elementem są również klienci, z którymi mie-
liśmy możliwość pracować, którzy obda-
rzyli nas zaufaniem, powierzyli nam swoje 
sprawy, dzięki którym mogliśmy się starać, 
rozwijać i doskonalić. Wyróżnienia konsty-
tuują naszą pozycję na rynku jako firmy rze-
telnej, wiarygodnej i uczciwej. Są dla mnie/dla 
nas wielkim zaszczytem i zawodowym suk-
cesem, jak również niewątpliwym prestiżem. 
Dzięki tym nagrodom staliśmy się firmą bar-
dziej rozpoznawalną na rynku.

Jakie plany zawodowe stoją przed Panią 
w najbliższym czasie?
Plany… Wspomniałam już, że ważny jest 
dla mnie rozwój zarówno mój własny, jak 
i moich współpracowników. Branża ubez-
pieczeniowa jest branżą, w której ciągle coś 
się zmienia, więc rozwój jest nieunikniony. 
Obecnie studiuję zarządzanie w Akademii 
WSB w Dąbrowie Górniczej. 

Nauka jest moją pasją, intelektualną 
i emocjonalną przygodą z wiedzą i rozwojem. 
Uważam, że wiedza jest przepustką do lep-
szego i bardziej świadomego życia.

Dziękuję za rozmowę.

Justyna Nakonieczna 

Dzięki ubezpieczeniom 
zdrowotnym skraca się  
czas leczenia i zmniejsza 
ryzyko powikłań chorób
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CHOĆ PSEUDODORADCÓW 
JEST WIELU, 

to ludzie są miarą  
mojego sukcesu

LUDZIE BIZNESU

Skąd pomysł na firmę „A + S”? Dlaczego 
branża drzewna? 
Wszystko zaczęło się od studiów, w zasa-
dzie możemy przyjąć, że właśnie wtedy zaczął 
kiełkować we mnie pomysł na działalność. 
Padło na przemysł drzewny. W 2018 roku 
zaczynałam praktycznie od zera. Ten nie-
znany mi obszar był dla mnie ogromnym 
wyzwaniem. Zwłaszcza, że sektor drzewny, 
powiedzmy sobie szczerze, jest mało kobiecą 
przestrzenią, to jednak jestem najlepszym 
przykładem na to, że płeć nie ma znaczenia. 
Liczą się: pracowitość, zaangażowanie, umie-
jętności interpersonalne. Ostatnie trzy lata 
to okres, kiedy w  mojej firmie widoczny 
jest bardzo dynamiczny rozwój. Jak każda 
historia, tak i moja ma swoje jasne i ciemne 
strony. Jako przedsiębiorca wielokrotnie zma-
gałam się z trudnościami, niezdrową kon-
kurencją i porażkami. Nie zmienia to faktu, 
że zawsze – pomimo przeciwności losu – 
na horyzoncie miałam swoje cele, również 

biznesowe. Podążając za owymi marzeniami 
zawsze chciałam pamiętać o  innych, żyjąc 
w myśl zasady: co dajesz, to dostajesz. Dla-
tego jestem bardzo dumna, że nie tylko ja, 
ale wiele osób, które były obok mnie, miały 
możliwość rozwoju. 

A dlaczego branża drzewna? 
Po wykonaniu analizy rynku zauważyłam, 
że są spore braki w surowcach dla firm tar-
tacznych, jak również istnieje bardzo duże 
zapotrzebowanie na produkcje gotowych 
wyrobów z tego sektora. Postawiłam sobie 
za cel pozyskanie surowca, jak i jego przerób. 
Na dzień dzisiejszy pomagam małym 
firmom tartacznym, a  także większym, 
zaopatrzyć się w surowiec drzewny, który 
pozyskuję na terenie całego kraju i zagra-
nicy. Jestem bardzo wdzięczna, że na prze-
strzeni tych lat poznałam wspaniałych ludzi, 
którzy podzielili się ze mną swoją wiedzą 
i doświadczeniem. 

Anna Skowron znana w branży 
jako Królowa Drewna współpracuje 
z największymi dostawcami na 
terenie całego kraju, jak również 
z dostawcami na rynkach 
zagranicznych.
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Czym wyróżnia się Pani firma od innych 
działających w tej branży? 
Na co dzień buduję moją markę poprzez 
kontakt osobisty. Nigdy nie miałam innych 
narzędzi. W każdym nadleśnictwie byłam 
osobiście, jak również u  każdego klienta. 
Potrafię spędzić nawet cały dzień w trasie, 
by dojechać do kontrahenta i dostawców na 
terenie Polski i zagranicy. Tym sposobem do 
dziś mam bardzo dobre relacje, co ułatwia 
rozwój mojej firmy. A moje zaangażowanie 
osobiste tworzy nowe przyjaźnie. 

Na czym, Pani zdaniem, polega różnica 
w zarządzaniu firmą, jeśli chodzi 
o kobiety i mężczyzn? 
Wielozadaniowość, zaangażowanie czy cier-
pliwość to cechy kobiet. Z mojej obserwacji 
wynika, że kobiety mają większe predyspo-
zycje do podtrzymywania relacji, z kolei kró-

lują tacy panowie, których cechuje ryzyko, 
determinacja i  konkurencyjność. Jednak 
pomimo tych różnic uważam, że kobiety 
i  mężczyźni potrafią w  równym stopniu 
odnieść sukces w swoich branżach. 

Jakie cechy sprawią, że kobiety, takie jak 
Pani, osiągają sukces w biznesie? 
Sukces to przede wszystkim ciężka praca, 
czasami ponad własne siły i możliwości. 
Bardzo ważne jest, aby być po prostu 
dobrym człowiekiem. Podstawą sukcesu 
w tej branży jest wiarygodność (dziś to chyba 
coraz mniej atrakcyjna cecha). Uważam, że 
każda kobieta ma w  sobie ogromną siłę 
i moc. Jest mnóstwo kobiet, które, podobnie 
jak ja, doświadczyły wiele zła, jednak miały 
w  sobie ogromną siłę i  determinację, by 
podjąć „walkę”. Wszystko zależy od tego, 
jak rozumiemy słowo sukces. Należy przede 
wszystkim określić, czym on dla nas jest. 
Każdy człowiek definiuje je w inny sposób. 
Jeżeli poznamy własną definicję tego słowa, 
określimy cele i wytrwale będziemy je reali-
zować, to wtedy z  całą pewnością osią-
gniemy nasz upragniony cel. Uważam, że 
dla każdego SŁOWO SUKCES MA INNE 
ZNACZENIE, np. dla jednej kobiety sukces 
to niezależność finansowa, osiągnięcie celu 
zawodowego, dla drugiej – dzieci, rodzina. 
Sukces może osiągnąć każda kobieta, 

zarówno silna jak i słaba. Mnie zdetermi-
nował fakt, że zawiodłam się na bliskiej mi 
osobie, ale jestem wdzięczna sobie, że się 
nie poddałam, tylko przeciwnie, zawalczyłam 
o swój sukces. 

Co uważa Pani za swój największy 
sukces? 
Sukces – to grono wspaniałych przyjaciół, 
w całej Polsce, kontrahentów, dostawców, 
których darzę ogromnym zaufaniem, co dla 
mnie jest bardzo ważne. Nie znoszę „chorej” 
rywalizacji, która stawia na pieniądz, nie licząc 
się z drugim człowiekiem. Stawiam w swojej 
pracy na spokój i dobre relacje. Sukces – 
to wspaniała rodzina, która jest dla mnie 
wsparciem i ostoją spokoju i bezpieczeń-
stwa. Sukces – to zdolność, która pozwala mi 
w sytuacji nagłej zmiany na rynku drzewnym 
bez problemu się przebranżowić. Nie boję się 
nowych wyzwań i ciężkiej pracy, gdyż od naj-
młodszych lat wychowywana byłam w duchu 
pracy. Sukces – to ogromne życiowe doświad-
czenie, z którego wyciągnęłam daleko idące 
wnioski. Moje życie to nie tylko kręte ścieżki, 
ale trudna, wyboista droga. Dziś, mając to 
ogromne doświadczenie, inaczej patrzę na 
ludzi i wiem, czego mogę się po nich spo-
dziewać. A mój największy sukces, pomimo 
wszystkich dobrych i złych doświadczeń, to 
świadomość, że wciąż jestem sobą. 

Pani motto życiowe, którym kieruje się 
w życiu, w biznesie. 
T. Harv Eker powiedział: „Pieniądze spra-
wiają tylko, że będziesz bardziej tym, kim 
już jesteś”. Za każdym razem, gdy czytam te 
słowa, uświadamiam sobie, że to, co robię, 
ma sens. Osiągnięcie sukcesu nie musi ozna-
czać zmian, można wciąż być sobą, mieć te 
same wartości, tych samych przyjaciół, ale 
też zdobywać nowych. Cały czas powtarzam, 
że ludzie są dla mnie najważniejsi, to oni są 
miarą mojego sukcesu. 

Jakich rad udzieliłaby Pani kobietom, 
które myślą o założeniu własnego 
biznesu? 
Zapewne nie powiem nic nowego, ale to była 
moja droga do sukcesu, do miejsca, w którym 
teraz jestem. Jak już masz pomysł, to przede 
wszystkim uwierz, że możesz go zreali-
zować. Wykonaj plan działania, ważna jest 
motywacja, szkolenia, poznawanie danego 
rynku. Skupiaj się na pozytywnych stronach, 
naprawdę wszystko jest możliwe. Często 
usłyszysz „nie”, ale pamiętaj, że za chwilę 
może się ono zmienić w „tak”. Szukaj porad 
u ludzi, którzy są profesjonalistami, zajmują 
się daną branżą i wiedzą, co mówią, a unikaj 
pseudodoradców, bo jest ich wielu. Pamiętaj, 
że porażka jest drogą do sukcesu, wyciągaj 
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Wytrwałością w pracy 
i otwartością na ludzi  
można osiągnąć sukces
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wnioski. A ponad wszystko sukces można 
osiągnąć wytrwałością w pracy i otwarto-
ścią na ludzi. Tego Wam, drogie panie, życzę 
z całego serca. 

Pani Anno, Pani zawsze jest pogodną 
osobą. Skąd czerpie Pani siłę 
i motywację? 
Pani Justyno, świetne pytanie. Siłę i moty-
wację przede wszystkim dają mi ludzie. 
Nasze życie jest pełne różnych doświadczeń. 
Nasz charakter i problemy, które ma każdy 
człowiek, traktuję jako wyzwanie. Przykre 
doświadczenia powodują, że jesteśmy sil-
niejsi. W moim życiu miały miejsce sytu-
acje bardzo trudne, z którymi musiałam się 
zmierzyć, lecz każde tego typu doświadczenie 
dodawało mi tylko więcej wiary w siebie. Po 
latach zrozumiałam, że moim lekiem na ból 
i cierpienie jest drugi człowiek, który pojawiał 
się i podawał mi pomocną dłoń lub służył 
dobrą radą. Kocham ludzi i to procentuje, bo 
zdobywam ich zaufanie. Stanowię dowód na 
to, że można w życiu mieć wszystko. Jestem 
osobą spełnioną zawodowo. Niczego mi 
nie brakuje. Jestem szczęśliwa. Sukces daje 
szczęście, a dla mnie szczęście jest stanem 
wewnętrznym. Siłę i  motywację dają mi 

również T. Harv Eker i Brian Tracy – to pro-
fesjonaliści, światowi mówcy, którzy budzą 
optymistyczne uczucia, takie jak szczęście, 
nadzieja i  radość. Robią dużo dobrego dla 
człowieka, pomagają zwiększyć wydajność, 
poświęcenie, entuzjazm i determinację, aby 
odnieść sukces. Ich wystąpienia inspirują, 
motywują i zachęcają do zmian w swoim 
życiu. Uważam, że Polacy potrzebują roz-
woju, i to jest ta siła – nauczyłam się dobierać 
dobrych ludzi, o podobnych celach, marze-
niach i podobnym przekonaniu. Dzięki temu 
mam dużo spokoju i dobrej energii, a zarazem 
bezpieczeństwo w tych tak trudnych cza-
sach. Unikam tych, którzy robią świetne wra-
żenie, a w rzeczywistości niczego dobrego 
w moje życie nie wnoszą. Najważniejsze jest 
otoczenie, na które pracuje się latami. Ota-
czajmy się zatem ludźmi, którzy wierzą w nas 
i życzą nam dobrze, ponieważ, co by się nie 
działo, w naszym życiu zawsze będzie istnieć 
chęć niesienia prawdziwej i  lojalnej współ-
pracy, pomocy zarówno w życiu prywatnym, 
jak i biznesowym. Dziękuję serdecznie.

Dziękuję za rozmowę. 

Justyna Nakonieczna
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CCzy mogłaby Pani powiedzieć coś więcej 
o swojej firmie ForChange? Jakie były jej 
początki i idea?
ForChange to holistyczna firma, która 
w 2020 roku obchodziła 20-lecie swojej 
działalności. To nie tylko bogata oferta pro-
duktów i usług z  różnych obszarów życia, 
to przede wszystkim prawdziwa historia 
zwykłej, (NIE)zwykłej kobiety, która na wła-
snym przykładzie pokazuje, jak wyjść ze 
strefy komfortu i nie bać się ZMIAN, podą-
żając za wciąż zmieniającą się rzeczywisto-
ścią i potrzebami ludzi, pozostając wierną 
sobie i swoim wartościom.

To firma, która powstała z marzeń i jest 
świadectwem tego, że w życiu WSZYSTKO 
JEST MOŻLIWE, że warto dokonywać 
ODWAŻNYCH ZMIAN i przekraczać własne 
granice, nawet gdy trzeba iść pod prąd czy 
w samotności, za każdym razem rozpoczy-
nając swoją podróż od najważniejszego fun-
damentu – OD SIEBIE (swoich wartości, 
potrzeb, pasji) po RELACJE, które dla mnie 
są kwintesencją życia, ale też ODPOCZYNEK, 
który tak często zaniedbujemy.

Taka jest firma ForChange. Taka jest moja 
historia.

Dlaczego robi Pani to, co robi?
Ponieważ KOCHAM ŻYCIE i KOCHAM LUDZI. 
W każdym człowieku zobaczę POTENCJAŁ, 
w każdym doświadczeniu dostrzegę moż-
liwości, w każdym kryzysie zauważę okazję 

do ZMIANY, a nawet do przemiany. Uwiel-
biam tworzyć, kreować, podążać za moją 
wyobraźnią i wciąż zmieniającym się światem. 
Jestem prognostykiem, wnikliwym obserwa-
torem świata i ludzi oraz uważnym słucha-
czem. Inspiruje mnie wiele rzeczy, jestem cie-
kawa wszystkiego, co mnie otacza: świata, 
ludzi, ich potrzeb i historii, które są punktem 
wyjścia do tworzenia nowych rzeczy, kolej-
nych firm czy autorskich projektów.

Lubię mówić o  sobie WIZJONERKA 
z energią do zmian, twórca śmiałych planów, 
kreatorka życia i  WIELKA orędowniczka 
ODWAGI. Śmieję się, że mój umysł nigdy 
nie śpi, wciąż tworzy i kreuje nowe pomysły. 
Uwielbiam ten STAN, kiedy inspiruję, moty-
wuję i zachęcam innych do podejmowania 
odważnych decyzji, do odwagi, do działania 
na fundamentach swoich wartości, w zgo-
dzie ze sobą, w swojej PRAWDZIE. Lubię 
ten stan, kiedy czuję, że jestem dla innych 
drogowskazem i przykładem, że „MOŻNA 
WIĘCEJ”, szczególnie w kryzysach, w sytu-
acjach, kiedy dopada nas bezradność i stan: 
„nie wiem, co dalej”. Czuję w sobie MISJĘ roz-
wijania w ludziach odwagi na fundamentach 
samoświadomości, w spójności ze swoimi 
wartościami i potrzebami. Jestem kobietą 
gotową dzielić się własną, niełatwą historią, 
moim doświadczeniem i wiedzą, przekonując 
słowami: „Mogłam JA – więc możesz i Ty… 
TYLKO W TO UWIERZ”. Czuję się wtedy 
spełniona i szczęśliwa.

MARTYNA GUBA

NIE BOJĘ SIĘ ZMIAN!
Odwaga & Entuzjazm & Działanie  
– to klucz do sukcesu!

Zacytowane 
słowa Louisy May 
Alcott w pełni 
odzwierciedlają 
potencjał i energię 
Martyny Guby. 
Myśląc o Martynie, 
mamy przed oczami 
przede wszystkim 
odważną kobietę, 
która nie boi się 
zmian, która z energią 
i zaangażowaniem 
zamienia każde 
marzenie w CEL, 
każdą wątpliwość 
w możliwość, 
czerpiąc przy 
tym satysfakcję, 
ale też będąc dla 
innych źródłem 
inspiracji, motywacji 
i ogromnej SIŁY.

„Nie boję się sztormów i burz,  
dzięki nim uczę się, jak żeglować moim statkiem”

L.A. Alcott
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W wielu wywiadach podkreśla Pani, że 
„OPTYMIZMU MOŻNA SIĘ NAUCZYĆ”. 
Czy zdradzi nam Pani swój sekret? 
Tak, to prawda. Jestem zdania, że OPTY-
MIZMU można się nauczyć!

Zauważam, że często brak wiedzy 
o sobie, pesymizm i negatywizm wywołują 
w nas lęk i sprawiają, że „tkwimy” w tym 
samym miejscu, w  niekorzystnych sytu-
acjach i niezdrowych relacjach, przywiązując 
się do osób, sytuacji, relacji, miejsc, które 
nam nie służą. Dostrzegam, że mamy ten-
dencję do patrzenia na rzeczywistość przez 
pryzmat szklanki do połowy pustej, umniej-
szając swoje kompetencje, nie dostrzegając 
zasobów, potencjału, który mamy w sobie, 
skupiając się na tym, co negatywne, ufając 
często opiniom innych zamiast SOBIE. To 
„przywiązanie” i  sposób patrzenia na rze-
czywistość są pewnym rodzajem pułapki, 
przyczyną nieosiągania celów, stagnacji, kry-
zysów czy nawet depresji! 

Co robię?
Przekonuję, żeby nauczyć się ODPUSZ-

CZAĆ, nie przyzwyczajać się, czerpać 
radość z  tego, czego doświadczamy TU 
I TERAZ. Czerpać radość z CODZIENNOŚCI. 
Zauważać małe rzeczy, dostrzegać możli-
wości, odczuwać wdzięczność i nie martwić 
się na zapas. Wierzę w to, że Wszechświat 
daje nam dokładnie to, czego potrzebujemy, 
nie zawsze to, czego chcemy, ale wszystko 
przydarza się DLA NAS, a nie PRZECIWKO 
NAM. A  prawdziwa ZMIANA zaczyna się 
w naszym wnętrzu i w zmianie SPOSOBU 
MYŚLENIA! Warto o tym pamiętać.

Skąd czerpie Pani motywację do ciągłego 
działania?
To, co pozwala mi czerpać energię, zaangażo-
wanie i chęć, by iść dalej, to cytaty. Pewnego 
rodzaju przekonania, którymi bardzo mocno 

kieruję się w życiu. Jeden z takich cytatów, 
który kiedyś do mnie przyszedł, był o tym, że 
„orzeł nie zajmuje się łapaniem much”. Żeby 
móc korzystać z  takiego mocnego cytatu, 
trzeba przede wszystkim uwierzyć, że jest 
się orłem. Uświadomiłam sobie, że mam 
w sobie wystarczająco wiele umiejętności, 
kompetencji, doświadczeń i skuteczności, że 
czuję się orłem. Ta świadomość jest dla mnie 
motywacją w najtrudniejszych chwilach. Gdy 
coś mi nie wychodzi, rozumiem, że to nie było 
dla mnie, i wierzę w to, że przeznaczone jest 
mi coś większego. To mój osobisty przepis na 
kryzysy i porażki. Naprawdę DZIAŁA!

Czym jest dla Pani KRYZYS?
Zdaniem Churchilla „Sukces polega na 
tym, by iść od porażki do porażki nie tracąc 
entuzjazmu”.

Kryzys to dla mnie okazja do zmiany, do 
odwagi zrobienia tego, na co do tej pory nie 
mogliśmy się zdecydować! A każda ZMIANA 
to nowe możliwości, to potężne i skuteczne 
narzędzie do rozwoju. Kryzys wzmacnia, 
rozwija, ujawnia potencjał i siłę charakteru. 
Wspomaga nasz wysiłek, mobilizuje do dzia-
łania, ale też demaskuje lęki, obnaża słabości, 
pokazuje nasze wartości i  potrzeby, uczy 
pokory! Dlatego jestem odporna na kryzysy 
i traktuję je jako narzędzie do rozwoju, ale 
też do zwiększania poczucia własnej war-
tości i pewności siebie – bo mając świado-
mość, że „ przetrwałam” i poradziłam sobie 
wzrasta we mnie przekonanie, że poradzę już 
sobie cokolwiek przyniesie życie ! Przecho-
dzenie przez kryzysy czyni nas bardziej ludz-
kimi, współczującymi, akceptującymi i rozu-
miejącymi siebie i innych. Zmusza nas też, by 
przyjrzeć się własnej sytuacji, prowadzonej 
firmie oraz zweryfikować przekonania, cele, 
wartości i kierunek, w który chcemy zmierzać. 
To IDEALNA okazja, żeby zrewidować cele 

zawodowe. Poradzenie sobie z kryzysem daje 
mądrość i niesie korzyści na całe życie. Daje 
nam korzyść w postaci zwiększenia naszej 
samoświadomości – tam jest nasza odwaga, 
nowe kompetencje, które stają się triggerem 
do pokonywania kolejnych wyzwań.

Każdy z nas przechodzi przez kryzysy. 
Jak sobie z nimi radzić?
Ważne, żeby skoncentrować się na szan-
sach, wyzwaniach i  potrzebach a  nie na 
problemach! Ustalić nowy cel, budować 
odważnie, ale rozważnie! Czas zmian to ide-
alny moment, żeby pokazać się światu, roz-
wijać w sobie odwagę i działać! Nie czekaj! 
Niezdecydowanie to wylęgarnia lęków! „Czło-
wiek wolny od lęku obejmuje wzrokiem szersze 
horyzonty”. Umysły przepełnione lękiem 
odbierają sobie możliwość działania, zasie-
wają niepokój, zamykają serca i oczy – dlatego 
myśl pozytywnie! Wiem, że to trudne, więc 
tak ważne jest, żeby otaczać się mądrymi 
ludźmi, słuchać ich i poszerzać swoje hory-
zonty, swoje punkty widzenia. Nie zamykać 
się na to, co nowe i odmienne – doświad-
czać, próbować i wyciągać refleksje. Two-
rzenie założeń i projekcji nas gubi, powin-
niśmy się otwierać na różne doświadczenia, 
próbować, pozwalać też sobie czasem zabłą-
dzić. Zachęcam, żeby znaleźć dla siebie men-
tora, Nauczyciela, swój autorytet. Czasami 
wystarczy jakiś cytat, przekonanie, w które 
uwierzymy, które odmieni nasze życie i doda 
energii. Warto szukać pozytywów, a w naj-
gorszej sytuacji, w najgorszych ciemnościach 
postarać się poszukać chociaż jednej gwiazdy 
– to przecież zależy tylko od nas.

Została Pani nagrodzona wieloma 
prestiżowymi nagrodami. Min tytułem 
Businesswoman Adwords 2021, Polską 
Nagrodą Jakości 2022, została Pani 
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Laureatką Plebiscytu Polska Times 
„Osobowość Roku 2019 kat. Biznes”. 
Co Pani dają te statuetki i wyróżnienia?
To prawda. Ostatnie lata obfitują w mnó-
stwo ważnych dla mnie uroczystości 
i wydarzeń. Lubię mówić, że to czas PRE-
ZENTÓW, które traktuję jako uwieńczenie 
mojej ponad 20-letniej pracy zawodowej, 
ale też tego, kim jestem, co i  jak robię. 
Wyróżnienia, które otrzymuję, to mój oso-
bisty SUKCES, ogromna radość i  satys-
fakcja, to świadomość, że dokonałam 
w sobie ZMIANY, zrobiłam kolejny krok, 
rozwinęłam swoją osobowość, mój poten-
cjał – to dla mnie forma porównywania się 
do samej siebie i doceniania tego, kim się 
staję w mojej podróży.

Takie nagrody bardzo motywują, inspi-
rują do dalszego rozwoju, do stawania się 
lepszą wersją siebie, ale też do rozwijania 
odwagi, a co za tym idzie, poczucia własnej 
wartości, dumy z własnych osiągnięć, która, 
jak zauważam, raczej nie jest naszą domeną 
(szczególnie kobiet). Nagrody, które otrzy-
małam, są również okazją do tego, żeby DAĆ 
SIĘ POZNAĆ – pozwolić sobie na to, żeby 
skierować chociaż na chwilę JUPITERY na 
siebie, wyjść na scenę i pokazać SIEBIE – to, 
co w sobie najpiękniejsze, unikatowe i warto-
ściowe, czym możemy się podzielić z innymi, 
ze światem. 

Takie nagrody zobowiązują, są naturalną 
motywacją do rozwijania swojego potencjału 
i sięgania PO WIĘCEJ. To fantastyczny mar-
keting samego siebie, okazja, żeby pokazać się 
w prestiżowych gazetach, udzielić inspirują-
cego wywiadu, co w moim przypadku przy-
czyniło się do tego, że zostałam zauważona 
przez różne media – jestem regularnie zapra-
szana na ogólnopolskie wydarzenia w cha-
rakterze eksperta, prelegentki, nominowana 
do kolejnych prestiżowych nagród, do róż-
nych medialnych projektów, z czego jestem 
dumna i wdzięczna.

Marka osobista to JA i moja osobowość 
to KAPITAŁ, który między innymi poprzez 
otrzymywanie prestiżowych nagród, udzie-
lanie wywiadów, pisanie merytorycznych 
artykułów wciąż rośnie. Dlatego tak ważna 
jest jej promocja.

Jaki projekt jest tym, w który wkłada 
Pani najwięcej serca i emocji?
To trudne pytanie, bo każdy z moich pro-
jektów to część mnie, część mojej historii 
i potrzeb, które stawały się genezą ich two-
rzenia. Ale czuję, że to projekt, który powstał 
w ogromnym kryzysie – w PANDEMII, z wiel-
kiej tęsknoty za kobiecą energią.

To właśnie podczas pandemii, podążając 
za ogromną potrzebą kontaktów z  innymi 
kobietami, stworzyłam holistyczny projekt 

rozwijania kobiecości, który nazwałam – 
ODCIENIE KOBIECOŚCI.

Jako wielka miłośniczka kobiet i ambasa-
dorka kobiecości od kilku lat związana z Fun-
dacją Sukcesu Pisanego Szminką i Fundacją 
Jestem Mamą – zawsze marzyłam o takim 
miejscu: przestrzeni wypełnionej kobiecą 
energią, gdzie bez żadnych wyrzutów 
sumienia można wyłączyć wszystkie pełnione 
role, oderwać się od rzeczywistości, doświad-
czać, przeżywać i  być! Bez presji czasu, 
bez wyrzeczeń, bez „powinnam” i  „muszę”. 
ODCIENIE KOBIECOŚCI to przestrzeń wypeł-
niona fantastyczną energią, okazja do odpo-
czynku, refleksji i  nawiązywania nowych, 
wartościowych znajomości. To połączenie 
ODPOCZYNKU & LUKSUSU & CELEBRO-
WANIA KOBIECOŚCI. To organizacja kobie-
cych wydarzeń – tych cyklicznych, autorskich 
takich jak: Festiwal Kobiecości, 4 Pory Roku 
z Kobiecością, Weekendy z Kobiecością, czy 
tych dedykowanych, organizowanych na zle-
cenie innych firm, organizacji.

Co wyróżnia organizowane przez 
Panią wydarzenia dla kobiet (wyjazdy, 
prelekcje, warsztaty)?
Słynę z  nieszablonowanych metod pracy 
i niesamowitej kreatywności. Jestem nie tylko 
utytułowanym trenerem rozwoju osobistego, 
ale przede wszystkim wizjonerką z milionem 
pomysłów i ogromnym entuzjazmem – to 
czyni mnie i  moje projekty oryginalnymi, 
zapadającymi w pamięć.

Wydarzenia, które projektuję i organizuję, 
ale też osobiście prowadzę, oparte są przede 
wszystkim na emocjach, na doświadczaniu, 
przeżywaniu, próbowaniu. To wydarzenia, na 
które (jak twierdzą uczestniczki) się czeka, za 
którymi się tęskni, które zostawiają w sercu 
ślad. To prawdziwy efekt WOW, i taki jest mój 
CEL – poruszyć & wzruszyć & zachwycić & 
rozwinąć potencjał (samoświadomość). To 
eventy, które, jak zauważam, szczególnie 
teraz (po pandemii i  izolacji, ale też w cza-
sach wojny na Ukrainie czy rosnącej inflacji) 
są szczególnie potrzebne, bo to przestrzeń, 
gdzie zapomina się o całym świecie. 

Organizowane przeze mnie wydarzenia 
to inicjatywa, po którą sięgają nie tylko fun-
dacje, kobiece stowarzyszenia czy ośrodki 
kultury, ale też duże organizacje, dla któ-
rych LUDZIE (klienci, pracownicy, partnerzy) 
to bezcenny kapitał, które poszukują sku-
tecznych metod, by integrować zespoły 
i poprawiać komunikację, budować przyna-
leżność na fundamentach zaufania i auten-
tyczności. To bez wątpienia coraz częściej 
spotykana forma okazywania wdzięczności 
swoim klientom, doceniania pracowników 
i ich zaangażowania – to wyjątkowa forma 
uznania, które się pamięta – bo pozostawia 

w sercu ślad – wzbudza emocje i wpływa 
na osobisty rozwój.

Jakie ma Pani rady dla tych, którzy boją 
się inflacji i zagrożeń z nią związanych, 
powątpiewają w swoją moc i siłę swojej 
Marki ?
1.	 Rozwijaj samoświadomość i  inwestuj 

w SWOJĄ MARKĘ. Rozwijaj swój poten-
cjał upewniając się każdego dnia czy na 
pewno tworzysz mu przestrzeń do roz-
woju (poprzez środowisko, relacje, cele).

2.	 Zarządzaj swoją energią. Wyeliminuj to 
co Tobie nie służy, co odbiera Ci radość 
i generuje trudne emocje. 

3.	 Niezdecydowanie to dla mnie wylęgarnia 
lęków, mój przepis: działaj, działaj, działaj! 

4.	 Nawiązuj nowe relacje, pielęgnuj relacje 
– zobacz siebie (swoją wartość, potencjał, 
swoje piękno) w oczach innych, zainspiruj 
się historią innych. Piękno jest w oczach 
patrzącego, który często widzi w nas to, 
czego my sami nie zauważamy. Warto 
z tego skorzystać, szczególnie w kryzysie.

5.	 Żyj w prawdzie. Jeśli praca, projekt, firma, 
którą prowadzisz, ludzie, z którymi współ-
pracujesz nie daje Ci satysfakcji, nie czu-
jesz już radości i pasji – może pora zmienić 
kierunek i dokonać odważnej zmiany?

6.	 Postaw na JAKOŚĆ i INNOWACYJNOŚĆ 
– one nigdy nie zawodzą.

7.	 Bądź ORYGINALNY, wyróżnij się pamię-
tając o  tym, że oryginał jest lepszy od 
kopii.

MARTYNA GUBA
Ekspert, Praktyk, 
Wizjoner w dziedzinie 
Brandingu, Konsultant 
ds. kształtowania 
wizerunku i budowania 
Marki Osobistej. Ekspert 
ds. rozwijania Przedsię-
biorczości. Utytułowany 
Trener Biznesu i rozwoju 
osobistego, CEO For-
Change, Coach Trans-
formacyjny. Właściciel 
marki w www.bankpo-
myslow.com
Więcej na:  
www.martynaguba.com
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ZMIANY W ŻYCIU 
SĄ MOŻLIWE 

bez względu 
na miejsce startu

LUDZIE BIZNESU

Fot. Danuta Bocheńska
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Power Biznes. Każda część składa się z czte-
rech modułów. Poruszamy się po różnych 
obszarach biznesu, od wyznaczania celów 
marki, budowania polityki cenowej, analizy 
konkurencji aż po sprzedaż, marketing usług 
oraz rozwój kompetencji osobistych. Inwe-
stycja w takie szkolenie szybko się zwraca, 
otwiera wiele klapek i  pozwala rozwinąć 
skrzydła. W międzyczasie można szkolić się 
czeladniczo. 

Jakie problemy pomagasz rozwiązywać 
swoim kursantom, którzy biorą udział 
w Twoich szkoleniach? 
Często zaczynamy zmiany u podstaw – od 
pracy nad osobowością i  od budowania 
siebie. To o wiele trudniejsze niż stworzenie 
dobrej strategii biznesowej. Fryzjerzy zmagają 
się z wieloma osobistymi blokadami i prze-
konaniami, które hamują ich rozwój. Brak 
wiary w siebie, brak zainteresowania własnym 
wizerunkiem, brak umiejętności skutecznej 
komunikacji, nieznajomość rynku i konku-
rencji. Zerowa wiedza na temat Point of Dif-
ference, czyli wyróżników marki. I  przede 
wszystkim brak jakiejkolwiek misji, wizji 
i określonych wartości w biznesie – to pro-
blemy, które trzeba pokonać, aby ruszyć dalej. 

Osoby, które przychodzą na moje szko-
lenia, nie widzą możliwości zmian. Nie wierzą 
w to, że ich codzienność może wyglądać ina-
czej. Stoją pod murem, nie widząc drzwi, 
które są nieopodal. Wspólnie przełamujemy 
ten impas, co jest jedynie wstępem do dal-
szej ścieżki rozwoju. 

Mówisz szczerze o swojej przeszłości 
– dlaczego zdecydowałeś się podzielić 
swoją historią? 
Od początku budujemy markę Dylik Hair 
Design na autentyczności. Głośno mówimy 
o  naszych sukcesach, ale też porażkach, 
potyczkach i lekcjach, które musimy odrobić. 

Mocno wierzę, że moja historia może być 
dla innych osób światełkiem w tunelu. I to 
w bardzo ciemnym tunelu, z którego prawie 
nie widać wyjścia. 

Moje doświadczenia pokazały mi, że 
zmiany w  życiu zawsze są możliwe bez 
względu na miejsce, z którego startujemy. 

Często droga bywa trudna, długa, nużąca, 
ale benefity, które czekają na nas po dłu-
giej wędrówce, wynagradzają cały trud. Chcę 
się tym dzielić z innymi. To dla mnie bardzo 
ważne. 

Co jest dla Ciebie największym 
osiągnięciem w biznesie? 
Dla mnie najważniejsze nie są tytuły i osią-
gnięcia, ale efekty moich kursantów. Gdy 
widzę, jak wdrażają wiedzę, którą im przeka-
zuję, i zaczynają krok po kroku zmieniać swoją 

karierę. Osiągają pierwsze sukcesy i zaczynają 
czerpać satysfakcję ze swojej pracy. To wspa-
niałe uczucie, że inni słuchają tego, co mam 
im do powiedzenia, i  to faktycznie zmienia 
ich życie na lepsze. 

To moja największa motywacja w działa-
niach biznesowych. Zależy mi na szerzeniu 
świadomości wśród osób z branży beauty, 
że tak naprawdę sami trzymają swoją karierę 
w rękach. 

Rozwój umiejętności czeladniczych i biz-
nesowych może zrewolucjonizować ich życie. 
Ważne jednak, aby te dwa obszary szły ze 
sobą w parze. Bez nauki biznesu, marketingu 
i sprzedaży, nawet pracując u kogoś na etacie, 
trudno zrobić krok do przodu, nie mówiąc 
o realizacji marzeń i pragnień, które wszyscy 
gdzieś w sobie głęboko mamy.

Jaka jest Twoja najważniejsza zawodowa 
lekcja?
Nie wiem, czy mogę wskazać jedną. Jest 
ich naprawdę sporo. Każdego dnia odra-
biam nowe zadanie domowe. Na pewno 
nauczyłem się, że nie warto zwalniać tempa 
nawet w czasach kryzysu. W biznesie trzeba 
podejmować odważne decyzje i  działać 
mimo wielu niepewności. 

Warto też słuchać tych, którzy osiągnęli 
biznesowo więcej. Niekoniecznie powinniśmy 
przejmować się zdaniem znajomych, którzy 
działają na innych obszarach. Niekoniecznie 
powinniśmy się przejmować zdaniem osób, 
które są na tym etapie, co my. Warto słu-
chać mądrzejszych i na zdobywanej wiedzy 
opierać swój biznes. 

Nieustannie rozwijasz swoje 
umiejętności, kompetencje, także te 
trenerskie. Jak dobierasz szkolenia, 
z których sam korzystasz? Masz 
opracowany jakiś klucz? Z jakich szkoleń 
obecnie korzystasz? 
Żyję w świecie biznesu, otaczam się przedsię-
biorczymi ludźmi, którzy także kładą mocny 
nacisk na rozwój. Dlatego często korzystam ze 
sprawdzonych rozwiązań. Szukam rekomen-
dacji szkoleń, które będą przybliżać mnie do 
określonego celu. 

Korzystam zarówno z droższych, jak i tań-
szych szkoleń. Najważniejsze jest dla mnie 
to, w jaki sposób dane szkolenie pozwoli mi 
osiągnąć to, co sobie zaplanowałem. Mam 
jasno wytyczoną ścieżkę, wiem, w którym 
kierunku chcę iść, i  to na tej podstawie 
dobieram szkolenia. 

Ważne jest dla mnie to, aby zarabiać na 
tym, czego się uczę. Dobierając szkolenia, 
analizuję ROI, czyli zwrot z inwestycji. Samo 
bycie lepszym jest moim celem, ale także od 
razu planuję, jak mogę wykorzystać zdobytą 
wiedzę. To mój klucz.

ZMIANY W ŻYCIU 
SĄ MOŻLIWE 

bez względu 
na miejsce startu

„Satysfakcjonująca 
kariera jest drogą. 
Nie celem samym 
w sobie. To pociąg, 
do którego 
warto wskoczyć 
i jechać nim dalej” 
– mówi Łukasz 
Dylik, mentor 
branży beauty, 
przedsiębiorca, 
właściciel 
Akademii Dylik 
Hair Design oraz 
Akademii Rozwoju 
Dylik Biznes_Edu.

LUDZIE BIZNESU

Które szkolenie ze swojej oferty 
poleciłbyś każdemu pracownikowi 
branży beauty na start – jako pierwszy 
kontakt z edukacją Dylik Hair Design? 
Myślę, że to będzie zaskoczenie dla wielu 
osób z branży beauty, ale edukację z naszą 
Akademią warto rozpocząć od szkoleń biz-
nesowych. Dlaczego? Ponieważ w  tym 
obszarze widzę największe braki. Fryzjerzy 
chętnie podnoszą swoje kwalifikacje poprzez 
szkolenia czeladnicze, zapominając o tym, 
że budowanie dochodowego i satysfakcjo-
nującego biznesu nie opiera się jedynie na 
poprawnej koloryzacji i precyzyjnym strzy-
żeniu. Co z tego, że fryzjerka potrafi wykonać 
świetną koloryzację, jak nie potrafi sprzedać 
i zaprezentować swoich usług. Codziennie 
działa niczym robot, zapominając o tym, aby 
czerpać ze swojej pracy radość. Pracuje po 
kilkanaście godzin, wraca zmęczona, zarabia 
niewiele, frustruje się, walczy ceną, zamiast 
budować silną markę. 

Zmierzając do meritum – poleciłbym roz-
poczęcie edukacji od 3-częściowego kursu 

Fot. Danuta Bocheńska
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Co jest dla Ciebie największą motywacją 
do ciągłej pracy, rozwoju i działań 
biznesowych?
Zależy mi na budowaniu świadomości wśród 
osób z branży beauty na temat biznesu. Wiele 
fryzjerek i  fryzjerów tkwi w  jakiejś swojej 
rzeczywistości, z  której nie czerpie satys-
fakcji. To wszystko przez to, że skupiają się 
głównie na umiejętnościach czeladniczych. 
Nie potrafią też spojrzeć na swoją pracę 

z dalszej perspektywy. Nie mają dystansu. 
Boją się wychodzić ze swojej strefy komfortu. 

A  wzrost świadomości biznesowej 
potrafi wywołać czasem dyskomfort. Nagle 
się dowiadujemy, ile pracy nas czeka i  że 
wcale nie jesteśmy na szczycie własnych 
możliwości. 

Satysfakcjonująca kariera jest drogą. Nie 
celem samym w sobie. To pociąg, do którego 
warto wskoczyć i jechać nim dalej. 

Bardzo cenię życie w stylu lifelong lear-
ning. Życie jest zbyt dynamiczne i zbyt cie-
kawe, aby stanąć w miejscu, w oczekiwaniu 
na to, co rzuci nam los. Wolę sam kierować 
swoim życiem i swoją karierą, robię to dzięki 
ciągłemu poszerzaniu świadomości, i to jest 
moją główną motywacją oraz motorem 
napędowym. 

Potrafisz odpoczywać? Co sprawia Ci 
największą przyjemność prywatnie?
Myślę, że tak, choć z racji tego, że obecnie 
dużo podróżujemy pomiędzy Szkocją, Polską 
a innymi krajami Europy, w których prowa-
dzimy szkolenia – nasz work-life balance jest 
dużym wyzwaniem. 

Bardzo pilnuję, aby każdego dnia zrobić 
coś dla siebie i swojego ciała. Trening to nie-
zwykle ważny element mojego dnia, który 
pozwala mi wyciszyć i poukładać myśli. 

Najbardziej odpoczywam podczas siat-
kówki. Ona daje mi zupełną wolność, głę-
boki relaks i poczucie bycia częścią społecz-
ności. Zupełnie się odcinam. Ganiam za piłką 
jak pies za kością. Potrzebuję takich regular-
nych odłączeń od rzeczywistości – to wła-
śnie pozwala mi na najbardziej wartościowy 
i esencjonalny odpoczynek. 

No i oczywiście do tego dochodzi czas 
spędzony z moją żoną Magdaleną Dylik. Sta-
ramy się oddzielać pracę od życia osobistego, 
mimo tego, że Akademię Dylik Hair Design 
prowadzimy razem. Jest to trudna sztuka, 
której nieustannie się uczymy. Wydaje mi się, 
że z roku na rok coraz lepiej nam to wychodzi. 

Jakie jedno zdanie chciałbyś, aby zostało 
z każdą osobą, która przeczyta ten 
wywiad?
Nasze motto, czyli z  pasji do rozwoju, 
z miłości do marzeń. Rozwój daje wiedzę. 
Wiedza daje jakość. A niespełnione marzenia 
nie mają wartości. 

Ważne, aby wsłuchać się w swoje pra-
gnienia i podążać za nimi. Jeśli mamy jasno 
wytyczony cel – rozwój i ciągłe pogłębianie 
kompetencji będą nas do niego przybliżać. 
I  tego życzę czytelnikom – otwarcia na to, 
co nowe, i na to, co przybliża do realizacji 
marzeń. 

red. Kasia Grzech 
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Bez nauki biznesu, marketingu 
i sprzedaży, nawet pracując 
u kogoś na etacie, trudno zrobić 
krok do przodu, nie mówiąc 
o realizacji marzeń i pragnień, 
które wszyscy gdzieś w sobie 
głęboko mamy
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JJesteście współwłaścicielami firmy 
DZIEDZIK POSM Solutions, jednego 
z liderów w branży POSM w kraju. 
Zacznijmy od małej nowości – niedawno 
zmieniliście nazwę marki. Wcześniej 
Dziedzik Posm Solution, a dziś POSideo 
– Lets POS your Biz. Dlaczego?

DAMIAN: To bardzo dobre pytanie, ale 
zmiana tej nazwy jest tylko wierzchołkiem 
góry lodowej, pod którą dzieje się dużo 
więcej. Głównym powodem jest to, że mamy 
coraz więcej zamówień z Europy i chcemy, 
aby zagranicznym klientom łatwiej się wyma-
wiało naszą markę, a tym samym rekomen-
dowało nasze usługi w swoich środowiskach. 
Ponadto znacznie rozbudowaliśmy nasz dział 
sprzedaży, do którego dołączyli nowi eksperci 
mający szeroką wiedzę multibranżową. Dzięki 
temu jesteśmy w stanie poświęcić więcej 
uwagi naszym klientom i zarówno szerzej, jak 
i głębiej analizować ich potrzeby. To pozwala 
nie tylko wyprodukować zgodny z briefem 
POSM – by dzięki niemu klient nasz mógł 
dopiąć KPI działu, który nam zleca zamó-
wienie. Wielu klientów miało już okazję się 
o tym przekonać i zaobserwować korzyści 
takiego podejścia skupionego na ich indywi-
dualnych potrzebach. Chcemy uniknąć tym 
samym uczestniczenia w fatalnej praktyce, 

jaką jest powtarzanie rozwiązań skopiowa-
nych za granicą albo od innych firm. Nie jest 
to ani to skuteczne marketingowo, ani kre-
atywne, ani etyczne. Po wtóre, wypracowa-
liśmy na bazie szkoleń i konsultacji z eksper-
tami model zarządzania przedsiębiorstwem, 
który pozwala nam skuteczniej realizować 
oczekiwania klientów. POSM ma być atrak-
cyjny wizualnie, funkcjonalny dla klienta osta-
tecznego, skuteczny pod kątem marketin-
gowym. Dzięki niemu ma być realizowany 
plan sprzedażowy naszego klienta. Od tych 
założeń powstała nowa misja naszego przed-
siębiorstwa. Staliśmy się firmą o międzynaro-
dowym zasięgu skupiającą przedsiębiorczych 
ludzi z pasją, którzy łączą technologiczną eks-
pertyzę z artystyczną duszą, by dostarczać 
markom kreatywnych i funkcjonalnych roz-
wiązań z zakresu POSM. To wszystko prze-
łoży się na podniesienie ich rozpoznawalności 
i ostatecznie przychodowości. 

MAREK: Ma to ogromną wartość dla 
naszego kontrahenta, ponieważ dostaje od 
nas oryginalny, estetyczny, ciekawy pro-
dukt przyciągający uwagę klienta ostatecz-
nego w sklepie. Dodatkowo jest on praktyczny 
i łatwy w obsłudze. Wywołuje impulsy zaku-
powe i bezpośrednio wpływa na wzrost sprze-
daży oraz buduje lub zwiększa rozpoznawalność 

Jesteśmy organizacją  
o miedzynarodowym zasięgu skupiającą  

PRZEDSIĘBIORCZYCH 
LUDZI Z PASJĄ, 

którzy łączą 

TECHNOLOGICZNĄ EKSPERTYZĘ 
Z ARTYSTYCZNĄ DUSZĄ 
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Marek i Damian 
Dziedziccy, 
współwłaściciele 
POSideo. Ich wizją 
jest dostarczenie 
przedsiębiorcom 
narzędzi do 
podnoszenia 
sprzedaży, jakimi 
są materiały 
POSM, edukowanie 
w zakresie ich 
wpływu na 
przychody firmy oraz 
rozpoznawalność 
marki.
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marki i produktu, wyróżniając je na tle kon-
kurencji. I tak wraz z podnoszeniem poziomu 
umiejętności twardych i  miękkich naszego 
zespołu, jak i z inwestycją w rozbudowę firmy 
pod kątem technologicznym, infrastrukturalnym 
czy cyfryzacji każdego aspektu jej funkcjono-
wania, pojawiła się potrzeba zmiany nazwy na 
nową – POSIDEO, jako połączenie wyrazów 
POS (point-of-sale) z  IDEA, czyli koncepcja, 
która jest podstawą podejmowania działań pro-
jektowych prowadzących do powstania IDEAl-
nego produktu dla naszego klienta. 

Co wpływa na to, że Wasza firma 
od kilkunastu lat jest na tak dobrej 
i wciąż wzrostowej pozycji i jest marką 
wybieraną przez klientów? Zapewne 
widzicie trendy związane z rozwojem 
branży POSM – czego możemy się 
spodziewać w najbliższych latach?

MAREK: Widzimy ich wiele, starając się 
wychodzić naprzeciw standardom przy-
szłości już teraz. Dziś czynnikiem kluczowym 
dla wszystkich branż jest sustainability, czyli 

zrównoważony rozwój uwzględniający m.in. 
przechodzenie na bardziej ekologiczne mate-
riały. U nas jest to tworzenie standów per-
manentnych, mających dłuższą żywotność, 
a tym samym obniżających wpływ na śro-
dowisko. Szczególnie w przypadku naszej 
branży ma to znaczenie, ponieważ duzi kor-
poracyjni gracze wymagają zrównoważonych 
modeli pracy i produkcji. Kolejną tendencją 
jest wychodzenie POSM-ów z wąskiej niszy, 
w której firmy je produkujące i klienci z nich 
korzystający znają się doskonale i generalnie 
nie wychodzą poza sektor. Do klienta kor-
poracyjnego dołączają bowiem przedsię-
biorcy, którzy widzą ogromne korzyści zwią-
zane z zastosowaniem w swoich sklepach 
strategicznie zaprojektowanych ekspozy-
torów produktowych, półek promocyjnych, 
wysp handlowych czy stojaków marketin-
gowych. Wśród naszych klientów jest coraz 
więcej rodzimego biznesu, który korzysta 
z POSM-ów. Po trzecie, POSM-y stają się 
coraz częściej cyfrowe i bardziej rozwinięte 
technologicznie. Dostajemy zamówienia na 
meble reklamowe wyświetlające hologramy 
produktów, mające dotykowe ekrany umożli-
wiające samoobsługową sprzedaż, zapewnia-
jące o wiele bardziej angażujące i wielowy-
miarowe customer experience, tym samym 
przyczyniając się do przekonania klienta do 
zakupu właśnie tego, a nie innego produktu.

POSM-y są w praktyce nieznane 
klientowi ostatecznemu. Gdybyście 
mieli mu wyjaśnić, czym są, to co byście 
powiedzieli? 

DAMIAN: Z naszych analiz rynku rów-
nież wynika ta obserwacja – polski kon-
sument nie wie, czym są POSM-y i  jak 
ogromne znaczenie mają w  kontekście 
wpływania na jego decyzje zakupowe. Co 
gorsza, poza relatywnie wąskim rynkiem 
naszej niszowej branży mało kto w ogóle 
orientuje się, czym POSM-y są i  jakie 
korzyści z nich płyną, przez co tracą wszyscy 
– zarówno potencjalny przedsiębiorca, który 
przecież mógłby dzięki POSM-om więcej 
sprzedawać, jak i  firmy z naszego rynku, 
które do niego nie docierają. POSideo chce 
to zmienić i  znacznie zwiększyć świado-
mość rynkową. Zgadzamy się też z tym, że 
jednoznaczna definicja jest potrzebna. Oto 
ona: POSM-y to materiały marketingowe, 
służące do podnoszenia sprzedaży i budo-
wania marki. Ich zadaniem jest wyekspo-
nowanie produktu lub usługi w atrakcyjny 
sposób, w miejscu zakupu, w celu wywo-
łania impulsu zakupowego u klienta i wypro-
mowania firmy i produktu. 

MAREK: To powinno tłumaczyć wszystko. 
Ważne jest, by przedsiębiorcy i  osoby 
decyzyjne działające w  każdym sektorze 
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powiązanym z ekspozycją produktu wiedzieli, 
że to właśnie POSM jest podstawowym i klu-
czowym czynnikiem wpływającym na decyzje 
konsumenta w sklepie. Również żeby mieli 
świadomość, że POSM to ostatni i kluczowy 
etap działań marketingowych – zmienia wir-
tualne reklamy budujące markę w impulsy 
zakupowe klienta prowadzące do fizycznego 
sięgnięcia ręką po produkt w sklepie. 

O sukcesie firmy decydują jej 
pracownicy. To oni są filarem każdego 
przedsiębiorstwa. Na co zwracacie uwagę 
przy wyborze pracowników?

DAMIAN: Tak, zgadzam się, to ludzie 
tworzą firmę. Podczas rekrutacji kierujemy 
się wartościami, które utrwaliły się w naszej 
organizacji na przestrzeni wielu lat. Są one 
spójne z nami i pozwalają na prowadzenie 
partnerskiej relacji w biznesie. Nasza owocna 
współpraca z markami z różnych segmentów 
rynku utwierdza nas w tym, że to słuszna 
koncepcja. Podczas rozmów z kandydatami 
staramy się pokazać, czym kierujemy się 
w naszej organizacji, i ustalamy, jakie war-
tości ma kandydat. Bardzo ważne jest, aby 
poznać, czym on się kieruje, i sprawić, aby 
również kandydat poczuł firmę i czy nasze 
wartości są spójne. Wydaje mi się, że to 
pozwala na pełne zaangażowanie i uwalnia 
potencjał z obu stron.

Co okazało się największym wyzwaniem 
w Waszej dotychczasowej karierze?

MAREK: Nie wiem, czy największym i czy 
wyzwaniem, ale na pewno jednym z tych 
momentów, które solidnie wstrząsnęły naszą 
strefą komfortu, było powierzenie części 
naszych obowiązków współpracownikom. 
Kosztowało nas to dużo pracy, aby pozwolić 
dojrzeć firmie i rozwijać się organicznie, jed-
nocześnie dając możliwie dużo swobody 
w działaniu poszczególnym osobom, które 
wzięły na siebie odpowiedzialność za pro-
cesy w firmie. Oczywiście zdarza się nam 
wtrącić w realizowane projekty, które okazują 
się świetnie poukładane i pilotowane przez 
osoby za nie odpowiedzialne. Jest z tym coraz 
lepiej, ale naprawdę trudno nam było uwolnić 
firmę od naszej ciągłej ingerencji.

Z jakich osiągnięć jesteście najbardziej 
dumni?

DAMIAN: Trudno jednoznacznie wskazać, 
z jakich osiągnieć jesteśmy najbardziej dumni. 
Na każdej płaszczyźnie funkcjonowania 
przedsiębiorstwa jest ich wiele, zarówno 
organizacyjnych, jak i  sprzedażowych. Ale 
jeśli miałbym wybierać, to chyba stworzenie 
tej firmy w takiej postaci, w jakiej jest, jako 
stabilnej organizacji zatrudniającej ludzi oraz 
dającej rozwiązania, które pomagają naszym 

POSM-y to materiały 
marketingowe, służące do 
podnoszenia sprzedaży 
i budowania marki. Ich 
zadaniem jest wyeksponowanie 
produktu lub usługi w atrakcyjny 
sposób, w miejscu zakupu, w celu 
wywołania impulsu zakupowego 
u klienta i wypromowania  
firmy i produktu

„
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klientom osiągać lepsze wyniki. Ciągły rozwój 
firmy, nawet w okresie aktualnych zawirowań, 
jest swego rodzaju wyzwaniem, jak i osią-
gnięciem. Myślę, że płynne reagowanie na 
otaczające nas okoliczności i realizacja zało-
żonych celów firmy pozwoli nam na plano-
wanie coraz ciekawszych etapów w życiu 
naszej organizacji, które przyniosą dumę nam 
i naszym pracownikom.

Nie jest tajemnicą, że jesteście braćmi. 
Jak udaje się Wam z powodzeniem 
oddzielić życie prywatne 
od zawodowego?

DAMIAN: To ciekawe zjawisko rów-
nież dla nas. Znane nam są przypadki, gdzie 
rodzeństwo, które prowadziło wspólny 
biznes, poróżniło się i zaszkodziło to zarówno 
na poziomie biznesowym, jak i  rodzinnym. 
Przykro jest, gdy tak się dzieje i  ludzie nie 
znajdują oddzielnych przestrzeni na te dwa 
aspekty. Nasza droga do nabycia takiej umie-
jętności wymagała sporo wysiłku od każdego 
z nas.

MAREK: Wydawać by się mogło, że biznes 
rodzinny ma same plusy, bo znamy się od 
urodzenia i praktycznie mamy wspólne war-
tości, jednak każdy z nas jest inny i ma inne 
zainteresowania oraz potrzeby. Każdy z nas 
ma swoją rodzinę i żyje w nieco innym trybie. 
Kiedyś obaj byliśmy zaangażowani w niemal 
wszystkie elementy w aspekcie firmy i nie-
jako uczestniczyliśmy we wszystkim razem. 
Na szczęście od pewnego czasu podzieliliśmy 
się obowiązkami i zajmujemy się tylko spra-
wami, które mamy w zakresie swoich obo-
wiązków. Mamy do siebie ogromne zaufanie 
i brak obaw, że któryś z nas mógłby podjąć 
decyzje niezgodne z naszymi wewnętrznymi 
wartościami czy interesem firmy. W kryzy-
sowych chwilach możemy na siebie liczyć 
i  dopingujemy siebie nawzajem. Wiemy, 
w jakich obszarach który z nas ma większe 
doświadczenie, i chętnie się tym między sobą 
dzielimy. Nie rywalizujemy i nie porównujemy 

się, myślę, że to jest kluczem to tworzenia 
duetu power brothers. 

DAMIAN: Spotykamy się w pracy oraz 
poza nią, z naszymi rodzinami czy z przyja-
ciółmi i nawet teraz, jak o tym pomyślę, to 
uświadamiam sobie, że już nie pamiętam, 
kiedy rozmawialiśmy o pracy poza nią. To 
chyba dobry znak, że to oddzielanie życia 
prywatnego od zawodowego całkiem dobrze 
nam wychodzi.

Czy możecie zdradzić, nad jakimi nowymi 
projektami pracujecie obecnie?

MAREK: Myślę, że mogę uchylić rąbka 
tajemnicy, mówiąc tylko, że jesteśmy na 
finalnym etapie rozmów z  bardzo dyna-
micznie rozwijającymi się klientami z nowego 
dla nas segmentu, który do tej pory nie korzy-
stał z produktów z kategorii POSM. Co cie-
kawe, ten nowy segment jest niedoceniany 
przez naszą branżę i bardzo chłonny, wią-
żemy z nim duże plany, gdyż klienci mają 
wpisaną w  swoim rozwoju ekspansję na 
kraje Europy i przejęcie większości rynku. 
Ogromne doświadczenie i świadomość osób 
zarządzających tym projektem oraz wyniki 
przeprowadzonych przez nich badań poka-
zały, że bez POSM-ów ich plan po prostu 
nie zadziała. Dlatego tym bardziej cieszymy 
się, że będziemy mogli w tym uczestniczyć, 
i dziękujemy za zaufanie, jakim obdarzają nas 
klienci.

Jakie wyzwania stoją przed firmą 
w najbliższych miesiącach i latach?

MAREK: Aktualna sytuacja jest bardzo 
dynamiczna i niestabilna. Przynosi coraz to 
nowe zmiany i aktualizacje planów naszej 
firmy. Niemniej jednak kierunek rozwoju 
to jedyny słuszny kierunek, dlatego nie-
ustannie analizujemy rynek i dopasowujemy 
się do nowych potrzeb, wychodząc naprzeciw 
naszym kontrahentom. 

DAMIAN: Dopasowujemy się do rynku 
i nie zwalniamy tempa. W planach mamy roz-
budowę i powiększenie zasobów fabryki oraz 
wprowadzenie kolejnych optymalizacji i auto-
matyzacji procesów wewnętrznych. Przed 
nami ponad półroczne wdrożenie kolejnego 
etapu digitalizacji przedsiębiorstwa. Jesteśmy 
w trakcie standaryzowania kolejnych działań 
w celu uzyskania międzynarodowych cer-
tyfikatów. Chcemy dać gwarancję klientom, 
że jesteśmy solidnym i świadomym part-
nerem w biznesie. Międzynarodowa arena 
jest bardzo wymagająca, a my nieustannie 
dążymy do podnoszenia standardów naszej 
obsługi. 

Dziękuję za rozmowę.

Justyna Nakonieczna

Ogromne doświadczenie 
i świadomość osób 
zarządzających tym projektem 
oraz wyniki przeprowadzonych 
przez nich badań pokazały, 
że bez POSM-ów ich plan 
po prostu nie zadziała

„
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Moim największym sukcesem 

      jest DOBRY ZESPÓŁ
„Wszystko, co się dzieje w szpitalu, jest efektem zaangażowania 
wszystkich pracowników. Moim sukcesem jest to, że udało mi się 
stworzyć dobry zespół. Trzeba mieć wokół siebie mądrych i oddanych 
ludzi z poczuciem misji, którym leży na sercu dobro pacjenta i którzy 
wspierają dyrektora w jego działaniach i pomysłach. Dzięki nim można 
realizować naprawdę wielkie projekty” – mówi dr n. o zdrowiu Barbara 
Stawarz, dyrektor Wojewódzkiego Szpitala im. św. Ojca Pio w Przemyślu, 
laureata tytułu Placówka Medyczna Roku 2022. Zd
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ZZa nami szczególny i trudny rok. 
Problemy nie ominęły placówek ochrony 
zdrowia. Jeszcze dobrze nie uporaliśmy 
się z pandemią, a wybuchła wojna na 
Ukrainie. Jako szpital przygraniczny 
mieliście – mówiąc kolokwialnie – ręce 
pełne roboty w związku z napływem 
uchodźców. Jak sobie z tym poradziliście?
Personel jeszcze nie zdążył odpocząć po 
pandemii, a nagle nadeszła wojna. W czasie 
pandemii nasz szpital pracował w systemie 
hybrydowym i 50% pacjentów to byli chorzy 
na Covid-19. Przeciętnie mieliśmy około 240 
łóżek stale zajętych przez pacjentów z koro-
nawirusem, a ogólnie leczyliśmy ponad 5 
tysięcy osób z zakażeniem. 

Myślę, że to doświadczenie „trudnego” 
pacjenta z  Covid-19, radzenia sobie ze 
wszystkimi zmianami logistycznymi oraz 
pracą w wyjątkowym stresie (bo przecież na 
początku nikt nie znał tego wirusa) w jakiś 
sposób przygotowało nas na podjęcie następ-
nego wyzwania, jakim byli pacjenci ucieka-
jący przed wojną. A pierwsi trafili do nas już 
następnego dnia po jej wybuchu.

Dzięki otwarciu, zrozumieniu oraz pro-
fesjonalnemu podejściu pracowników szpi-
tala pomoc uchodźcom nie była wielką trud-
nością, jeśli chodzi o kwestie organizacyjne 
i medyczne. Pacjenci byli na bieżąco przyj-
mowani, oprócz uchodźców bez żadnych 
opóźnień i bez żadnych problemów przyj-
mowaliśmy naszych rodzimych pacjentów. 
Największą trudnością na samym początku 
była bariera językowa i przyzwyczajenie się 
do danej sytuacji. 

Było też wiele niepokoju. Każdemu 
w głowie rodziło się pytanie o to, co będzie 
dalej, czy ta wojna nie zahaczy również 
o Polskę i nasz szpital, który znajduje się 
przecież kilkanaście kilometrów od granicy 
z Ukrainą. To było naturalne. Ale z czasem 
uchodźcy stali się codziennością naszej pla-
cówki i opieka nad nimi nabrała już takiego 
normalnego standardu pomocy. Do dzisiaj 
cały czas przyjmujemy uchodźców i nie sta-
nowi to większego problemu. 

A jak minął ten rok na innych 
płaszczyznach? Był czas na inne 
działania, inwestycje?
Co ciekawe, natura ludzka ma to do siebie, że 
jak jest trudno, to wtedy jesteśmy w stanie 
się zmobilizować i zrobić dużo dodatkowych 
rzeczy. Pomimo tych nadzwyczajnych sytu-
acji oraz dodatkowej pracy i trudności plany, 
które sobie powzięliśmy, cały czas były i są 
realizowane. Cały czas prowadziliśmy profi-
laktykę oraz realizowaliśmy różnego rodzaju 
wydarzenia związane z promocją zdrowia. 

Oczywiście wprowadzaliśmy nowe roz-
wiązania i metody leczenia, spośród których 

warto wspomnieć choćby o telerehabilitacji 
kardiologicznej. Pozwala ona pacjentowi 
szybciej opuścić szpital i prowadzić rehabi-
litację w domu – ale dzięki odpowiednim 
urządzeniom – być cały czas pod nadzorem 
lekarza. Zaczęliśmy przeprowadzać operacje 
zabezpieczenia tętniaka piersiowo-brzusz-
nego metodą endowaskularną czy wszcze-
piać rozrusznik serca stymulujący pęczek 
Hisa. To nowatorskie rozwiązania, które sto-
suje niewiele szpitali w Polsce. 

Modernizowaliśmy istniejące oddziały, 
podnosząc jakość opieki i warunki pobytu 
pacjentów. Pewnym ukoronowaniem naszych 
działań będzie utworzenie drugiego na Pod-
karpaciu oddziału kardiochirurgii. Kosztowało 
nas to wiele miesięcy starań i przygotowań. 
Prace budowlane rozpoczną się w tym roku, 
a w przyszłym będziemy mogli już przyj-
mować pacjentów. 

Szpital to specyficzna instytucja. Ma 
pomagać chorym ludziom, ale dyrektor 
musi patrzeć na ekonomiczną stronę 
zarządzania. Jak udaje się Pani pogodzić 
te dwie rzeczy: finanse i dobro pacjenta? 
Problem finansów zawsze był, jest i będzie. 
Staramy się godzić sytuację finansową szpi-
tala z  podnoszeniem jakości udzielanych 

świadczeń, na co zresztą też przeznaczamy 
duże środki. Pomimo trudnej sytuacji orga-
nizacyjnej związanej z  pandemią i  wojną 
udało nam się uzyskać akredytację Centrum 
Monitorowania Jakości w Ochronie Zdrowia, 
która potwierdza wysokie standardy panu-
jące w naszej placówce. Jak widać, można 
pogodzić jakość z  umiejętnym zarządza-
niem i gospodarowaniem finansami. Czasem 
ogromne pieniądze nie muszą oznaczać 
wysokiej jakości. 

Czy szpital musi „dokładać do interesu”?
Obecnie szpital jest w  dobrej kondycji 
finansowej. 

Jak to zrobić?
Realizujemy program naprawczy szpitala, 
co w jakiś sposób ułatwia nam gospodarkę 

finansową. Ale oprócz tego bardzo ważne 
jest takie zwyczajne gospodarskie podejście 
do zakupów i remontów oraz rozsądna poli-
tyka kadrowa.

O szpitalu w Przemyślu można usłyszeć 
wiele pozytywnych opinii. Dowodem są 
też zdobyte wyróżnienia, choćby tytuł 
Placówki Medycznej Roku przyznany 
w ubiegłym roku przez Certyfikację 
Krajową. Jaki jest klucz do uznania 
ekspertów, a przede wszystkim 
pacjentów?
Staramy się dobrze pracować, ale też poka-
zujemy to na zewnątrz. To znaczy dzielimy 
się tymi sukcesami, nowatorskimi metodami 
leczenia i różnymi działaniami, które prowa-
dzimy. Pragniemy wychodzić naprzeciw ocze-
kiwaniom pacjentów. 

To wszystko, co się dzieje w szpitalu, jest 
efektem zaangażowania wszystkich pracow-
ników. Natomiast moim sukcesem jest to, że 
udało mi się stworzyć dobry zespół. Uważam, 
że to jest klucz do sukcesu. Trzeba mieć wokół 
siebie mądrych i oddanych ludzi z poczuciem 
misji, którym leży na sercu dobro pacjenta 
i którzy wspierają dyrektora w jego działa-
niach i pomysłach. Dzięki nim można reali-
zować naprawdę wielkie projekty. 

Jakie są Państwa plany na przyszłość? 
Nowe procedury, modernizacja kolejnych 
oddziałów, a może otwarcie nowych?
Na pewno będziemy się rozwijać. Oddziały 
wprowadzają nowe procedury, które ja przyj-
muję z otwartymi rękami. Pomysły kierow-
ników oddziałów są przeze mnie bardzo mile 
widziane, z kolei oni przychylnie reagują na 
moje inicjatywy. Chętnie wchodzimy we 
wszelkie innowacyjne procedury, nowator-
skie sposoby leczenia pacjentów czy wyko-
nywania zabiegów. Będziemy chcieli moder-
nizować kolejne oddziały oraz otwierać 
nowe, czego przykładem jest kardiochirurgia, 
o której już wspomniałam. Szpital musi odpo-
wiadać na potrzeby zdrowotne pacjentów 
swojego regionu. 

Dziękujemy za rozmowę. 

LUDZIE BIZNESU

Chętnie wchodzimy  
we wszelkie innowacyjne 
procedury, nowatorskie  
sposoby leczenia pacjentów  
czy wykonywania zabiegów
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DAJ SIĘ 
ZAINSPIROWAĆ! 

PRAWO 

Własność 
intelektualna to 
kluczowe źródło 
biznesowego 
rozwoju! Doświadcz, 
co możesz zyskać 
dzięki szkoleniu o sile 
potencjału praw IP. 

Grafika pochodzi z materiałów edukacyjnych EUIPO

Badania pokazują, że aż 44,8% PKB 
w Unii jest generowane właśnie w sek-
torach intensywnie wykorzystujących 
prawa na dobrach niematerialnych, co 
przekłada się na wartość 6,6 biliona EURO 
(wynik polskiej gospodarki jest niewiele 
słabszy – aż 42% PKB pochodzi z tych sek-
torów). Prowadzą właściciele zarządzający 
znakami towarowymi (37%), za nimi na 

drugim miejscu są właściciele wzorów prze-
mysłowych i patentów (po 16%).
Bardzo charakterystyczny jest fakt, 
iż te wyniki przekładają się na wyższe 
blisko o połowę wynagrodzenia pra-
cowników w stosunku do tych wystę-
pujących w sektorach, które nie wyko-
rzystują tak aktywnie praw własności 
intelektualnej.
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PRAWO 

Czym jest zatem owa własność 
intelektualna (ang. intellectual 
property, skrót IP)? 
To wytwory ludzkiego umysłu przedsta-
wione w  materialnej postaci, jak: wyna-
lazki, wzory przemysłowe [design], znaki 
towarowe, tajemnice przedsiębiorstwa czy 
utwory. Nazywane są dobrami niematerial-
nymi i stanowią kluczowe składniki majątku 
firm. Ich wartość polega na przyznaniu im 
legalnej strategicznej przewagi, dzięki której 
„wyłącza się” z pewnych działań konkurencję. 
Innymi słowy, jest to prawnie dozwolony 
monopol wspierający firmę na konkuren-
cyjnym rynku. Dobra te to często oryginalne 

i nowatorskie efekty twórczej działalności 
człowieka, całych zespołów wynalazców, 
projektantów, menadżerów czy marketin-
gowców. Innowacyjne rozwiązania, rozpo-
znawalne marki dla wielu okazują się „żyłą 
złota” i zmieniają wartość przedsiębiorstw.

Dlaczego właśnie prawa 
własności intelektualnej? 
Wielu ludzi sukcesu doświadczyło upadku 
swojego pierwszego bądź kolejnego biznesu. 
Ich majątek narażony był na szereg zmien-
nych zewnętrznego świata, a to, co pozo-
stało ich prawdziwą siłą i potencjałem, to 
było to, co umieli, wiedzieli i potrafili robić. 

Naszą misją jest wspieranie 
świadomych decyzji dotyczących 
praw IP do budowania przewagi 
konkurencyjnej, tworzenia 
nowych niesamowitych 
projektów, zdobywania wiedzy 
i korzystania z informacji

„
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PRAWO 

To, co zostało z nimi, to niezniszczalny poten-
cjał, który pozwolił na zbudowanie czegoś 
jeszcze lepszego. 

Własność intelektualna idzie właśnie tą 
ścieżką, dostrzegając to, co wartościowe, 
w tym, co tworzy ludzki umysł, wyobraźnia. 
Innymi słowy, to prawo i instrumenty wyjąt-
kowe, bo chronią dobra będące wytworem 
ludzkiego umysłu, wyobraźni czy te płynące 
„prosto z serca”. Obecna cyfryzacja sprzyja 

rozwojowi i niesamowitym wręcz możliwo-
ściom skalowania dobrych rozwiązań. Ten 
romans cyfryzacji z własnością intelektualną 
stwarza zupełnie inny wymiar, i nie mamy 
tu na myśli tylko metaverse’u, to także inny 
wymiar geograficzny, finansowy. 

W czym zatem tkwi problem 
dotyczący korzystania z tych 
instrumentów? 
To brak zrozumienia wiedzy, z której korzy-
stają tylko wybrani, wyedukowani, „spryt-
niejsi” przedsiębiorcy i menadżerowie czy 
kraje, które od lat świadomie wspierały 
swoich przedsiębiorców w rozwijaniu i chro-
nieniu tych praw, ich wycenianiu i skutecznej 
komercjalizacji. Nieumiejętność korzystania 
przez polskich przedsiębiorców z tego poten-
cjału wynika z wielu czynników, m.in. braku 
takiego przedmiotu w  systemie edukacji, 
która to pomija go lub traktuje jak wisienkę 
na torcie dla wybrańców, i to nawet na stu-
diach prawniczych. 

To także brak umiejętności zastosowania 
zdobytej lub zasłyszanej wiedzy, przełożenia 
jej na realne potrzeby firmy, projektu. Abs-
trakcyjność tychże „dóbr niematerialnych” 
powoduje, że trudniej je „uchwycić”.

Świadoma zmiana – teraz!
Wybór jest dość oczywisty: albo uczymy 
się i dostosowujemy do zmieniającego się 
świata, sprawdzamy, jak można z dostęp-
nych instrumentów korzystać, albo prędzej 
czy później pozostaniemy w skazanym na 

porażkę świecie. Od ponad 30 lat wspie-
ramy przedsiębiorców – doradzając czy 
inspirując w  latach 90. do zakładania 
pierwszych w  Polsce franczyz. Teraz już 
nie ma jednak czasu na powolne przymie-
rzanie się do tematu, prokrastynację, szu-
kanie wymówek czy ignorowanie tematu. Ta 
zmiana dokonuje się na naszych oczach, tu 
i teraz. Wszystko wskazuje na to, że nastąpi 
rozwarstwienie na tych polskich przedsię-
biorców, którzy skorzystają i się rozwiną, i na 
tych, którzy pozostaną tą wymierającą kate-
gorią firm. 

Naszą misją jest wspieranie świado-
mych decyzji dotyczących praw IP do budo-
wania przewagi konkurencyjnej, tworzenia 
nowych niesamowitych projektów, zdoby-
wania wiedzy i korzystania z informacji. Stąd 
powstał projekt przeznaczony specjalnie dla 
właścicieli i menadżerów zarządzających.

Czym jest szkolenie Shot IP?
To specjalnie przygotowane szkolenie poka-
zujące świat własności intelektualnej, ale 
z  perspektywy praktycznych możliwości, 
ogromnego potencjału informacyjnego, szu-
kania inspiracji czy wręcz gotowych, bezpłat-
nych i legalnie dostępnych rozwiązań.

Co wyróżnia szkolenie Shot IP?
To nie jest kolejne szkolenie cytujące przepisy 
prawa. To ogromna dawka inspirujących przy-
kładów, jak można skutecznie wykorzystywać 
prawa własności intelektualnej i – co najważ-
niejsze – jak je monetyzować. To konkretne 
propozycje na zastosowanie sprawdzonych 
rynkowo działań, poparte przykładami – 
prosto, dynamicznie i bardzo konkretnie. To 
pigułka praktycznej wiedzy oraz doświad-
czeń, zbieranych przez ponad 30 lat. Stąd 
nazwa „shot” – to strzał informacji, którego 
nie można zapomnieć.

Po szkoleniu będziesz wiedział:
•	 jak dostrzec prawa IP; 
•	 jak na nich zarabiać; 
•	 jak nie dać się okraść; 
•	 jakie są sposoby monetyzowania praw IP; 
•	 jakie są instrumenty ochrony i  gdzie 

szukać informacji, wsparcia;
•	 jak robią to inni.

Szkolenie to wulkan praktycznych 
i  natychmiast wdrażalnych sposobów na 
wykorzystanie potencjału własności inte-
lektualnej w  praktyce. Taka inwestycja 
zmienia raz na zawsze życie właścicieli firm 
i menadżerów. Szkolenie nie jest instruk-
tażem, jak wypełnić formularz – to strate-
giczna, inspirująca, kameralna podróż do 
innego świata. 

Anna Cybulka 

PORAJ KANCELARIA 
PRAWNO-PATENTOWA 
SP. Z O.O. 
Tel. +48 61 843 21 00 
+48 606 765 582 
kancelaria@poraj.com
www.poraj.com

Szkolenie to wulkan 
praktycznych i natychmiast 
wdrażalnych sposobów  
na wykorzystanie potencjału 
własności intelektualnej 
w praktyce

„
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MIŁOŚĆ, PRAWDA, 
ODPOWIEDZIALNOŚĆ 

– fundament 
Popławska Group

ARTYKUŁ SPONSOROWANY 

Popławska Group to producent 
kosmetyków profesjonalnych 
Clarena, urządzeń kosmetycz-
nych Rubica, akcesoriów jed-
norazowych, właściciel klubu 
jeździeckiego Clarena Sports 
Club oraz fundacji Clarena 
wspierającej samotne mamy. 
Historia firmy sięga lat 90., 
kiedy to rynek kosmetyczny 
w  Polsce dopiero zaczynał się 
kształtować. Od tamtej pory 
Popławska Group nieustannie 
się rozwija, tworząc produkty 
wywierające wiodący wpływ 
na europejską branżę beauty. 
Wizja firmy zakłada systema-
tyczne poszerzanie zakresu 
działalności. Misja i  wartości 
spółki wyrażają się w trzech sło-
wach kluczach, są nimi: Miłość, 
Prawda i Odpowiedzialność.

Historia Popławska Group 
Założycielką firmy jest Patricia Popławska, 
która w 1996 roku otworzyła we Wrocławiu 
Centrum Polskich Kosmetyków – pierwsze 
miejsce w kraju umożliwiające indywidu-
alne dobranie kosmetyków do potrzeb skóry. 
Dwa lata później jako prekursorka zajęła się 

dystrybucją kosmetyków profesjonalnych 
w gabinetach kosmetycznych. Dzięki temu 
kosmetyczki prowadzące własne gabinety 
miały bezpośredni i regularny dostęp do pro-
duktów stworzonych do pracy w salonach. 
W 2003 roku, odpowiadając na potrzeby 
klientów, Patricia Popławska rozpoczęła 

Patricia Popławska założycielka i wspólnik zarządu Popławska Group
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produkcję urządzeń kosmetycznych pod 
marką Rubica. Dzięki nim kosmetyczki otrzy-
mały dostęp do aparatury zwiększającej efek-
tywność wykonywanych zabiegów. W 2005 
roku Patricia Popławska wprowadziła na 
rynek własną markę kosmetyków profesjo-
nalnych Clarena, która stała się liderem pol-
skiej branży beauty. Twórczyni marki, sta-
wiając na wykorzystanie innowacyjnych 
składników aktywnych, takich jak kawior, śluz 
ślimaka czy peptydy naśladujące działanie 
jadu węża, wykreowała powszechnie obo-
wiązujące trendy kosmetyczne. Dzięki nim 
oraz wysokiej jakości i skuteczności działania 
kosmetyki Clarena są znane i cenione przez 
klientów na całym świecie. 

Rozwój firmy 

Ostatnie lata to czas dynamicznego progresu 
Popławska Group, w 2018 roku do zarządu 
dołączyła córka właścicielki – Aleksandra 
Popławska. W 2019 roku powstała hala miesz-
cząca nowoczesne linie produkujące kosme-
tyki Clarena, urządzenia Rubica, a obecnie 
także akcesoria jednorazowe. W tym samym 
roku otwarte zostało Centrum Szkoleniowe 
oraz Firmowy Salon Sprzedaży we wrocław-
skiej siedzibie firmy. Kolejnym krokiem było 
powstanie Centrów Kosmetycznych Clarena 
w Warszawie, Krakowie i Gdańsku. Znajdują 
się w nich firmowe salony sprzedaży, gabi-
nety kosmetyczno-podologiczne oraz sale 
seminaryjno-warsztatowe. Dzięki temu mogą 
z nich korzystać zarówno profesjonalistki, jak 
i klienci pragnący przetestować oraz zakupić 
produkty do pielęgnacji domowej lub skorzy-
stać z bogatej oferty zabiegowej. 

Private Label kosmetyków, 
urządzeń i wyrobów 
jednorazowych
Nowoczesne zaplecze technologiczne umożli-
wiło Popławska Group rozpoczęcie produkcji 
na zasadzie private label zarówno kosme-
tyków, urządzeń, jak i  artykułów jednora-
zowych. Ten rodzaj produkcji jest obecnie 
bardzo popularny wśród przedsiębiorców 
oczekujących szybkiego i bezpiecznego wej-
ścia na rynek. Dzięki kooperacji z doświad-
czonym partnerem, takim jak Popławska 

Group, można znacząco zmniejszyć koszty 
produkcyjne oraz logistyczne. Firma jest 
jednym z największych producentów private 
label, dysponującym laboratoriami: wdroże-
niowym, mikrobiologicznym i syntez, wydaj-
nymi liniami produkcyjnymi oraz dużym 
zapleczem magazynowym. Tak urozmaicona 
oferta jest w stanie spełnić wymagania każ-
dego klienta, który pragnie stworzyć kosme-
tyki, urządzenia lub wyroby jednorazowe pod 
własną marką. 

Praca i pasja łącząca pokolenia 
W  2019 roku Pani Aleksandra Popławska 
założyła Clarena Sports Club – klub sportowy, 
który skupia się na trenowaniu jeździectwa, 
a w szczególności ujeżdżania. Klub powstał 
z miłości i rodzinnej pasji do koni, którą zaraził 
Aleksandrę dziadek – Leszek Popławski. Clarena 
Sports Club jest częstym współorganizatorem 
polskich oraz międzynarodowych zawodów 
w ujeżdżeniu. W prestiżowych mistrzostwach 
z  dużymi sukcesami udział biorą Patricia 
i  Aleksandra Popławskie oraz najmłodsza 
w rodzinnym gronie, ale już utytułowana, Karo-
lina Pyzik. Jeździecka pasja, codzienna praca 
z końmi oraz sportowe ambicje stały się łącz-
nikiem kolejnych pokoleń i odskocznią od sfery 
związanej z zarządzaniem firmą.

Firma odpowiedzialna społecznie
Dobroczyn-
ność to jedna 
z  najważniej-
szych wartości 
wyznawanych 
przez Patricię 
Pop ławską . 
Dlatego już 
w  2008 roku 
założyła Fun-
dację Clarena, 
która pro-
wadzi działal-
ność charytatywną na rzecz matek samotnie 
wychowujących dzieci. Ich los jest szczególnie 
bliski założycielce firmy, ponieważ ona także 
samotnie wychowuje pięcioro dzieci, jedno-
cześnie prowadząc dynamicznie zmienia-
jące się przedsiębiorstwo. Fundacja pomaga 
między innymi wrocławskiemu Domowi dla 
Kobiet założonemu przez Stowarzyszenie 
Akson. Wspiera również wydarzenia takie 
jak Charytatywny Turniej Tenisowy, którego 
celem było zbieranie środków na leczenie 
przewlekle chorych dzieci. Od maja 2022 roku 
firma udostępnia swój budynek we wrocław-
skich Wilczycach Akademii Kreatywnej Mon-
tessori, w skład której wchodzi przedszkole. 
Ponadto Popławska Group jest częstym part-
nerem działań inicjowanych przez Gminę 
Długołęka, które służą lokalnej społeczności. 

Popławska Group liderem 
branży beauty
P o p ł a w s k a 
Group jest firmą 
o ponad 25-let-
niej tradycji, 
która zawdzięcza 
pozycję lidera 
branży nie-
ustannemu roz-
wojowi. Dzięki 
temu tworzy 
najlepsze pro-
dukty dla profe-
sjonalistów oraz 
klientów rynku 
kosmetycznego. 
Świadczą o  tym 
także najnowsze prestiżowe nagrody, takie jak 
Orły Polskiej Przedsiębiorczości czy wyróż-
nienie w  rankingu 100 Najcenniejszych 
Firm Rodzinnych 2022 magazynu „Forbes” 
w województwie dolnośląskim. Wyróżnienia 
te potwierdzają fakt, że Popławska Group 
to solidna rodzinna firma, będąca godnym 
zaufania partnerem biznesowym.

Poplawska Group Spółka Jawna 
ul. Clareny 2, 51-361 Wrocław, Wilczyce

www.poplawskagroup.pl

ARTYKUŁ SPONSOROWANY 

Siedziba Popławska Group Wrocław-Wilczyce.

Produkcja kosmetyków Clarena.

Fundacja Clarena wspiera 
samotne mamy.

Wyróżnienie od Magazynu 
Forbes 2022 r.

Produkcja artykułów jednorazowych Rubica.

Clarena Sports Club: Patricia i Aleksandra Popławskie.
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SPA ŚW. KATARZYNY 
W HOTELU KRASICKI

SPA Św. Katarzyny 
w Hotelu Krasicki 
stało się już 
rozpoznawalną 
marką. Na 
przestrzeni niemal 
12 lat, dzięki 
idealnie skrojonej 
ofercie, najlepszym 
specjalistom 
z dziedziny 
kosmetologii 
i fizjoterapii oraz 
kosmetykom 
selektywnych 
marek wysokiej 
jakości SPA było 
wielokrotnie 
nagradzane 
zarówno 
w plebiscytach 
gości, jak 
i specjalistów 
z branży. 

C
harakter miejsca w dużej mierze 
zależy od ludzi i  dobrej oferty. 
Ale w przypadku SPA Św. Kata-
rzyny dużą rolę odgrywa również 

miejsce. Hotel Krasicki mieści się na prze-
dzamczu Zamku Biskupów Warmińskich. 
Jego zabytkowe mury pamiętają wiek XIV. 
Usytuowane w gotyckich podziemiach SPA 
Św. Katarzyny i Strefa Wellness są jednymi 
z najpiękniejszych kompleksów przeznaczo-
nych do relaksu oraz utrzymania zdrowia 
i  urody. Basen urządzony jest w  stylu 

bizantyjsko-barokowym. Mozaika na dnie 
basenu, nawiązująca do kultury Cesarstwa 
Wschodniego, doskonale komponuje się 
z barokowymi reprodukcjami dzieł Petera 
Paula Rubensa – najwybitniejszego przed-
stawiciela malarstwa barokowego. Aranżacja 
tego miejsca zadowoli gusta nawet najbar-
dziej wymagających estetów.

O tym, czym jest sukces w branży beauty 
i  jak utrzymać dobry zespół, rozmawiamy 
z Elwirą Kończalską – menadżerką SPA Św. 
Katarzyny. Zd
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Skąd pomysł na nadanie SPA imienia 
świętej?
Święta Katarzyna Aleksandryjska nie bez 
przyczyny jest patronką SPA Hotelu Krasicki. 
Ta niezwykła kobieta, która zginęła w  IV 
wieku śmiercią męczeńską, była silną i zde-
cydowaną niewiastą. A przy tym, jak głosi 
legenda, zjawiskowo piękną. Siła, moc, piękno, 
to tylko niektóre atuty tego przybytku. Wyjąt-
kowe zabiegi i rytuały, niedostępne w innych 
hotelowych SPA, wyróżniają to miejsce na tle 
innych. Gdzież szukać „Róży z ogrodu Krasic-
kiego”? Tylko w miejscu, gdzie te ogrody się 
znajdowały! W Lidzbarku Warmińskim! Ten 
unikalny kwiatowy rytuał to relaks, spokój 
ciała i umysłu. Niezapomniana podróż przez 
zapachy, z aromatyczną kwiatową kąpielą, 
peelingiem i masażem refleksologicznym, 
sprawi, że każdy, kto raz spróbuje, z pewno-
ścią będzie chciał tu wrócić. Zwieńczeniem 
zabiegu jest wyjątkowy, niepowtarzalny aro-
materapeutyczny masaż całego ciała. 

Od jak dawna jest Pani związana ze 
SPA Hotelu Krasicki? Czy miała Pani 
możliwość współtworzyć to miejsce?
Mogę powiedzieć, że SPA to takie moje 
dziecko, z którym i ja się rozwijam, czerpiąc 
radość z każdego sukcesu. Tworzenie ofert 
na początku było niezwykle trudnym pro-
cesem. Chcieliśmy oprzeć się na tradycyj-
nych komponentach, a jednocześnie zapro-
ponować gościom nowoczesne rozwiązania 
technologiczne w kosmetologii. Udało nam 
się to dzięki wspaniałemu zespołowi, który 
całym sercem zaangażował się w powstanie 
SPA. Wybieramy też ofertę doskonałych 
marek selektywnych, które odnoszą sukces 

w  salonach beauty na całym świecie, ale 
w Polsce można je znaleźć tylko w najlep-
szych SPA.

Zespół, z  którym mam przyjem-
ność pracować od 2011 roku, jest w więk-
szości ten sam. Moi terapeuci są zaangażo-
wani w rozwój SPA Św. Katarzyny od jego 
początków. Świadczy to o wielkim oddaniu, 
lojalności i przyjaznej atmosferze panującej 
z naszej grupie. 

Na czym polega wyjątkowość oferty SPA 
Św. Katarzyny?
Ściśle strzeżone zamkowe procedury, się-
gające korzeniami średniowiecza, opierają 

się na przepisach odnalezionych w kilkuse-
tletniej księdze. Zawiera ona opisy kompo-
nentów, które były i są wykorzystywane, aby 
odprężyć, uzdrowić, ale również zachować 
młodość. Przepisy bazują na tym, co ofia-
rowują nam warmińskie lasy, łąki i ogrody 
– żeby wymienić choć kilka z tych niezwy-
kłych darów – żywice, pędy sosny, zioła, płatki 
kwiatów...

Ważne jest także zachowanie sezono-
wości oferty. Oprócz zabiegów katalogo-
wych, na każdą porę roku i przy specjalnych 
okazjach, proponujemy tematyczne zabiegi. 
I tak zimą w SPA króluje aromat pomarańczy, 
goździków i przypraw korzennych, natomiast 
wiosną zmysł węchu rozpieszczają wonie 
polnych kwiatów i świeżo skoszonej trawy. 
Latem sprawdzają się orzeźwiające cytrusy, 
a jesienią aromatyczna lawenda. 

I tu kolejny raz pojawia się temat dobrego 
zespołu. Cóż po najlepszych kosmetykach, 
nie mając wysoko wykwalifikowanej kadry? 
Terapeuci w  naszym SPA doszkalają się 
nieustannie, wprowadzają nowe techniki 
masażu. Wszelkie nowinki, które pojawiają się 
w branży, analizujemy i omawiamy wspólnie, 
więc ich wkład w tworzenie SPA i jego sukces 
mogę uznać za nieoceniony. 

Czy SPA Św. Katarzyny ma szczególny 
rytuał, ofertę zabiegów, której nie 
znajdziemy w innych gabinetach?
Do dyspozycji naszych gości pięć lat temu 
oddaliśmy specjalnie wydzieloną strefę dla 
dwojga. Jest to miejsce na wyłączność dla 
osób, które pod osłoną luksusu i prywat-
ności poddadzą się nie tylko cudownym 
dobroczynnym zabiegom, ale też zaznają 
prawdziwej uczty smaków, połączonej 
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z degustacją wyjątkowego rodzaju musu-
jącego wina i wyśmienitych przekąsek SPA 
Tapas. W cudownym blasku aromatycznych 
świec rozpoczyna się podróż po niesamowi-
tych zmysłach: dotyku, zapachu oraz smaku. 
Odprężająca kąpiel przy butelce wykwintnego 
musującego wina wraz z  degustacją spe-
cjalnie skomponowanego przez szefa kuchni 
Krzysztofa Mazurka zestawu przekąsek SPA 
Tapas pozwoli przenieść się do świata luk-
susu i cudownego odprężenia.

Rytuały zabiegowe prestiżowej marki 
selektywnej inspirowane bogactwem natury 
perfekcyjnie odtworzą jej harmonię i równo-
wagę. Regenerujący peeling oraz odżywczy 
okład na ciało dogłębnie oczyści skórę 
i doskonale ją zregeneruje. Zwieńczeniem 
zabiegu jest kojący masaż ciała, w którym 
synergia odpowiednio dobranych technik 
masażu uwolni głębokie napięcia, a wyse-
lekcjonowana kompozycja organicznych 
olejków rozgrzeje, zadziała przeciwbólowo, 
wprowadzając jednocześnie w stan głębo-
kiego relaksu. 

Jest to nasz rytuał sztandarowy. Pary 
bardzo chętnie z niego korzystają. 

Skoro mówimy o parach, czyli o gościach, 
proszę powiedzieć, jak to wygląda z ich 
perspektywy? Czy czujecie się doceniani 
przez gości?
Często goście po zabiegu, podczas roz-
mowy, mówią, że w wykonaniu zabiegu czuć 
doświadczenie i profesjonalizm terapeutów. 
Osoby korzystające z zabiegów SPA są coraz 
bardziej świadome, znają marki selektywne 
i mają swoje oczekiwania. A te, ich zdaniem, 

spełniamy. Doceniają wysoką jakość naszych 
kosmetyków. Podoba im się atmosfera. SPA 
Św. Katarzyny znajduje się w średniowiecz-
nych podziemiach przedzamcza. Światło świec, 
aromaty i romantyczna sceneria wprowadzają 
naszych gości w doskonały nastrój i pozwalają 
na pełne odprężenie. To, co często ich bardzo 
pozytywnie zaskakuje, to to, że nasi terapeuci 
masują boso. Chcemy przez to zapewnić im 
maksimum komfortu, ciszy i spokoju. Posza-
nowanie godności i intymności jest niezwykle 

istotne podczas kontaktu z gościem i wyko-
nywania zabiegu. 

Wiemy, że SPA Św. Katarzyny 
zostało niejednokrotnie nagrodzone 
w ogólnopolskich konkursach. Która 
nagroda jest dla Pani najcenniejsza?
Najcenniejszą nagrodą jest oczywiście zado-
wolenie naszych gości i ich powroty. Mamy 
już grono stałych bywalców SPA, które stale 
się powiększa. A  z  tych plebiscytowych 
ogromną radość sprawiły nam wszystkim 
przyznanie SPA Św. Katarzyny tytułów: Naj-
lepszego Holistycznego SPA w Polsce, Naj-
bardziej Inspirującego SPA w Polsce (pod 
względem wykorzystania historycznych 
walorów miejsca) oraz Najlepszego SPA Biz-
nesowego w Polsce. Mamy specjalną ofertę 
dla klientów biznesowych. Można powiedzieć 
„szytą na miarę”, która pozwala w krótkim 
czasie pozbyć się chronicznych napięć. 

Pani Elwiro, czy przepis na sukces i pracę 
z najlepszym zespołem jest prosty?
Jeżeli kocha się swoją pracę i jest ona jedno-
cześnie pasją, ten przepis jest bardzo prosty. 
Dobry zespół to życzliwość, wzajemne zrozu-
mienie i stałe, wzajemne mobilizowanie się 
do nieustannego rozwoju. Myślę, że z naszą 
ekipą SPA Św. Katarzyny udało nam się taki 
właśnie sukces osiągnąć. Jeżeli charakter 
miejsca tworzą ludzie, to nasze SPA ma naj-
lepszy charakter w tej długości i szerokości 
geograficznej. 

Dziękujemy za rozmowę. 
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