
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

Polacy kupują coraz więcej  
nieruchomości za granicą.  
Jeden kraj jest  
wyraźnym faworytem  
Krajowy Rynek Nieruchomości

Second home  
w ciepłych krajach  
coraz bardziej popularny  
wśród Polaków 
Michał Spodymek 

Jak zacząć  
inwestowanie  
w nieruchomości  
krok po kroku
Pawel Albrecht

SEKRETY SUKCESU  
NA HISZPAŃSKIM  

RYNKU NIERUCHOMOŚCI 
Łukasz Jakubowski  

i Dominik Michałowski 

NUMER 4(25)/2023  |  ISSN 2451-4888
kwartalnik 

CENA 20,00 zł (w tym 8% VAT)

Magazyn TYGRYSY Biznesu magazyn ludzi przedsiębiorczych

5 905527 775200 >







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. Sobieskiego 102A/16
00-764 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
Drukarnia Standruk
20-150 Lublin
ul. Rapackiego 25

WYDAWCA
Business Solutions
ul. Sobieskiego 102A/16
00-764 Warszawa
NIP: 5841042494

NA OKŁADCE 
Łukasz Jakubowski  
i Dominik Michałowski
Zdjęcie: Kasia Saks

 6  Szkoła sukcesu – Paweł Albrecht: Jak zacząć inwestowanie w nieruchomości  
krok po kroku

10  Szkoła sukcesu – Michał Spodymek: Second home w ciepłych krajach  
coraz bardziej popularny wśród Polaków 

14  Szkoła sukcesu – Jeremiasz Gorzędowski: Czy nadal warto inwestować w Polsce, 
mając tyle ofert z innych krajów?

18  Szkoła sukcesu – Anna Panikowska-Filipek: Polacy kupują coraz więcej 
nieruchomości za granicą. Jeden kraj jest wyraźnym faworytem

20     Loża Ekspertów – Grzegorz Iwańczyk: Decyduj albo… zrobią to za Ciebie inni

24   Ludzie biznesu – Wywiad z Łukaszem Jakubowskim i Dominikiem 
Michałowskim: Przeciwieństwa przyciągają sukces

34   Ludzie biznesu – Wywiad z Eweliną Gawlik: Moją strategią jest miłość i pamięć

38   Ludzie biznesu – Wywiad z Agnieszką Rąpałą: Biznes w podróży

42   Ludzie biznesu – Wywiad z Magdaleną Sotomską: Wesele z Fantazją.  
Bo tego dnia wszystko jest możliwe...

46   Ludzie biznesu – Wywiad z Marcinem Żynisem: Innowacyjne technologie 
w budowie dróg

50     Biznes – Piotr Osowiec: Równowaga życiowa w biznesie: Klucz do harmonii 
właścicieli i pracowników

52   Ludzie biznesu – Wywiad z Anną Krystek: Kobieta, mama, bizneswoman. 
Założycielka znanej marki beauty Paznokcie Marzeń

54     Biznes – Quo vadis MINI HEAVY?

54     Prawo – Pełen potencjału nasz Świat Własności Intelektualnej

60     Biznes – Magdalena Niedobecka: Przewidzieć przyszłość: jak marketing 
predykcyjny rewolucjonizuje strategie biznesowe?

62     Biznes – Tomasz Tkacz: Hybrydowe relokacje – nowa jakość na rynku pracy 
i wyzwanie dla firm

64     Biznes – Joanna Skruszewicz: Budowanie kompetencji językowych celem 
osiągnięcia sukcesu w biznesie

68     Biznes – Irina Lastovjak: Wideorejestratory Prido: marka wspierająca 
bezpieczeństwo na drogach i odpowiedzialność społeczną

76     Zdrowie i Uroda – Recepta na piękną i promienną skórę z aktywną  
witaminą C AA2G™

78     Niezwykłe miejsca – Eventy w teatralnej oprawie

80     Niezwykłe miejsca – El Botellón: Kulinarne podróże przez latynoskie  
smaki w stolicy

4     TYGRYSY BIZNESU



Szanowni Czytelnicy!
Mamy zaszczyt przedstawić Wam ostatni numer naszego magazynu w tym roku. To wyjąt-
kowe wydanie jest poświęcone tematowi, który w ostatnich latach stał się szczególnie istotny 
dla wielu z nas – inwestowaniu w nieruchomości, zarówno w kraju, jak i za granicą. Chcieli-
byśmy Was zaprosić w podróż po fascynującym świecie inwestycji nieruchomościowych, której 
towarzyszyć będą opowieści ludzi sukcesu, pomysły ekspertów oraz niezastąpione wskazówki 
dla przyszłych inwestorów.

Na okładce tego numeru gościmy dwóch wyjątkowych przedsiębiorców, którzy od lat odnoszą 
sukcesy na międzynarodowym rynku nieruchomości – panów Łukasza Jakubowskiego i Domi-
nika Michałowskiego, właścicieli I&M Group Spain. To oni są odpowiedzialni za sprzedaż nie-
ruchomości inwestycyjnych na rynku hiszpańskim i to właśnie ich historia oraz doświadczenie, 
mam nadzieję, staną się dla Was inspiracją do własnych inwestycji za granicą.

Ten numer to także doskonała okazja, aby spojrzeć wstecz i podsumować, co wydarzyło się 
w polskiej gospodarce w mijającym roku. Ale przede wszystkim skupimy się na tym, co nas 
jeszcze czeka w 2024 roku. Jakie zmiany przyniesie nowy rok dla inwestorów, jakie trendy będą 
dominować i w jakie regiony warto inwestować? Odpowiedzi na te pytania znajdziecie właśnie 
w tym numerze.

Zapraszamy Was do lektury, do inspirujących rozmów i niezwykłych historii sukcesu. To wyjąt-
kowy numer, który przybliży Wam świat inwestycji nieruchomościowych, zarówno w Polsce, 
jak i za granicą. Życzymy Wam owocnej lektury i niech Wasze inwestycje przynoszą jak naj-
większe zyski!

Marcin Andrzejewski 
Redaktor Naczelny 
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Nieruchomości od lat uznawane są za 
jeden z najpewniejszych sposobów 
inwestowania. Ich wartość nie 
podlega tak gwałtownym wahaniom 
jak giełda czy inne formy inwestycji. 
Ale jak zacząć przygodę z tym 
rynkiem? W tym artykule postaram 
się odpowiedzieć na to pytanie.

Zacznij od edukacji
Przed podjęciem jakiejkolwiek decyzji warto 
zainwestować w wiedzę. Czytaj książki na 
temat inwestowania w nieruchomości, 
bierz udział w webinarach. Zdobytą wiedzę 
zaczniesz szybko weryfikować w praktyce.

Określ swoją strategię
Na podstawie tego, co zobaczysz w inter-
necie, zastanów się, jaką strategię chcesz 
przyjąć. Czy interesuje Cię kupno mieszkania 
pod wynajem, zakup nieruchomości do jej 
późniejszej odsprzedaży po wyremontowaniu 

JAK ZACZĄĆ 
INWESTOWANIE 
W NIERUCHOMOŚCI 

krok po kroku
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(flipowanie), czy może chcesz zostać 
deweloperem? 

Każda z tych ścieżek wymaga innej wiedzy 
i kapitału.

Ja dokładnie pamiętam swoje początki. 
Wiem, że podstawową blokadą przed inwe-
stowaniem w nieruchomości w tamtych cza-
sach były dla mnie:
 1.  Brak wiedzy na temat cen nieruchomości 

w moim mieście.
 2.  Brak dostępu do kapitału.
 3.  Brak wiedzy na temat całego procesu 

inwestowania.
 4.  Brak miejsc, gdzie można spotkać 

inwestorów.
Jak wygląda sytuacja obecnie?
Dzisiaj w zakresie zwykłego inwesto-

wania w nieruchomości w naszym środo-
wisku wiemy już praktycznie wszystko. Po 
wizycie na kilku spotkaniach branżowych 
mamy dostęp do pośredników, inwestorów, 
mentorów i nowych wspólników.

W Polsce są tysiące historii sukcesów 
zwykłych ludzi zaczynających od zera, 
którzy zostawili pracę na etacie na rzecz 
budowania wolności finansowej w oparciu 
o nieruchomości. Nie ma więc już abso-
lutnie żadnej wymówki przed rozpoczęciem 
swojej działalności.

Zobacz, że inwestowanie w nieruchomości 
to po prostu proces z etapami, który składa 
się na:
 1)  Wyszukanie nieruchomości z poten-

cjałem (szukanie i tworzenie okazji).

 2)  Dokładną analizę nieruchomości (stan 
techniczny oraz prawny).

 3)  Znalezienie inwestora, który sfinan-
suje dany projekt (w zamian za podział 
zyskiem).

 4)  Remont oraz nadzór nad ekipą 
budowlaną.

 5)  Sprzedaż nieruchomości.

Tak jak widzisz, pieniądze w nieruchomo-
ściach to tylko jeden element tej całej ukła-
danki. Nie trzeba mieć własnych środków, 
żeby zarabiać na mieszkaniach. Własne 
środki są potrzebne głównie do nabywania 
mieszkań na wynajem – ale nie do handlu 
czy pośrednictwa.

Jeżeli znajdziesz nieruchomość do handlu 
poniżej ceny rynkowej, a z analizy przepro-
wadzonej w prostym kalkulatorze wynika, 
że mieszkanie wygeneruje po sprzedaży 
minimum 60 000 zł – bez problemu znaj-
dziesz osobę, która taki projekt sfinansuje 
i podzieli się z Tobą zyskiem. 

Dlaczego jestem tego pewny? Dlatego że 
setki osób każdego dnia przeprowadzają takie 
transakcje i jest to w naszej branży całko-
wicie normalne.

Inwestor w takim przypadku kupuje do 
remontu wskazaną nieruchomość na siebie, 
w związku z czym praktycznie nie ponosi 
ryzyka. W najgorszym przypadku zostanie 
z mieszkaniem, które zostało kupione 
znacznie poniżej ceny rynkowej.

W związku z powyższym to nie finan-
sowanie nieruchomości stanowi główny 

problem inwestowania. Większym pro-
blemem jest znalezienie solidnej ekipy 
remontowej oraz liczba dobrych okazji na 
rynku. Od tego zaczyna się bowiem cały lejek 
naszego biznesu.

Na szczęście dzisiaj branża inwestowania 
w nieruchomości cieszy się takim zaintereso-
waniem, że na spotkaniach networkingowych 
znajdziemy młode, ambitne osoby, które 
z przyjemnością będą podsyłać nam tematy 
inwestycyjne w zamian za dobrą prowizję.

Najskuteczniejsi inwestorzy oglądają 
samodzielnie w dużych miastach ponad 20 
nieruchomości tygodniowo. Jeżeli myślisz 
o inwestowaniu w nieruchomości i umawiasz 
się na mniejszą liczbę spotkań niż 10 w tygo-
dniu – masz odpowiedź, dlaczego „tak trudno” 
jest znaleźć okazję inwestycyjną w Twoim 
mieście.

Tak jak w każdym biznesie króluje tutaj po 
prostu statystyka i żmudna praca w terenie. 
Statystyce jednak można w bardzo prosty 
sposób pomóc – zwiększając liczbę naszych 
kontaktów.

Im mamy więcej osób w terenie, które 
odwiedzają kilka mieszkań dziennie, tym 
więcej okazji jesteśmy w stanie wygenerować. 
Nie ma tutaj magicznych guzików, miejsc czy 
instytucji, które dostarczają najlepszym inwe-
storom tematów spod lady. 

Dlaczego zaawansowani inwestorzy też 
pojawiają się na spotkaniach branżowych?

Pamiętaj, że na spotkania z branży nieru-
chomościowej nie jeździmy po to, by ciągle 
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pogłębiać swoją wiedzę. Na pewnym etapie 
wiesz już praktycznie wszystko na temat 
procesów zachodzących w inwestowaniu 
w proste lokale mieszkalne. 

Wtedy pojawiasz się na spotkaniu po to, 
by 80% swojej uwagi skierować ku budo-
waniu nowych znajomości. Pozyskujesz part-
nerów do współinwestowania, rozwiązujesz 
konkretne problemy czy znajdujesz osoby, 
które dostarczą Ci to, czego szukasz.

Zacznij więc po prostu od poznania osób 
w Twoim mieście, które zarabiają na nieru-
chomościach. To pozwoli Ci na postawienie 
pierwszych kroków i szukanie kolejnych klu-
czowych informacji.

Kiedy zobaczysz normalnych przedsię-
biorców zajmujących się zarabianiem na 
mieszkaniach, szybko przekonasz się, że 
w tym biznesie nie ma zbyt wielu nadzwy-
czajnych elementów. 

Od razu rzuci się w oczy fakt, że na spo-
tkaniach nieruchomościowych uczest-
nicy chętnie wymieniają się wiedzą 
i wskazówkami.

Jeszcze raz podkreślam, że inwestowanie 
w nieruchomości to tak naprawdę termin 
odnoszący się do używania własnego kapi-
tału. Samo flipowanie – to tylko handel 
mieszkaniami. Działalność jak każda inna. 
Taniej kupił, drożej sprzedał.

Pośrednictwo nieruchomości z kolei to 
forma zarabiania na mieszkaniach, która nie 

wymaga od nas żadnego zaangażowania 
kapitału, poza wystawieniem mieszkania na 
płatne portale ogłoszeniowe i zrobienia foto-
grafii nieruchomości.

Pozwala to na generowanie dużej gotówki 
bez żadnego ryzyka. Dopiero zarobione pie-
niądze możemy INWESTOWAĆ w nierucho-
mości poprzez np. zakup własnych mieszkań 
na wynajem za gotówkę lub kredyt.

Jak podszedłbym do tematu nierucho-
mości, gdybym zaczynał od zera?
1.  Przeprowadziłbym się od razu do Wiel-

kiej Brytanii, Australii lub USA. To zna-
cząco przyspieszy rozwój i budowanie 
majątku ze względu na kompletnie inny 
system finansowania nieruchomości. 
Zostając w Polsce, kontynuowałbym listę 
od punktu drugiego.

2.  Wyznaczyłbym sobie cele finansowe, 
które chcę osiągnąć. Kwotę miesięcz-
nych zarobków oraz ilość posiadanych 
nieruchomości w kredycie i za gotówkę 
w ciągu 5 lat. Wszystkie zadania i aktyw-
ności podporządkowałbym w 100% 
mojej liście celów.

2.  Zapisałbym się na każdy możliwy kurs 
o inwestowaniu w nieruchomości i dołą-
czył do każdej społeczności, gdzie mogę 
poznać innych przedsiębiorców i inwe-
storów. Transakcje z absolwentami 
tych wydarzeń będą moim najwięk-
szym polem do zarabiania pieniędzy 
w przyszłości.

3.  Poznając tam ludzi i obserwując mate-
riały w intrenecie, wybrałbym najrozsąd-
niejszego mentora, dla którego mógłbym 
zacząć pracować. Zgłosiłbym się do 
każdej najcięższej pracy, aby zostać przy-
jętym do zespołu i być po prostu uży-
tecznym. Gdyby to wymagało noszenia 
płyt kartonowo-gipsowych na 10 piętro 
bez windy – robiłbym to bezpłatnie. 

4.  Robiłbym wszystko, żeby w tym zespole 
rozwijać swoje umiejętności sprze-
daży, aby pozyskiwać dawców kapitału, 
okazje inwestycyjne i odbiorców koń-
cowych nieruchomości. Jeżeli generu-
jemy sprzedaż – zarabiamy pieniądze. 

Jak zarabiamy pieniądze – wszyscy nas 
lubią i potrzebują.

5.  W międzyczasie podróżowałbym po 
całym świecie, aby szukać inspiracji do 
dalszego działania. Nic nie wpływa tak 
pozytywnie na stan naszych finansów 
jak widok wieżowców i willi, które są poza 
naszym zasięgiem. Na takie wycieczki 
zabierałbym bogatszych przedsiębiorców, 
aby wymieniać się doświadczeniami.

6.  Kiedy nabrałbym pewności siebie, 
nabyłbym nieruchomości za pomocą kre-
dytu hipotecznego. Ceny nieruchomości 
cały czas rosną.

7.  Stałbym się specjalistą w swojej niszy. 
Przeczytałbym wszystkie książki na ten 
temat. Dzięki marce osobistej zbudo-
wałbym ogromną siatkę kontaktów.

8.  Zatrudniłbym asystentkę/ta i budował 
dalej zespół w naszej niszy. Tylko z lep-
szymi od siebie jesteśmy w stanie 
wyprzedzić konkurencję.

9.  Konsekwentnie realizowałbym założone 
cele, zadania i nigdy nie wpadł na pomysł, 
żeby zrezygnować i zająć się czymś 
innym. To byłby pierwszy i ostatni krok 
do całkowitej porażki.

10. Skupiłbym się również na założeniu 
rodziny. Kiedy zarobisz pierwszy milion 
dolarów, zrozumiesz, że już na wszystko 
Cię stać. Komuś ten majątek będziesz 
chciał przekazać, a czasu nie będziemy 
w stanie cofnąć. 

Budowanie swojego majątku dzięki zara-
bianiu na nieruchomościach to jeden z naj-
prostszych i najsensowniejszych sposobów, 
jakie widziałem do tej pory. 

Czy zaczniesz od pośrednictwa, flipów, czy 
budowania portfela mieszkań na wynajem – 
z pewnością te umiejętności zostaną z Tobą 
do końca życia. Warto więc zacząć już teraz.

Chcesz wiedzieć więcej na temat zara-
biania na nieruchomościach?

Wejdź na kanał YouTube – Paweł Albrecht. 
Obserwuje nas tam ponad 42 tysiące osób. 
Znajdziesz tam dziesiątki bezpłatnych audycji 
na temat inwestowania w nieruchomości 
i podejścia do zarabiania pieniędzy.

PAWEŁ ALBRECHT 
Przedsiębiorca oraz 
inwestor na rynku nie-
ruchomości w Polsce 
i Wielkiej Brytanii. Swój 
pierwszy milion złotych 
na nieruchomościach 
zarobił już w wieku 26 lat 
dzięki ogromnej siatce 
kontaktów. Prowadzący 
Akademię Sourcingu™. Zd
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SECOND HOME  

w ciepłych krajach
coraz bardziej popularny  
wśród Polaków

SZKOŁA SUKCESU
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Wraz z początkiem aktualnego 
dziesięciolecia rozpoczął się nowy 
rozdział na rynku nieruchomości nie 
tylko w Polsce, ale także w większości 
krajów turystycznych. Bardzo silnym 
bodźcem było coś, z czym świat 
jeszcze nie miał do czynienia, czyli 
pandemia i zamknięcie obywateli 
w ich mieszkaniach. Następnie miał 
miejsce globalny dodruk pieniądza, 
który w bardzo krótkim czasie pojawił 
się na rynku, to z kolei dość szybko 
wygenerowało inflację. Dodatkowo 
w sąsiedztwie Polski wybuchła 
wojna. Wymienione wyżej elementy 
były ogromnym i niespotykanym 
wcześniej czynnikiem powodującym 
zainteresowanie względem nabycia 
mieszkania jako tzw. second home. 
I rzeczywiście, ostatnie dwa lata 
były chyba rekordowe, jeśli chodzi 
o zagraniczne zakupy.

P
ierwszym krajem, który cieszył się 
dużym zainteresowaniem wśród 
Polaków, była Chorwacja. Poza 
oczywistymi walorami turystycz-

nymi kraj ten sprawiał wrażenie, że dość spo-
kojnie przechodził pierwszą fazę Covid i ogra-
niczył restrykcje do minimum, co pozwoliło 
wielu turystom zamienić się w inwestorów. 
Dodatkowym impulsem był także komu-
nikat informujący, że kraj ten planuje wejść do 
strefy euro, a przeszłość pokazała, że bardzo 
często zmiana waluty w krótkim okresie 
wpływała na wzrost cen – również nieru-
chomości. I jak historia pokazała – tak się 
właśnie stało. Kolejnym argumentem była 
odległość od Polski. Samolotem można tam 
dolecieć w dwie godziny a podróż samo-
chodem z aglomeracji śląskiej jest niewiele 
dłuższa niż wycieczka nad Bałtyk. Jeśli weź-
miemy do tego pewną pogodę i ceny nie-
ruchomości zbliżone do tych oferowanych 
w kurortach nadbałtyckich, to nic dziwnego, 
że pojawiła się grupa inwestorów zdecydo-
wanych na zakup nieruchomości w tym kraju. 
W pierwszej fazie popularności Chorwacji 
większość nabywców zainteresowana było 
nieruchomościami na własny użytek. Był to 

okres, w którym pojawiło się pojęcie pracy 
zdalnej i bardzo często inwestorzy mieli spo-
sobność przeniesienia się tam z możliwo-
ścią szybkiego powrotu do kraju. Ze względu 
na dużą popularność Chorwacji jako kraju 
turystycznego okazało się, że można także 
na tych nieruchomościach zarabiać, przez to 
popularność lokalnych nieruchomości jeszcze 
bardziej wzrosła. 

Kolejnym krajem, który upodobali sobie 
Polacy, była Bułgaria. Od początku 2022 
roku zanotowano bardzo duże zaintereso-
wanie tamtejszymi nieruchomościami. Naj-
większym czynnikiem wpływającym na to 
zainteresowanie była cena. Nieruchomość 

w nadmorskim resorcie można było nabyć już 
za 30 000 euro, co na tamten moment było 
ewenementem w skali całej Unii Europej-
skiej. Była to cena kilkukrotnie niższa od cen 
w Polsce. Dodatkowo Morze Czarne jest zde-
cydowanie cieplejsze od Bałtyku. Dużą grupą 
nabywców były osoby starsze, które pamię-
tały jeszcze popularne wczasy w tym kraju, 
gdy byliśmy jeszcze w poprzednim ustroju. 
Wśród nabywców były także osoby, które 
nie tylko traktowały to jako second home, 
ale w zasadzie zamieniły swoje miejsce sta-
łego pobytu – dotychczasowe mieszkania 
w Polsce stały się ich second home. Nie-
ruchomości w tym kraju wciąż cieszą się 

SECOND HOME  
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Bułgaria bardzo odważnie 
komunikuje chęć wejścia do strefy 
euro, co dodatkowo podniesie 
wartość nieruchomości
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MICHAŁ SPODYMEK
Nieruchomościami 
zajmuje się od 20 lat. 
Od 2014 roku prowadzi 
agencję GoESTE nie-
ruchomości w War-
szawie. Od 8 lat zajmuje 
się pośrednictwem 
w obrocie nierucho-
mościami na rynkach 
zagranicznych. Jest 
autorem książki pt. Jak 
zostać i być skutecznym 
agentem nieruchomości.

ogromną popularnością ze względu na niski 
próg wejścia inwestycyjnego. Nadal w gra-
nicach 40 000 euro można nabyć tam 
mieszkanie nad morzem. Podobne ceny 
praktycznie nie występują nigdzie w Unii 
Europejskiej. Najprawdopodobniej nie jest 
to koniec zainteresowania nabyciem nieru-
chomości w tym kraju. Koszty życia codzien-
nego dalej są tam stosunkowo niskie i waka-
cyjne wycieczki rodzinne stają się opłacalne 
dla sporej grupy Polaków, którzy nie mogą 
już liczyć na dotacje na realizację wczasów 
w Polsce. Nabywcy rozważający także 
zarobek na nieruchomościach liczą również 
na powtórkę z omawianej wyżej Chorwacji. 
Bułgaria bardzo odważnie komunikuje chęć 
wejścia do strefy euro, co dodatkowo pod-
niesie wartość nieruchomości.

Najbardziej popularnym w mediach kie-
runkiem wśród Polaków stała się Hiszpania. 
Dla inwestorów z mniejszym kapitałem był 
to rejon Costa Blanca, zaś bardziej zamożni 

klienci decydowali się na Costa del Sol w oko-
licach prestiżowej Marbelli. Szczególnie ta 
druga lokalizacja wygenerowała dość zauwa-
żalne wzrosty wartości nieruchomości, które 
przewyższały wysokość inflacji. Tam życie 
rzeczywiście ma inne barwy w listopadzie 
czy w marcu; kiedy w Polsce dominują szare 
kolory, tam nadal występuje dużo błękitu, 
słońca i przyjaznych temperatur. Lokalni 
deweloperzy mają świadomość, że nabyw-
cami nieruchomości są głównie obcokra-
jowcy i nowe inwestycje są mądrze rozpla-
nowane, aby także generowały przychód 
z tytułu najmu. Opcja wynajmu apartamentu 
w czasie, w którym z niego nie korzystamy, 
jest bardzo często wykorzystywana. Nad-
morskie nieruchomości w Hiszpanii są cały 
czas bardzo popularne i uchodzą za presti-
żowe. Należy jednak pamiętać, że podczas 
zakupów nabywca musi zapłacić jeden z wyż-
szych podatków w UE. To potrafi odstraszyć 
mniej zamożne grupy klientów. Niemniej 
mądrze nabyte nieruchomości najprawdo-
podobniej na wzroście wartości odrobią ten 
podatek z nawiązką. 

Nieruchomości na Cyprze to chyba ostatni 
z popularnych kierunków wśród Polaków 
i nie tylko. Zamożniejsi inwestorzy decydują 
się na nieruchomości w części zachodniej. Ze 
względu na fakt, że Cypr przez długi okres 
uchodził za raj podatkowy, siedziby tam 
ma bardzo wiele firm o globalnym zasięgu. 
Ostatnio nadal korzystne rozwiązania podat-
kowe oferowane są dla branży IT, a jest to 
dziedzina, w której wciąż praca zdalna wystę-
puje powszechnie. Z tego powodu ta grupa 
zawodowa jest bardzo mocno zaintereso-
wana tym rejonem Morza Śródziemnego. 
Aktualnie Cypr można podzielić na dwie 
części – potocznie zwane częścią grecką oraz 
turecką. Część grecka należy do Unii Euro-
pejskiej. Ceny nieruchomości są tam wyższe 
i zbliżone do cen w Hiszpanii. Można tam 
nabyć nieruchomości w wysokich aparta-
mentowcach, jak i na kameralnych osiedlach. 
Część północna to obszar z wpływami turec-
kimi. Występuje tam ciekawsza zabudowa 

– szczególnie w północnym obszarze wyspy. 
Są to jedne z piękniejszych terenów przyrod-
niczych z wtopioną nowoczesną zabudową 
deweloperską. Część inwestorów ma pewne 
obawy wobec tej destynacji ze względu na 
to, że jest to obszar poza UE z ograniczonymi 
kontaktami dyplomatycznymi. To jednak, co 
dla jednych jest obawą, dla innych właśnie 
jest wabikiem. Przedsiębiorcy pokrzywdzeni 
w przeszłości przez biurokrację unijną wła-
śnie brakiem nadgorliwości i wścibskości 
urzędniczej motywują chęć zakupu nieru-
chomości w tym rejonie. Aktualnie w tej 
części Cypru głównymi nabywcami są oby-
watele Niemiec oraz Wielkiej Brytanii. Co 
ciekawe, po okresie przejściowym, w którym 
Cypr jest typowym second home, spora 
grupa decyduje się tutaj przeprowadzić na 
stałe. 

Trend nabywania nieruchomości w cie-
płych krajach jako tzw. drugiego domu nie 
jest niczym nowym, ale dopiero od nie-
dawna tak licznie w tym procesie zaczynają 
brać udział także Polacy. Jeśli poziom zamoż-
ności utrzyma się na podobnym poziomie, 
jaki mamy teraz, to trend wzrostowy powi-
nien się utrzymywać. Nawet jeśli nie będzie 
to tak agresywna dynamika, jaką obserwo-
waliśmy w ciągu ostatnich dwóch lat. Należy 
także pamiętać, że część osób zdecydowała 
się na zakup drugiego domu ze względu na 
niezadowolenie polityczne. Jak widać, społe-
czeństwo mamy nadal bardzo silnie podzie-
lone i może się okazać, że w przypadku dłu-
goterminowej zmiany na scenie politycznej 
zwolennicy dotychczasowych rządzących 
zdecydują się na wyjazd. 

Na co zwrócić uwagę, gdy pierwszy raz 
nabywamy nieruchomość zagraniczną? Uni-
kajmy szukania tych najtańszych. Dotyczy 
to szczególnie tańszych krajów. Często pod-
niesienie budżetu o 10% pozwala nabyć nie-
ruchomość oferującą proporcjonalnie dużo 
więcej korzyści. Taka nieruchomość także ma 
możliwość osiągnąć większy zysk, gdybyśmy 
po jakimś czasie zmienili plany i chcieli ją zbyć. 
Nie dajmy się też skusić darmowymi wyciecz-
kami. Pamiętajmy, że nic nie jest za darmo, 
nawet jeśli za to formalnie nie płacimy. Takie 
wyjazdy często są wpisane w strategię i mają 
jedynie przywiązać klienta do danego opera-
tora. Dobrej nieruchomości nie trzeba wspo-
magać darmowymi wycieczkami, a ewentu-
alna oszczędność kilkuset euro na podróży 
ma się nijak do wartości nieruchomości. 
Osoby z doświadczeniem w nabywaniu nie-
ruchomości w Polsce powinny pamiętać 
także, że każdy kraj ma swoje wewnętrzne 
przepisy i zwyczaje i warto się z nimi zapo-
znać, aby nie postępować rutynowo – wtedy 
w spokoju będziemy mogli skoncentrować się 
na wyborze nieruchomości. 

Trend nabywania nieruchomości 
w ciepłych krajach jako tzw. 
drugiego domu nie jest niczym 
nowym, ale dopiero od niedawna 
tak licznie w tym procesie 
zaczynają brać udział także Polacy
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Czy nadal warto inwestować 
w Polsce, mając tyle ofert 
z innych krajów?

SZKOŁA SUKCESU

Inwestowanie 
w nieruchomości od 
zawsze cieszyło się 
wśród Polaków dużą 
popularnością jako 
forma zabezpieczania 
i pomnażania swoich 
środków. Według raportu 
Barometr w pierwszym 
kwartale 2023 roku aż 
44% wszystkich zakupów 
mieszkaniowych w Polsce 
na rynku wtórnym to 
transakcje inwestycyjne. 
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Ś
rednie ceny nieruchomości w 7 naj-
większych miastach od dekady nie-
ustannie rosną, nie licząc drobnych 
wahań. Ciągły wzrost cen sprawia, 

że inwestowanie na mieszkaniowym rynku 
warszawskim, krakowskim czy trójmiej-
skim wymaga posiadania coraz większych 
środków. Do tego konflikt za naszą wschodnią 
granicą oraz rosnąca inflacja zasiały wśród 
wielu inwestorów ziarna niepewności doty-
czące bezpieczeństwa ich majątku w postaci 
mieszkań inwestycyjnych. Powstały stan 
rzeczy doprowadził do sytuacji, w której coraz 
więcej Polaków szuka alternatywy na ryn-
kach zagranicznych. Atrakcyjne na pierwszy 
rzut oka oferty oraz klimat hiszpańskiego 
wybrzeża sprawiają, że decyzje o zakupie nie-
ruchomości podejmowane są pod wpływem 
emocji, a nie skrupulatnej analizy finansowej. 

Postawione w tytule artykułu pytanie, czy 
nadal warto inwestować w Polsce, mając tyle 
ofert z innych krajów, wydaje się dziś bar-
dziej istotne niż kiedykolwiek w ciągu ostat-
nich 25 lat. 

Szukając odpowiedzi na tak zadane 
pytanie, warto przyjrzeć się bliżej polskiej 
gospodarce i uwarunkowaniom, jakie kształ-
tują rynek nieruchomości oraz będą na niego 
wpływać w kolejnych latach. Inwestorzy coraz 
częściej zastanawiają się, co dalej z cenami 
mieszkań, a osoby, które chcą nabyć lokal na 
własne cele bytowe, mają trudny orzech do 
zgryzienia. W ostatnich latach przechodzimy 
przez dość burzliwy okres, w którym duży 
popyt na mieszkania sprawiał, że ich ceny 
rosły z kwartału na kwartał i okazje zaku-
powe znikały jak ciepłe bułeczki. Następnie 
przyszedł czas wysokich stóp procentowych 
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i niewidzianego przez wcześniejsze lata ogra-
niczenia w zakresie udzielania kredytów przez 
zmniejszenie zdolności kredytowej u wszyst-
kich kredytobiorców. Mimo pewnej okre-
sowej stagnacji nadal można było jednak 
obserwować wiele zakupów realizowa-
nych przez klientów gotówkowych, w tym 
w dużej mierze na wynajem. Do wyczekiwa-
nych przez wielu analityków spadków cen 
nieruchomości i załamania rynku jednak nie 
doszło, zwłaszcza że deweloperzy wstrzy-
mali się z rozpoczynaniem nowych inwestycji.

Początek ostatniego kwartału 2023 roku 
to czas obniżek stóp procentowych, które 
przyczyniły się do coraz większej ilości trans-
akcji na rynku nieruchomości. Dokładając do 
tego program rządowy w postaci „bezpiecz-
nego kredytu 2%”, lądujemy ponownie na 
rozgrzanym rynku, gdzie ceny rosną, a ilość 
ofert od deweloperów i na rynku wtórnym 
powoli topnieje. 

Po raz kolejny część analityków wskazuje, 
że w następnym roku będziemy mogli spo-
dziewać się obniżek cen na rynku nierucho-
mości, natomiast jeszcze więcej jest głosów 
przeciwnych, które mówią, że dojdzie co naj-
wyżej do stabilizacji cen mieszkań, a nawet 
ich wzrostów. Tak sprzeczne sygnały poka-
zują niepewność na rynku, ale jednocześnie 
widać przewagę rokowań co do tego, że ceny 
nadal będą rosły. 

Zobaczmy, jakie wnioski płyną z tego 
dla inwestorów na polskim rynku nie-
ruchomości. W przypadku ponownego 
pogorszenia wskaźników gospodarczych 
w postaci rosnącej inflacji oraz podniesienia 
stóp procentowych dostępność kredytów 
ponownie spadnie. Potrzeba mieszkaniowa 
będzie jednak nadal widoczna, zwłaszcza 
w dużych miastach. Z różnego rodzaju 
raportów i analiz wynika, że jako społeczeń-
stwo potrzebujemy coraz więcej niezależ-
ności, jeśli mowa o miejscu zamieszkania. 
Nie żyjemy już w przekonaniu, że kupujemy 
jedną nieruchomość na całe życie. Obser-
wuje się również częstsze decyzje odnośnie 
do zmiany miejsca zatrudnienia, co przy-
czynia się do migracji pomiędzy miastami. 
W takim przypadku preferowane jest wyna-
jęcie mieszkania niż jego zakup, co sprzyja 
mobilności. 

W związku z konfliktem w Ukrainie do 
Polski przybyło wielu Ukraińców, którzy 
w pewnej części po prostu pozostaną 
w Polsce, organizując tutaj swoje centrum 
bytowe, zakładając rodziny i współtworząc 
polskie społeczeństwo. 

Do tego należy dodać sytuację na rynku 
pierwotnym. W związku z dotychczasową 
sytuacją gospodarczą deweloperzy w wielu 
przypadkach nie zdecydowali się na rozpo-
czynanie nowych inwestycji. Mimo obecnego 

ożywienia na rynku statystyki nadal donoszą 
o braku istotnej liczby nowych budów. Na tle 
rosnącej potrzeby mieszkaniowej może to 
w przyszłości przyczynić się do pogłębiania 
deficytu mieszkaniowego. 

Biorąc pod uwagę wszystkie powyższe 
czynniki, na horyzoncie widać utrzymującą 
się, a nawet rosnącą potrzebę korzystania 
z mieszkań na wynajem w Polsce. Z biegiem 
czasu obserwujemy jednak pewne zmiany, na 
przykład co do profilu produktu, który jest 
przez najemców najbardziej poszukiwany – 
od pewnego czasu widać, że standard wykoń-
czenia mieszkania jest dla klienta końcowego 
ważniejszy niż atrakcyjna cena. Co ciekawe, 
nawet większy metraż mieszkania wydaje się 
mniej istotnym czynnikiem niż sam standard 
jego wykończenia. 

Przeanalizujmy jeszcze kwestię konfliktu 
za wschodnią granicą, który trwa już blisko 
dwa lata. Niektórzy mogą powiedzieć, że 
przyzwyczailiśmy się już do obecnej sytuacji, 
musimy jednak pamiętać, że w dalszym ciągu 
jest to aktywny problem, a konflikt zbrojny 
może rozlać się poza teren Ukrainy. Ważnym 
wskaźnikiem w ocenie ewentualnego zagro-
żenia będzie obserwowanie poczynań zagra-
nicznych inwestorów w Polsce, powstawanie 
z ich inicjatywy nowych fabryk, centrów 
logistycznych, wykupywanie udziałów pol-
skich firm. Na tym rynku również widać 
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ożywienie, co pozwala optymistycznie 
patrzeć w przyszłość.

Przyjrzyjmy się teraz inwestycjom zagra-
nicznym i sprawdźmy, czym naprawdę mogą 
one nas przyciągnąć... Jeśli szukamy ofert 
w innych krajach Europy, to okazuje się, że 
są to przede wszystkim lokalizacje atrakcyjne 
pod kątem turystycznym – bardzo często 
w malowniczej scenerii morza, plaż czy gór. 
Inwestorzy decydujący się na takie zakupy 
często argumentują swój wybór tym, że będę 
jeździć w dane miejsce na wakacje, a w przy-
szłości być może przeprowadzą się. Oczy-
wiście taki aspekt emocjonalny jest ważny, 
natomiast sprowadzając analizę do liczb, naj-
częściej okazuje się, że rentowność z najmu 
w przypadku inwestycji zagranicznych będzie 
istotnie niższa niż w Polsce. Czasami stopa 
zwrotu z takich inwestycji może okazać się 
nawet o połowę niższa niż na naszym wła-
snym rynku. 

Z jednej strony jesteśmy kuszeni przy-
chodami rzędu kilku tysięcy euro mie-
sięcznie, z drugiej strony po głębszej ana-
lizie najczęściej okazuje się, że dotyczy 
to tylko sezonu wakacyjnego, a w pozo-
stałym okresie czeka nas albo pustostan, 
albo dużo niższa stawka za wynajem, co 
w konsekwencji skutkuje niską rentowno-
ścią w skali roku. Gdy do wszystkiego doło-
żymy konieczność opłacania operatora, który 
będzie zarządzał naszym mieszkaniem, przyj-
rzymy się lokalnym przepisom i doliczymy 
podatki, bardzo często okazuje się, że ren-
towność „szoruje po dnie”. Niektórzy inwe-
storzy twierdzą, że to nie problem, ponieważ 
mają nieruchomość kupioną w innej walucie 
i w dłuższej perspektywie czasowej przy-
niesie im ona zysk, co jest oczywiście zgodne 
z ogólną zasadą inwestowania w nierucho-
mości (długoterminowo średnie ceny nie-
ruchomości rosną). Pamiętajmy jednak, że 
jest to rynek jak każdy inny i na nim również 
obserwowane są okresy spadkowe. Co cie-
kawe, gdy przyjrzymy się obecnym trendom 
cen nieruchomości w Europie, to zobaczymy, 
że w wielu krajach notujemy trendy ujemne! 
Przykładowo, na podstawie danych Eurostat 
w Niemczech czy Danii zanotowano między 
7,6% a 9,9% r/r spadki średnich cen transak-
cyjnych mieszkań w drugim kwartale 2023 
roku. Z drugiej strony mamy Chorwację i Buł-
garię, które zanotowały najwyższe rok do roku 
wzrosty średnich cen transakcyjnych, które 
wyniosły od 10% do prawie 14%. 

Każdy kraj znajduje się w innej sytu-
acji gospodarczej, a wchodzące przepisy lub 
nawet zmiany waluty (przyjęcie euro), jak to 
było w przypadku Chorwacji, mogą dopro-
wadzić do zmian w postaci rosnącej inflacji 
oraz skokowych wzrostów lub spadków cen 
nieruchomości. Analizując inwestycję, należy 
więc dokładnie przyjrzeć się nie tylko wido-
kowi z okna kupowanej nieruchomości, ale 
także kondycji całego kraju, rokowań doty-
czących gospodarki czy kwestii politycznych. 

Inwestowanie w mieszkania w innym 
kraju to także duże wyzwanie w zakresie 
prawa i podatków. Nie zawsze zakup nie-
ruchomości będzie prosty i podobny do 

inwestycji na rodzimym rynku. Czasami 
będzie wymagał on odpowiedniej reje-
stracji w systemie społecznym i przy-
gotowaniu odpowiednich dokumentów, 
jak jest to na przykład w Hiszpanii czy 
we Włoszech. Na tym etapie trzeba być 
wyjątkowo ostrożnym, aby nie paść ofiarą 
nieuczciwego pośrednika. Po zakupie nie-
ruchomości za granicą dużo trudniej niż 
w Polsce, w której przebywamy na co dzień, 
będzie nam również śledzić zmiany prawne 
i podatkowe, ponieważ wymaga to bycia 
na bieżąco z polityką danego kraju. Roz-
wiązaniem może być posiadanie świetnego 
zarządcy, który będzie nas o wszystkim 
powiadamiał. 

Potencjalnym minusem w wyborze 
mieszkania inwestycyjnego poza granicami 
Polski może być kwestia finansowania. Jeśli 
chcemy posiłkować się tak zwaną dźwignią 
finansową, przez co jesteśmy w stanie zre-
alizować większą lub więcej inwestycji, niż 
pozwala nam na to bezpośrednio posiadana 
gotówka, to w przypadku krajów, w których 
nie jesteśmy rezydentami podatkowymi lub 
nie prowadzimy działalności gospodarczej, 
może być to bardzo trudne, czasami nawet 
niemożliwe. 

Zestawiając wszystkie powyższe czyn-
niki, można dojść do wniosku, że inwesto-
wanie poza Polską to, póki co bardziej moda 
niż realny sposób na zarobienie większych 
pieniędzy. Oczywiście każdy z nas chciałby 
mieć apartament z widokiem na morze lub 
góry, do którego można wybrać się kilka razy 
w roku lub nawet w przyszłości wprowadzić 
się na stałe. Wpływające przychody w euro 
lub w innej walucie obcej również rozbu-
dzają wyobraźnię. Rzetelnie licząc rentow-
ność takich inwestycji oraz biorąc pod uwagę 
ryzyka i trudności związane z zagranicznym 
prawem i podatkami, rynek nieruchomości 
w Polsce zyskuje wiele wspaniałych barw. 
Mimo zawirowań gospodarczych, inflacji 
i mało przychylnej wynajmującym ustawie 
o ochronie praw lokatorów polskie miasta 
dają świetną perspektywę na bardzo dobre 
zarobki i ponadprzeciętną, w porównaniu do 
reszty Europy, stopę zwrotu.

JEREMIASZ 
GORZĘDOWSKI
Przedsiębiorca i inwe-
stor, od 2014 r. aktywnie 
inwestuje w mieszkania 
oraz świadczy szerokie 
usługi dla inwestorów 
z całej Polski na rynku 
mieszkaniowym w Łodzi.
Wynajmuje własne 
mieszkania, zarządza 
mieszkaniami klientów, 
podnajmuje, fli-
puje i przygotowuje 
gotowce inwestycyjne, 
w tym jako Ekspert 
Rynku Lokalnego we 
współpracy ze spółką 
Inwestycje Hryniewicz.
pl. Ekspert ds. remontów 
Edukacji Inwestowania 
w Nieruchomości. Dzięki 
swojej specjalizacji nie-
przerwanie zleca i nadzo-
ruje remonty w blokach, 
wieżowcach, kamieni-
cach oraz w domach.
Prowadzi szeroką działal-
ność edukacyjną poprzez 
blog https://zainwesto-
wani.pl/, podcast “Inwe-
stowanie w mieszkania”, 
książki m.in. “Remonty. 
Podręcznik Inwestora” 
oraz kompleksowe 
szkolenia online, m.in. 
“Szkoła Remontowania 
dla inwestorów”, „Dzie-
lenie Mieszkań”, „ERL-
-flipuj i zarabiaj więcej”. Fo
t. 
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Z różnego rodzaju raportów i analiz 
wynika, że jako społeczeństwo 
potrzebujemy coraz więcej 
niezależności, jeśli mowa o miejscu 
zamieszkania

„
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SZKOŁA SUKCESU

Polacy kupują coraz więcej 
nieruchomości za granicą. 

Jeden kraj jest wyraźnym faworytem

zd
ję

ci
e:

 M
at

eu
sz

 M
ar

ch
ew

ka

18     TYGRYSY BIZNESU



K
iedyś zakup mieszkania za gra-
nicą był synonimem luksusu. 
Dziś na taki krok decyduje się 
coraz więcej osób. Co ciekawe, 

inwestorami często zostają osoby, które nie 
planują zakupu drugiej lub kolejnej nierucho-
mości w Polsce.

Czym zachęcają zagraniczne 
nieruchomości?
Zakup nieruchomości wciąż uznawany jest 
za jedną z najbezpieczniejszych inwestycji. 
Od jakiegoś czasu Polacy chętnie nabywają 
mieszkania nie tylko w kraju, ale również poza 
jego granicami. Największym zainteresowa-
niem cieszą się kraje południowe. Ich niepod-
ważalnym walorem jest możliwość połączenia 
celów inwestycyjnych z wypoczynkiem oraz 
turystyką. Południe Europy gwarantuje zdecy-
dowanie łagodniejszy klimat niż Polska, dużo 
większą liczbę dni słonecznych, szybkie i tanie 
połączenie lotnicze, a także… atrakcyjne ceny. 
Podczas gdy za mieszkanie w Warszawie 
trzeba już zapłacić średnio 15 000 zł/mkw., 
w niewielkich, lecz turystycznie popularnych 
miejscowościach w Hiszpanii czy na Cyprze 
cena potrafi być niższa. 

Dużą zaletą tego typu nieruchomości jest 
możliwość wynajmowania ich w celu zarob-
kowym niemal przez cały rok. W kurortach 
– głównie tych położonych nad morzem – 
sezon trwa niemal nieprzerwanie. Możliwe 
jest więc czerpanie stałych korzyści finanso-
wych z wynajmu krótkoterminowego. 

Hiszpania bije rekordy 
popularności wśród Polaków
Hiszpania od kilkunastu lat jest jednym 
z ulubionych krajów europejskich inwe-
storów. Szczególnie upodobali ją sobie Bry-
tyjczycy, jednak z roku na rok coraz większy 
udział w rynku mają także Polacy. Jak wynika 
z danych Banku Pekao, tylko w 2022 roku 
Polacy zostali właścicielami prawie 3000 
nieruchomości w Hiszpanii, co oznacza 
wzrost o ponad 160 proc. rok do roku. 
W 2023 roku zainteresowanie tego typu 
mieszkaniami jest jeszcze większe. 

Potwierdza to raport firmy Vela Poland, 
która zwraca uwagę na fakt, że rośnie nie 
tylko liczba transakcji, ale również ich war-
tość. Wynika z niego, że średnia kwota rezer-
wacji w pierwszej połowie bieżącego roku 
wynosiła 230 000 euro i była ona o 10 proc. 
wyższa niż w ubiegłym roku.

Analizy pokazują, że od początku 2023 
roku hiszpański rynek nieruchomości całko-
wicie wrócił do poziomów sprzed covidu. Co 
więcej, wielkość hiszpańskiego rynku nieru-
chomości mieszkaniowych przekracza 153,1 
miliarda USD i przewiduje się, że w kolejnych 

latach odnotuje CAGR na poziomie ponad 10 
proc. – możemy przeczytać w raporcie. 

Analitycy znający hiszpański rynek pod-
kreślają, że dużą zachętą dla polskich inwe-
storów są: krótki proces oczekiwania na nie-
ruchomość nawet z rynku pierwotnego, 
stosunkowo niewielka liczba formalności 
oraz atrakcyjne ceny. Pod koniec 2022 roku 
średnia cena nieruchomości w Hiszpanii 
wynosiła 1,95 euro/mkw. 

Co poza Hiszpanią? Cypr, 
Chorwacja, a nawet… Dubaj
Nie tylko hiszpańskie nieruchomości cieszą 
się zainteresowaniem polskich inwestorów. 
Sporo mieszkań kupujemy również w wyjąt-
kowo lubianej przez Polaków Chorwacji czy 
na Cyprze. Ten ostatni gwarantuje doskonałą 
pogodę przez cały rok, piękne plaże, ciekawą 
kulturę i wciąż przystępne ceny. Apartament 
na terenie Cypru Południowego można 
kupić już od 140 000 euro. Jeszcze tańszy 
jest Cypr Północny, należy jednak pamiętać, 
że należy on do terytorium Turcji.

Dla niektórych inwestorów problemem 
może być jednak towarzystwo – duża aktyw-
ność w ostatnich kilku latach sprawiła, że 
wiele wakacyjnych nieruchomości na Cyprze 
należy do Rosjan. 

Popularnością cieszy się także Bułgaria – 
tam dwupokojowe mieszkanie blisko morza 
można kupić już od 80 000 euro. W ubie-
głym roku cena ta była dwukrotnie niższa. 

Jak wyglądają formalności 
podczas zakupu nieruchomości 
za granicą?
Zdecydowanie najkrótszą drogę do przejścia 
mają osoby, które posiadają status rezydenta 
danego kraju, czyli pracują na jego terenie 
lub odprowadzają tam podatki. Mogą one 
bez problemu starać się o przyznanie kre-
dytu hipotecznego w zagranicznym banku, 
a dodatkowo skorzystać z atrakcyjnych 
ulg podatkowych obowiązujących m.in. na 
terenie Hiszpanii i Chorwacji.

Jednak na zakup nieruchomości za granicą 
można sobie również pozwolić, nie płacąc 
podatków w danym kraju. W takiej sytu-
acji konieczne będzie m.in. założenie konta 
w lokalnym banku oraz wpłacenie wkładu 
własnego. W Hiszpanii utrzymuje się on na 
poziomie 30 proc. 

Wiele osób decydujących się na zakup 
nieruchomości za granicą korzysta z usług 
wyspecjalizowanych w tym biur oraz pośred-
ników, którzy załatwiają większość formal-
ności i ograniczają zaangażowanie inwe-
storów do minimum. 

Anna Panikowska-Filipek

SZKOŁA SUKCESU

Od kilku lat zauważalny 
jest coraz większy 
popyt na mieszkania za 
granicą. Największym 
zainteresowaniem Polaków 
cieszą się ciepłe kraje, takie jak 
Chorwacja, Bułgaria, Cypr czy 
bijąca rekordy popularności 
Hiszpania. Co sprawia, że 
tak chętnie kupujemy tam 
nieruchomości? Z pewnością 
jednym z najważniejszych 
czynników jest cena.
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LOŻA EKSPERTÓW 

DECYDUJ 
albo… zrobią to 
za Ciebie inni

Czym jest piekło? 
Podobno jest to 
miejsce, w którym 
wyświetlą nam film 
pt. „jak by mogło 
wyglądać Twoje 
życie, gdybyś w pełni 
wykorzystał swój 
życiowy potencjał”. 
Co zrobić, aby nie 
być zmuszonym do 
obejrzenia takiego 
właśnie filmu? 
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LOŻA EKSPERTÓW 

J
ednym z najskuteczniejszych spo-
sobów jest umiejętność podejmo-
wania szybkich i odważnych decyzji. 
Z tego artykułu dowiesz się, dlaczego 

ta umiejętność jest aż tak istotna oraz jak 
ćwiczyć swój mięsień decyzyjny.

Poruszę temat absolutnego fundamentu 
wszelkich ludzkich sukcesów oraz spełnio-
nego życia. Na początek odwołam się do słów 
Marka Twaina, który stwierdził, że

Dobre decyzje są wynikiem 
doświadczenia, a doświadczenie  
zdobywa się poprzez podejmowanie 
błędnych decyzji.

Uważam, że bez względu na to, kim dziś 
jesteś, warto postawić sobie pytanie: Czy 
chcesz zostać takim, jakim jesteś, tam, gdzie 
jesteś i z kim przebywasz? Czy może chcesz 
się rozwijać i zmieniać na lepsze, czynić 
postępy i odkrywać nieznane? Wszelki rozwój 
i każdą zmianę zawsze poprzedza podjęcie 
decyzji.

Bój się i decyduj
Obawa przed dokonaniem błędnego wyboru 
jest ogromna. Podobnie jak lęk przed opusz-
czeniem tego, co jest Ci znane i „bezpieczne”, 
w celu pójścia w nieznane. Jak stwierdził 
Ernest Hemingway:

Musimy się przyzwyczaić do tego, że 
przed najważniejszymi skrzyżowaniami 
naszego życia nie ma żadnych znaków 
ostrzegawczych. 

Podejmowanie ryzykownych decyzji 
oznacza jednak możliwość rozwoju. To wła-
śnie tutaj znajduje się nasza największa 
szansa.

Ten, kto staje przed poważnym życiowym 
wyborem, często świadomie blokuje każdą 
inną możliwość. W tych najważniejszych 
momentach mamy wybór pomiędzy prze-
szłością i przyszłością. Oczywiście możemy 
zdecydować się na pozostanie przy tym, co 
mamy. Będzie to oznaczało jednak, że odci-
namy się od naszych marzeń i wizji pełniej-
szej i bardziej spełnionej przyszłości. Możemy 
też zostawić wszystko za sobą i z pustymi 
rękoma sięgać po nasze cele i marzenia.

Nie można trwać przy tym, co daje nam 
bardzo często pozorne poczucie bezpie-
czeństwa, i jednocześnie sięgać po nowe. 
Potrzebujemy zdecydować, z czym chcemy 
się rozstać: ze swoim „poczuciem bezpie-
czeństwa” czy z możliwością spełnienia 
swoich marzeń. 

Co postanowisz? Chcesz nadal trzymać 
się przeszłości, czy też wybierzesz szansę 
na bogatszą przyszłość? Tylko Ty sam znasz 
odpowiedź na to pytanie. Tylko Ty wiesz, czy 
naprawdę jesteś szczęśliwy i zadowolony ze 

swojego obecnego życia, czy może to naj-
wyższy czas ruszyć po nowe.

Nie daj się złapać
Wszelkie zmiany zaczynają się od podjęcia 
decyzji – bardzo często dotyczących zerwania 
z przeszłością. A to niewątpliwie wymaga 
odwagi. W tym miejscu posłużę się pewną 
metaforą, na którą natknąłem się w książce 
Zasady zwycięzców. Dotyczy ona sposobu na 
łapanie małp w Afryce.

Myśliwy wkłada do dziupli w drzewie 
o średnicy około sześciu centymetrów kamień 
wielkości kurzego jajka. Postępuje przy tym 
w sposób bardzo tajemniczy. Małpy obserwują 
go z bezpiecznej odległości i stają się coraz 
bardziej ciekawe. Następnie myśliwy odchodzi 

na kilka metrów. Do drzewa natychmiast pod-
chodzi małpa i sięga do dziupli. Wyczuwa 
przedmiot i chce go wyciągnąć. Średnica 
otworu jest jednak za mała. Oczywiście małpa 
spokojnie mogłaby wyjąć swoją rękę, gdyby 
puściła kamień, ale nie może się na to zdecy-
dować. Tym sposobem mężczyźnie udaje się 
w końcu złapać zwierzę, zakładając jej ze sto-
ickim spokojem worek na głowę. 

Ludzie sukcesu nie zakotwiczają się 
w sytuacji, która ich nie satysfakcjonuje, 
która nie daje im poczucia spełnienia. Podej-
mują decyzje, a tym samym często i ryzyko, 
ponieważ wiedzą, że wszystko jest lepsze od 
zwykłej egzystencji na niskim poziomie. To 
ogromna różnica, czy grasz, aby nie przegrać, 
czy aby wygrać. Kto stara się tylko nie prze-
grać, zwykle skupia się na samym ryzyku, 
zagrożeniach i deficytach, które ma. Nato-
miast ten, co gra, aby wygrać, skupia się na 
zwycięstwie i to o nim rozmyśla. Jak z tym 
jest u Ciebie?

Prokrastynacja to akt 
nienawiści do siebie
Wielu ludzi sądzi, że może podjąć decyzję 
„później”. Jednak ktoś, kto nie potrafi podjąć 
decyzji, traci wiarę w samego siebie. Poza tym 
nie ma czegoś takiego jak niepodejmowanie 
decyzji. Również wówczas, kiedy nie podej-
mujemy decyzji, dokonujemy konkretnego 
wyboru. Jeżeli postanowimy, że wszystko 

pozostanie tak jak do tej pory, to wybieramy 
niezdecydowanie. Warto mieć na uwadze, że 
taki stan kosztuje bardzo dużo energii. Inaczej 
mówiąc, obciąża nas. Jeśli będziesz zwlekać 
z podjęciem decyzji, cel w końcu znajdzie się 
poza Twoim zasięgiem.

Wielu ludzi boi się podjąć „błędną” 
decyzję. Coś takiego w ogóle nie istnieje. 
Podejmując decyzję, wybieramy przecież 
konkretną alternatywę. Dlatego nigdy nie 
będziemy wiedzieć, jak by wyglądało nasze 
życie, gdybyśmy wybrali inaczej. Jeśli się nad 
tym dłużej zastanowić, łatwo zrozumieć, że 
każda decyzja jest lepsza niż jej brak. Naj-
częściej żałujemy tego, czego nigdy nie zro-
biliśmy, a nie tego, co nam nie wyszło. Sam 
wiele razy byłem dumny z tego, co mi nie 

wyszło. Duma jednak nie wynikała z samego 
błędu, a z odwagi, którą musiałem w sobie 
mieć, by w ogóle spróbować. 

Mamy skłonność do tego, żeby podej-
mować decyzje łatwo i z jak najmniejszym 
kosztem emocjonalnym.

Dlatego często jesteśmy skłonni poczekać, 
aż pozostanie tylko jedna możliwa opcja, 
ponieważ druga straci na swojej atrakcyj-
ności. Zapominamy przy tym, że w takim 
wypadku nie chodzi już tak naprawdę o pod-
jęcie decyzji. To już nie jest wybór.

Jak stwierdził kiedyś Peter Drucker, eks-
pert ds. zarządzania: 

Za każdym razem, kiedy widzisz biznes, 
który odnosi sukces, oznacza to, że ktoś 
kiedyś podjął odważną decyzję. 

Zapraszam Cię teraz do pewnej wizu-
alizacji. Wyobraź sobie, że w następnych 
latach w Twoim życiu pojawi się nowy czło-
wiek. Będzie miał Twoje klucze do miesz-
kania i Twój samochód. Będzie mieszkał 
w Twoim domu i siedział przy Twoim stole. 
Będzie korzystał ze wszystkich tych rzeczy, 
na które ciężko pracowałeś i z którymi się 
zżyłeś. Będzie czytał Twoje wiadomości i kon-
trolował, czy rzeczywiście przez te ostatnie 
lata coś zrobiłeś. Będzie spał w Twoim łóżku. 
A kiedy pewnego dnia spojrzysz w lustro nie-
ufnym wzrokiem, zobaczysz go. Tym czło-
wiekiem jesteś Ty. Stworzyłeś go swoimi Zd
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Nie można trwać przy tym, co daje 
nam bardzo często pozorne poczucie 
bezpieczeństwa, i jednocześnie 
sięgać po nowe

„
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decyzjami, które dziś podejmujesz, i rze-
czami, które dziś robisz lub których się nie 
podejmujesz.

Jak ten człowiek będzie wyglądał? Jak 
będzie mieszkał? Przy podejmowaniu decyzji 
kieruj się tym, co chcesz osiągnąć. Decyduj 
najszybciej, jak to możliwe, i trwaj przy swoim 
wyborze. 

Ci, którzy stoją w miejscu, najczęściej 
długo zwlekają z podjęciem decyzji i szybko 
ponownie ją zmieniają. Ludzie odnoszący 
sukces mogą sobie pozwolić na błyskawiczne 
rozsądzenie każdej sprawy, ponieważ wiedzą, 
że nawet zła decyzja jest lepsza niż jej brak, 
i ponieważ doskonale wiedzą, czego chcą. 

Kluczem do umiejętności szybkiego 
podejmowania decyzji jest świadomość wła-
snej wartości. Jeśli nie będziesz miał wątpli-
wości co do tego, co sobą reprezentujesz i ile 
jesteś wart, dokonywanie wyborów będzie 
przychodzić Ci z łatwością.

Twoje otoczenie determinuje 
decyzyjność
Brak motywacji, prokrastynacja, ogólna nie-
chęć do działania. Czy znane są Ci te zja-
wiska? Doświadcza ich większość z nas, a za 
przyczynę ich powstawania często oskarżamy 
wyłącznie samych siebie. W sobie szukamy 
rozmaitych dysfunkcji i blokad. 

Ileż to razy usłyszałem, nie podejmuję 
decyzji, ponieważ jestem leniwy, bo najzwy-
czajniej w świecie nie chce mi się. Jak już wie-
lokrotnie się przekonałem, przyczyną takiego 
podejścia jest często nieświadome ignoro-
wanie ogromnej siły oddziaływania, której 
podlegamy wszyscy bez wyjątku. Tą siłą jest 
nasze otoczenie, środowisko, w jakim prze-
bywamy. Ludzie, którzy otaczają nas każ-
dego dnia w pracy i w życiu prywatnym. 
To niezwykle skuteczna materia, która bez-
względnie decyduje o tym, jakie decyzje 
podejmiemy i ile osiągniemy w swoim życiu.

Nic nie wywiera na nas większego wpływu 
niż inni ludzie. Fakt ten potwierdzają publi-
kowane co jakiś czas badania naukowe nad 
ludzkim mózgiem. Istnieje duże prawdopo-
dobieństwo, że nie osiągniesz w swoim roz-
woju i życiu więcej niż to, na co pozwoli Ci 
Twoje otoczenie. 

Słyszałeś już o tym, że jesteś wypadkową 
pięciu najbliższych osób z Twojego otoczenia? 
Przez całe swoje życie zawodowe spotykałem 
ludzi, którzy byli już tego świadomi, jak i tych, 
którzy dowiadywali się o tym po raz pierwszy 
w życiu. Ci drudzy w wyniku braku świado-
mości nic w zakresie budowania wspiera-
jącego środowiska nie robili, ale ci pierwsi, 
pomimo posiadania tej wiedzy i świadomości 
wpływu otoczenia, również często pozosta-
wali bierni. Zatem jak widać, sama wiedza 
niczego jeszcze nie determinuje. Co zatem 

jest potrzebne? Uważam, że poza świadomo-
ścią głęboka i szczera decyzja o chęci doko-
nania zmiany.

Bardzo często wiemy, że pewne osoby 
z naszego otoczenia kompletnie się na czymś 
nie znają, często kierują się wyłącznie wła-
snym lękiem i ograniczeniami, blokującymi 
ich samych przekonaniami, a mimo to pozwa-
lamy im, by decydowali o kształcie naszego 
życia. Czy to nie jest przypadkiem szalone 
podejście?

Jednak zanim cokolwiek postanowisz, 
zwróć proszę uwagę na pewien istotny ele-
ment. Jestem ogromnym zwolennikiem tego, 
by zanim zaczniemy się zastanawiać, czy coś 
jest możliwe, czy nie, zadać sobie najpierw 
pytanie: A właściwie po co mi to? Dlaczego 
to jest dla mnie takie ważne?

Zgodnie w myślą: jeśli będziesz wie-
dzieć dlaczego, znajdziesz jak. Osobiście, 
zanim zmieniłem swoje środowisko zawo-
dowe, wypisałem 25 argumentów przema-
wiających za tą zmianą. Na liście znalazły 
się takie obszary jak np. zadbanie o zdrowie 
fizyczne i psychiczne, możliwość decydo-
wania o wysokości przychodów czy połą-
czenie pracy zawodowej z pasją. Samo 
stworzenie tej listy (co zajęło mi kilka dni) 
spowodowało umocnienie we mnie decyzji 
i podbudowanie wewnętrznej odwagi.

Buduj zewnętrzne zasoby
Otaczaj się osobami, które posiadają cechy, 
których Ty chcesz się nauczyć. Warto zasta-
nowić się, kogo powinniśmy poznać, aby 
móc się od tych osób uczyć. Łatwiej będzie 
nam odnosić sukcesy, jeżeli będą nas otaczać 
ludzie, którzy je odnoszą. 

Podaruj sobie prezent poprzez otaczanie 
się ludźmi, którzy stawiają na rozwój, na 
osiąganie ambitnych celów i pełni są wiary 
we własne możliwości. Dodatkowo wspie-
rają innych, by i ci wzrastali. Gdy zaczniesz 
odnosić sukcesy, Twoje środowisko samo-
czynnie oczyści się z ludzi, którzy są Ci nie-
życzliwi. Zadbaj o dobre otoczenie, to Twój 
obowiązek.

Świadomie otaczaj się ludźmi podno-
szącymi Cię na duchu, którzy w Ciebie 
wierzą, zachęcają Cię, byś podążał za 
swoimi marzeniami i podejmował odważne 
decyzje. Ludźmi, którzy razem z Tobą cieszą 
się Twoimi sukcesami. Ostatecznie zna-
czenie będzie miało przecież to, czy byłeś 
szczęśliwy, a nie czy akceptowało Cię 
otoczenie. 

Decyduj Ty albo to za Ciebie będą decy-
dować inni. A skąd Ci inni mają wiedzieć, 
co jest dla Ciebie najlepsze, najważniejsze? 
Prawda jest taka, że nie wiedzą, a bardziej 
bolesna prawda jest taka, że wcale ich to nie 
obchodzi. 

LOŻA EKSPERTÓW 

GRZEGORZ IWAŃCZYK
Life & leadership coach, 
trener, przedsiębiorca
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PRZECIWIEŃSTWA
 przyciągają

DDlaczego Hiszpania? 
Łukasz: Historia jest długa i pełna nie-

spodzianek, a nawet dramatyzmu w moim 
przypadku. Przyszedł dzień w mojej karierze 
zawodowej w Polsce, gdy zarządzałem firmą 
finansową jako dyrektor ds. sprzedaży i mar-
ketingu, kiedy przez stres moje zdrowie nie 
wytrzymało i znalazłem się w szpitalu z pro-
blemem sercowym. Po tym wydarzeniu 
wszystko rzuciłem i zająłem się dosyć spo-
kojnym biznesem. W tym czasie przyszła 
decyzja o wyjeździe za granicę. Zmieniający 
się system i ogólnie chęć zmiany czegoś 
w życiu doprowadziły do mojego wyjazdu. 
Na początku zastanawiałem się, czy może 
Anglia, Niemcy, czy Irlandia, a nawet poczy-
niłem ruchy co do Kanady. Hiszpania wyszła 
całkowicie przypadkowo. Pewnego dnia jedna 
z moich pracownic powiedziała, że ma ciocię 
w Hiszpanii, i zapytała, czy może chciałbym 
się z nią skontaktować i zdobyć jakieś infor-
macje. I tak się zaczęło… Jestem tu i teraz 
i wiem, że w życiu nic nie dzieje się bez przy-
czyny. Trzeba akceptować to, co wokół nas 
się zdarza, i te dobre, i te złe rzeczy, i nic na 
siłę nie zmieniać, bo ten przypadek to jedna 
z najlepszych decyzji w moim życiu. Przez 
to, że jestem totalnym ryzykantem, w jeden 

Łukasz Jakubowski 
i Dominik Michałowski, 
właściciele agencji 
nieruchomości, odnoszą 
sukces na słonecznym 
wybrzeżu Hiszpanii. 
Partnerska współpraca, 
różnica charakterów 
i ogromna determinacja 
w dążeniu do celu 
sprawiły, że firma, którą 
wspólnie zarządzają, IM 
Group Spain, wyrosła na 
jednego z liderów rynku 
nieruchomości.
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miesiąc od tej rozmowy stałem na lotnisku 
w Madrycie z rodziną, w tym z rocznym 
synkiem, i dosłownie cały dobytek w Polsce 
sprzedałem, aby w razie problemów nie mieć 
do czego wracać. Początki naprawdę nie były 
łatwe i przeszedłem wiele negatywnych zda-
rzeń, ale będąc tu i teraz, mówię: „Jakbym 
miał przejść jeszcze raz przez to wszystko – 
zrobiłbym to”.

Dominik: Wbrew pozorom to naprawdę 
najtrudniejsze z pytań. Nigdy nie plano-
wałem mojej przyszłości w Hiszpanii. Kiedyś 
jedynie myślałem o tym, żeby chwilę tam 
pomieszkać, ale życie napisało inną historię. 
To pokazuje, że nigdy nie wiemy, jaka będzie 
nasza przyszłość. Starając się odpowie-
dzieć na to pytanie, mogę powiedzieć, że to 
czysty przypadek, więc to nie ja wybrałem to 
miejsce, tylko ono mnie. 

Co było źródłem inspiracji i motywacji 
do założenia wspólnego biznesu, agencji 
nieruchomości IM Group Spain?

Łukasz: Biznes powstał w jedną godzinę. 
I to właśnie z pewnych negatywnych 
powodów, jakie mnie tu spotkały. Powstał 
z myślą, aby nikt więcej nie musiał przecho-
dzić tego, co ja. Przyjechałem do Hiszpanii, nie 
znając języka i bez konkretnego celu zarobko-
wego. Miałem obiecaną pomoc na miejscu, 
która, jak w większości przypadków, okazała 
się fałszem. Czas i pieniądze upływały z dnia 
na dzień. Musiałem wyrobić rodzinie pełną 
dokumentację do życia, na którą składa się 
wiele pozycji i wiele urzędów, których pra-
cownicy w tamtych czasach w ogóle nie 
chcieli porozumiewać się w języku angiel-
skim. Biegałem przez sześć miesięcy, roz-
mawiając na migi i próbując wszystkiego. 
Nikt nie chciał mi pomóc. Aż w końcu się 
udało. Cała rodzina z kartami stałego pobytu, 
dzieci w szkołach, a ja z działalnością gospo-
darczą. W tym czasie znowu natrafiłem na 
wiele nieprzyjemnych sytuacji. I już po całej 
tej procedurze, siedząc wieczorem w domu, 
napisałem stronę na Facebooku i zrobiłem 
szybkie logo – i tak się zaczęło. Początkowo 
była to firma zajmująca się jedynie pomocą 
rodzinom w przeprowadzce do Hiszpanii, 
w przechodzeniu przez cały ten proces ada-
ptacji, taki, jaki ja sam przeszedłem, od miesz-
kania po pełną dokumentację i doradztwo. 
Na następny dzień rano wstałem i miałem 
zapełnioną skrzynkę odbiorczą. Nie nadą-
żałem odpisywać. Po trzech dniach przyje-
chał pierwszy klient, z którym sfinalizowałem 
pierwszą umowę, i to niemałą. Nie mogąc 
w to uwierzyć, znowu pomyślałem, że nic się 
nie dzieje bez przyczyny. Następnie przyjąłem 
na szybko pracowników i zacząłem działać. 
Kolejnym etapem był dział turystyczny, czyli 
zarządzanie nieruchomościami. I tutaj moje 
drogi połączyły się z Dominikiem. Dominik 

zadzwonił do nas z pytaniem, czy nie mamy 
dla niego jakiejś pracy, bo jest tu, w Hiszpanii, 
ma tu nieruchomość, no, ale ile można leżeć 
na plaży, z chęcią coś by porobił. Tak zaczął ze 
mną pracować. Po dwóch miesiącach naszej 
współpracy zaproponowałem mu, aby stwo-
rzył ze mną ten biznes i został moim wspól-
nikiem. Zgodził się bez mrugnięcia okiem. 
Od początku wierzył, że kiedyś dojdziemy 
do tego, do czego cały czas dążyliśmy. 
O dziale sprzedaży nieruchomości zdecydo-
waliśmy obaj. Właściciele mieszkań, którymi 
tylko zarządzaliśmy, po tym, jak ich wyniki 
wynajmu wzrosły, zaczęli rozmawiać z nami, 
czy nie znaleźlibyśmy im kolejnej inwestycji. 
I tak zaczął powstawać dział sprzedaży. Całe 
osiem lat to był ciąg przypadków i zdarzeń, 
które wpływały na sukces firmy. A my z każ-
dego z nich korzystaliśmy natychmiast i nie 
czekaliśmy z decyzjami. Jak to się mówi, „kto 
nie ryzykuje, ten nie pije szampana”. 

Dominik: Tutaj akurat moją motywacją 
był mój wspólnik Łukasz. Czasem tak bywa, 
że całkiem przypadkowe spotkanie dwóch 
osób trzy tysiące kilometrów od domu 
i jakiś mały pomysł powodują, że powstaje 
to, co powstało, i jesteśmy dokładnie w tym 
miejscu, w którym obaj chcemy być.

Jaka jest specjalizacja Waszej agencji? 
Czy skupiacie się na konkretnym rodzaju 
nieruchomości? 

Łukasz: Główną specjalizacją jest „zarzą-
dzanie nieruchomościami pod wynajem krót-
koterminowy”. Nie mówimy, że specjalizu-
jemy się w samej sprzedaży, bo to każdy 
może tak naprawdę – pięknie mówić i po 
prostu sprzedać. Ale za słowami muszą iść 
czyny w procesie posprzedażowym. Więk-
szość agencji nie zarządza nieruchomościami. 
Tylko sprzedaż i koniec. Dlaczego? Bo proces 
zarządzania nie jest łatwy. To tak naprawdę 
czarna praca dla takiej firmy. Armia ludzi, 
system pracy często w chaosie, który trzeba 
systematyzować non stop. Dział rezerwacji, 
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dział rezydentów, dział sprzątania itd. Łatwiej 
jest właśnie sprzedać i potem się nie mar-
twić. My zaczęliśmy od zarządzania. Przez 
osiem lat bezustannie wprowadzamy rozwią-
zania pozwalające ułatwić nam pracę, a także 
zwiększające udogodnienia dla potencjalnych 
gości, jak i dla samych właścicieli. Napisa-
liśmy własny system rezerwacji, jak Booking 
i Airbnb. Oczywiście nie jest to takiej klasy 
system, ale wiemy, że najlepszy na rynku 
wśród wszystkich firm w rejonie. Zarządzamy 
na wysokim poziomie. Stworzyliśmy przez te 
wszystkie lata szereg rozwiązań pozwalają-
cych ułatwić działania, jak również dających 
większe wyniki wynajmu, a co za tym idzie, 
nasi inwestorzy mogą cieszyć się wynikami 
ROI na najwyższym poziomie rynku hiszpań-
skiego. Reagujemy na każdy problem, jaki się 
pojawia w tym biznesie. Na przykład mie-
liśmy kłopot z pralnią, z którą współpraco-
waliśmy w tamtym roku, i co? W pierwszym 
miesiącu otworzyliśmy własną, tylko dla 
naszych obiektów. Tak nie robi nikt! Tak jak 
wspomniałem na początku, sprzedać można 
wszystko i pięknie mówić, ale pięknie mówić 
i zrobić to, co się mówiło, jest zwykle trudno, 
jeżeli chodzi o ten biznes. Nam się to udaje. 
Najważniejszy jest dla nas wynik rentowności 
obiektu. Nasi inwestorzy kupują kolejne nie-
ruchomości i to nam daje odpowiedź, jakiej 
chcemy. Nic więcej w tym przypadku nie 
potrzeba. Jeżeli roczna stopa zwrotu się 
zgadza i współpraca jest czysta i przejrzysta, 
to dlaczego nie inwestować dalej?

Dominik: Pomagamy inwestować, więc 
doradzamy na podstawie naszego doświad-
czenia i znajomości rynku, które z nierucho-
mości mogą wygenerować oczekiwany zwrot. 
Oczywiście jesteśmy w stanie spełnić oczeki-
wania każdego klienta, bo nie zamykamy się 
na osoby, które tak jak my będą chciały tutaj 
zamieszkać. Mamy wielu klientów, którzy 
takie myślenie zaczynają realizować. 

Oferujecie kompleksowe rozwiązania 
– od poszukiwania nieruchomości do 
finalizacji transakcji? 

Łukasz: Oferujemy kompleksowy proces 
zakupu, od pierwszego telefonu. Nasz klient 
ma pełną opiekę nad transakcją. Zostaje mu 
przydzielony agent, który po zbadaniu ocze-
kiwań doradzi, jaką nieruchomość wybrać. 
Często dzwonią osoby niemające wiedzy, 
jak wygląda rynek wynajmu. Chcą kupić 
nieruchomość według swoich wymagań. 
Nasz agent jest po to, aby wytłumaczyć 
i doradzić, i jeżeli stwierdzi, że nierucho-
mość wybrana przez klienta ostatecznie nie 
spełnia warunków obiektu pod wynajem, to 
musi uargumentować mu to i wybrać inną 
nieruchomość, w jak największym stopniu 
zgodną z jego oczekiwaniami. Na pierwszej 

rozmowie mówimy naszym klientom: nie 
będziemy państwu pokazywać 100 nieru-
chomości przez 7 dni i mówić „każda jest 
super i każda będzie się świetnie wynaj-
mować”, bo to nie jest prawda. Buduje się 
tego dużo, ale jedynie na palcach dwóch rąk 
można znaleźć i dobrać kompleksy, które 
spełniają wystarczającą liczbę warunków 
pozwalających potem uzyskać prawidłową 
stopę zwrotu. Do nas wystarczy przyjechać 
na jeden dzień, pokażemy 7–8 różnorodnych 
kompleksów typowo skierowanych pod inwe-
stycje. Są to różne typy nieruchomości, jak 
małe i duże kompleksy, domy z basenem, 
ciche i głośniejsze okolice itp. Tak aby każdy 
z naszych inwestorów mógł dobrać coś 
do swoich upodobań. Po podjęciu decyzji 
jesteśmy w pełni zaangażowani w dalszy 
proces zakupu. Mamy też możliwość uzy-
skania dla naszych klientów kredytu hipo-
tecznego w hiszpańskim banku, i to w języku 
polskim. Analizujemy dokładnie kontrakt 
sprzedaży i jesteśmy przy podpisaniu. Pil-
nujemy dat transz płatności. Wyrabiamy 
wszystkie niezbędne dokumenty potrzebne 
do sfinalizowania zakupu. Na podpisaniu aktu 
notarialnego wraz z naszym agentem jest też 
tłumacz przysięgły, tak aby klient czuł się 
w pełni bezpiecznie. Nieruchomości sprze-
dajemy sprawdzone. Nie działamy z dewelo-
perami X. Po tym wszystkim przechodzimy 
w czas posprzedażowy i oprócz samego 
zarządzania pod wynajem oferujemy usługi 
przygotowania apartamentów pod względem 
prawnym i wizualnym. Uzyskujemy wszystkie 
pozwolenia oraz możemy w pełni umeblować 
mieszkania, tak aby nasz inwestor przyjechał 
już do gotowego obiektu. 

Dominik: Tak, oferujemy kompleksowe 
rozwiązanie, ale idziemy trochę dalej, bo ofe-
rujemy też zarzadzanie po sprzedaży. To jest 
naszym mocnym atutem, bo po zakupie nie 
zostawiamy nikogo, mówiąc, „radź sobie dalej 
sam”. Pracujemy nad tym, aby ta inwestycja 
przynosiła oczekiwany rezultat.

Potrzeby klientów stale się 
zmieniają. Co Waszym zdaniem 
obecnie jest najważniejsze w pracy 
w nieruchomościach? 

Łukasz: Sądzę, że nas to nie dotyczy. Dla 
naszego klienta liczy się matematyka. Naj-
ważniejszą potrzebą inwestycji jest jej pra-
widłowy wynik. Nie zmieniamy tej strategii 
od samego początku. Sprzedajemy nierucho-
mości inwestorom, których przekonujemy 
matematyką i bezpieczeństwem transakcji. 
W takiej inwestycji nie można stracić kapitału. 
A my musimy zrobić wszystko, aby wyniki 
na etapie wynajmu się zgadzały. Jeżeli tak 
jest, to potrzeby są zachowane. Nie obiecu-
jemy złotych gór, jak to często bywa w innych Zd
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miejscach, z tego, co słyszymy. Nasze analizy 
z ostatnich lat przedstawiamy takimi, jakie 
są. Prezentujemy konkretne liczby. I jeżeli 
inwestora to zadowala, to wchodzi z nami 
we współpracę. Sprzedajemy dużo mniej 
na rynku nieruchomości do użytku prywat-
nego. Tutaj ilu ludzi, tyle potrzeb. Oczywiście 
plusem jest pogoda i słońce, które są pierw-
szym impulsem wysłania maila do nas. Tak 
jak już powiedziałem, każdy klient ma swoje 
potrzeby, ale to już dotyczy typu nierucho-
mości i tego, co sobie wymarzył. My sta-
ramy się zrobić wszystko, aby jak największy 
procent tych potrzeb zrealizować w jednej 
transakcji. 

Inwestowanie w nieruchomości 
w Hiszpanii przyciąga zarówno lokalnych, 
jak i międzynarodowych nabywców 
nieruchomości. Jak radzicie sobie 
z różnicami kulturowymi i prawno-
finansowymi w transakcjach? 

Łukasz: Na to pytanie mogę odpowie-
dzieć bardzo krótko. My zajmujemy się tylko 
klientami z Polski. Nie działamy na rynkach 
zagranicznych. Przymierzaliśmy się do tego, 
jednak stwierdziliśmy, że ilość może zmniej-
szyć jakość. Na tę chwilę zdecydowaliśmy się 
obsługiwać tylko klienta polskiego. Dla nas 
jakość jest ważniejsza niż ilość.

Czy możecie podzielić się informacjami 
na temat obecnych projektów 
nieruchomościowych lub planów 
inwestycyjnych? 

Łukasz: Oczywiście, że tak. Mamy dwa 
plany. Pierwszy projekt, jaki planujemy 
wdrożyć, to zacząć samemu budować i stać 
się deweloperem. Już poczyniliśmy pierwsze 
ruchy w tym temacie. Sądzę, że w okresie 
2024–2025 wystartujemy z tym projektem. 
Takie marzenie miałem od samego początku, 
a Dominik, motywowany moimi marzeniami, 
także zaczął w nie wierzyć i działać w ich kie-
runku. Od działu dokumentacji – turystyki 
zarządzania – sprzedaży nieruchomości po 
budowanie w Hiszpanii. Marzenia się speł-
niają, tylko trzeba im pomóc i dążyć do reali-
zacji celu. Każdy mój cel widnieje na moim 
pulpicie komputera, abym non stop miał go 
przed oczami. A to nie wszystko! Bo koń-
cowym projektem, jakim chciałbym zakoń-
czyć karierę, jest międzynarodowy portal 
wynajmu o nazwie HOLIDAY TRIP WORD. 
Chciałbym dogonić booking.com i airbnb.com 
i być trzecim portalem na świecie. Wiemy, jak 
to zrobić, i mam nadzieję, że to się uda. Na tę 
chwilę zasięgam informacji i próbuję stworzyć 
strategię. Kiedy się zdecydowałem? Po obej-
rzeniu serialu na Netflixie o założycielu Spo-
tify. Takie trochę szaleństwo, ale właśnie tak 
zdobywa się góry. Zrobić można wszystko, 

tylko trzeba spróbować. To ostatni projekt, 
jakim chcemy zakończyć karierę za kilkana-
ście lat. 

Jak dzielicie się obowiązkami i rolami 
w firmie? Jak uzupełniacie się nawzajem 
jako partnerzy biznesowi? 

Łukasz: Nasze partnerstwo złożyło się 
w idealny zespół dwóch wspólników. Dwa 
przeciwieństwa w zarządzaniu, umiejętno-
ściach i tym podobnych rzeczach. To nas 
idealnie uzupełnia. Śmiejemy się często, 
że jesteśmy jak ten zły i dobry policjant. 
Podzieliliśmy to wszystko dosłownie na pół. 
Ja działam głównie z klientami i zajmuję się 
zarządzaniem biurem i pracownikami do 
czasu przekazania ich do działu posprzeda-
żowego, a Dominik zarządzaniem i działem 
posprzedażowym. Tak czy inaczej, wspie-
ramy się w naszych zadaniach i obowiązkach. 
Szczerze, jesteśmy jak jedność. Niektórzy 
pytają nas, jak można osiem lat tak działać. 
Można, ale trzeba słuchać, być skłonnym do 
ugody i mieć wspólny cel. Nie tylko zarob-
kowy, ale też życiowy, aby osiągać potem te 
jak najwyższe. Nam się udało i wiem, że za 
kilka lat osiągniemy nasz ostateczny cel – 
w dużej mierze właśnie dzięki temu. 

Dominik: Od początku zadania i obo-
wiązki zostały podzielone względem tego, kto 
w czym się lepiej odnajduje. Przyznam, że na 
razie to się sprawdza. Jesteśmy dwoma prze-
ciwieństwami, ale jak pokazują nasze osią-
gnięcia, to właśnie chyba jest kluczem do 
sukcesu. 

Jesteście w stanie zliczyć zrealizowane 
przez Wasz zespół transakcje? 

Łukasz: Niestety nie. Do roku 2021 być 
może mogliśmy usiąść i je zliczyć, jednak 
potem nastąpił przełom i niestety takich 
danych nie jestem w stanie podać. Ale myślę, 
że to chyba plus. 

Dominik: Odpowiadając skromnie 
i dyplomatycznie, stawiamy zawsze na 
jakość, która powoduje, że nasi klienci zawsze 
chętnie do nas wracają po nowe inwestycje.

Jakie macie porady lub wskazówki 
dla osób, które planują inwestować 
w nieruchomości w Hiszpanii? 

Łukasz: Najważniejsze jest dobrać firmę, 
która także obsługuje proces posprzedażowy. 
Naprawdę jest to trudne. My codziennie 
dostajemy wiadomości od osób, które 
zakupiły i nie mają gdzie oddać nierucho-
mości w zarządzanie wynajmem. Ludzie 
często wręcz dobijają się do nas i proszą nas 
o pomoc, bo bądź co bądź nikt nie ma tak 
rozwiniętego tego działu. Ale także agencje 
nie chcą się tym zajmować, a małe firmy są 
niepewne i niedoświadczone, niejednokrotnie Zd
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Marzenia  
się spełniają,  
tylko trzeba im 
pomóc i dążyć  
do realizacji celu
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założone przez osoby niemające pojęcia 
o prowadzeniu biznesu. Od ośmiu lat widzie-
liśmy tutaj masę firm i 90% ich zniknęło. 
A 10% działa, ale na niskim poziomie. My 
niestety nie przyjmujemy nieruchomości 
niezakupionych za naszym pośrednictwem, 
bo najważniejszy jest dla nas nasz inwestor. 
Przyjmując wszystko i zarządzając setkami 
nieruchomości, nasza jakość by spadła, a na 
to nie możemy sobie pozwolić. Nie damy się 
namówić na nieruchomość jakimiś niewia-
rygodnymi wynikami zysku, gdy ktoś pro-
ponuje 12% w skali roku, bo to jest zwy-
czajnie niemożliwe. Wskazówkę mam jedną 
– zadzwonić do IM Group Spain 

Dominik: Moja rada to, po pierwsze, sta-
wiać na firmy takie jak nasza, które zajmą 
się wszystkim od początku aż po obsługę. 
Kupując z nami nieruchomość, klient ma 
zapewnione kompleksowe przygotowanie 
apartamentu – od A do Z. 

Jakie są Wasze marzenia i cele dotyczące 
przyszłości IM Group Spain? Planujecie 
rozwijać firmę lub wprowadzać nowe 
usługi lub obszary działalności?

Łukasz: Nie wiem jak Dominik, ale on 
lubi niespodzianki, więc pewnie nie będzie 
chciał ujawnić tych celów i marzeń, a ja chyba 
już wcześniej powiedziałem na ten temat 
wszystko. To też mój sposób na realizację 
celów, bo jeśli powiedziałeś A, to teraz musisz 
powiedzieć B. Więc liczę na wywiad za kilka 
lat po realizacji tych celów. Czy możemy tak 
się umówić?

Dominik: Na pewno chcemy się rozwijać 
i robimy wszystko w tym kierunku. Wiadomo, 
że jak każda firma ewoluujemy z wprowa-
dzaniem innowacji względem ich zapotrze-
bowania dla naszych klientów. Ja jestem 
taką osobą, która nawet firmowe marzenia 
zostawia tylko dla siebie, żebym mógł je 
potem realizować, więc wybaczcie, ale pozo-
stawię to tajemnicą.

Wspólna praca nad wspólnym celem 
może być wyjątkowo satysfakcjonująca. 
Możecie podzielić się chwilami lub 
osiągnięciami, które były dla Was 
wyjątkowe jako partnerów biznesowych?

Łukasz: Tak, oczywiście, w całym okresie 
były takie chwile, które zostały w pamięci. 
Od tego, jak oddano nam wyższej klasy nie-
ruchomość pod zarządzanie, dzięki której 
zmieniliśmy cały zarys tego działu i stwier-
dziliśmy, że od teraz będziemy zarządzać 
tylko nieruchomościami ekskluzywnymi, 
bo jak jedną nam dano, to możemy więcej; 
dobrze pamiętam, jak piliśmy szampana. 
Pamiętam także, jak otworzyliśmy nasze 
pierwsze biuro. W dziale sprzedaży sporo 
czasu minęło, zanim zaczęliśmy sprzedawać 
nieruchomości luksusowe. Od początku usta-
wiłem tak marketing – i tylko jedna agencja 
w całym rejonie tak robiła. Cała reszta sprze-
dawała te tanie nieruchomości i te starsze, 
których ja nie chciałem. Długa praca mar-
ketingowa i nagle „strzał” – i to wyższy, niż 
celowałem. To był przełom. Pamiętam, jak 
się cieszyliśmy. Poproszono nas o wywiad, 
potem o jakiś artykuł; wtedy jeszcze nie 
myśleliśmy, że już jest tak dobrze. Wszystkie 
te chwile pozostały w pamięci. Finałem był 
Gala Tygrysów Biznesu. Do rozpoczęcia samej 
gali nie rozumiałem powagi sytuacji. Znowu 
była to nagroda, wywiady itp. Ale gdy sta-
nąłem na scenie, odebrałem nagrodę, dopiero 
wtedy zrozumiałem, co osiągnęliśmy i jaką 
szansę teraz dostaliśmy, jeśli chodzi o dalszy 
rozwój. Potem zrobiło się dosłownie dużo 
łatwiej. Klienci zaczęli nam bardziej ufać, 
pierwsze rozmowy z klientem natychmiast 
rozbijały mur. Teraz już wiem, że ta chwila 
i wszystkie poprzednie, które zmierzały 
do tego, co mamy obecnie, nasza wspólna 
praca, nasz sukces osiągnięty w pocie czoła 
i praca często dwadzieścia cztery godziny na 
dobę – to wszystko sprawiło, że jesteśmy tu, 
gdzie jesteśmy, i że zostaliśmy nagrodzeni 
z jakiegoś powodu, podczas gdy wcześniej nie 
myślało się o tym właśnie w tych kategoriach. 
A co najlepsze, i ciężko w to chyba uwierzyć – 
przez osiem lat miały miejsce tylko te dobre 
chwile i satysfakcja ze wspólnego sukcesu, 
a tylko raz wymiana zdań… I na koniec tego 
wywiadu chcę powiedzieć, że każdemu życzę 
takiej historii i takiego zespołu wspólników. 
Wiemy dobrze, że bez tego to, co osiągnę-
liśmy, nie byłoby możliwe. 

Dominik: Zaczynaliśmy od małej firmy, 
więc wtedy naprawdę każdy mały kroczek 
przyczyniający się do rozwoju i budowania 
naszego biznesu był dla nas czymś wyjąt-
kowym. Sądzę, że świetnym odzwiercie-
dleniem naszych osiągnięć będzie Nagroda 
Tygrysy Biznesu oraz Diament Tygrysy Biz-
nesu. To jest podsumowanie wszystkich lat 
ciężkiej pracy.

Dziękuję za rozmowę.

Justyna Nakonieczna Zd
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Każdemu życzę takiej historii 
i takiego zespołu wspólników. 
Wiemy dobrze, że bez tego to, co 
osiągnęliśmy, nie byłoby możliwe

„

32     TYGRYSY BIZNESU



LUDZIE BIZNESU

TYGRYSY BIZNESU     33



Moją strategią 
jest MIŁOŚĆ 

i PAMIĘĆ

Zd
ję

ci
a:

 M
ar

ci
n 

G
aw

lik

34     TYGRYSY BIZNESU



P

LUDZIE BIZNESU

Proszę opowiedzieć o historii i misji firmy 
Nova Praca Group. Jakie cele stawiacie 
przed sobą jako agencja pracy?
Pomysł podsunęli mi znajomi. Pracując 
w związkach zawodowych jako prawnik 
i broniąc praw pracowniczych wynikających 
z kodeksu pracy, pomogłam wielu osobom, 
znajdując im inną pracę. Stąd pomysł na 
otwarcie agencji HR i rozszerzenie działal-
ności o pośrednictwo pracy. Agencja pracy 
tymczasowej to firma/przedsiębiorstwo, 
której główna działalność związana jest 
z rekrutacją. Pośrednictwo pracy to nad-
rzędny cel działania agencji pracy. Pośrednik 
pracy dokonuje selekcji osób w procesie 
rekrutacji, wybiera osoby o określonych 
umiejętnościach i kwalifikacjach ustalonych 
przez użytkownika agencji, czyli firmę zle-
cającą poszukiwania pracownika. Zatrud-
nienie przez agencję pracy tymczasowej jest 
dość popularne w Polsce, zwłaszcza do prac 
za granicą. Szukając prac sezonowych, np. 
w Niemczech czy Włoszech, pośrednictwo 
pracy tymczasowej jest w miarę bezpiecznym 
rozwiązaniem. Agencja pracy tymczasowej za 
granicą zazwyczaj sprawdza użytkowników 
(pracodawców), dając pewien komfort i bez-
pieczeństwo osobom, które chcą pracować 
tymczasowo poza Polską.

Naszym celem jest zdobycie szeroko poję-
tego rynku pracy i w PL, i poza granicami 
naszego kraju. 

Jakie są aktualnie najważniejsze trendy 
i wyzwania w branży rekrutacyjnej?
HR-owcy to grupa, która musi na co dzień 
dbać nie tylko o siebie, ale przede wszystkim 
łączyć interesy kandydatów, pracowników 
i pracodawców. Napięcie, wynikające z często 

różnych oczekiwań tych grup, przekłada się 
na wiele obaw rekruterów, m.in. związanych 
ze znalezieniem pracowników, którzy chcą 
związać się z miejscem pracy na dłużej, czy 
oczekiwaniami kandydatów co do zarobków. 
Przed specjalistami HR stoją niemałe 
wyzwania. Muszą bowiem skutecznie identy-
fikować potrzeby społeczeństwa, a następnie 
wychodzić im naprzeciw. Nowy rok niesie ze 

sobą całą serię wyzwań dla działów perso-
nalnych. Pracownicy stoją w obliczu redukcji 
dochodów z powodu wzrostu kosztów życia, 
a mocno konkurencyjny rynek pracy utrudnia 
utrzymanie wykwalifikowanych kadr. W tym 
wymagającym otoczeniu pracownicy HR 
będą pełnić wymagającą rolę mediatorów 
i pośredników pomiędzy pracodawcami 
a zatrudnionym. Rozsądne zarządy, stawiające 
na rozwój i dobrostan pracowników, będą 
starać się wsłuchać w ich potrzeby i dążyć do 
poprawy sytuacji. Niemniej często sprzecz-
ność interesów lub stan finansowy wiążą 
ręce w długofalowym działaniu. Sytuacja spo-
łeczno-gospodarcza na świecie, drastycznie 
wysoka inflacja, echa pandemii oraz konflikt 
w Ukrainie odbijają się na kondycji mikro-
ekonomicznej każdej organizacji, bez względu 
na jej rozmiar czy domenę. Wbrew pozorom 

Moją strategią 
jest MIŁOŚĆ 

i PAMIĘĆ

Ewelina Gawlik, założycielka firmy Nova Praca 
Group, dzieli się swoją fascynującą historią 
sukcesu oraz wyzwaniami, jakie musiała 
pokonać jako kobieta osiągająca wielkie 
rezultaty w świecie biznesu. Opowiada o misji 
swojej firmy, kluczowych trendach w branży 
rekrutacyjnej, a także o tym, jak zbudowała 
zaufanie klientów, stawiając na uczciwość 
i partnerstwo. Przeszła przez wiele trudności 
na swojej drodze, ale nie poddała się i dziś Nova 
Praca Group osiąga znaczący sukces w Polsce 
i za granicą. 

Rozsądne zarządy, stawiające na 
rozwój i dobrostan pracowników, 
będą starać się wsłuchać w ich 
potrzeby i dążyć do poprawy sytuacji
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nawet kwestie prawne, takie jak ustawowe 
unormowanie kwestii pracy zdalnej, również 
nie napawają optymizmem. Ledwo zdąży-
liśmy się przyzwyczaić do dotychczasowego, 
a już dowiadujemy się o nowelizacji kodeksu 
pracy, który może całkowicie zmienić jej 
oblicze. Po wydarzeniach ostatnich lat coraz 
silniej tęsknimy za stabilnością. W obecnej 
rzeczywistości próby diagnozowania kierunku 
zdarzeń przypominają raczej układanie horo-
skopu. Nawet w tych okolicznościach jednak 
natrafimy na kilka wiodących tendencji oraz 
obszarów, które wymagają poświęcenia im 
szczególnej uwagi. Ostatnie burzliwe lata 
przyniosły niezliczone i nagłe zmiany – od 
wybuchu pandemii Covid-19 aż po kryzys 
energetyczny. Te wydarzenia płynnie zmie-
niały rzeczywistość biznesową, wymagając od 
liderów ciągłej adaptacji. Liderzy HR muszą 
nawigować po niepewnych wodach, otoczeni 
przez porywiste wichry. W jaki sposób mogą 
skierować swoje organizacje tak, by pozo-
stały w bezpiecznym oku cyklonu? Specjaliści 
ds. personalnych w ciągu niespełna trzech 

lat zmagali się z wieloma przełomowymi 
transformacjami. Wśród nich do najwięk-
szych wyzwań należały przestawienie orga-
nizacji do pracy zdalnej, odbudowa kadr po 
pandemii oraz fala rezygnacji pracowników. 
Potrzeba ciągłych zmian przyczyniła się do 
renesansu koncepcji zarządzania strategicz-
nego, zwłaszcza do pochodzącego z lat 80. 
modelu VUCA. Pojęcie to odnosi się do akro-
nimu: Volatility – zmienność, Uncertainity – 
niepewność, Complexity – złożoność, Ambi-
guity – niejednoznaczność.

Czym Nova Praca Group wyróżnia się na 
tle konkurencji? Jakie są Wasze unikalne 
rozwiązania?
Uczciwość przede wszystkim i partnerstwo. 

Jakie są kluczowe umiejętności i cechy, 
którymi kierujecie się przy rekrutowaniu 
kandydatów dla Waszych klientów?
Znajomość rynku pracy, spostrzegawczość, 
a przede wszystkim dobre zrozumienie 
klienta i jego oczekiwań. 

Jakie obszary rynku pracy widzi Pani 
jako szczególnie perspektywiczne 
w najbliższym czasie?
Na pewno logistyka, magazynowanie, 
produkcje. 

Jakie największe wyzwania napotkała 
Pani jako kobieta osiągająca sukces 
w biznesie? Jak sobie Pani z nimi radzi?
Początki były trudne, ale ja się nie poddaję, 
jestem zodiakalnym Lwem i to do czegoś 
zobowiązuje. Tak, na początku były trud-
ności, aby zaistnieć na rynku, gdyż działała 
już spora konkurencja. Problemy przede 
wszystkim sprawiali właśnie Oni. Byłam, 
nowa na rynku szczecińskim i nie podobało 
się to agencjom prowadzącym już działal-
ność na tutejszym rynku pracy. Pierwszy rok 
to szereg trudności, kontrole różnego rodzaju 
aż po przebite opony w aucie. Nadmienię 
tutaj, że nigdy nie stosowałam nieuczciwej 
konkurencji i zawsze na pierwszym miejscu 
u mnie jest etyka biznesowa. Nie wchodziłam 
nikomu w drogę, tylko bardzo ciężko praco-
wałam, co zaczęło przynosić efekty poprzez 
zdobycie zaufania kontrahentów. Co do płci 
i tego, że jestem kobietą, tutaj były różne 
sytuacje, ale wszystkie kończyły się zawsze 
sukcesem. Na początku nikt nie traktował 
mnie poważnie. Mówię tutaj o klientach/kon-
trahentach. Mała, skromna kobietka… co ona 
mogła mieć sensownego do zaoferowania? 
Mówią, że pierwsze wrażenie zawsze jest naj-
ważniejsze. Ja niestety na wrażenie potrze-
bowałam kilku minut, bo poważnie zaczy-
nano mnie traktować dopiero wtedy, gdy 
dopuszczono mnie do głosu i posłuchano, Zd
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co mam do zaoferowania. Były też śmieszne 
historie, gdy JA, KOBIETA, wjeżdżałam na 
plac budowy autem osobowym w szpil-
kach – pewnie wyglądałam wtedy zabawnie 
i byłam przykładem przysłowiowej „blon-
dynki”, czułam śmiechy za plecami, jednakże 
zawsze po krótkiej rozmowie zmieniano 
zdanie o blondynce :) Jednym z tych właści-
cieli firm budowlanych był mój obecny mąż. 
Tak – mój klient/kontrahent, który zafascy-
nował się blondynką w ubłoconych szpilkach. 

Szuka Pani pracowników dla innych. 
A jakie są Pani najważniejsze zasady 
zarządzania i kierowania zespołem, 
pracownikami?
U mnie w firmie jest jedna zasada: uczci-
wość i partnerstwo. Dzięki szczerości i uczci-
wości zbudowałam zaufany zespół eks-
pertów, z którym mogę realizować swoje 
plany. Wbrew pozorom nie tylko wynagro-
dzenie (jego wysokość) jest ważne dla pra-
cownika. Na równi z tym zawsze musi stać 
partnerstwo, szacunek i zaufanie. 

Jakie strategie i taktyki biznesowe 
przyczyniły się najbardziej do rozwoju 
Nova Praca Group?
Lojalność i rzetelność to moja taktyka. 
Od początku relacji z klientem trzeba być 
szczerym. Wówczas nie ma rozczarowania, 
pretensji. Można powiedzieć, że moją tak-
tyką biznesową jest prawdziwość.

W jaki sposób dba Pani o równowagę 
między życiem zawodowym a osobistym 
jako kobieta sukcesu?
Na równowagę mogę pozwolić sobie dopiero 
teraz, po kilku latach prowadzenia działal-
ności. Nie ma tak, że może być równowaga 
na początku otwarcia biznesu. Zawsze coś 
ucierpi. Albo rodzina, albo biznes. W moim 
przypadku cierpiała rodzina – dzieci. Choć 
one same twierdzą, że nie było źle, to ja jako 
matka miałam ogromne wyrzuty sumienia. 
Moją nieobecność w domu próbowałam 
wynagrodzić niedzielami, wspólnym czasem, 
prezentami, co nie jest też dobrym rozwiąza-
niem. Na szczęście mam mądre dzieci, bardzo 
wyrozumiałe i kochane. Ale niestety czasem 
słyszę: nie pamiętasz, bo byłaś w pracy, nie 
widziałaś, bo cię nie było. Nie ma tutaj rów-
nowagi, nie ma półśrodków, albo poświęcasz 
się w stu procentach i osiągasz sukces, albo 
jesteś przeciętną matką i przeciętnym przed-
siębiorcą. U mnie pomogły te wspólne nie-
dziele, czas, rozmowy. Dzieci po roku zro-
zumiały, o czym mówiłam, a teraz pracują 
razem ze mną i same widzą, ile poświęcenia 
wymaga prowadzenie biznesu, by nie być 
przeciętnym, tylko liderem w swojej branży. 
Podobnie było z obecnym mężem, który jest 

również moim klientem. Nie zdawał sobie 
sprawy, ile czasu i poświęcenia wymaga 
prowadzenie mojej działalności, dopóki nie 
wszedł w głąb mojego biznesu. Na początku 
były kłótnie, brak zrozumienia, że ciągłe tele-
fony, że praca w weekend, że urlop z lap-
topem. Dziś sam wspomaga mnie w moim 
biznesie i już wie, że aby mieć wyniki, nie 
można odpuścić :) Tak, jestem liderem 

w branży HR. Spółka, którą prowadzę, przez 
ostatnie lata bardzo mocno się rozwinęła, 
posiadamy trzy oddziały, myślimy o otwarciu 
kolejnego, w stolicy. Osiągamy kilkadziesiąt 
milionów obrotu rocznie. Moją strategią jest 
po prostu miłość i pamięć. Nigdy nie zapo-
minam o najbliższych, zawsze są w sercu 
i zawsze blisko. 

Dziękuję za rozmowę.

Justyna Nakonieczna 

Dzięki szczerości i uczciwości 
zbudowałam zaufany zespół 
ekspertów, z którym mogę 
realizować swoje plany

„
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PPani Agnieszko, jak dziś wygląda biznes 
związany z planowaniem podróży?
Wydaje się, że na rynku można wskazać 
kilka trendów konsumenckich, które kształ-
tują krajobraz. Z jednej strony mamy kla-
syczne biura podróży, które odpowiadają na 
zapotrzebowanie klienta masowego, z dru-
giej strony coraz częściej szukamy czegoś 
wyjątkowego, czego ze swojej definicji nie 
zapewni turystyka masowa. Trzecia aspekt to 
pewna dynamika zmian na świecie stawia-
jąca przed nami ogromne wyzwania. Mowa 
tu o sytuacji politycznej, infrastrukturze i nie-
spodziankach w stylu epidemii COVID. Każdy, 
kto dziś prowadzi biznes, musi brać te czyn-
niki pod uwagę, jednak w naszym biznesie 
są one elementem, który często decyduje 
o jakości usługi. 

Zacznijmy więc od turystyki dostępnej 
dla każdego. Jak kształtowała się droga 
Polaków do słynnego all inclusive? 
Turystyka masowa była od zawsze koniem 
pociągowym naszej gałęzi biznesu. Aby 
nie roztaczać zbyt odległej perspektywy, 
wspomnę tylko swoje początki. W branży 
pracuję blisko 30 lat. Zaczynałam od sprze-
daży biletów autobusowych, wysyłając 
swoich klientów na zachód Europy. Częściej 
były to wyjazdy związane z pracą zarobkową 
niż turystyką w dzisiejszym rozumieniu tego 
słowa. Wraz ze zmianą sytuacji w kraju coraz 
śmielej ruszyliśmy oglądać świat. Najpierw 
polscy klienci trafili na udeptane ścieżki. Egipt, 
Turcja, Tunezja stały się dla nas, jako klientów, 
ziemią obiecaną turystyki. Egzotyka odległa 
ledwie o kilka godzin lotu. Na miejscu gwa-
rancja pogody i kultura, która była tak inna 
od tego, co znaliśmy z naszego podwórka 
– to działało jak magnes. Ośmieleni zaczę-
liśmy spoglądać dalej. Otworem stanęła Azja 
z bajeczną Tajlandią czy Półwysep Arabski. 
W Europie popularność zyskała Grecja, 
Cypr czy archipelag Wysp Kanaryjskich. Dziś 
wszystkie te kierunki pozostają w naszej 

ofercie. Co więcej, mają swoich zagorza-
łych zwolenników wskazujących na dosko-
nały stosunek relacji ceny do jakości. Wraz 
ze wzrostem zamożności przeciętnego klienta 
zaczęliśmy oferować produkty, które wcze-
śniej były poza naszym zasięgiem. Bajeczne 
Malediwy, dzika Birma czy rozciągające się 
po horyzont parki narodowe Kenii to mocne 
punkty naszej oferty również obecnie. Wra-
cając jednak to drugiej części pytania, jako 
ciekawostkę mogę powiedzieć, że samo all 
inclusive to koncepcja wywodząca się z lat 
50. Gérard Blitz, właściciel ośrodka wczaso-
wego Club Méditerranée, miał wizję stwo-
rzenia miejsca, gdzie ludzie mogliby spędzić 
urlop, nie martwiąc się kompletnie o nic. 
Koncepcja ta przetrwała do dziś. Wcielamy 
ją w życie w obrębie mojej marki. Dbamy 
o to, by klient nie martwił się o żaden aspekt 
podróży. Od spraw związanych z dokumen-
tami przez rezerwację taksówki i hotelu do 
zakupu biletów do opery. Otaczamy opieką 
klienta od momentu, w którym przekroczy 
próg naszego biura. 

 Czy w momencie, w którym większość 
z nas posługuje się językiem obcym, 
a internet uczynił ze świata globalną 
wioskę, jest miejsce na tradycyjne biura 
podróży? Jak biznes odpowiada na 
zapotrzebowanie turystyki masowej?
Istniejemy na rynku 30 lat, wciąż mamy duże 
zainteresowanie ofertą turoperatorów. Często 
na wakacje leci już trzecie pokolenie naszych 
pierwszych klientów. To dobra odpowiedź na 
oba pytania. Mimo zawirowań, przypomnę 
choćby 11 września, strajki kontrolerów lotów 
w Europie czy katastrofy naturalne, cieka-
wość świata pcha nas wszystkich do przodu. 
W pewnym momencie zachłysnęliśmy się 
internetem. Jak grzyby po deszczu powsta-
wały firmy krzaki, które były niczym więcej 
niż wyszukiwarką lotów lub katalogiem jed-
nego z turoperatorów w innym opakowaniu. 
Pierwszy problem napotkany w podróży 

BIZNES 
W PODRÓŻY 

Ruch to element 
niezbędny w biznesie. 
Ten, kto pozostaje 
w miejscu, przegrywa. 
Zasada ta tyczy się 
każdego biznesu, ale 
w tym zbudowanym 
na podróżowaniu staje 
się koronną regułą. 
Pandemia, strajki, 
niepokoje społeczne 
i konflikty wpływają 
nie tylko na to, jak 
żyjemy, ale także na 
to, jak podróżujemy. 
O tym, dlaczego od 
czasu do czasu warto 
zmienić biuro na plażę, 
ile kosztuje mandat 
w Dubaju i dlaczego 
powinno się go 
zapłacić oraz o tym, 
czego można nauczyć 
się od marokańskich 
sprzedawców herbaty, 
porozmawiamy 
z Agnieszką Rąpałą 
– właścicielką RTC, 
marki oferującej 
kompleksową obsługę 
podróży prywatnych 
i biznesowych.
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szybko rozczarowywał klientów. W internecie 
często nie widać tego, że taksówka z lotniska 
będzie droższa niż lot. Trudno zobaczyć, że 
hotel wyglądający wspaniale na zdjęciu 
swoje lata świetności ma już dawno za sobą. 
Wiedzę, że kontrola na granicy może trwać 15 
godzin i wymagać sporej łapówki, czerpie się 
z doświadczenia. Dzisiaj wydaje się, że klienci 
zrozumieli, że nie da się odzyskać dwutygo-
dniowego urlopu, że czas jest jedyną walutą, 
której odpracować nie możemy. Historia Biura 

Podróży Rapala potwierdza, że jakość była 
elementem, dzięki któremu bez względu 
na okoliczności mogliśmy liczyć na zaufanie 
klientów. Dziś w takim duchu selekcjonu-
jemy to, co najlepsze na rynku, i proponu-
jemy klientom. Nasza rola to ciągłe spraw-
dzanie i weryfikacja ofert. Wizytujemy 
rocznie setki hoteli, jesteśmy w stałym kon-
takcie z największymi turoperatorami. Biuro 
podróży stało się ważnym punktem na mapie 
Polaków. 

Wspomniała Pani o drugim trendzie 
turystyki wynikającym z wysokich 
wymagań. Jak patrzeć na rynek pod tym 
kątem? 
To naturalna kolej rzeczy. Na każdej półce 
sklepowej odnajdziemy tanie produkty 
zaspokajające potrzeby, ale możemy wybrać 
coś ciekawszego, bardziej nietypowego. 
Dostrzegłam ten trend w turystyce kilka lat 
temu. Obok klientów decydujących się na 
wybór oferty z katalogu coraz więcej osób 
chciało czegoś innego. Jedni byli już w tak 
wielu miejscach, że odmiana była natu-
ralnym kierunkiem poszukiwań, inni sta-
wiali ambitne cele wynikające z ich pre-
dyspozycji do przekraczania granic. Myślę, 
że moja oferta dla biznesu tak dobrze się 
przyjęła, bo to właśnie ten drugi typ często 
naturalnie odnajduje się w roli mana-
gerów czy właścicieli firm. Usługa musiała 
stać się więc lepsza, bardziej dopraco-
wana, a przede wszystkim elastyczna. 
Z tego zrodziła się marka Rapala Travel 
Concierge. Na początku dość nieśmiało 

zaczęliśmy oferować autorskie pakiety 
podróży. W ofercie pojawiły się projekty 
bazujące na wiedzy, doświadczeniu i kon-
taktach tylko ze ściśle wyselekcjonowanymi 
partnerami. Nasi klienci wyruszyli w świat 
pod naszą opieką. Wietnam, Birma, Polinezja 
Francuska to tylko niektóre kierunki, które 
wybierali. Zebrane doświadczenia przelane 
zostały właśnie na markę RTC. Turystyka 
indywidualna to decydowanie o sobie bez 
konieczności dostosowywania się do więk-

szości. Można powiedzieć, że działamy all 
inclusive :) Zdejmujemy z naszych klientów 
wszystkie obowiązki. Pozostaje im tylko 
podać kierunek i termin, a my podpowiemy, 
jak to zrobić. Jesteśmy w stanie zrealizować 
każde marzenie. Niezależnie od tego, czy 
ktoś chce gnać 10-cylindrowym ferrari po 
nocnym Dubaju, czy zaszyć się gdzieś na 
jednej z bezkresnych plaż i oddawać się bło-
giemu relaksowi. 

Jak więc kształtuje się oferta turystyki 
indywidualnej?
Jak sama nazwa wskazuje, jest to oferta indy-
widualna :) Z jednej strony ofertę kierujemy do 
biznesu. Wyjazdy szkoleniowe i integracyjne 
stają się coraz bardziej popularne. Można nie 
tylko odpocząć, ale także nauczyć się czegoś 
ciekawego. Wyjazdy z klientami i partnerami 
biznesowymi dowodzą, że czasem łatwiej 
negocjuje się w szortach na plaży niż zza 
biurka. Z drugiej strony nasi klienci proszą nas 
o zorganizowanie wakacji dla siebie i grupy 
przyjaciół. Mamy także za sobą doświad-
czenia związane z organizacją ślubów na raj-
skich wyspach czy wyjazdów na wydarzenia 
sportowe w stylu wyścigów F1. Nasza oferta 
zbudowana jest na potrzebach klientów. Cza-
sami stajemy przed prawie gotowym planem, 
a naszym zadaniem jest zająć się sprawami 
związanymi z załatwieniem formalności, zna-
lezieniem i zarezerwowaniem hoteli i połącze-
niem tego za pomocą różnych środków trans-
portu. Innym razem pada pomysł nie całkiem 
sprecyzowany, a my staramy się mu nadać 
kształt. Wszystko zależy od klienta. 

Biznes to również pieniądze. Jak wygląda 
to od strony finansowej? 
Kupując kiedyś herbatę, otoczona zgieł-
kiem bazaru Dżami al-Fana w Marakeszu, 
nauczyłam się, że jej słodki, miętowy 
smak jest wart wiele więcej niż kilka ziół 
w szklance zalanych gorącą wodą. Staramy 
się dopasować ofertę tak, by spełnić oczeki-
wania każdego klienta. Backpakersi udowod-
nili już dawno, że można przynieść swoją 
herbatę w termosie i zagryźć kabanosem 
produkowanym pod Wrocławiem. Każdemu 
wedle potrzeb. Przewagą turystyki indywi-
dualnej jest dokładne dostosowanie planu 
podróży do oczekiwań klienta. Nie ma sensu 
poświęcać czasu na to, czego nie chcemy 
i co nas nie interesuje. Dlatego oferta indy-
widualna ciągle może być bardzo konku-
rencyjna kosztowo w porównaniu do tego, 
co oferuje rynek. Firmy decydujące się na 
współpracę zdejmują z siebie ciężar logi-
styki, co w przypadku już kilku osób może 
być problemem. Na wszystkie usługi wysta-
wiamy faktury, więc i od tej strony taka 
podróż jest biznesowo opłacalna. Klienci 
turystyki indywidualnej zyskują nie tylko 
opiekę, ale także niezapomniane wrażenia. 
Jak wycenić moment, który zapamiętamy 
do końca życia? Jeden z naszych klientów 
ma oprawiony w ramkę mandat za prze-
kroczenie prędkości w Dubaju, na którym 
widnieje 300 km/h. Mówił, że za każdym 
razem, kiedy patrzy na ten kawałek papieru, 
wie, że to wspomnienie było warte więcej 
niż 3000 dolarów. 

Jak więc rysuje się przyszłość podróży? 
Co czeka rynek w nadchodzących latach?
Rynek przeszedł korektę. Zmiany przyniosły 
wzrost cen. Wszyscy ci, którzy na co dzień 
pracują w biznesie, poczuli to dotkliwie. Dla 
nas to sygnał, że coraz większa liczba osób 
ceniących swój czas nie będzie chciała ryzy-
kować. Stawiamy więc na jakość, bo nasi 
klienci powierzają nam nie tylko swoje pie-
niądze, ale i czas. Coś, co było standardem 
10 lat temu, dziś bywa nieakceptowalne. 
Jako klienci staliśmy się bardziej wyma-
gający. Wydaje się, że wiedza i doświad-
czenie to elementy, które nadal będą grały 
kluczową rolę w budowaniu marki w tury-
styce. Nic nie zastąpi tysięcy godzin spędzo-
nych w podróży i nie wszystko da się zna-
leźć w internecie. W niektórych krajach jest 
on mało powszechnym luksusem, o czym 
czasem wszyscy zapominamy. Nie zmieni 
się jedno, nasza chęć do podróżowania, do 
zobaczenia tego, co za zakrętem, do ucieczki 
od świata. To wszystko sprawia, że nie mogę 
się doczekać kolejnej podróży. 

Dziękuję za rozmowę. 

Zdejmujemy z naszych klientów 
wszystkie obowiązki. Pozostaje 
im tylko podać kierunek i termin, 
a my podpowiemy, jak to zrobić. 
Jesteśmy w stanie zrealizować 
każde marzenie

„
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Wesele z Fantazją
Bo tego dnia 
wszystko  
jest możliwe...
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Jak narodził się pomysł na założenie 
firmy Wesele z Fantazją i jakie były 
początki Twojej działalności w tej 
branży?
Technikum Hotelarskie na ul. Poznańskiej. 
Nie było to łatwe pięć lat. Tam uczyłam 
się obsługiwać gości, nosić talerze i ścielić 
łóżka. Tam właśnie poczułam, co oznacza 
praca w usługach i „usługiwanie”. Praktyki 
pozwoliły przełożyć teorię na życie i spra-
wiły, że coraz mocniej czułam, gdzie jest moje 
miejsce. Chciałam mieć własną firmę caterin-
gową i organizować przyjęcia, ale nic w tym 
kierunku nie zrobiłam. Następnie rok praco-
wałam w restauracji, wtedy już czułam, że 
zmierzam w dobrym kierunku. Potem obej-
rzałam Powiedz tak i głośno powiedziałam: 
tak, to jest właśnie to, co chciałabym robić!!! 
I dalej nic z tym nie zrobiłam.

I przyszedł rok 2005, poszłam na rozmowę 
o pracę „do biura, mile widziana znajomość 
branży ślubnej”, i tak to się zaczęło. Pojawiło 
się Studio Projektów Ślubnych. Gdy zaczyna-
liśmy, w Polsce istniały tylko trzy lub cztery 
firmy o takim profilu. Zdobywałam doświad-
czenie na weselach, eventach, szkolnych 
balach, imprezach firmowych. To było wspa-
niałe siedem lat. W 2013 roku postanowiłam 
stworzyć własną markę, która będzie spełniać 
marzenia par młodych. Kluczem do sukcesu 
jest świadomość tego, że trzeba lubić pra-
cować w usługach; trzeba czuć, że „młodych” 
jest ważniejsze niż „moje”; że zadowolenie 
klienta jest priorytetem i że nasza życzliwość, 
i empatia w stosunku do par, to nieodłączny 
element pracy (nawet jeśli w czasie koordy-
nacji pracujemy już siedemnastą godzinę).

Co najbardziej lubisz w swojej pracy?
Chyba ciągłą różnorodność. Można by rzec, 
że przecież każde wesele jest „takie samo” – 
trzeba znaleźć salę, oprawę muzyczną, foto, 
video itd. Ale dla każdej naszej pary, co innego 
jest najważniejsze, każda para wyobraża 
sobie ten dzień zupełnie inaczej. W trakcie 

rozmów niesamowite dla mnie jest to, jak 
różne są wizje na spędzenie tego dnia. Lubię 
też bardzo efekt końcowy i reakcję par mło-
dych. To niesamowite być częścią tego całego 
procesu, a potem widzieć ich radość, wzru-
szenie, a na koniec usłyszeć „dziękujemy”.

Specjalizujesz się w określonym rodzaju 
wesel lub tematach weselnych? Czy 
można odzywać się do Ciebie z każdym 
pomysłem organizacyjnym?
Od samego początku istnienia WzF (Wesela 
z Fantazją) stawialiśmy na to, by nie wcho-
dzić w jeden rodzaj przyjęć. Od zawsze 

powtarzam moim parom młodym, że ich 
wizja to nasza wizja – czyli że spełniamy 
ich marzenia, a nie swoje. Widać to bardzo 
dobrze w naszych social mediach, gdzie 
pojawiają się realizacje z pałacowych wnętrz 
z pięknym, bogatym wystrojem, ale też i te 
w stodołach z minimalistyczną dekoracją 
i ogniskiem w tle. Klienci powierzają nam do 
organizacji wesela o bardzo różnych budże-
tach, a przy ich organizowaniu zawsze towa-
rzyszy nam motto” „bo tego dnia wszystko 
jest możliwe”.

Opowiedz, jakie konkretnie usługi 
oferujesz swoim klientom.
Można w dużym uproszczeniu podzielić je 
na trzy pakiety. 

Konsultacje, gdy z organizacją uroczystości 
para młoda chce się zmierzyć samodzielnie, 
ale potrzeba im wiedzy oraz wsparcia, by 
ułożyć weselne puzzle. 

Koordynacja, czyli dopięcie całego przy-
jęcia – stworzenie harmonogramów, scena-
riuszy, rozliczenia. Wsparcie na ostatniej pro-
stej oraz oczywiście nasza obecność podczas 
samego przyjęcia – od wczesnych godzin do 
nocy. 

Spełnione marzenia – gdy para młode 
chce, byśmy prawie wszystko zdjęli z ich 
barków i wrzucili na swoje. W szczególności 
poszukiwania, umowy i negocjacje.

A czy jest jakaś historia czy moment, 
który był wyjątkowo stresujący, ale 
nauczył Cię cennych lekcji?
Każda realizacja nas czegoś uczy. Wesele 
to „żywy” twór – wiele się dzieje, wiele 
osób przy nim pracuje. Mimo najlepszego 
planu prawie zawsze pojawiają się drobne, 

W branży organizacji ślubów i przyjęć ślubnych Magdalena 
Sotomska jest niekwestionowaną ekspertką. Firma, Wesele 
z Fantazją, od lat spełnia marzenia par młodych, tworząc 
niezapomniane chwile w ich życiu. Magdalena odkrywa 
sekrety udanych wesel oraz sposoby radzenia sobie ze 
stresem w tym wymagającym zawodzie. Dzieli się swoją 
pasją do organizacji wyjątkowych ślubów i pokazuje, 
że sukces w życiu zawodowym to, nie tylko praca. 

Kluczem do sukcesu jest 
świadomość tego, że trzeba lubić 
pracować w usługach; trzeba czuć, 
że „młodych” jest ważniejsze niż 
„moje”; że zadowolenie klienta jest 
priorytetem i że nasza życzliwość 
i empatia w stosunku do par to 
nieodłączny element pracy

„
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nieprzewidziane okoliczności i wtedy plan 
trzeba zmienić. I to chyba jest najważ-
niejsze tego dnia i za to w dużej mierze 
odpowiadam – by mieć głowę na karku 
i zachować zimną krew, starać się jak naj-
szybciej i najlepiej zareagować na to, co 
się dzieje. Czy się stresuję? Po tylu latach 
chyba już coraz mniej. W dużej mierze jest 

to zasługa podwykonawców, z którymi pra-
cuję, ale też wielu realizacji, które mamy 
za sobą. Myślę, że doświadczenie powinno 
być kluczowym elementem wskazującym na 
wybór osoby czy firmy do organizacji wesela.

Wesele to zawsze duże zamieszanie, 
niezapomniane chwile, wyjątkowy 
wieczór, ale też zawsze duży stres. 
Czy masz jakieś sprawdzone strategie 
radzenia sobie ze stresem? Nie tylko 
swoim...
Jest tylko jedno zadanie, które powtarzam 
moim parom młodym: „Pamiętajcie – to 
WASZ dzień i nic Wam nie może go zepsuć. 
Każdą wpadkę należy przyjąć z uśmiechem 
na ustach. Im mniej jest napięcia, tym bar-
dziej udane wesela”. I to wynika z moich wie-
loletnich obserwacji. Młodzi wybrali sobie do 
współpracy najlepszych wykonawców. Każdy 
z nich robi wszystko, co w jego mocy, by naj-
lepiej spełnić swoje zdanie. I trzeba im zaufać. 
Dać im robić to, co robią najlepiej, a samemu 
zająć się celebrowaniem tego dnia. Nie raz 
słyszymy od par, że to była najlepsza impreza 
w ich życiu i wybawili się jak nigdy – i o to 
właśnie chodzi. 

Jak dbasz o utrzymanie równowagi 
między pracą a życiem osobistym, 
zwłaszcza w okresach zwiększonej 
aktywności w branży weselnej?
To chyba najtrudniejsze pytanie. A może naj-
prostsze w zasadzie, bo odpowiedź brzmi: 
„nie dbam”… Od 18 lat w moim życiu obecne 
są wesela, imprezy, eventy. To jest moja 
ogromna pasja, w związku z tym nie trak-
tuję tego tylko jako pracy. Specyfika tego 
zawodu nie pozwala też na to, by okre-
ślić stałe godziny czy dni pracy. Nasze pary 
młode najczęściej uaktywniają się wieczo-
rami i w weekendy, i wtedy również my 
musimy być dla nich dostępni. Są jednak 
dwa momenty, kiedy zupełnie się wyłączamy, 
są to święta oraz wyjazdy zagraniczne, gdzie 
przez tydzień pozwalamy sobie na to, by nie 
mieć kontaktu z weselami.

Czy uważasz, że odniosłaś sukces?
Hmm… a czym jest sukces? Myślę, że dla każ-
dego oznacza coś innego. Dla mnie sukces 
to możliwość robienia tego, co się kocha. To 
także okazywana przez klientów wdzięczność 
i szacunek za wykonaną przez nas pracę. A po 
trzecie, sukces to pojawiające się z polecenia 
nowe pary (np.  czwarte wesele w tej samej 
rodzinie). Więc chyba śmiało mogę powie-
dzieć, że odniosłam sukces.

Dziękuję za rozmowę.

Justyna Nakonieczna Zd
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Jest tylko jedno zadanie, które 
powtarzam moim parom młodym: 
„Pamiętajcie – to WASZ dzień i nic 
Wam nie może go zepsuć”

„
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PPanie Marcinie, jest 
Pan właścicielem Perfekto Bruk, MM 
Build Service, pionierem innowacyjnych 
rozwiązań budowlanych. Technologia 
3 D rewolucjonizuje cały świat. Czy te 
innowacyjne technologie drukowania 
rewolucjonizują również budowę dróg?
W dzisiejszych czasach branża budowlana 
stale ewoluuje, wprowadzając nowoczesne 
rozwiązania, które przyspieszają procesy 
budowy oraz zwiększają jakość i trwałość 
infrastruktury drogowej. Jedną z najbar-
dziej obiecujących nowości w tej dziedzinie 
jest technologia drukowania 3D, która zdo-
bywa coraz większą popularność. To rozwią-
zanie, które może zrewolucjonizować budowę 
dróg, pozwalając na szybsze i bardziej pre-
cyzyjne tworzenie elementów infrastruktury 
drogowej.

Drukowanie 3D w budownictwie dro-
gowym otwiera drzwi do wielu możliwości. 
Dzięki niemu można wytwarzać różnorodne 
elementy, takie jak barierki, chodniki czy frag-
menty nawierzchni, w sposób znacznie bar-
dziej efektywny i ekonomiczny. Proces ten 
jest zdecydowanie mniej czasochłonny niż 
tradycyjne metody produkcji, co pozwala na 
znaczne skrócenie czasu budowy dróg oraz 
redukcję kosztów związanych z pracami 
budowlanymi. Największą zaletą technologii 
3D drukowania jest jej precyzja. Elementy 
infrastruktury drogowej mogą być tworzone 
z dokładnością do milimetra, co gwaran-
tuje doskonałą jakość i trwałość. Ponadto 
dzięki możliwości personalizacji projektów 
można dostosować tworzone elementy do 
konkretnych potrzeb i warunków panują-
cych na danym odcinku drogi. To znaczący 
krok w kierunku zwiększenia bezpieczeń-
stwa na drogach. Dodatkową zaletą techno-
logii drukowania 3D jest aspekt ekologiczny. 
Proces ten generuje mniej odpadów i zużywa 

mniej surowców, co przekłada się na mniejszy 
wpływ na środowisko naturalne. Drukowanie 
3D pozwala również na efektywne wykorzy-
stanie materiałów, co jest istotne z punktu 
widzenia zrównoważonego rozwoju. Warto 
podkreślić, że technologia 3D drukowania nie 
tylko przyspiesza procesy budowy, ale także 
redukuje ryzyko błędów oraz minimalizuje 
konieczność ręcznych poprawek. To oznacza 
mniej problemów w trakcie eksploatacji 
drogi i niższe koszty konserwacji. Współ-
czesna branża budowlana nieustannie dąży 
do wprowadzenia innowacyjnych rozwiązań, 
które przekładają się na wyższą jakość i efek-
tywność prac. Technologia drukowania 3D 
stanowi znaczący krok w kierunku budowy 
dróg nowej generacji. Jej rosnąca popular-
ność i imponujące możliwości sprawiają, że 
inwestycje w tę dziedzinę mają ogromny 
potencjał na przyszłość. Dzięki niej możemy 
budować drogi szybciej, precyzyjniej i bar-
dziej ekologicznie, co z pewnością przyniesie 
korzyści zarówno dla branży budowlanej, jak 
i dla społeczeństwa jako całości.

Wspomniał Pan przed chwilą o ekologii. 
Jest to bardzo popularny i zarazem 
potrzebny temat. Czy mógłby Pan 
przybliżyć nam problem zrównoważenia 
materiałów budowlanych a recyklingu? 
Ekologia towarzyszy nam w ostatnich latach 
w każdym aspekcie naszego życia – i bardzo 
mnie to cieszy. W dzisiejszych czasach 
ochrona środowiska staje się priorytetem 
również w branży budowlanej. Dążenie do 
zrównoważonego rozwoju sprawiło, że coraz 
częściej sięgamy po innowacyjne rozwiązania, 
takie jak materiały pochodzące z recyklingu. 
W budowie dróg wykorzystywanie recyklingu 
i zrównoważonych materiałów to klucz do 
zmniejszenia negatywnego wpływu na śro-
dowisko naturalne. Stosowanie materiałów 

Innowacyjne 
technologie 

W BUDOWIE DRÓG

W dzisiejszych 
czasach technologia 
drukowania 
3D, materiały 
samoregulujące, 
inteligentne systemy 
zarządzania ruchem 
i drony rewolucjonizują 
branżę budowlaną, 
szczególnie 
w kontekście budowy 
dróg. Rozmawiamy 
z Marcinem Żynisem, 
właścicielem firmy 
Perfekto Bruk oraz 
marki MM Build 
Service, który dzieli się 
swoją wiedzą na temat 
wpływu tych innowacji 
na przyszłość budowy 
dróg.
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z recyklingu, takich jak przebudowa starej 
nawierzchni drogowej czy wykorzystywanie 
innych odpadów budowlanych, ma wiele 
korzyści. Po pierwsze, przyczynia się do znacz-
nego ograniczenia zużycia surowców natu-
ralnych. To oznacza mniejsze obciążenie dla 
naszej planety i dłuższą żywotność zasobów 
naturalnych. Po drugie, zastosowanie recy-
klingu zmniejsza ilość odpadów, które tra-
fiają na wysypiska śmieci. To z kolei zmniejsza 
negatywny wpływ na otoczenie i ogranicza 
koszty związane z utylizacją odpadów. Jest to 
zdecydowanie bardziej ekonomiczne i ekolo-
giczne podejście. Warto również podkreślić, 
że materiały z recyklingu nie ustępują jako-
ścią tradycyjnym surowcom. Nawet z odzy-
skanych materiałów można stworzyć trwałe, 
wytrzymałe nawierzchnie drogowe, które 
spełniają wszystkie normy bezpieczeństwa. 
Stosowanie zrównoważonych materiałów 
i recyklingu to krok w kierunku bardziej eko-
logicznej i odpowiedzialnej budowy dróg. 
Pomaga to ograniczyć nasz wpływ na środo-
wisko, zachować zasoby naturalne i zmniej-
szyć ilość odpadów. To nie tylko korzyść dla 
planety, ale także dla przyszłych pokoleń. 
Wprowadzając te innowacje, branża budow-
lana idzie w kierunku zrównoważonej przy-
szłości, w której drogi stanowią nie tylko 
wygodne połączenia, ale również przyjazne 
dla środowiska ścieżki ku rozwojowi.

Proszę mi powiedzieć jako specjalista 
branży, jak według Pana będzie 
wyglądała droga doskonała? 
Oj, wszystko tak się zmienia, że mogę powie-
dzieć jedynie, jak dzisiaj to widzę. W obecnych 
czasach zaawansowane systemy zarządzania 
ruchem stanowią fundament innowacyj-
nych rozwiązań w transporcie drogowym. Ich 
rosnąca rola w poprawianiu płynności ruchu 
i zwiększaniu bezpieczeństwa na drogach jest 
niepodważalna. Technologie takie jak inte-
ligentne sygnalizacje świetlne, dynamiczne 
znaki drogowe czy systemy monitorowania 
ruchu stanowią kluczową cegiełkę w budo-
waniu bardziej efektywnego i bezpiecznego 
systemu transportowego. Inteligentne sygna-
lizacje świetlne dostosowują cykle świateł do 
aktualnego natężenia ruchu, minimalizując 
korki i poprawiając płynność na skrzyżowa-
niach. Dynamiczne znaki drogowe pozwalają 
na dostosowywanie ograniczeń prędkości, 
ostrzeżeń czy informacji na drodze w zależ-
ności od zmieniających się warunków.

Systemy monitorowania ruchu wyko-
rzystują kamery i czujniki, by kontrolować 
i reagować na sytuacje na drogach w czasie 
rzeczywistym. Te innowacje nie tylko uła-
twiają życie kierowcom, ale także przyczy-
niają się do zwiększenia bezpieczeństwa 
na drogach. Dzięki nim możemy unikać 

wypadków, minimalizować straty czasowe 
i obniżać emisję szkodliwych substancji. 
Inteligentne systemy zarządzania ruchem 
to przyszłość dróg, które czynią nasze 
podróże bardziej efektywnymi i bezpiecz-
nymi. Inwestycje w tę technologię to inwe-
stycje w lepszą jakość życia i środowiska. To 
droga, którą powinniśmy podążać w budo-
waniu bardziej zaawansowanego i zrówno-
ważonego systemu transportowego.

Panie Marcinie, czy dobrze rozumiem 
w takim razie, że nadchodzi nowa era 
monitoringu? 
Dokładnie tak. Kolejnym przełomowym 
narzędziem w zarządzaniu ruchem oraz infra-
strukturą drogową – i mam nadzieję, że Pana 
tutaj nie zaskoczę – są drony. Ich wykorzy-
stanie w inspekcji dróg otwiera nowe możli-
wości w monitorowaniu i utrzymaniu naszej 
sieci drogowej.

Drony pozwalają na szybkie i dokładne 
inspekcje dróg. Dzięki nim można w prosty 
sposób przeprowadzać przeglądy techniczne, 
identyfikować uszkodzenia czy oceniać stan 
nawierzchni. To znacząco przyspiesza proces 
oceny i naprawy dróg, co z kolei wpływa 
na poprawę bezpieczeństwa i komfortu 
podróżowania. Drony mają również zasto-
sowanie w mapowaniu terenu. Przelatując 
nad obszarem, skanują go w wysokiej roz-
dzielczości, tworząc dokładne mapy topo-
graficzne. Te informacje są niezastąpione 
przy planowaniu nowych tras czy moderni-
zacji istniejących dróg. Należy także zwrócić 
uwagę na korzyści środowiskowe. Użycie 
dronów w inspekcji dróg redukuje potrzebę 
konserwacji i napraw w wyniku wcześniej-
szego wykrywania problemów. To oznacza 
mniej odpadów i mniejszy wpływ na środo-
wisko naturalne. Drony to nie tylko narzędzie 
przyszłości, ale również obecnej rzeczywi-
stości w zarządzaniu infrastrukturą drogową. 
Ich wszechstronne zastosowanie, od inspekcji 
po mapowanie, sprawia, że stają się nieoce-
nionym sprzymierzeńcem w tworzeniu bar-
dziej efektywnego i bezpiecznego systemu 
transportowego. Wdrażanie tych nowych 
technologii to krok w kierunku bardziej 
zaawansowanej i zrównoważonej infrastruk-
tury drogowej, z której skorzystamy wszyscy.

A czy jesteśmy w stanie, przy tak szybko 
rozwijającej się technologii, zadbać 
o trwałość dróg? 
Tutaj jest jeszcze dużo do zrobienia, ale 
czymś Pana zaskoczę. Wśród nowocze-
snych rozwiązań w budowie dróg jest coś 
takiego jak materiały samoregulujące, które 
zyskują na znaczeniu. To innowacyjna tech-
nologia, która zmienia podejście do utrzy-
mania i konserwacji nawierzchni drogowych, 

przyczyniając się do dłuższej trwałości dróg 
i obniżenia kosztów utrzymania. Materiały 
samoregulujące, jak sama nazwa wskazuje, 
posiadają zdolność do samonaprawiania. 
Dzięki temu są w stanie eliminować mikro-
uszkodzenia i drobne ubytki na powierzchni 
nawierzchni drogowej. To oznacza, że nawet 
w przypadku niewielkich uszkodzeń, takich 
jak pęknięcia czy wyłomki, materiały te 
potrafią samoistnie się regenerować, przy-
wracając pierwotną jakość nawierzchni. 
Korzyści płynące z zastosowania mate-
riałów samoregulujących są znaczące. Po 
pierwsze, dłuższa trwałość nawierzchni 
drogowych, co przekłada się na mniejszą 
ilość koniecznych napraw i remontów. To 
z kolei oznacza obniżone koszty utrzy-
mania i mniejsze utrudnienia na drogach. 
Po drugie, materiały samoregulujące pozwa-
lają na lepsze wykorzystanie zasobów natu-
ralnych. Mniej materiału musi być wyko-
rzystywane do napraw, co zmniejsza ilość 
odpadów budowlanych i obciążenie dla 
środowiska. Warto zaznaczyć, że materiały 
samoregulujące nie tylko naprawiają uszko-
dzenia, ale także chronią nawierzchnię przed 
powstawaniem nowych. Dzięki temu drogi 
zachowują swoją jakość i bezpieczeństwo 
przez dłuższy czas.

Panie Marcinie, rozumiem, że to tylko 
kilka przykładów innowacyjnych 
technologii stosowanych w budowie 
dróg. Czy w miarę postępu 
technologicznego można oczekiwać 
dalszego rozwoju i wprowadzania 
nowych rozwiązań?
Oczywiście. W miarę postępu technolo-
gicznego można oczekiwać dalszego roz-
woju i wprowadzania nowych rozwiązań 
w budowie dróg. Branża ta jest dynamiczna 
i stale ewoluuje, a innowacje stanowią klucz 
do zwiększenia efektywności, bezpieczeń-
stwa i zrównoważonego rozwoju naszych 
dróg. Właśnie dlatego jako właściciel firmy 
budowlanej jestem przekonany, że inno-
wacje będą nadal kształtować naszą branżę. 
Inwestycje w nowe technologie oraz stałe 
doskonalenie umiejętności są kluczowe dla 
utrzymania konkurencyjności i liderowania 
w zmieniającym się środowisku budowlanym. 
Wspieranie badań i rozwoju oraz otwartość 
na nowe pomysły to nasza droga do sukcesu 
w erze postępu technologicznego.

Bardzo dziękuję za obszerne przybliżenie 
tematu. 
To ja bardzo dziękuję za zaproszenia mnie, 
abym mógł podzielić się z Panem i Pań-
stwem wiedzą i doświadczeniem. 

Rozmawiał Marcin Andrzejewski 
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BIZNES

RÓWNOWAGA ŻYCIOWA 
W BIZNESIE: 

Klucz do harmonii  
właścicieli i pracowników

Kiedy wkraczamy w świat 
branży hotelowej, marzymy 
o luksusowych wnętrzach, 
perfekcyjnej obsłudze 
i uśmiechniętych gościach. 
Jednak za tymi lśniącymi 
fasadami skrywa się 
rzeczywistość nieustannej 
pracy, oddania i poświęcenia. 
W tym dynamicznym 
środowisku równowaga 
między życiem zawodowym 
a życiem prywatnym staje 
się kluczowym elementem, 
decydującym o sukcesie.
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BIZNES

P
raca z właścicielami hoteli to dla 
mnie niezwykłe doświadczenie, 
ponieważ pozwala mi nie tylko na 
udzielanie wsparcia w kwestiach 

organizacyjnych i biznesowych, ale przede 
wszystkim na pomoc w odnalezieniu tej nie-
ocenionej równowagi. 

Odnalezienie Siebie: W trakcie codzien-
nego życia zawodowego często tracimy kon-
takt z naszym prawdziwym „ja” i zapominamy 
o swoich pasjach, marzeniach i potrzebach. 
Pomagam właścicielom ponownie odkryć 
te aspekty swojej tożsamości, które mogły 
zostać zapomniane.

Zrozumienie Własnych Potrzeb: 
W natłoku obowiązków zawodowych łatwo 
jest zaniedbywać swoje własne potrzeby. 
Pomagam zrozumieć, że dbanie o siebie jest 

kluczowe, nie tylko dla ich osobistego dobro-
stanu, ale także dla sukcesu ich biznesu.

Klucz do Zrównoważonego Sukcesu: 
Równowaga między życiem zawodowym 
a osobistym przekłada się na twórczość, 
zaangażowanie i elastyczność. To nie tylko 
poprawia ich jakość życia, ale także wpływa 
korzystnie na wyniki biznesowe.

Wspólna praca nad odnalezieniem siebie 
i zrozumieniem własnych potrzeb jest klu-
czowa. Pomaga osiągnąć harmonię między 
życiem zawodowym a osobistym, co w rezul-
tacie przekłada się na większą satysfakcję 
i sukces. Życie i biznes mogą stanowić spójną 
całość, jeśli tylko pozwolimy sobie na to 
odkrycie.

Balans dla Właścicieli: Właściciele hoteli 
często noszą na swoich barkach ogromne 

brzemię – zarządzają personelem, dbają 
o zadowolenie gości, pilnują finansów 
i walczą z codziennymi wyzwaniami. W tym 
pędzie łatwo zapomnieć o samym sobie 
i o swojej rodzinie. Moim głównym celem 
jest pokazanie im, że można odnieść sukces, 
nie tracąc siebie w tym chaosie i nie rezy-
gnując z miłości do swoich bliskich.

Nie zapominając o pracownikach: Szczę-
śliwy i zadowolony pracownik to klucz do osią-
gnięcia sukcesu w każdym biznesie. Poprzez 
wprowadzenie kultury troski o dobrostan pra-
cowników hotele mogą zapewnić nie tylko 
doskonałą obsługę, ale także zyskać lojalność 
zespołu i ograniczyć rotację kadry.

Obserwując rynek, widzę, że potrzeba 
tej równowagi nie ogranicza się tylko do 
branży hotelowej. Właściciele firm z róż-
nych dziedzin działalności muszą stawić 
czoła podobnym wyzwaniom. Każdy przed-
siębiorca, niezależnie od dziedziny, marzy 
o sukcesie, ale aby go osiągnąć, niezbędna 
jest harmonia w życiu.

Wiemy, że to niełatwa droga. To walka. 
Ale jestem głęboko przekonany, że każdy 
z nas ma w sobie siłę, by odnaleźć tę rów-
nowagę. Moje doświadczenie i obserwacje 
wykazują, że kluczem do sukcesu jest świa-
domość swoich potrzeb, priorytetów oraz 
granic. Kiedy poznamy te aspekty, będziemy 
w stanie skutecznie wprowadzać zmiany 
i stworzyć miejsce pracy, które promuje rów-
nowagę między życiem zawodowym a pry-
watnym. Dlatego teraz zachęcam wszystkich 
przedsiębiorców i menedżerów do głębokiej 
refleksji nad swoim życiem i biznesem. Czy 
naprawdę jesteście zadowoleni z obecnej 
sytuacji? Czy czujecie, że żyjecie pełnią życia?

Jeśli macie odwagę spojrzeć prawdzie 
w oczy, jeśli czujecie potrzebę zmiany, jestem 
tu, aby pomóc. Razem możemy odkryć drogę 
do budowania harmonijnego życia i biz-
nesu, które przyniosą prawdziwą satysfakcję 
i sukces. Pozwólcie mi być przewodnikiem 
w tej pasjonującej podróży ku równowadze, 
harmonii i Waszemu szczęściu.

PIOTR OSOWIEC
www.hotelowedoradztwo.com
Certyfikowany coach
Doradca 
Mentor 
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JJak zaczęła się Pani przygoda z branżą 
beauty? 
W wieku 14 lat byłam z mamą na targach 
kosmetycznych i tam zrodziło się moje zain-
teresowanie stylizacją paznokci, które dwa 
lata później przekształciło się w miłość 
i pasję. W tym roku świętowałam 20-lecie 
mojej obecności w branży. 

Jaką drogę musiała Pani pokonać, by dziś 
być właśnie w tym miejscu? 
Droga była długa, czasem mniej, czasem 
bardziej wyboista. Kiedy zaczynałam swoją 
karierę zawodową, pracowałam jako sty-
listka paznokci w największej warszawskiej 
galerii handlowej. Zawsze byłam ambitna i do 
dziś się to nie zmieniło, wiedziałam, że praca 
w salonie to dla mnie za mało. Startowałam 
w mistrzostwach, dwa razy stanęłam na 
podium. Szkoliłam się, współpracując z naj-
większymi firmami z branży, jak OPI czy CND, 
aż poczułam się w pełni gotowa na własny 
projekt, czyli Paznokcie Marzeń.

Wiem, że to znana marka wśród klientek 
salonów, ale i innych specjalistów branży 
beauty. Proszę opowiedzieć coś więcej.
Paznokcie Marzeń to atelier, czyli przestrzeń, 
gdzie kobiety nie tylko mogą zadbać o siebie, 
ale też czuć się swobodnie i zrelaksować.

Posiadam również linię kosmetyków do 
pielęgnacji dłoni i paznokci, którą stworzyłam 

po latach poszukiwań kosmetyków, które 
zadowoliłyby najbardziej wymagające klientki. 
Autorska formuła jest zgodna z vegan friendly 
i przyjazna środowisku. 

Jak łączy Pani pracę z macierzyństwem? 
Skłamałabym, gdybym powiedziała, że to 
łatwe. Jako samodzielna mama i przed-
siębiorczyni chcąca skalować biznes, 
musiałam nauczyć się dobrze gospoda-
rować czasem – a to chyba było najtrud-
niejsze, gdyż wymaga dużej dyscypliny. 
Mój syn, odkąd pamiętam, pracuje ze 
mną, często bywa w atelier, obecnie ma 6 
lat i przejawia całkiem spore umiejętności 
przedsiębiorcze. 

Jakie są Pani dalsze plany dotyczące 
biznesu? 
Obecnie pracuję nad dwoma projektami.

Jeden jest związany z rozwojem Paznokci 
Marzeń, drugi to projekt innowacyjny 
w branży beauty – będzie opierał się na edu-
kacji, ale w całkowicie nowy sposób. 

Jaka radę dałaby Pani 20-letniej sobie? 
Rób dokładnie to, co chcesz zrobić, idź 
śmiało naprzód. Nie przejmuj się, co 
pomyślą inni, oni są tylko hamulcami, jeśli 
cię nie wspierają.

Dziękujemy za rozmowę. 

Twórczyni unikatowej 
przestrzeni dla kobiet 
oraz autorskiej linii 
kosmetyków do 
pielęgnacji, mistrzyni 
stylizacji paznokci, 
stylistka czołowych 
celebrytów, mentorka 
biznesu beauty

KOBIETA, MAMA, 
BIZNESWOMAN 

Założycielka znanej 
marki beauty 
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Paznokcie Marzeń

LUDZIE BIZNESU

52     TYGRYSY BIZNESU



TYGRYSY BIZNESU     53



BIZNES

P
rzedsiębiorstwo MINI HEAVY Trans-
port Miniszewski Sp. z o.o. zaj-
muje się obsługą na rynku euro-
pejskim producentów, importerów 

i dealerów samochodów ciężarowych, auto-
busów, autokarów oraz maszyn rolniczych. 
Siedzibą Spółki są Kaszewy Dworne, mała 
wieś położona w gminie Krzyżanów, woje-
wództwo łódzkie. Prezesem Zarządu jest 
Łukasz Miniszewski.

Kiedy w 2007 roku zaczynałem realizować 
marzenia o własnej firmie transportu cięż-
kiego, nie sądziłem, że w tak krótkim czasie 
firma ta będzie mogła aplikować do konkursu 
FIRMA ROKU i że kapituła konkursu przyzna 
nam ten zaszczytny tytuł.

Start w biznes w Polsce w tamtym okresie 
nie był łatwy. Brak kapitału, wsparcia instytucji 
finansowych, doradztwa prawnego czy pomocy 
ze strony urzędów powodowały, że większość 
decyzji biznesowych podejmowałem behawio-
ralnie, czyli czułem, że tak powinno być. Dość 
wysoka rentowność działalności sprawiała, że 
nawet jeżeli popełniłem błąd decyzyjny, to nie 

miało to zbyt dużego wpływu na całość dzia-
łalności początkującej firmy. Zakup kolejnych 
autotransporterów, zmiana zarzadzania line-
arnego na zarzadzanie chaosem, podpisanie 
pierwszych bezpośrednich kontraktów przy-
czyniły się do konieczności budowania cał-
kowicie innej, nowej firmy. Decyzje beha-
wioralne powoli zaczęły być zastępowane 
prawdziwym procesem decyzyjnym opartym 
na zdobytej wiedzy, edukacji oraz profesjo-
nalnym zespole współpracowników. Przepro-
wadzane analizy ekonomiczne czy digitalizacja 
procesów transportowych oraz administra-
cyjnych doprowadziły do redukcji kosztów 
i zwiększenia przewagi konkurencyjnej. Zakup 
nowego, najbardziej nowoczesnego sprzętu, 
a dzięki wsłuchiwaniu się w potrzeby klientów 
– „szytego” na miarę, zaowocował pozyski-
waniem bezpośrednio od klientów coraz to 
nowych zadań. Taki szybki rozwój firmy spo-
wodował „pęknięcie” powiązań procesowych. 
Ażeby usprawnić działalność, postanowiłem 
wdrożyć zasady polityki jakości oraz zasady 
kodeksu etyki pracy, co zostało potwierdzone 

Quo vadis 
  MINI HEAVY?
„Los prowadzi 
chętnego, 
a niechętnego ciągnie” 
(ducunt volentem fata, 
nolentem trahunt) – to 
powiedzenie łacińskie 
podkreśla, że losy 
i decyzje życiowe 
prowadzą tych, którzy 
są gotowi podążać za 
swoimi marzeniami 
i celami, podczas gdy 
ci, którzy są niechętni 
zmianom lub nowym 
wyzwaniom, są 
ciągnieni w kierunku 
nieznanym.
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uzyskaniem przez MINI HEAVY certyfikatu 
wdrożenia polityki jakości ISO 9001. 

Co stanowiło największy sukces MINI 
HEAVY? Największym sukcesem firmy był 
dobór zespołu. W procesie podejmowania 
decyzji behawioralnych ma się wrażenie, że 
„FIRMA to JA”, jednak przy budowaniu firmy 
nowoczesnej należy pamiętać, że to zespół 
jest najważniejszy, to on się wspiera i jest 
zdolny podejmować prawidłowe decyzje, 
okazuje się zatem, że „FIRMA to MY”. Pro-
cesy logistyczne proste, tzw. lineralne, zostały 
zastąpione chaosem. Aby rozwiązywać pro-
blemy, musimy dysponować zespołem, który 
się wspiera, który stosuje Kodeks Etyki, który 
wie, że jeżeli kolega ma problem, to jak może 
mu pomóc. Taki zespół kreatywny udało nam 
się zbudować w MINI HEAVY. Statystyki 
podają, że w Polsce brakuje około 100 000 
kierowców. Jak to się dzieje, że pomimo cięż-
kiej i bardzo wymagającej pracy w transporcie 
pojazdów ciężarowych, autobusów i maszyn 
firma nasza nie ma problemu z kierowcami? 
Przeprowadziliśmy prostą analizę potrzeb kie-
rowców i dostosowaliśmy się do nich. Jakie 
to są potrzeby?
• Przewidywalność zarabianych pieniędzy 

i terminowość wypłat.
• Dostosowanie pracy tak, aby w każdym 

tygodniu kierowca mógł spędzić czas 
z rodziną.

• Szacunek do ich ciężkiej i odpowiedzialnej 
pracy.

• Dobra współpraca organizacyjna 
pomiędzy kierowcami i spedytorami. Jedni 
muszą liczyć na drugich. 
Kontroling operacyjny – po co wdroży-

liśmy? Wdrożenie kontrolingu operacyjnego 
pozwoliło nam poznać miejsca powstawania 

kosztów oraz możliwość ich optymalizacji. 
Dzięki temu pogłębiliśmy wiedzę o naszej 
firmie, jej kosztach i poznaliśmy zasady prze-
ciwdziałania odchyleniom. Takie podejście 
pozwala nam na budowanie przewagi kon-
kurencyjnej oraz zwiększanie rentowności 
przedsiębiorstwa. Do tej pory wszelkie decyzje 
inwestycyjne podejmowane były na zasadach 
behawioralnych bez podejmowania dogłęb-
nych analiz. Obecnie decyzje podejmujemy na 
podstawie informacji oraz analiz wynikowych. 

Inwestycja w kapitał ludzki – badania wska-
zują, że system organizacji pracy oraz zarzą-
dzanie kapitałem ludzkim zmienia się co kilka 
lat. Stąd też uruchomiliśmy system szkoleń 
dla kierowców dotyczący czasu odpoczynków, 
czasu pracy, czasu jazdy, miejsc powstawania 
szkód transportowych oraz niebezpieczeństw 
i zagrożeń w trasie. Podniesienie świadomości 
i wiedzy kierowców przyczyniło się do redukcji 
kosztów związanych z powstawaniem szkód 
transportowych oraz odchyleniami dotyczą-
cymi wykorzystania czasu odpoczynku i pracy. 
Przestrzeganie zasad związanych z rozporzą-
dzeniem 561/2006 ograniczyło praktycznie 
do zera mandaty wynikające z pracy kie-
rowców. Szkolenia dla pracowników opera-
cyjnych, podnoszenie ich kwalifikacji popra-
wiły organizację pracy, komunikację pomiędzy 

uczestnikami procesów oraz rentowność reali-
zowanych zleceń. 

Wdrożenie systemu TMS – digitalizacja. 
Bez digitalizacji procesów jakość obsługi 
klientów jest bardzo niska, a proces podej-
mowania decyzji – żaden. Dlatego też w firmie 
wdrożyliśmy nowoczesny system zarzadzania 
flotą, który pozwala nam dokładnie przewi-
dywać czas rozładunku, załadunku, utrzy-
mywać ciągłą komunikację z kierowcami. 
Doskonała analityka pokazuje na bieżąco 
realizacje wskaźników ekonomicznych, co ma 
wpływ na planowanie i budżetowanie działal-
ności. Analiza planów, realizacja zadań, badanie 
odchyleń przyczyniają się do coraz lepszego 
wykorzystania pracy autotransporterów oraz 
zwiększenie wydajności pracy kierowców.

Wszystkie wymienione czynniki – przede 
wszystkim świadomi i kreatywni pracow-
nicy stanowiący drużynę – miały wpływ na 
sukces firmy MINI HEAVY. Nigdy nie przy-
puszczałem, że firma zbudowana przeze 
mnie i drużynę w małej miejscowości woje-
wództwa łódzkiego w tak krótkim czasie 
osiągnie tak dużo, że będzie rozpoznawalna 
w branży automotive w całej Unii Europej-
skiej i że zasłuży na to, aby kapituła nagrody 
FIRMA ROKU dostrzegła i doceniła nasze 
osiągnięcia.

Przy budowaniu firmy nowoczesnej 
należy pamiętać, że to zespół 
jest najważniejszy, to on się 
wspiera i jest zdolny podejmować 
prawidłowe decyzje

„
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Pełen potencjału 
nasz Świat 

Własności 
Intelektualnej

Nasze myśli 
tworzą rozwiązania 
techniczne, marki, 
projekty, naszą 
rzeczywistość. 
Wszystko, co nas 
otacza, miało swój 
namacalny początek 
w myślach twórcy. 
To niesamowite! 
Ten nieograniczony 
potencjał tkwiący 
w ludziach, 
w człowieku 
przesądził, że 
zajmujemy się 
właśnie własnością 
intelektualną.

PRAWO 
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Pełen potencjału 
nasz Świat 

Własności 
Intelektualnej

T
ak specyficznie myślimy o prawie 
własności intelektualnej , 
w potocznym rozumieniu o dzie-
dzinie prawa chroniącej zarówno 

rozwiązania techniczne, takie jak wynalazki, 
te bardziej estetyczne, jak wzory, projekty, czy 
też marki budujące wrota do naszych firm 
i produktów. Dla nas to jednak coś więcej 
niż dziedzina prawa, to obszar, który wspiera 
i ma nierozerwalny związek z kreatywnością 
człowieka, jego szczególnymi talentami, roz-
wojem, z każdą firmą mniejszą, średnią czy 
tą gigantyczną. 

Każde przedsiębiorstwo, jedno- czy wielo-
osobowe, ma pewne zasoby, które powinno 
zauważyć i świadomie chronić. Do naj-
ważniejszych zaliczają się te, które dotyczą 
własności intelektualnej. Czym jest zatem 
owa własność intelektualna (ang. intellec-
tual property, skrót IP)? To wytwory ludz-
kiego umysłu przedstawione w materialnej 
postaci, jak wynalazki, wzory przemysłowe 
(design), znaki towarowe, tajemnice przedsię-
biorstwa czy utwory. Nazywane są dobrami 
niematerialnymi i stanowią kluczowe skład-
niki majątku firm.

Ich wartość polega na przyznaniu im 
legalnej strategicznej przewagi konkuren-
cyjnej firm, dzięki której „wyłącza się” z pew-
nych działań konkurencję. Innymi słowy, jest 
to prawnie dozwolony monopol wspierający 
firmę na konkurencyjnym rynku. Dobra te to 
często oryginalne i nowatorskie efekty twór-
czej działalności człowieka, całych zespołów 
wynalazców, projektantów, menedżerów czy 
marketingowców. Innowacyjne rozwiązania, 
rozpoznawalne marki dla wielu okazują się 
„żyłą złota” i zmieniają wartość przedsię-
biorstw. Wśród praw wchodzących w skład 
własności intelektualnej można wymienić 
m.in.:
• prawa własności przemysłowej, w tym 

patenty na wynalazki, wzory użytkowe, 
znaki towarowe, wzory przemysłowe, 
topografie układów scalonych, oznaczenia 
geograficzne;

• prawa autorskie i prawa pokrewne;
• tajemnice przedsiębiorstwa;
• ochronę wizerunku, ochronę baz danych 

itp. 
Co możesz chronić prawami WI? (WI – 

własność intelektualna, ang. IP – intellectual 
property)? Możliwości jest wiele:

Niezmiernie ważne jest to, że ochrona 
daje niesamowite możliwości zarobkowania 
i rozwoju finansowego, terytorialnego każdej 
firmy.

PRAWO 

Innowacyjne rozwiązania, 
rozpoznawalne marki  
dla wielu okazują się  
„żyłą złota” i zmieniają  
wartość przedsiębiorstw

„
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Monetyzuj swoje prawa 
własności intelektualnej  
i stosuj przemyślaną strategię!
Wartość można uzyskać poprzez:
• bezpośrednie wykorzystanie praw wła-

sności intelektualnej, tj. poprzez zintegro-
wanie ich z produktem;

• uzyskanie licencji na znaki towarowe, 
począwszy od tych globalnie rozpoznawal-
nych, np. postaci z filmów, bajek, i nano-
szenie ich na własne produkty;

• uzyskiwanie licencji na dane wzory pro-
duktów, np. zabawek, elektroniki, opa-
kowań, mebli etc.;

• chronienie unikatowych złożonych 
receptur, sposobów produkcji;

• pobieranie opłat za programy kompute-
rowe, aplikacje, zdjęcia, filmy czy muzykę; 

• pozyskiwanie finansowania w oparciu 
o prawa własności intelektualnej;

• kreowanie działań marketingowych 
w oparciu o zarejestrowany znak 
towarowy;

• tworzenie swojego innowacyjnego i atrak-
cyjnego rynkowo produktu poprzez two-
rzenie lub nabywanie innowacyjnych linii 
technologicznych opartych na patentach; 

• sprzedaż lub licencjonowanie praw osobie 
trzeciej;

• stworzenie barier wejścia na rynek kon-
kurencji lub zmniejszanie zagrożenia ze 
strony konkurencyjnych substytutów 
(przykłady własne oraz za: Światowa 
Organizacja Własności Intelektualnej, 
https://www.wipo.int/sme/en/ip-valu-
ation.html).

Podstawowe sposoby 
komercjalizacji praw WI
Brzmi być może w sposób złożony, ale de 
facto na tym opiera się cały współczesny 
biznes.

Aby jednak zarabiać, musisz zacząć 
tworzyć i chronić swoje zasoby własności 
intelektualnej.

Warto podkreślić, że to, co daje zaskaku-
jące i znaczące efekty, to całościowe, strate-
giczne i konsekwentne podejście do praw WI 
w firmie. Każda firma powinna wprowadzić 
politykę zarządzania prawami WI.

Jak można zabezpieczać 
i tworzyć zasoby praw 
własności intelektualnej 
w firmie? 
Poprzez podejmowanie następujących 
aktywności:
• nabywanie od pracowników oraz pod-

miotów zewnętrznych praw własności 
intelektualnej lub praw do korzystania 
z innowacyjnych rozwiązań;

• zgłaszanie do ochrony rozwiązań, pro-
jektów celem uzyskania praw własności 
przemysłowej;

• nabywanie praw autorskich majątkowych 
do wypracowanych przez pracowników 
bądź w ramach współpracy z podmiotami 
zewnętrznymi innowacyjnych rozwiązań;

• uzyskiwanie zgód na korzystanie z praw 
autorskich osobistych twórców;

• licencjonowanie praw;
• ochronę tajemnicy przedsiębiorstwa, obej-

mującej wszelkie aspekty prowadzonej 
działalności, w szczególności know-how 
techniczny;

• korzystanie z zasobów ujawnionych, 
„wolnych” rozwiązań w swojej własnej 
działalności;

• sprawdzanie konkurencji i trendów 
branżowych.
Ważnym aspektem jest bezpieczeń-

stwo prawne stosowanych przez firmę/
siebie rozwiązań – czy to technicznych, 
czy wzorów, marek, zdjęć itd. Konsekwencje 
naruszania cudzych praw szczególnie przy 
eksporcie/imporcie towarów są ogromne. 
Można chociażby wymienić nie tylko zakaz 
sprzedaży, ale zatrzymanie czy zniszczenie 
towarów, konieczność płacenia odszkodo-
wania itd.

Warto podkreślić, że to, co daje 
zaskakujące i znaczące efekty, 
to całościowe, strategiczne 
i konsekwentne podejście  
do praw WI w firmie

„
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Jakie działania można 
podejmować, aby ten problem 
rozwiązać?
Między innymi:
a)  sprawdzanie dostępności – zakresu swo-

body korzystania z rozwiązań, w tym 
badanie czystości patentowej stosowa-
nych rozwiązań;

b)  zabezpieczanie praw, w tym poprzez pozy-
skanie praw od pracowników i podmiotów 
zewnętrznych;

c)  rejestracja znaków towarowych, wyna-
lazków, wzorów przemysłowych, wzorów 
użytkowych;

d)  przejrzystość zasad korzystania/wdrażania 
rozwiązań innowacyjnych, w tym dobre 
przejrzyste umowy;

e)  ochrona tajemnicy przedsiębiorstwa.

Czemu służą umowy z zakresu 
własności intelektualnej?
Tworzą niezbędne bezpieczne otoczenie 
prawne. Regulują status prawny dotyczący 
praw własności intelektualnej, zabezpieczając 
Twoje interesy, pozwalają uniknąć sporów 
i utraty praw do korzystania z projektów, np. 
do produkcji czy też uiszczania rekompensat 
finansowych.

Podstawowe rodzaje umów 
z zakresu WI, a dotyczące?
1.  Nabycia praw własności intelektualnej, 

w szczególności praw do zgłoszenia do 
ochrony prawami wyłącznymi, patentów, 
praw ochronnych na wzory użytkowe, 
praw z rejestracji wzorów przemysło-
wych, dotyczących praw autorskich 
majątkowych.

2.  Licencji: umowy licencji na prawa 
wyłączne, prawa autorskie, w ramach któ-
rych nabywa się upoważnienie od upraw-
nionego z prawa własności przemysłowej 
lub z praw autorskich majątkowych (licen-
cjodawcę) do korzystania z prawa wła-
sności przemysłowej lub prawa autor-
skiego majątkowego (licencjobiorcy) na 
określonym terytorium ochrony.

3.  Projektów badawczo-rozwojowych: 
umowy na realizację projektów badaw-
czo-rozwojowych, w ramach których pro-
wadzone są badania i prace rozwojowe, 
w wyniku których powstają nowe lub 
ulepszone technologie (know-how) lub 
produkty.

4.  Ochrony tajemnicy przedsiębiorstwa, 
NDA, zapisów dotyczących poufności do 
umów o pracę czy współpracy.

Czy jeżeli Twoja firma nie ma takich 
umów, nie zarejestrowała swoich rozwiązań, 
projektów, to myślisz, że zabezpieczyłeś jej 
i swoje interesy w sposób prawidłowy?

Co mówią inni przedsiębiorcy 
o zarobkowaniu dzięki prawom 
WI?
Na szczeblu Unii Europejskiej zbadano 
powody i skutki decyzji przedsiębiorców 
o rejestracji praw własności intelektualnej 
(PWI). Po rejestracji 54% właścicieli dekla-
rowało pozytywny wpływ. Główne zidenty-
fikowane skutki to poprawa reputacji (52%), 
wzrost obrotów (39%) i możliwość wejścia 
na nowe rynki (37%). Ponadto małe i średnie 
przedsiębiorstwa (MŚP) będące właścicie-
lami PWI podały jako główne zalety reje-
stracji tych praw – zwiększenie możliwości 
zarobkowania, zapobieganie kopiowaniu 
(59%), zwiększone bezpieczeństwo prawne 
(58%) i poprawa wizerunku i wartości firmy 
(36%). Gdy dokonano analizy według wiel-
kości przedsiębiorstwa, kolejność dla MŚP 
pozostaje taka sama.

Decyzja należy do Ciebie
Czy i w jaki sposób będziesz zarabiał, czy 
podejmiesz decyzję, aby Twoja firma zarabiała 
w oparciu o prawa własności intelektualnej.

Jeżeli jesteś zainteresowany zmianą i roz-
wojem opartym na wykorzystaniu poten-
cjału intelektualnego swojego i swojej firmy, 
zapraszamy do wspólnego tworzenia poten-
cjału Twojej firmy. Pomożemy Ci stworzyć 
na miarę politykę zarządzania bazującą na 
dobrach własności intelektualnej. Wytypu-
jemy prawa do ochrony, stworzymy regula-
miny, umowy. Otrzymasz mentoring IP.

Od czego zacząć? Po prostu skorzystaj 
z wiedzy i doświadczenia ekspertów IP.

www.poraj.com

Źródło: EUIPO, raport pt. „Zestawienie wyników dla MŚP w zakresie własności intelektualnej na rok 2019”.

ANNA CYBULKA
rzecznik patentowy, IP mediator, 
European Trade Mark and Design 
Attorney, prawnik, współwłaściciel 
Kancelarii Prawno-Patentowej Poraj

JOANNA GWIAZDOWSKA
radca prawny, IP mediator, European 
Trade Mark and Design Attorney, 
partner w Kancelarii Prawno-
Patentowej Poraj

ULADZIMIR CYBULKA
rzecznik patentowy, IP mediator 
współwłaściciel Kancelarii Prawno-
-Patentowej Poraj. European Trade 
Mark and Design Attorney

www.poraj.com
kancelaria@poraj.com
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PRZEWIDZIEĆ 
PRZYSZŁOŚĆ: 
jak marketing predykcyjny 
rewolucjonizuje strategie biznesowe?

W dynamicznie rozwijającym się świecie 
biznesu cyfrowego, sukces zależy od zdolności 
przedsiębiorstw do nie tylko adaptacji, 
ale też antycypacji – przewidywania kroków 
konsumenta. W tym wyścigu o pozycję 
lidera, marketing predykcyjny staje się tajną 
bronią, która pozwala nie tylko prowadzić 
grę, ale wyprzedzać konkurencję o cały obrót 
kołem rynkowym. Zd
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NIEDOBECKA 
Marketing Manager, 
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Klient i jego następny ruch 
Znalezienie się w umyśle konsumenta nie 
jest już magią, ale efektem wykorzystania 
zaawansowanych narzędzi AI i uczenia 
maszynowego. Algorytmy zdolne są anali-
zować scenariusze na podstawie poprzednich 
interakcji użytkownika – od historii przeglą-
dania, przez zakupy aż po jego zaangażowanie 
w mediach społecznościowych. Jak na scenie, 
każda rola i ruch konsumenta są przewidy-
wane, a marki stają się reżyserami doświad-
czeń zakupowych.

Personalizacja jako standard 
Spójrzmy na Amazon – gigant e-commerce, 
który zrewolucjonizował personalizację, 
używając danych o przeglądanych stronach 
i zakupach, aby rekomendować produkty, 
jeszcze zanim klient zdąży sobie uświa-
domić ich potrzebę. Zbierając te informacje, 
Amazon stworzył modele predykcyjne, które 
są siłą napędową ich platformy sprzedażowej, 
budując jednocześnie lojalność klientów. 
Netflix także zrewolucjonizował podejście 
do klienta, wykorzystując predykcyjne algo-
rytmy, by proponować treści dopasowane do 
indywidualnych upodobań użytkowników. 
Zastosowanie inteligentnej analizy danych 
pozwala nie tylko na zwiększenie satysfakcji, 
ale i na retencję klientów. Przykład Netflixa 
jest wzorem, jak nowoczesne podejście do 
danych może przekształcić całą branżę.

Dokładny profil konsumenta 
Stworzenie szczegółowego profilu kon-
sumenta to jak posiadanie mapy skarbów 
– wskazuje dokładnie, gdzie i kiedy zain-
teresowanie klienta zamieni się w zakup. 
Segmentacja listy klientów na podstawie 
danych takich jak historia zakupowa, skłon-
ność do porzucania koszyka zakupowego, 
czas spędzany na stronie czy nawet aktyw-
ność w social media pozwala na kreowanie 
komunikacji, która trafia w samo sedno ocze-
kiwań odbiorcy.

Synchronizacja z klientem 
W kontekście marketingu predykcyjnego 
wysłanie spersonalizowanego komunikatu, 
na przykład newslettera, w momencie, gdy 
klient najprawdopodobniej będzie skłonny do 
zakupu, może znacząco zwiększyć sprzedaż. 
To pokazuje, jak precyzyjnie wyselekcjono-
wana komunikacja pomaga budować więź 
z marką, przekształcając każdy kontakt 
w szansę sprzedażową.

Potęga wiedzy o kliencie 
Zrozumienie klienta przekłada się na zwięk-
szenie sprzedaży. Dziś dzięki narzędziom 
cyfrowym możemy zaglądać do umysłów 

konsumentów, poznając ich potrzeby w czasie 
rzeczywistym, co znacząco obniża koszty 
i skraca czas dostępu do tych informacji.

Korzyści ze zrozumienia klienta:
1. Lepsza pozycja marki w oczach 

konsumentów.
2. Przygotowanie na zapytania i potrzeby 

klientów z wyprzedzeniem.
3. Wzrost bazy klientów i zwiększenie 

zysków.
4. Komunikacja „ich językiem” i ulepszanie 

produktów.

Rozwiązanie na churn
Marketing predykcyjny może okazać się 
panaceum na rezygnację klientów z dal-
szego korzystania z usług – czyli tzw. zjawiska 
churn. Rozpoznawanie modeli zachowań, 
które mogą prowadzić do rezygnacji z usług, 
umożliwia przedsiębiorstwom przeciwdzia-
łanie churnowi. Dzięki temu firmy są w stanie 
zatrzymać klientów na dłużej, zwiększając ich 
życiową wartość (Lifetime Value) dla marki.

Marketing predykcyjny to nie tylko przy-
szłość – to teraźniejszość kształtowania 
doświadczeń konsumentów. Firmy, które 
umiejętnie wykorzystują nowoczesne tech-
nologie oparte na sztucznej inteligencji, 
stają się liderami na rynku, oferując nie tylko 
produkty, ale kompleksowe rozwiązania 
i doświadczenia konsumenckie. Dzięki per-
sonalizacji na niespotykaną dotąd skalę, marki 
zdobywają lojalność klientów, przekształ-
cając każdy zakup w kolejny krok w długo-
terminowej relacji. Ewolucja marketingu pre-
dykcyjnego nieuchronnie zmienia krajobraz 
handlowy, a te firmy, które najskuteczniej 
dostosują się do tej zmiany, osiągną sukces 
w coraz bardziej zindywidualizowanym 
świecie konsumpcji.

Firmy, które umiejętnie 
wykorzystują nowoczesne 
technologie oparte na sztucznej 
inteligencji, stają się liderami na 
rynku, oferując nie tylko produkty, 
ale kompleksowe rozwiązania 
i doświadczenia konsumenckie

„
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HYBRYDOWE 
RELOKACJE 

– nowa jakość na rynku 

pracy i wyzwanie dla firm

Współczesny rynek pracy 
podlega nieustannej ewolucji. 
Razem z nadejściem nowych 
pokoleń pracowników 
zmieniają się ich aspiracje, 
preferencje i podejście do 
kariery zawodowej. Wraz 
z dynamicznymi przemianami 
społeczeństwa i gospodarki, 
przedsiębiorstwa muszą 
znaleźć nowe sposoby, aby 
dostosować się do rosnących 
wymagań i zapotrzebowania 
rynku. Jednak jedną 
z największych zmian, jaką 
obserwujemy, jest coraz 
większa popularność pracy 
zdalnej oraz powstanie 
nowych zawodów, których 
jeszcze nie było na rynku. 
Badania wskazują nawet, że 
w 2035 roku młodzi ludzie 
będą pracować w zawodach, 
których 67% nie wymyślono.
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D
otychczas zawody takie jak 
mechanik, automatyk czy 
technik relokacji maszyn odgry-
wały kluczową rolę w wielu bran-

żach, ale z biegiem czasu te tradycyjne ścieżki 
zawodowe powoli przechodzą do lamusa. 
Nowe pokolenie młodych ludzi dąży do 
pracy online, chce unikać fizycznego wysiłku 
i marzy o karierze w mediach społeczno-
ściowych, takiej, jaką robią youtuberzy czy 
tiktokerzy. 

Jednak wraz z rozwojem rynku i zmianą 
oczekiwań klientów przedsiębiorstwa muszą 
wciąż zapewniać wysoką jakość usług, jedno-
cześnie kontrolując koszty. Wynagrodzenia 
rosną, a koszty obsługi, zwłaszcza związane 
z relokacją pracowników, stają się coraz 
wyższe. Klienci zwracają większą uwagę na 
każdą wydaną złotówkę i starają się unikać 
kosztownych relokacji.

W tej sytuacji pojawia się nowa, innowa-
cyjna koncepcja – hybrydowe relokacje. To 
rozwiązanie, które może przynieść korzyści 
zarówno klientom, jak i przedsiębiorstwom. 
Ideą hybrydowych relokacji jest wykorzy-
stanie zasobów klienta i ATS w celu wspól-
nego wykonania relokacji. Klient dostarcza 
część pracowników z własnego działu utrzy-
mania ruchu, którzy znają urządzenia, linię pro-
dukcyjną i mają odpowiednie kompetencje 
manualne. Pozostali pracownicy są zazwyczaj 
dostarczani przez firmę zajmującą się „twardą” 
relokacją, tj. pracami specjalistycznymi, skom-
plikowanymi oraz nadzorują i kierują pracą 
wykonaną przez oddelegowany zespół klienta.

Wprowadzenie hybrydowych relo-
kacji może przynieść wiele korzyści. 
Przede wszystkim umożliwia klientom 
zaoszczędzenie kosztów, które zwią-
zane są z pełną relokacją dostarczaną 
przez firmę zewnętrzną. Dzięki wykorzy-
staniu swoich pracowników klient płaci 
jedynie za część usługi, co może skut-
kować nawet kilkunastoprocentowymi 
oszczędnościami w porównaniu do tra-
dycyjnych rozwiązań.

Z drugiej strony przedsiębiorstwa mogą 
utrzymać wysoką jakość usług i zadowolenie 
klientów, jednocześnie obniżając koszty ope-
racyjne. Praca zespołu wzmocnionego przez 
pracowników klienta pod nadzorem specja-
listów z firmy ATS pozwala na osiągnięcie 
doskonałych rezultatów bez nadmiernego 
obciążania budżetu.

Idea hybrydowych relokacji jeszcze nie 
została w pełni wdrożona na rynku, ale zapo-
wiada się jako innowacyjne rozwiązanie, które 
może przyczynić się do rewolucji w branży. 

Hybrydowe relokacje to nowa jakość na 
rynku pracy. Połączenie zasobów klienta 
i specjalistów z firmy ATS umożliwia osią-
gnięcie wysokiej jakości usług przy jed-
noczesnym obniżeniu kosztów. Nowator-
skie podejście do relokacji może przyczynić 
się do zwiększenia efektywności działania 
przedsiębiorstw i zaspokojenia rosnących 
oczekiwań klientów. Jednak aby wprowa-
dzić to rozwiązanie na szerszą skalę, przed-
siębiorstwa muszą być gotowe na zmiany, 
innowacje i elastyczność w działaniu.

TOMASZ TKACZ
Dyrektor Zarządzający 
/ General Manager 
Advanced Technical 
Services Sp. z o.o. 
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BUDOWANIE  
KOMPETENCJI  
JĘZYKOWYCH 

celem osiągnięcia  
sukcesu w biznesie

Wyznaczając cele, skupiamy się zazwyczaj na tym, co chcemy osiągnąć. Widzimy bardzo dobrze 
miejsce, do którego chcemy dotrzeć, wizualizujemy samych siebie w wymarzonej roli lub 
sytuacjach, w których pragniemy się znaleźć, przenosimy się myślami do mety. Też tak masz? Być 
może prowadzisz własny biznes i chcesz wejść z nim na rynek zagraniczny. Być może zarządzasz 
zespołem ludzi w środowisku międzynarodowym, gdzie skuteczna komunikacja stanowi klucz do 
osiągania satysfakcjonujących wyników. Może pracujesz w międzynarodowej firmie i oczekuje 
się od Ciebie regularnego raportowania wyników w języku angielskim. A może ścieżka kariery, 
którą wybrałeś, wymaga prowadzenia prezentacji po angielsku lub po prostu chcesz poczuć się 
pewniej w codziennym kontakcie z innymi. Scenariuszy może być wiele. Kluczowe natomiast jest 
odpowiedzenie sobie na pytanie: którą z możliwych dróg do osiągnięcia swojego celu wybrać? Fo
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Co mówią badania naukowe 
na temat uczenia się?
Okazuje się, że skuteczne nauczanie języków 
to nie tylko kwestia przekazywania treści 
i wiedzy pedagogicznej oraz stosowania 
wszystkich nowatorskich metod i technik 
nauczania. Jak pokazują badania, nauczy-
ciele odgrywają znaczącą rolę w przygoto-
waniu środowiska uczenia się, które może 
poprawić osiągnięcia uczniów w nauce 
(Dewaele i Dewaele, 2020). Badania wska-
zują, że nauczycieli należy uczyć, jak two-
rzyć przyjazne środowisko do nauki oraz 
jak okazywać uczniom szacunek i troskę, 
opierając się na pozytywnych relacjach 
nauczyciel–uczeń (Pishghadam i in., 2021). 
Zwiększa to znacząco zainteresowanie języ-
kiem docelowym, co ostatecznie pomaga 
uczniom w utrzymaniu zaangażowania 
w jego naukę.

Jednym z miejsc, dla których znaczenie 
psychologii pozytywnej jest niezwykle ważne, 
jest Szkoła Języka Angielskiego Agnieszki 
Kostrzewy-Nowak. Lektorzy pracujący 
w Szkole AKN są świadomi znaczenia pozy-
tywnych relacji nauczyciel–uczeń, pozytyw-
nych doświadczeń emocjonalnych oraz pozy-
tywnych czynników środowiskowych, które 
sprzyjają efektywności pracy i sukcesu swoich 
klientów.

Jak wybrać odpowiednią drogę?
Żyjemy w czasach, w których nie zawsze to, 
co droższe, jest lepsze. Nie zawsze też poja-
wiające się nieustannie nowe technologie 
zrobią za nas wszystko. Oczywiście, mogą 
stanowić ułatwienie pewnych procesów i tym 
samym wspomagać rozwój kompetencji języ-
kowych, jednak poleganie wyłącznie na nich 
nie jest gwarantem osiągnięcia długotrwałych 
efektów. Kuszą nas również wszechobecne 
obietnice: „z nami będzie szybko, tanio 
i wygodnie!” – te wszystkie kursy, które obie-
cują bardzo konkretny progres w ściśle okre-
ślonym czasie. Problem pojawia się, gdy po 
kilku tygodniach lub miesiącach intensywnej 
pracy występuje zmęczenie, a motywacja dra-
stycznie spada. Dlatego tak ważne jest znale-
zienie miejsca, w którym nauka języka (droga 
do celu) nie będzie żmudnym obowiązkiem, 

a celem samym w sobie. Miejsca, w którym 
w otoczeniu ludzi podobnych do siebie 
będziemy zachęcani do sięgania po więcej – 
co z kolei sprawi, że kontynuacja nauki i ota-
czanie się językiem docelowym stanie się 
naturalnym procesem. Konsekwencja jest 
bowiem kluczem do osiągnięcia długotrwa-
łych efektów.

Co oferuje Szkoła AKN?
Szkoła Agnieszki Kostrzewy-Nowak w War-
szawie oferuje przede wszystkim naukę 
w miejscu, w którym priorytet stanowią 
relacje oparte na zaufaniu i poczuciu bezpie-
czeństwa. Poza bardziej standardowymi ofer-
tami kursów (zajęcia indywidualne i w mikro-
grupach po 2–3 osoby) szkoła organizuje 
również szkolenia i spotkania, w których 
klienci mogą ćwiczyć mowę w naturalnych 

Jak pokazują badania, nauczyciele 
odgrywają znaczącą rolę 
w przygotowaniu środowiska 
uczenia się, które może poprawić 
osiągnięcia uczniów w nauce

„
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warunkach. I tak powstała oferta intensyw-
nych weekendów z angielskim, meet-up’ów 
czy 15-minutowych codziennych rozmów 
po angielsku bądź coachingu po angielsku. 
To wszystko naprzeciw potrzebom klientów, 
którzy potrzebują więcej sposobności uży-
wania języka spontanicznie i naturalnie. 
Zasadą panującą w szkole jest stosowanie 
tylko języka docelowego, dzięki czemu klienci 
uczą się reagować na to, co dzieje się wokół, 
używając języka docelowego. Sprzyjająca roz-
wojowi kompetencji twardych i miękkich 
atmosfera, którą tworzy szkoła, pozwala 
na swobodną wymianę myśli i doświad-
czeń. Sama właścicielka szkoły przyznaje, 
że rozpoczynając prowadzenie własnego 
biznesu, miała błędne wyobrażenie na ten 
temat. Jak powiedziała: „Byłam przekonana, 
że dobry nauczyciel powinien być wymaga-
jący. Teraz wiem, że choć preferencje odno-
śnie doboru nauczyciela i formy prowa-
dzenia zajęć są różne, istotą sprawy jest coś 
zupełnie innego”.

Skąd wiadomo, że mój wybór 
jest słuszny?
Bazuj przede wszystkim na swoim gut 
feeling (przeczuciu). Jeśli po rozpoczęciu 
współpracy z daną szkołą językową lub lek-
torem czujesz się swobodnie, masz prze-
strzeń na popełnianie błędów i wycią-
ganie z nich wniosków, czujesz się pewniej, 
korzystając z języka obcego w codziennych 
i biznesowych sytuacjach, Twoje zaintere-
sowanie językiem docelowym rośnie i natu-
ralnie zaczynasz otaczać się językiem w róż-
nych formach – świetnie! Znalazłeś właściwe 

miejsce dla siebie. Jeśli jednak masz wra-
żenie, że Twój duży zapał i entuzjazm po 
kilku tygodniach drastycznie spadają – być 
może warto zastanowić się nad tym, dla-
czego tak się dzieje. Poniżej kilka przykładów 
historii prawdziwych osób, które dotarły 
do swojego celu dzięki współpracy z AKN. 
W ich przypadku zdecydowanie można 
stwierdzić, że trafiły w odpowiednie miejsce.

Milena

Miała uczyć się z AKN tylko miesiąc, żeby 
przygotować się do rekrutacji w języku 
angielskim. Dostała pracę, o którą się 
wtedy ubiegała, i postanowiła zostać z AKN 
dłużej. Współpraca trwa już dwa i pół roku, 
a Milena twierdzi, że nadal jest bardzo zmo-
tywowana. Od momentu rozpoczęcia nauki 
dwukrotnie awansowała, zawsze realizując 
projekty z dyrektorem generalnym pocho-
dzącym z Niemiec, z którym komunikuje się 
wyłącznie w języku angielskim.

Gosia

Zaczynając naukę w AKN, pracowała jako 
menedżer średniego szczebla, a obecnie 
jest członkiem zarządu i mieszka w Hong-
kongu. Nauczyła się uczyć języka i otaczać się 
nim. Potrzebuje wymagającego lektora, który 
będzie ją motywował do nauki, ponieważ na 
co dzień pracuje z obcokrajowcami i ma świa-
domość, że czasami drobne rzeczy robią dużą 
różnicę.

Maciej

Maciej był już po trzydziestce, kiedy trafił do 
szkoły Agnieszki. Starał się wtedy o studia 
MBA w Oksfordzie, do których musiał zdać 
egzamin IELTS na wysokim poziomie. Pro-
blem w tym, że przez lata czuł, że utknął 
na poziomie B2 i nie mógł wejść wyżej. 
Szkoła przygotowała dla niego kurs dosto-
sowany do jego potrzeb, a jego zajęcia pro-
wadziło trzech różnych lektorów. Egzamin 
zdał na poziomie wyższym, niż początkowo 
planował, i osiągnął upragniony poziom C1. 
Później zapisał na zajęcia swoją córkę, która 
chciała studiować za granicą i potrzebowała 
do tego egzaminu IELTS. Ona również osią-
gnęła swój cel!

Ania

Ania czuła opór przed rozmawianiem po 
angielsku. Uczęszczała na zajęcia przez jakiś 
czas, ale dopiero kurs immersji (ang. immersion 
= zanurzenie) pokazał jej, że jest naprawdę 
dobra, a nawet lepsza od innych. To zwięk-
szyło jej pewność siebie do takiego poziomu, 
że ludzie w pracy zaczęli pytać, co się stało 
i gdzie się uczy. Wysłała do szkoły AKN mnó-
stwo swoich znajomych i wreszcie czuje się na 
tyle silna, by ubiegać się o nową pracę.

JOANNA SKRUSZEWICZ
Psycholog, lektorka 
języka angielskiego, 
entuzjastka komuni-
kacji i odnajdywania 
rozwiązań
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WIDEOREJESTRATORY 
PRIDO:

marka wspierająca 
bezpieczeństwo  
na drogach  
i odpowiedzialność  
społeczną

Bezpieczeństwo na drogach to obszar, 
który wciąż pozostawia wiele do życzenia. 
Pośpiech i intensywny tryb życia to 
jedno. Inną kwestią jest to, czy kierowca 
w ogóle myśli w sposób empatyczny, 
czy bierze pod uwagę fakt, że nie jest na 
drodze sam i że swoim niewłaściwym 
zachowaniem może kogoś skrzywdzić, 
odebrać komuś życie. Powstaje również 
pytanie o świadomość konsekwencji. 
Czy statystyczny kierowca jest w stanie 
w jakikolwiek sposób współodczuwać 
cierpienie drugiego człowieka? Czy 
prowadząc pojazd, jest zdolny do tego, 
by na bieżąco analizować ten aspekt 
dotyczący odpowiedzialności społecznej, 
wykonując taki czy inny manewr?

BIZNES
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T
o są pytania, na które nie ma jed-
noznacznej odpowiedzi. Dlaczego? 
Ponieważ nie mamy wpływu na 
to, czym kieruje się drugi czło-

wiek, jakie stoją za tym emocje i wydarzenia 
z życia, nie mamy też wglądu w to, co nim 
kieruje. Mamy natomiast wpływ na to, co 
kieruje nami, oraz na to, jak możemy zaan-
gażować swoje otoczenie, by w konkretny 
sposób temu przeciwdziałać. 

Dla marki Prido pracuję od kwietnia 2023 
roku. Zanim zaczęliśmy wdrażać strategię, 
której celem było zwiększenie świadomości 
konsumenckiej, firma mocno koncentrowała 
się na kierowcach zawodowych. Wdrożenie 
nowych kierunków działania już na początku 
pracy było wyzwaniem – firma miała już swój 
wypracowany brand, bardzo zgrany zespół, 
niezwykle świadomą kadrę zarządzającą, wie-
dzącą, czego chce, zatem zrobienie różnicy 
nie należało do najłatwiejszych. Z drugiej zaś 
strony już na starcie otrzymałam ogromny 
kredyt zaufania. To poczucie komfortu na 
tym początkowym etapie pracy wpłynęło 
nie tylko na motywację i późniejsze wyniki. 
To doświadczenie pokazało również, jak wza-
jemność i mądre podejście mogą wpłynąć 
na chęć zrobienia dla firmy „czegoś o wiele 
więcej, niż zakładano”. Dokładnie sześć mie-
sięcy później byliśmy już marką z kilkoma 
nagrodami na koncie.

Z perspektywy czasu myślę, że zawsze 
chciałam pracować w takiej firmie i z takimi 
ludźmi. Od początku poczułam dobrą atmos-
ferę w zespole, spodobały mi się produkty, 
które mamy w ofercie. To też jest nie bez 
znaczenia. Wyznaczyliśmy sobie ambitne, ale 
realne cele, zaczęłam więc sobie układać swój 
workflow tak, by osiągnąć je tak szybko, jak 
to możliwe. 

Pierwsza myśl, która mi towarzyszyła pod-
czas rozpisywania planu działania, była taka: 
„Czy nie powinniśmy stworzyć wizerunku 
marki, która nie tylko inspiruje do zachowy-
wania większego bezpieczeństwa, ale która 
również edukuje w zakresie odpowiedzial-
ności społecznej?”. 

Naturalnym i wdzięcznym pod tym 
względem kanałem komunikacji okazał się 
Instagram. Na ten moment mamy kilku-
tysięczną społeczność, która stale rośnie. 
W trakcie finalizacji współpracy z influen-
cerami, których szczególnie zainteresował 
nasz model Prido X6 GPS, okazało się, że 
zdecydowaną większość tej grupy stanowią 
kobiety. Było to ciekawe o tyle, że profile, 
które dotychczas nie wykazywały potrzeby 
posiadania tego typu urządzeń, zaczęły się 
na nie otwierać. To pokazuje, z jak ogromną 
zmianą mamy do czynienia, zarówno w kon-
tekście myślenia o bezpieczeństwie, jak 
i samego podejścia do rejestrowania zdarzeń 

na drodze, a co za tym idzie – wykazywania 
winy osób, które faktycznie doprowadziły do 
kolizji. 

Myślę, że warto dodać w tym miejscu, że 
jeszcze do niedawna używanie wideoreje-
stratorów samochodowych było powszechnie 
uznawane za dość kontrowersyjne. Brako-
wało społecznej akceptacji dla rejestrowania 
zdarzeń na drodze, co często prowadziło nie 
tylko do straty finansowej, lecz także do 
utraty uprawnień do prowadzenia pojazdu. 
Jednak tak jak dynamicznie zmieniają się 
globalne trendy, tak też podejście zmienia 
się w kwestii zwiększania bezpieczeństwa 
w konkretnych społecznościach, nastawio-
nych na wywieranie pozytywnego wpływu. 

Ta zmiana była dla mnie ciekawym 
punktem wyjścia do zbudowania zintegro-
wanej kilkuetapowej strategii, ukierunko-
wanej na rozwinięcie innych nowych grup 
odbiorców, takich jak na przykład menadże-
rowie. Jednym z jej elementów, o którym 
mogę powiedzieć, było zorganizowanie spro-
filowanej sesji zdjęciowej, mającej na celu 
dotarcie do rynku klienta premium. To, co 
jest również istotne i na co kładziemy nacisk 
w naszej komunikacji, to najlepszy możliwy 
stosunek ceny do jakości oraz uniwersalność 
w kontekście łatwości obsługi, dostępności, 
a także dopasowania konkretnych modeli do 
zasobności portfela i potrzeb klientów. 

Podział na modele wygląda u nas 
następująco:

• Prido i5 – przystępna cena dla każ-
dego, rejestrator jazdy dla tych, którzy 
od kamery samochodowej wymagają 
solidnej konstrukcji, wytrzymałości, nie-
zawodności, dobrego wykonania oraz 
dobrej jakości nagrań zarówno w dzień, 
jak i w nocy, za rozsądną cenę. 

• Prido i7 PRO – rejestrator dla wymaga-
jących i do zadań specjalnych. Posiada 
wysokiej jakości podzespoły z sensorem 
optycznym Sony STARVIS i procesorem 
Novatek na czele. Firmy Sony nie trzeba 
nikomu przedstawiać – to legenda na 
rynku aparatów i kamer, w tym kamer 
samochodowych. Sensor optyczny Sony 
STARVIS został stworzony przez tę firmę 
do zastosowania w kamerach, które 
muszą doskonale radzić sobie z nagrywa-
niem w warunkach słabego oświetlenia, 
w tym w nocy. 

• Prido X6 i X6 GPS – najczęściej wybie-
rane przez kobiety, ale również przez 
mężczyzn, co pokazuje, jak bardzo 
rodzinny jest ten model. Cechami cha-
rakterystycznymi Prido X6 są: duży, ele-
gancki ekran dotykowy (o przekątnej ok. 
10 cali!), wysoka rozdzielczość nagrywa-
nego obrazu oraz dołączony do zestawu 
dodatkowy rejestrator, który może 
pełnić funkcję kamery cofania.

Najnowszym i najbardziej zaawansowanym 
technologicznie produktem jest model 

WIDEOREJESTRATORY 
PRIDO:

marka wspierająca 
bezpieczeństwo  
na drogach  
i odpowiedzialność  
społeczną
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Prido i9 4K Wi-Fi GPS. Kamera nagrywa 
obraz w rozdzielczości 4K z użyciem wyso-
kiej jakości sensora Sony Night View, który 
doskonale radzi sobie po zmroku. Prócz tego 
kamera samochodowa Prido i9 została wypo-
sażona w szereg funkcji i usprawnień, które 
zdecydowanie zwiększają możliwości wideo-
rejestratora oraz komfort kierowcy. Wśród 
nich znajdują się między innymi sterowanie 
głosowe, bezprzewodowe połączenie ze 
smartfonem za pomocą Wi-Fi, wbudowany 
moduł GPS, inteligentne systemy wsparcia 
kierowcy (ADAS), ekran dotykowy czy też 
możliwość rozszerzenia kamery samocho-
dowej o moduł kamery tylnej Prido T1.

Praca dla marki Prido ciągle i nieprze-
rwanie jest dla mnie doświadczeniem nie-
zwykłym. Muszę o tym powiedzieć, choćby 
dlatego, aby czytelnik zrozumiał, jak ważne 
jest odpowiednie dopasowanie do firmy, 
atmosfery, misji i celów. Wszyscy dziś 
o tym mówią na spotkaniach rekrutacyj-
nych, słyszymy właśnie te terminy: misja, 
cele itp. Nie każdy jednak zastanawia się nad 
tym, co może realnie dać od siebie, w jaki 
sposób wniesie tę unikatową wartość do 
firmy, mając taki czy inny profil osobowości. 
W Prido zobaczyłam strukturę, która działa, 
ludzi, którzy świetnie poruszają się w biz-
nesowej codzienności, produkt, który jest 
i funkcjonuje na rynku. Wreszcie zespół, 
który pracuje ze sobą długo, jest dobrze 
zgrany i skonsolidowany. Jedyne, czego 
firma na tamten czas potrzebowała, to może 
troszkę nowej energii, powietrza, innego 
spojrzenia, po prostu nowej osobowości, 
której akurat na tamtym etapie potrzebo-
wali szefowie firmy. Kolejną ważną kwestią, 
wartą zaznaczenia, jest to, że mamy moż-
liwość pracy zdalnej. Rozproszone zespoły, 
dla których cyfrowa rzeczywistość jest domi-
nującym punktem styku, to obecnie naj-
większe wyzwanie, z którym pracodawcy 
próbują sobie jakoś radzić od 2020 roku. Dla 
nas ta przestrzeń jest całkowicie naturalna, 
osiągamy spektakularne efekty, działając 

wieloetapowo, by nasz mechanizm działał 
sprawnie i się nie zacinał. Trzeba przy tym 
pamiętać, że ten tryb pracy to nie mniej, 
tylko często więcej obowiązków i godzin 
spędzonych przy komputerze i telefonie. 
Tylko te osoby, które potrafią efektywnie 
zarządzać swoim czasem, mają szansę na 
osiągnięcie najlepszego możliwego rezul-
tatu, moim zdaniem, często nawet lepszego 
niż w pracy stacjonarnej. 

Myślę, że wiele jeszcze wyzwań przed 
nami. To, co wydaje się tu być najważniejsze, 
to wiara, że nie zabraknie nam kreatywności 
i siły, by osiągać jeszcze więcej. Z pewnością 
fakt, że zbudowaliśmy solidny fundament 
w kontekście współpracy i wzajemności jest 
w tym przypadku kluczowy.

BIZNES

NAGRODY, KTÓRE DOTĄD 
ZDOBYŁA MARKA PRIDO:

• Dobra Marka ‘23 – Jakość, Zaufanie, 
Renoma – dla całej marki;

• Męska Marka Roku – Siła Jakości oraz 
Nominacja do Gentleman Star ‘23 dla 
produktu Prido X6 GPS;

• Nominacja do Nagrody w X edycji 
plebiscytu „Influencer’s TOP”  
dla Prido X6 GPS; 

• Nominacja do Nagrody „The Best of 
Moto – Gadżet Motoryzacyjny Roku” 
2023 – dla nowego produktu Prido i9 
4K Wi-Fi GPS.

Produkty Prido można kupić m.in. 
w sklepach Media Expert, Media Markt, 
Komputronik, Neonet, X-kom, Allegro 
oraz na stronie producenta.
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Marketing Manager 
marki Prido.
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Kim jest GRH Polska? 
GRH Polska to agencja pośrednictwa pracy 
obecna od ponad 11 lat na polskim i fran-
cuskim rynku. Tworzy ją zespół 30 osób 
kochających to, co robią i podchodzących do 
pracy z pełnym zaangażowaniem. Dla praco-
dawców agencja jest nieocenionym wspar-
ciem w poszukiwaniu wykwalifikowanej 
kadry. Potencjalnym pracownikom nato-
miast zapewnia pomoc w procesie rekrutacji 
i dotarciu do odpowiadających ich wymaga-
niom firm. 

Od początku swojej działalności agencja 
współpracuje z firmami z branż: lotniczej, 
przemysłowej, hotelarskiej, budowlanej 
i logistycznej z Francji. Zapewnia nie tylko 
pracę tymczasową u pracodawców godnych 
zaufania, ale i zakwaterowanie. Towarzyszy im 
też w procesie zatrudnienia, nie zostawiając 
ich bez wsparcia. 

Zielona przyszłość rynku pracy
Agencja prowadzi rekrutacje wysoko wykwa-
lifikowanych specjalistów ds. ochrony środo-
wiska, CSR, ESG, ekoprojektowania, klimatu 
i zrównoważonego rozwoju dla kluczowych 
branż i sektorów. Wszystko dlatego, że odpo-
wiedzialność za środowisko stała się podsta-
wowym filarem funkcjonowania dobrze pro-
sperujących firm. Z perspektywy GRH Polska 

jest to sektor, który szczególnie wymaga 
wsparcia w procesie zatrudnienia. Stąd 
współpraca, jaką nawiązała agencja z redakcją 
portalu Teraz Środowisko, gdzie, poza artyku-
łami dziennikarskimi, publikowane są profi-
lowane ogłoszenia o pracę. 

– Partnerzy biznesowi Teraz Środowisko, 
zainteresowani poszerzeniem kadry, mogą 
liczyć zarówno na pomoc w komunikacji, jak 
i przeprowadzenie całego procesu rekrutacyj-
nego, skończywszy na zatrudnieniu poszuki-
wanego pracownika – mówi Łukasz Ożóg, 
prezes GRH Polska.

Codziennie za pośrednictwem portalu 
napływają profile kandydatów do bazy CV, 
którzy szukają swojego miejsca w firmach, 
dla których transformacja środowiskowa jest 
ważną częścią rozwoju. Baza stanowi istotne 
zaplecze potencjalnych pracowników. Nie 
mniej ważną grupą, która może skorzystać 
na nowej formule, są pracodawcy poszu-
kujący wykwalifikowanego personelu, który 
wesprze organizację na ścieżce zrównowa-
żonego rozwoju. 

– Wymagania związane z ochroną śro-
dowiska, zarówno prawne, jak i społeczne, 
wywierają presję na podmioty gospodarcze – 
zaznacza Marta Wierzbowska-Kujda, redaktor 
naczelna Teraz Środowisko. – Zarówno firmy, 
jak i administracja potrzebują dziś kluczowych 
umiejętności, by prowadzić działalność przy jak 
najmniejszym wykorzystaniu zasobów i w jak 
najbardziej zrównoważony sposób – twierdzi 
Marta Wierzbowska-Kujda.

To pierwsza tego typu kooperacja bran-
żowej redakcji i agencji pośrednictwa pracy 
w Polsce. Celem jest nie tylko transformacja 
na rynku pracy, ale i – w szerszej i długofa-
lowej perspektywie – transformacja polskiej 
gospodarki na rzecz klimatu i środowiska. 

– Wierzymy, że współpraca GRH Polska 
i Teraz Środowisko przyniesie wiele korzyści 
nie tylko obu organizacjom, ale i społeczności, 
której służymy. Wspólnie możemy realizować 
istotne cele, wykorzystywać narzędzia, wiedzę 
i doświadczenia, aby w rezultacie kreować 
lepszy rynek pracy i przyczyniać się do roz-
woju sektora ochrony środowiska w Polsce – 
podkreśla Łukasz Ożóg.

Ewelina Szymańska

ARTYKUŁ SPONSOROWANY

Zaspokojenie nowych potrzeb 
rynku pracy, czyli współpraca 
GRH Polska i Teraz Środowisko

Ceniona rzeszowska 
agencja zatrudnienia 
i ogólnopolska 
redakcja, skupiająca 
się na sektorze 
ochrony środowiska, 
łączą siły. Celem jest 
kreowanie lepszego 
rynku pracy w służbie 
zielonej transformacji 
polskiej gospodarki. 
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Z
en wyrasta z potrzeby zapew-
nienia czytelnikom i autorom azylu, 
w którym mogą oni zanurzyć się 
w literaturze, znaleźć pokój i inspi-

rację do życiowych zmian. Wydawnictwo to 
jest odpowiedzią na współczesne poszukiwanie 
głębi i sensu wśród przesytu bodźców. Monika 
Holke, będąc przewodnikiem w tej literackiej 
podróży, zaprasza do świata, gdzie książka staje 
się kluczem do odkrywania samego siebie.

Misją Zen jest wprowadzanie harmonii 
do życia czytelników poprzez szeroką gamę 
gatunków literackich – od powieści obyczajo-
wych, które odzwierciedlają złożoność ludzkich 
relacji, po literaturę piękną i pozycje z zakresu 
rozwoju osobistego. Każda książka, wydana 
z dbałością o estetykę i jakość treści, jest prze-
myślanym wyborem mającym na celu wprowa-
dzenie pozytywnych zmian w życiu czytelników.

Wydawnictwo Zen wykracza poza rozwi-
janie katalogu publikacji – jest spełnieniem 
marzeń przyszłych autorów. Jeżeli ktoś pra-
gnie podzielić się swoją historią, przemyśle-
niami lub życiowymi przeobrażeniami, lecz 
nie wie, jak zacząć, Zen otwiera przed nim 
drzwi. Z zaangażowaniem i indywidualnym 
podejściem wydawnictwo prowadzi autorów 
przez cały proces publikacji – od pierwszego 
słowa aż po gotową książkę.

Wartości, które przyświecają Zen, takie jak 
zaangażowanie, bezpieczeństwo, doskona-
łość, sukces i zaufanie, nie są pustymi frazami, 
lecz realnymi obietnicami. Każdy etap pracy 
nad książką jest transparentny i elastyczny, 
uwzględniający sugestie autorów, które mają 
wpływ na ostateczny kształt ich dzieła. Nie-
zależnie od doświadczenia każdy pisarz trak-
towany jest z troską o jego rozwój literacki.

Wydawnictwo Zen staje się partnerem 
dla twórców na każdym etapie ich pisarskiej 
drogi, zapewniając zarówno wsparcie edytor-
skie, jak i ducha wspólnoty. Jest to miejsce, 
gdzie sukces mierzony jest nie tylko sprzeda-
nymi egzemplarzami, ale przede wszystkim 
zadowoleniem i rozwojem autorów.

Zapraszamy do świata Zen – oazy spo-
koju, inspiracji i literackiego rzemiosła, gdzie 
każda historia ma szansę na głos, a każdy 
autor na spełnienie marzeń. Odkryj z nami, 
jak literatura może stać się mostem do wła-
snego „ja” i otworzyć nowe ścieżki w poszuki-
waniu spokoju i harmonii. Rozpocznij podróż 
razem z nami już dziś.

Monika Holke
Właścicielka i założycielka  

wydawnictwa Zen.

Zdjęcie: Aparatka Agnieszka Jebram

W dobie 
dynamicznych 
zmian, napiętych 
harmonogramów 
i nieustannego 
przepływu informacji 
istnieje miejsce, 
które stanowi 
przeciwwagę dla 
zewnętrznego chaosu 
– wydawnictwo 
Zen. Założone przez 
Monikę Holke, Zen 
to nie tylko nazwa, 
ale też filozofia 
skierowana ku 
harmonii, spokojowi 
i wewnętrznej 
inspiracji.

Zen – wydawnictwo  
pełne spokoju i inspiracji

ARTYKUŁ SPONSOROWANY
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ZDROWIE I URODA

Na czym polega wyjątkowość 
Vit C AA2G™?
Witamina C to jeden z najlepiej przebada-
nych składników kosmetycznych, którego 
skuteczność zależy od formy, w jakiej wystę-
puje. Vit C AA2G™ stosowana w kosmety-
kach Clarena posiada wyjątkowe właściwości, 
ponieważ została zabezpieczona przed roz-
kładem za pomocą cząsteczki glukozy. Dzięki 
temu jest odporna na działanie tlenu, wyso-
kich temperatur i metali ciężkich. Po jej apli-
kacji glukoza łączy się z enzymami skórnymi, 
stopniowo uwalniając witaminę, która swo-
bodnie przenika w głąb skóry. Mechanizm 
zapewnia zachowanie pełnej aktywności bio-
logicznej, gwarantując spektakularną skutecz-
ność działania.

Wszechstronne działanie 
Linia Power Pure Vit C oparta na aktywnej 
Vit C AA2G™ rozwiązuje wiele problemów 
skórnych. Niweluje m.in. przebarwienia posło-
neczne, pozapalne i potrądzikowe. Regularne 
stosowanie kosmetyków Clarena nie tylko 
rozjaśnia przebarwienia i ujednolica koloryt 
skóry, ale także ogranicza ich powstawanie. 
Ponadto produkty z Vit C AA2G™ uszczel-
niają pękające naczynia i zmniejszają rumień. 
Dzięki nim skóra jest odmłodzona, ponieważ 
glukozowa forma witaminy C stymuluje syn-
tezę ujędrniającego kolagenu i elastyny.

Codzienna pielęgnacja
Aby zapewnić swojej skórze najskutecz-
niejszą pielęgnację, zastosuj codzienną 
rutynę opracowaną przez ekspertów Cla-
rena. Rozpocznij od dokładnego demakijażu 
bogatym mleczkiem Pure Vit C Milk. Dzięki 
niemu skóra staje się gładka, oczyszczona 
i przygotowana do kolejnych etapów pie-
lęgnacji. Następnie zastosuj tonik Pure Vit 
C Tonic, który skutecznie reguluje pH oraz 

zapewnia maksymalne wchłanianie skład-
ników aktywnych z kolejnych kosmetyków. 
Przed snem wmasuj Overnight 100% Vit 
C Schock Serum. Połączenie witaminy C, 
ekstraktu z żeń-szenia, alg i wierzby białej 
odżywia oraz regeneruje skórę. Kluczowym 
elementem kuracji jest Power Cream + 
100% Vit C AA2G™. Przed pierwszym uży-
ciem kremu należy wymieszać go z załączoną 
ampułką, zawierającą płynną postać Vit C 
AA2G™. Dzięki temu bazę kremu opartą na 
maśle shea, proteinach jedwabiu i ekstrak-
tach roślinnych wzbogacamy o wyjątkową 
witaminę C.

Retinolowe wzmocnienie
Jeśli Twoje przebarwienia są bardzo ciemne 
i głębokie, sięgnij także po Intense Retinol 
Serum. Nowość Clarena zawiera niezwykle 
skuteczny kompleks składający się z 0,3% 
czystego oraz uwodornionego retinolu, który 
widocznie redukuje przebarwienia i blizny 
potrądzikowe, normalizuje pracę gruczołów 
łojowych oraz wygładza skórę. Obecność nia-
cynamidu, kwasu hialuronowego i witaminy 
E zapewnia optymalne nawilżenie oraz wyci-
szenie podrażnień. W celu optymalnej ada-
ptacji skóry stosuj serum raz lub dwa razy 
w tygodniu na oczyszczoną i osuszoną cerę, 
a potem zwiększaj częstotliwość stosowania.

Dlaczego warto stosować 
kosmetyki z Vit C AA2G™?
Kosmetyki Clarena wyróżniają się formula-
cjami opartymi na innowacyjnych składni-
kach aktywnych. Ich skuteczność potwier-
dzają klientki, dla których najważniejszy jest 
komfort użytkowania połączony z widocz-
nymi efektami pielęgnacyjnymi. Dołącz do ich 
grona i na własnej skórze sprawdź działanie 
kosmetyków z aktywną, glukozową formą 
witaminy C! 

Piękna, zdrowa 
i promiennie 
wyglądająca cera 
to marzenie wielu 
z nas. Niekiedy 
jednak problemy 
skórne, takie jak 
przebarwienia czy 
utrata jędrności, 
utrudniają nam 
jego spełnienie. Na 
szczęście kosmetyki 
marki Clarena 
z unikalną formą 
witaminy C AA2G™ 
umożliwiają skuteczne 
odmłodzenie, 
rozjaśnienie 
i ujednolicenie 
kolorytu skóry. 

RECEPTA 
NA PIĘKNĄ 
I PROMIENNĄ SKÓRĘ 

z aktywną witaminą C AA2G™
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EVENTY 
w teatralnej oprawie

Na początku 
wszystko wygląda 
jak typowa gala 
firmowa. Czerwony 
dywan pod stopami, 
elegancki korytarz, 
konsjerż i welcome 
drink. Jednak już 
od foyer czeka na 
nas przestrzeń 
przenosząca 
do magicznego, 
teatralno-klubowego 
świata pełnego barw 
i kolorów.

L
ista eventów, do których pasują 
wnętrza Teatru Capitol, jest długa. 
Podobnie jak spis atrakcji, jakie 
teatr ma do zaoferowania. Pod-

stawą, poza tematycznością i zaprojek-
towanym z wyjątkową pieczołowitością 
wystrojem, są spektakle dla gości. To eks-
kluzywne pokazy wziętych komedii z dobo-
rową obsadą, wystawianych na deskach Capi-
tolu. Na scenie zobaczymy takie gwiazdy 
jak: Anna Gornostaj, Olaf Lubaszenko, Anna 
Dereszowska, Katarzyna Skrzynecka, Sła-
womir, Hanna Śleszyńska, Piotr Gąsowski, 
Katarzyna Pakosińska, Lesław Żurek, Patricia 
Kazadi, Rafał Cieszyński, Daria Widawska 
oraz wielu innych znanych i lubianych arty-
stów. Co więcej, teatr daje możliwość wpro-
wadzenia do spektaklu elementów loko-
wania produktów i usług, jak również udziału 

w spektaklu osoby lub osób z danej firmy. 
„To zazwyczaj potęguje entuzjazm widowni” 
– mówi Anna Gornostaj, dyrektorka Teatru 
Capitol. 

Po spektaklu na wszystkich uczestników 
eventu czeka zabawa do białego rana uświet-
niona przez DJ-a lub zespół grający na żywo, 
spektakularne efekty multimedialne oraz 
wyśmienite przekąski i ciepłe dania przy-
gotowane przez szefów kuchni – Patryka 
Kozyrę oraz Dariusza Sadłowskiego. Zapro-
szeni goście mogą też skorzystać z dodat-
kowych atrakcji takich jak live cooking, silent 
disco czy fotobudka. 

Odbywały się tutaj już premiery samo-
chodów, pokazy mody oraz koncerty, m.in. 
grupy Perfect, Skubasa czy Kayah. Do dys-
pozycji gości są aż trzy sceny – Duża Scena, 
Scena Mniejsza oraz Scena Amfiteatr 
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(w układzie ławeczkowym lub stolikowym). 
Sale teatralne posiadają wygodne, amfite-
atralne widownie, a dla pełnego komfortu 
wszystkie pomieszczenia są klimatyzowane.

Zrobić event, który na długo zostanie 
w pamięci, to prawdziwe wyzwanie. Wszystko 
już było, powtarzalność wieje nudą. Coraz 
częściej wielkie firmy, organizując eventy, 
szukają niebanalnych pomysłów. Spotkanie 
firmowe ma być niezapomniane – taki cel 
stawiają przed sobą. W czasach, w których 
trudno już czymkolwiek zaskoczyć, z pomocą 
przychodzi Teatr Capitol.

www.teatrcapitol.pl/capitol-eventy

Mateusz Borowik
Event & Sales Manager
+48 884 777 570
mateusz.borowik@teatrcapitol.pl

Dorota Żurowska
Event & Sales Manager
+48 606 963 385
dorota.zurowska@teatrcapitol.pl

Coraz częściej wielkie firmy, 
organizując eventy, szukają 
niebanalnych pomysłów. Spotkanie 
firmowe ma być niezapomniane 
– taki cel stawiają przed sobą
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EL BOTELLÓN: 
Kulinarne podróże  
przez latynoskie   
smaki w stolicy

NIEZWYKŁE MIEJSCA 
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El Botellón to latynoska restauracja z delikatnym 
streetowym twistem, która istnieje od 2017 roku. 
Lokale znajdują się na Powiślu oraz na Wilanowie, 
a także od niedawna w wersji ulicznej w Food Town 
w Fabryce Norblina. 

NIEZWYKŁE MIEJSCA 
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elbotellon.pl Solec 18 
00-410 Warszawa

Franciszka  
Klimczaka 15 
02-797 Warszawa

Fabryka Norblina El Botellon 
Żelazna 51/53 
00-841 Warszawa
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R
estauracja powstała z miłości 
do jedzenia i podróży do krajów 
hiszpańskojęzycznych. Wszystkie 
dania przygotowywane są na 

bazie oryginalnych produktów. Nie brakuje 
tu typowych tapasów, dań kuchni śródziem-
nomorskiej oraz owoców morza. Kreatywna 
karta cocktaili, lista wyselekcjonowanych win 
i orzeźwiająca sangria to trzon i duma baru.

El Botellón na Wilanowie to młodsza i bar-
dziej zbuntowana siostra konceptu znajdują-
cego się na Powiślu. Wnętrze to podróż do 
scen klubowych w Tulum i wspomnienie 
boho wakacji. Otwarta w tygodniu do pół-
nocy, a w soboty do 1.00, jest jedyną w oko-
licy przystanią na tak późnowieczorne biesiady.

Lokal ma dwa piętra i w weekendy 
można tu zjeść śniadanie dosłownie z wido-
kiem na Wilanów. Wielka ściana wypełniona 

alkoholami z całego świata zachwyca i jest 
niezwykle instagramowym kadrem. Często 
odbywają się tu wydarzenia z muzyką na 
żywo! Zarówno z latynoskimi artystami, jak 
i nowoczesnymi brzmieniami serwowanymi 
przez DJ-a. Warto w tym celu śledzić social 
media restauracji, gdzie o wszystkim na bie-
żąco jest się informowanym.

El Botellón zaprasza wszystkich i kusi pro-
mocjami! Kalendarz zniżek działa codziennie! 
Od tematycznych dni z Aperolem czy tapa-
sami, na karcie lojalnościowej kończąc. Warto 
podać dalej, że po uzbieraniu siedmiu pie-
czątek ósme śniadanie jest za darmo.

Znajduje się tu też piękny kącik dla dzieci 
w stylu i z zabawkami wspierającymi pro-
gram Montessori. Oczywiście wszelkie udo-
godnienia, jak przewijak czy krzesełko dla 
malucha, również tu są.

Jest to doskonała przestrzeń na organi-
zację prywatnych wydarzeń czy eventów, 
nawet do 80 osób. Przestronne piętro nada 
się doskonale na stworzenie tu miejsca do 
tańca i zamianę restauracji w prywatny klub. 

El Botellón na Klimczaka 15 w Wilanowie 
to punkt, który doskonale łączy funkcje wie-
czornego cocktail baru i miejsca na kameralną 
randkę oraz przestrzeni na większe wyda-
rzenie, pozostając jednocześnie otwartym 
dla rodzin. Dzięki promocjom jest to super-
miejsce dla każdego – bez względu na budżet.

Jeśli lubicie piękne wnętrza, kolorowe 
cocktaile i dobre jedzenie, to jest to dosko-
nałe miejsce na zorganizowanie imprezy albo 
spędzenia jakościowego czasu z rodziną lub 
przyjaciółmi.
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