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Wstępując do Klubu Integracji Europejskiej zyskujesz: 

• szerokie kontakty biznesowe osadzone w wielu branżach
• możliwość zaprezentowania własnej firmy, produktów i marki na stronie internetowej Klubu
• możliwość zamieszczania ogłoszeń i ofert w klubowym newsletterze
• całostronicowy artykuł bądź reklamę w magazynie „przedsiębiorcy@eu”
• udział w partnerskim programie rabatowym Klubu
• dostęp do ofert innych firm należących do Klubu
• aktualne informacje o ważnych wydarzeniach gospodarczych, społecznych i politycznych, 

a także o wydarzeniach kulturalnych w stolicy 

Jako Członek Klubu uczestniczysz w wydarzeniach:

• Letniej Gali Przedsiębiorców – największym tego typu wydarzeniu w Polsce
• Gali „Niezwykła Osobowość” – uroczystości wręczenia nagród wybitnym postaciom życia publicznego
• wiosennych i jesiennych Galach Akademii Dobrego Stylu – uroczystościach wręczania statuetki „Gracja”, 

osobom publicznym, słynącym z ponadczasowego stylu i elegancji
• klubowych kolacjach biznesowych i kojarzeniach ofert gospodarczych
• w comiesięcznych spotkaniach z cyklu „poranna kawa z ekspertem”
• wernisażach organizowanych cyklicznie w ramach Akademii Kultury i Sztuki
• zostajesz prenumeratorem magazynu ludzi biznesu „przedsiębiorcy@eu” 

Członkostwo w Klubie to prestiż: 

• patronujemy wydarzeniom o charakterze biznesowym, organizowanym regionalnie jak i w skali ogólnopolskiej, 
tj.: targi, wystawy, konkursy i programy gospodarcze oraz towarzyszące im seminaria i konferencje

• wspieramy wybrane fundacje, aby w praktycznym wymiarze realizować zasady i cele społecznej odpowiedzialności
biznesu

• obejmujemy patronatem Klubu ciekawe wydarzenia kulturalne
• wspieramy młode talenty!

Skontaktuj się z nami: Aneta Sienicka, telefon 603 333 711 bądź mail: asienicka@efp.pl.

Bądź twórcą swojego sukcesu – dołącz do nas!
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Agencja Trakido zajmuje się m.in. auto-
matyzacją procesów sprzedaży. Co ozna-
cza ten termin i na czym taka automaty-
zacja polega?

– Ma to bezpośredni związek z auto-
matyzacją marketingu (z ang. marketing
automation) i polega na połączeniu pra-
cy działu marketingu i działu sprzedaży

w jeden wspólny system pozyskiwania
klientów. Dzięki platformie marketing
automation jesteśmy w stanie skutecznie
skierować kampanię do odpowiedniej
grupy docelowej. Znacznie łatwiej jest do-
pasować produkt do sprofilowanego
klienta, dobrać rozwiązanie, które fak-
tycznie zainteresuje odbiorcę i ułożyć

spersonalizowaną ofertę. Personalizacja ma
tutaj największe znaczenie. Monitorujemy
proces zakupowy przez pryzmat wielu ka-
nałów komunikacji, a automatyzując te
działania jesteśmy w stanie skuteczniej
wpłynąć na decyzyjność zakupową klien-
ta – w taki sposób, żeby zainteresował się
naszym produktem.
Padło wiele enigmatycznych terminów.
Czy może pan powiedzieć coś więcej o au-
tomatyzacji? Na czym właściwie polega
i czemu służy?

– Automatyzacja procesów sprzedaży
to przyszłość marketingu. Narzędzia, na
których pracujemy, wykorzystują m.in. pli-
ki cookie, by monitorować zachowania
użytkowników w sieci – np. zaintereso-
wanie konkretnym produktem na naszej
stronie. Dzięki takim informacjom mo-
żemy dotrzeć do konkretnego klienta ze
sprecyzowaną, pod jego rzeczywiste za-
interesowania i potrzeby, ofertą. Korzy-
stamy ze wszystkich możliwych kanałów
komunikacji (wielokanałowość), m.in.
AdWords, Facebook, artykuły tematycz-
ne, banery na stronach. Takie działania
optymalizują szanse na sukces sprzeda-
żowy.
Na stronie internetowej Trakido można
m.in. przeczytać, że Agencja Trakido jest
Certyfikowanym Partnerem Google. Czy
możemy czytelnikom wyjaśnić, na czym
polega taki certyfikat Google i co on
w praktyce oznacza?

– Od samego początku agencja mar-
ketingowa, którą stworzyłem, jest Certy-
fikowanym Partnerem Google. Partnerzy
Google’a posiadają najbardziej aktualną
wiedzę dotyczącą możliwości, jakie daje
kampania AdWords. Mam tu na myśli
m.in. reklamy mobilne czy reklamy w sie-
ci wyszukiwania. W ramach partnerstwa
z Google nasi specjaliści regularnie się
szkolą i optymalizują swoje działania dla
dobra naszych klientów. Ta wiedza daje
nam przewagę konkurencyjną, ponieważ
Google nieustannie wprowadza nowe
możliwości do swojej oferty. Certyfikaty
Google przyznawane są specjalistom mar-

Rozmawia KRZYSZTOF JOŃCZYK

Codziennie stawiamy czoła wyzwaniom. Często spotykam ludzi prowadzących biznes, którzy
są przekonani, że w ich przypadku nie da się nic zrobić. Doświadczenie mówi mi co innego
– zawsze da się podjąć jakieś działanie, by przybliżyć się do naszego celu czy marzenia
– mówi Janusz Kamiński, właściciel Agencji Trakido.

Automatyzacja Procesów Sprzedaży

mbasadorA Przedsiębiorczości
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ketingu internetowego na podstawie zda-
nych egzaminów.
Jakie spośród wyzwań zawodowych było
pana zdaniem najciekawsze? Albo naj-
bardziej nietypowe?

– Codziennie stawiamy czoła wy-
zwaniom. Często spotykam ludzi prowa-
dzących biznes, którzy są przekonani, że
w ich przypadku nie da się nic zrobić. Do-
świadczenie mówi mi co innego – zawsze
da się podjąć jakieś działanie, by przybli-
żyć się do naszego celu czy marzenia. Re-
alizowaliśmy kiedyś dość duży projekt
marketingowy dla znanej marki odzieżo-
wej. W projekcie wykorzystywaliśmy
wiele kanałów komunikacji, których
sprzężenie z działem sprzedaży było dla nas
ogromnym wyzwaniem. Niesamowita
lekcja. Początkowo przedsięwzięcie wy-
dawało się nierealne, ponieważ łączyliśmy
zakup na stronie internetowej ze sprzedażą
w świecie realnym. Okazało się, że roz-
wiązanie jest prostsze niż ktokolwiek
przypuszczał. Chcieć – znaczy móc wszyst-
ko.
Prowadzicie państwo także szkolenia…
Czego można się na nich dowiedzieć?

– Zgadza się, zajmujemy się także pro-
wadzeniem szkoleń. Dotyczą one różnych
aspektów marketingu oraz rozwoju oso-
bistego i biznesowego. Osobiście również
występuję jako prelegent. Prowadzone
przeze mnie szkolenia poświęcone są bu-
dowaniu strategii marketingowych i – jak-
żeby inaczej – automatyzacji.

„Nawet najlepszy produkt czy usługa
nie ma szans przebicia, jeśli nieumiejętnie
kieruje się jego promocją i sprzedażą.”

Właśnie dlatego staram się przekazać
słuchaczom, jakie działania warto podjąć,
aby zainteresować sobą potencjalnych
klientów.
Firma Trakido zajmuje się również event
marketingiem. Które z takich wydarzeń
pamięta pan najbardziej?

– Najbardziej pamiętam pierwszą
konferencję, ponieważ pozwoliła wycią-
gnąć najwięcej wniosków i zrodziła naj-
więcej pomysłów na ulepszenia. To wów-
czas pojawił się pomysł stworzenia apli-
kacji sprzedażowej.

Tickerence to moja autorska aplikacja,
w której uczestnik konferencji czy even-
tu ma wszelkie informacje w jednym
miejscu – bilet, agendę, miejsce wydarze-
nia, kontakt do organizatora itd. To do-
skonała platforma komunikacji dla orga-
nizatorów i uczestników takich wydarzeń.
Czy może pan powiedzieć coś więcej
o aplikacji Tickerence?

– Dzisiejszy świat zmienia się pod
wpływem pięciu różnych czynników.
Pierwszym jest oczywiście Internet. Świat
stał się mały, a dostęp do informacji z ca-
łego świata błyskawiczny. Drugim czyn-
nikiem jest e-commerce. Sprzedaż inter-

netowa święci triumfy. Większość z nas
choć raz dokonała zakupu w sklepie in-
ternetowym, a badania pokazują, że do
2020 r. znaczna część PKB będzie gene-
rowana online. Oznacza to, że w ciągu
najbliższych trzech lat zmieni się diame-
tralnie sposób robienia zakupów. Trzecim
czynnikiem są doskonale nam znane
portale społecznościowe. Społeczność
na Facebooku rośnie i samorzutnie two-
rzy grupy potencjalnych klientów. Obec-
nie za pośrednictwem Facebooka można
zapisać się do dentysty, uzyskać infor-
macje od operatora telefonii komórko-
wej, kupić bilet na wydarzenie lub poznać
menu restauracji, którą zamierzamy od-
wiedzić. Facebook to już nie tylko por-
tal społecznościowy. Można śmiało po-
wiedzieć, że Facebook zaczyna konku-
rować z całym Internetem. Czwartym ele-
mentem są właśnie aplikacje mobilne.
Jeszcze dziesięć lat temu telefon służył je-
dynie do dzwonienia lub wysyłania SMS-
ów. Pewnie wielu z nas pamięta to prze-
rażenie, kiedy przypadkiem włączyło się
transmisję danych – dziś stale jesteśmy
podłączeni do sieci. Smartfony bardziej
przypominają małe komputery niż tele-
fony sprzed lat. W związku z rosnącą po-
pularnością mobilnych urządzeń zaczę-
ło powstawać coraz więcej aplikacji,
które upraszczają nawigację po stronach
i programach z poziomu smartfona.Uży-
wając odpowiedniej aplikacji można za-
mówić taksówkę, kupić bilet do kina, wy-
brać jedzenie z ulubionej restauracji. To
wszystko za sprawą kilku kliknięć. Przy-
zwyczailiśmy się do spersonalizowanych
rozwiązań, sprawnej komunikacji z przy-
jaciółmi i stałego dostępu do informacji.
Dlaczego więc nie rozszerzyć tych udo-
godnień na sferę zawodową? Odpowie-
dzią na tę potrzebę jest  aplikacja bizne-
sowa Tickerence.

Pomysł zaczął kiełkować w czasie
wzmiankowanej już pierwszej konferen-
cji organizowanej przez Trakido. Wówczas
brakowało mi kompleksowego narzędzia
sprzedażowo-informacyjnego, które sta-
nowiłoby płaszczyznę komunikacji po-
między mną – organizatorem – a klienta-
mi. Jakiś czas później wracałem do domu
pociągiem. Na dworcu, jak to w weekend,
był ogromny hałas i nieziemskie kolejki do
kas. Przez chwilę nawet zwątpiłem, czy
zdążę na pociąg. Kiedy tak stałem w ko-
lejce, zauważyłem plakat mobilnej apli-
kacji, za pomocą której można kupić bi-
let kolejowy. Po kilku minutach miałem już
program w swoim telefonie, założone kon-
to, podpiętą kartę i kupiony bilet. Proste
i szybkie, prawda? Postanowiłem więc
przełożyć to na „swoje podwórko”. To był
decydujący impuls. Chciałem, aby moi
klienci mieli równie wygodną opcję za-
kupu biletu na wydarzenia przez nas or-

ganizowane. Tak powstała aplikacja biz-
nesowa Tickerence.

Piątym elementem tej wyliczanki jest
Internet Rzeczy. Co kryje się pod tą ta-
jemniczą nazwą? Termin ten odnosi się do
poszerzenia zastosowań Internetu. Idea
opiera się na tym, że jednoznacznie iden-
tyfikowalne przedmioty mogą pośrednio
lub bezpośrednio gromadzić, przetwarzać
lub wymieniać dane za pośrednictwem in-
stalacji elektrycznej inteligencji KNX lub
sieci komputerowej. To jednak jeszcze me-
lodia przyszłości.
Tickerence z pewnością jest dużym uła-
twieniem dla uczestników konferencji
– wszystkie ważne informacje, możliwość
zakupu biletu i materiały szkoleniowe
mają w swoim telefonie. Czy organiza-
torzy szkoleń także znajdą tutaj jakieś
udogodnienia?

– Oczywiście. Sami również jesteśmy
organizatorami jednych z największych
biznesowych wydarzeń w kraju. Wiemy,
jak trudne jest to przedsięwzięcie, co
sprawia najwięcej kłopotu i gdzie szukać
rozwiązań. Wobec braku wystarczających
funkcjonalności na rynku stworzyliśmy
własne. Aplikacja Tickerence oferuje całą
gamę rozwiązań dla organizatorów wy-
darzeń. Należą do nich m.in. automa-
tyczne generowanie i rozsyłanie faktur po
dokonaniu płatności przez klienta; auto-
matyczna wysyłka biletów; szybki system
skanowania biletów podczas rejestracji; de-
dykowana strona www wydarzenia z sys-
temem sprzedaży; a także – jeden z naj-
ważniejszych elementów – wsparcie mar-
ketingowe wydarzenia. Oczywiście ofer-
tę dopasowujemy indywidualnie do or-
ganizatora.
W jaki sposób organizator konferencji
może umieścić ją w aplikacji Tickerence?

– Droga do umieszczenia wydarzenia
w aplikacji jest bardzo prosta - wystarczy
się z nami skontaktować (telefonicznie,
mailowo lub za pomocą formularza na
stronie www.tickerence.com). My zaj-
miemy się resztą.
Czy planujecie państwo rozszerzenie
działalności usługowej firmy o jakieś
nowe narzędzia marketingowe, a jeśli tak,
to co to będzie?

– Sukces nigdy nie jest ostateczny. Nie-
ustannie wprowadzamy innowacje usłu-
gowe. Ostatnio mocno skupiamy się na
aplikacji i związanych z nią możliwościach
zaspokajania potrzeb organizatorów i uczest-
ników eventów i konferencji. Mamy rów-
nież kilka nowych rozwiązań w sferze
usług marketingowych. Obecnie testuje-
my te narzędzia na własnych witrynach.
Za kilka miesięcy będziemy już pewni co
do efektów ich działania, wówczas bardzo
chętnie o tym porozmawiam. Jeszcze
przez chwilę niech pozostanie to naszą ta-
jemnicą... �
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Zacznijmy od pytania technicznego: dla-
czego warto korzystać z autoryzowanych,
certyfikowanych serwisów sprzętu biu-
rowego?

– Każda firma posiada sprzęt biurowy,
jak drukarka czy kopiarka. W zależności
od wielkości przedsiębiorstwa jest to jed-
na lub więcej maszyn. Firmy kupują tego
typu sprzęt w różnych okolicznościach
i z różnych przyczyn, niekiedy jest to wy-
nikiem nagłej potrzeby, a niekiedy „okazji”.  

Na koniec dnia okazuje się, że każda
z posiadanych przez firmę maszyn jest in-
nej marki i generacji. Taka sytuacja spra-
wia, że wzrasta zarówno koszt serwisu, jak

i materiałów eksploatacyjnych. Unie-
możliwia to także kontrolę ilości wydru-
ków. W momencie, w którym firma de-
cyduje się na współpracę z jednym ser-
wisem, ujednolica i bardzo często zmniej-
sza ilość maszyn, zastępując kilka starszych
nowszymi, bardziej wydajnymi. Sprawia
to, że organizacja zyskuje zarówno
oszczędności – w dłuższej perspektywie –
jak i kontrolę nad wolumenem wydruków. 
W Warszawie jest kilkadziesiąt serwisów
– dlaczego warto wybrać właśnie was?

– Bazujemy na trzech wartościach. Po
pierwsze: jakości usługi – każdy klient jest
traktowany indywidualnie, a sprzęt jest do-

pasowany do jego potrzeb. Po drugie: za-
pewniamy wsparcie i oferujemy profe-
sjonalne doradztwo na każdym etapie
współpracy. Po trzecie: dbamy o czas
i komfort naszych klientów, dlatego też do-
starczamy nasze usługi w możliwie jak naj-
krótszym czasie. Przyświeca nam zasada:
zwykłe rzeczy wykonujemy od razu, na
cuda trzeba chwilę poczekać.
Czyli dzwonię do was i od razu dostaję
ofertę?

– Najpierw zawsze jest rozmowa. Nie
wysyłamy standardowej oferty bez po-
znania potrzeb osoby czy firmy, która się
z nami kontaktuje. Pierwsza rozmowa jest

Rozmawia MAGDALENA KOWALSKA

Każdego roku polski przedsiębiorca wydaje na usługi poligraficzne równowartość 
ok. 8 proc. obrotów swojej firmy. Czy te koszty można zmniejszyć? Jak to zrobić 
z głową i dlaczego warto w takiej sytuacji współpracować z Fix&Print? Opowiadają 
Michał Gołębiewski i Artur Jankowski – właściciele firmy.

Fix&Print – o tym jak generować
oszczędności w firmie

Michał Gołębiewski i Artur Jankowski 

mbasadorA Przedsiębiorczości

Fot. Marcin Gołębiewski
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po to, abyśmy mogli dowiedzieć się, jak
możemy pomóc klientowi w jego bizne-
sie. Po spotkaniu przygotowujemy pro-
pozycję i dołączamy do niej możliwość te-
stowania wybranego przez nas sprzętu
przez miesiąc. Zależy nam na tym, aby od-
biorca usługi był w 100 proc. przekona-
ny do zamawianego u nas urządzenia. Ko-
lejne kroki to instalacja maszyny, szkole-
nia i regularny kontakt, tak aby mieć pew-
ność, że obie strony są usatysfakcjonowane
przebiegiem współpracy.
Co w takim razie jest ważniejsze – jakość
obsługi czy sprzęt?

– Oba te czynniki są równie ważne.
Przez cały okres obowiązywania umowy
utrzymujemy najwyższy standard usług
i obsługi. Mamy świadomość, że to wła-
śnie standard świadczonych usług i idące
za nim zaufanie po stronie naszych klien-
tów decyduje o wieloletniej współpracy
i tym samym – osukcesie firmy. Klasa ofe-
rowanego przez nas sprzętu jest bezdy-
skusyjna z prostego powodu – nie opła-
całoby nam się pracować na słabej jako-
ści maszynach.
Czy zasady, którymi się obecnie kieruje-
cie od początku wam przyświecały?

– Od początku działalności skupiali-
śmy się na utrzymywaniu jak najwyższych

standardów usług, co dało efekty w postaci
setek zadowolonych klientów. Chyba nie
można sobie wymarzyć na lepszej rekla-
my na rynku, prawda?
Jak najbardziej, a jak rozpoczęła się wa-
sza działalność?

– W pewnym momencie obaj stwier-
dziliśmy, że w naszych ówczesnych pracach
doszliśmy do muru, którego nie przesko-
czymy. Znaliśmy się zawodowo już od ja-
kiegoś czasu – Michał był klientem, a ja
jego dostawcą. Doszliśmy do wniosku, że
wychodząc z pewnej strefy komfortu, mo-
żemy wspólnie stworzyć miejsce, gdzie obaj
będziemy się realizować i rozwijać. Zary-
zykowaliśmy i udało się. 2 maja 2012 r. wy-
startował Fix&Print.

Działacie na rynku pięciu lat – jak wasza
firma zmieniła się przez ten czas?

– Zaczynaliśmy we dwóch – dziś jest
nas dziewięcioro. Od początku zdecydo-
waliśmy się na samofinansowanie, aby
działać bez żadnych zobowiązań. W dru-
gim roku działalności zostaliśmy autory-
zowanym partnerem Konica Minolta, co
pozwoliło nam odciąć się od całej rzeszy
„serwisantów z walizkami”. My chcieliśmy
iść dalej – oferować kompleksowe roz-
wiązanie. Oprócz urządzenia i serwisu,
własne oprogramowanie, które ułatwia,
przyspiesza i porządkuje prace z maszy-
nami.
Kompleksowe rozwiązania, ale tylko w ra-
mach serwisu Konica Minolta?

– Jesteśmy autoryzowanym partnerem
Konica Minolta i ten sprzęt rekomendu-
jemy. Mamy natomiast bardzo zdolny ze-
spół specjalistów, który jest w stanie ob-
służyć czy naprawić każdą maszynę, dla-
tego też klient może na nas liczyć bez
względu na markę posiadanych urzą-
dzeń. 
Jak wypracowaliście obecny styl pracy?

– Dorastaliśmy wraz z firmą. Na po-
czątku angażowaliśmy się we wszystkie
działania. Sami jeździliśmy na serwis, re-
perowaliśmy sprzęt, instalowaliśmy opro-

gramowanie. Dziś wiemy, że nie musimy
wszystkiego robić sami. Wspiera nas ko-
ordynator serwisu, który organizuje łań-
cuch serwisowy, mamy doświadczonych
techników, którzy świetnie znają się na
swojej pracy, rozbudowujemy dział han-
dlowy. Delegowanie pracy i zaufanie
osobom trzecim stanowiło dla nas naj-
większe wyzwanie. Mamy jednak to szczę-
ście, że dobraliśmy personel bardzo traf-
nie. Są to osoby, które zarówno zawodo-
wo, jak i prywatnie bardzo się lubią i sza-
nują. Dbamy o równowagę między życiem
prywatnym i zawodowym, zależy nam na
tym, aby nasi pracownicy byli zadowole-
ni.
Zadowolony pracownik, czyli jaki?

– Pracownik jest naszą największą
wartością i jednocześnie wizytówką. In-
westujemy w ludzi ambitnych, którzy, chcą
się szkolić i rozwijać. Certyfikujemy pra-
cowników technicznych, a w przypadku
działu sprzedaży zapewniamy szkolenia
z kompetencji miękkich, aby udoskonalać
komunikację z klientem. Przede wszystkim
zależy nam na tym, aby pracownicy czu-
li się bezpiecznie i pewnie. 
A klienci – jakie problemy najczęściej roz-
wiązujecie?

– To wymaga odwagi, ale my po pro-
stu zmieniamy ich sposób myślenia. Na
rynku jest mnóstwo starego sprzętu, któ-
ry jest bardzo drogi w eksploatacji.
Uświadamiamy więc klientom, że tonery
w nowych drukarkach są przygotowane
na druk 30000 kopii, a w maszynach sta-
rego typu ta liczba oscyluje w okolicach
5000. Warto zatem zainwestować w wy-
mianę sprzętu, a nie kurczowo trzymać się
starych modeli. Tłumaczymy także, że nie
wszystkie nowości są warte swojej ceny,
nawet gdy producent oferuje bezpłatne
serwisy. Zawsze trafia się bowiem model,
który jest bardziej awaryjny od innych.
Jako serwis oferujemy tylko te spraw-
dzone – i to nie tylko przez nas, ale przede
wszystkim rekomendowane przez klien-
tów. 
Co stanowi waszą wartość dodaną dla
klientów? 

– Przede wszystkim oszczędności, ja-
kie współpraca z nami generuje. Jesteśmy
otwarci na rozmowy, można spotkać nas
na eventach biznesowych i konferen-
cjach, gdzie mamy swoje stoiska. Można
podejść, porozmawiać albo umówić się na
indywidualne spotkanie. Na bieżąco uak-
tualniamy także naszą stronę www.fi-
xandprint.pl i profil na FB.
A jak się w takim razie oszczędza?

– Trzeba wybierać dobry sprzęt i re-
gularnie go serwisować. Warto też pra-
cować na oryginalnych materiałach pro-
ducenta – to uchroni nas np. przed utra-
tą gwarancji.
Wasz moment przełomowy – już nastąpił
czy jest dopiero przed wami?

– Na każdym etapie naszego rozwo-
ju następowały takie przełomy, czy naj-
większy mamy za sobą? Ciężko powie-
dzieć, mamy nadzieje, że najlepsze, naj-
ciekawsze lata są wciąż przed nami. Dzię-
ki mocnemu zespołowi, ciągłej pracy nad
firmą i partnerskiemu podejściu do klien-
ta rośniemy w siłę mając nadzieje, że to do-
piero początek.
Czyli plany na najbliższą przyszłość są już
ustalone?

– Zmiany wewnętrzne dzieją się w tle.
A dziś i jutro rozwiązujemy problemy
klientów, dzięki czemu oszczędzają czas
i pieniądze. Ta strategia się sprawdza i nie
będziemy jej zmieniać. �

Bazujemy na trzech wartościach. Po pierwsze:
jakość usługi – każdy klient jest traktowany in-
dywidualnie, a sprzęt jest dopasowany do jego
potrzeb. Po drugie: wsparcie i oferowanie roz-
wiązań na każdym etapie. Po trzecie: prędkość
serwisu, czyli usługa wykonana na czas, 
a nawet przed terminem
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Jak długo zajmuje się pani ubezpiecze-
niami? I jak pani trafiła do tej branży?

– W branży ubezpieczeniowej pracu-
ję od osiemnastu lat. Będąc studentką szu-
kałam zatrudnienia, które pozwalałoby mi
samej decydować o swoim rozwoju oso-
bistym. Zaczęłam pracę w Avivie. Okazało
się, że był to idealny pomysł. Przeszłam
drogę od agenta do dyrektora Placówki
Partnerskiej Aviva – biegłego specjalisty.
Naprawdę lubię to, co robię. Cieszę się,
kiedy mogę pomagać ludziom w trudnych
chwilach. Istotą mojej pracy nie jest wy-
pisanie wniosku ubezpieczeniowego, ale
doradztwo na najwyższym poziomie.
Czy specjalizuje się pani w indywidual-
nych ubezpieczeniach, czy też kieruje
pani swoją ofertę do firm? A może jedno
i drugie?

– Specjalizuję się zarówno w ubezpie-
czeniach indywidualnych, jak i grupo-
wych oraz firmowych. Każdego klienta
traktuję indywidualnie. Przede wszystkim
staram się zawsze poznać i zrozumieć po-
trzeby, jakie mają klienci. Ludzie zwykle nie
mają czasu, by zająć się osobistymi spra-
wami dotyczącymi ubezpieczenia w przy-
padku poważnego zachorowania czy utra-
ty zdolności zarobkowania, a także na wy-
padek zdarzeń, których nikt nie przewi-
duje, nie planuje i których się nie spo-
dziewa. Zwykle proponuję kilka warian-
tów ubezpieczeń, w zależności od sytuacji
rodzinnej oraz możliwości finansowych.

Pomagam ubezpieczonym w realizacji
świadczeń i mam ogromną satysfakcję, gdy
polisy są pomocą dla moich klientów.
Ubezpieczenia to w Polsce łatwy czy
trudny rynek? Choćby ze względu na dużą
konkurencję…?

– Konkurencja jest duża, ale ja jestem
zdania, że doświadczenie, profesjonalizm
i etyka pracy zawsze się obronią. Marka
Aviva, którą reprezentuję, należy do naj-
większych ubezpieczycieli w Europie.
Jest liderem na swoim macierzystym ryn-
ku brytyjskim, gdzie działa już od ponad
trzystu lat. Obsługuje 31 milionów klien-
tów w 16 krajach Europy i Azji oraz w Ka-
nadzie. Swoją działalność w Polsce Aviva
rozpoczęła w 1992 roku – wówczas jako
Commercial Union. Od tego czasu firmie
zaufało już ponad 3,5 miliona osób, po-

wierzając oszczędności o wartości ponad
50 miliardów złotych. Te liczby mówią
same za siebie.
Czy Polaków jest łatwo namówić do
tego, aby się ubezpieczali, czy widzą taką
potrzebę?

– Z moich obserwacji wynika, że
klienci niechętnie wplatają w wizję swo-
jej przyszłości nieprzewidziane sytuacje,
dlatego ubezpieczenia na życie, tzw.
ochronne, nie są produktem pierwszego
wyboru. Tu ogromną rolę odgrywa eks-
pert ds. ubezpieczeń, który często musi
uzmysłowić klientowi sytuację finansową
jego i jego rodziny w przypadku choroby,

wypadku czy trwałej niezdolności do
pracy. Żeby dobrać odpowiedni, „skrojony
na miarę” produkt ubezpieczeniowy, po-
trzebna jest rzetelna analiza potrzeb od-
biorcy. Dokładam wszelkich starań, żeby
rozwiązania przeze mnie zaproponowane
w stu procentach zapewniały ochronę
moim klientom. Niestety spotykam rów-
nież takie osoby, które na pierwszym
spotkaniu nie czują potrzeby zabezpie-
czenia siebie i swojej rodziny, a kiedy po
pewnym czasie wracają, aby się ubezpie-
czyć, my już nie możemy im pomóc, bo
stan ich zdrowia na to nie pozwala.
Jaki typ ubezpieczeń cieszy się wśród
klientów największą popularnością?

– Klienci coraz częściej poszukują
kompleksowych produktów, które po-
zwalają w elastyczny sposób dopasować
zakres ochrony do ich potrzeb. Dużą
popularnością cieszą się rozwiązania da-
jące finansowe zabezpieczenie w przy-
padku poważnego zachorowania czy nie-
zdolności do pracy. Klienci pytają też
o programy umożliwiające dobry finan-
sowy start ich dzieci. Przedsiębiorcy są co-
raz częściej świadomi zagrożeń dla sta-
bilności ich biznesu wynikających ze
śmierci jednego ze wspólników i szukają
ekspertów, którzy pomogą zabezpieczyć
taką sytuację finansowo. W takich przy-
padkach również odpowiednio dobrane
ubezpieczenie może być receptą.
Co pani uważa za swój największy suk-
ces zawodowy?

– Kieruję się prostą zasadą: staram się
pomagać klientom tak, jak sama chciała-
bym być traktowana przez innych. Moja
praca to przede wszystkim kontakty z ludź-
mi. Poznałam ich bardzo wielu. Wiele się
też od nich nauczyłam słuchając, z jakimi
problemami się borykają. Pomagając
w rozwiązywaniu tych problemów, zyskuję
wiernych klientów. Czasami także bliskich
znajomych. Najważniejsze jest dla mnie to,
że klienci mnie lubią, chcą ze mną współ-
pracować i chętnie mnie rekomendują. To
upewnia mnie, że moja praca jest warto-
ściowa dla klientów. Szczególnym wy-
różnieniem jest również dla mnie ośmio-

Rozmawia IZABELLA JARSKA

Żeby dobrać odpowiedni, „skrojony na miarę”
produkt ubezpieczeniowy, potrzebna jest rze-
telna analiza potrzeb odbiorcy. Dokładam
wszelkich starań, żeby rozwiązania przeze mnie
zaproponowane w stu procentach zapewniały
ochronę moim klientom

Staram się pomagać klientom tak, jak sama chciałabym być traktowana przez innych – mówi
Danuta Małgorzata Równiak, dyrektor Placówki Partnerskiej Aviva i biegły specjalista w branży
ubezpieczeń.

Doradztwo na najwyższym poziomie

mbasadorA Przedsiębiorczości



przedsiebiorcy@eu    11

Twarze biznesu

krotne członkostwo w MDRT – między-
narodowej organizacji zrzeszającej jeden
procent najlepszych agentów ubezpie-
czeniowych z całego świata.
Praca to część życia i czasami trzeba od
niej odpocząć. W jaki sposób pani się re-
laksuje? Co pani sprawia największą
przyjemność?

– Uwielbiam podróżować, a także
słuchać muzyki, która mnie wycisza
i relaksuje. Bardzo też lubię jeździć
na rowerze z moją ośmioletnią có-
reczką Marysią.                          �



Rozmawia MAGDALENA KOWALSKA
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Jest pani informatykiem?
– Nie, ale z branżą IT jestem związana

od 1995 r. Założyłam wtedy salon fir-
mowy Optimusa w Siedlcach, który
w 1998 r. przenieśliśmy do Warszawy.
Jakie były początki w stolicy? Czy były
chwile zwątpienia w słuszność wyboru ta-
kiej drogi zawodowej?

– Chwile zwątpienia – nigdy! Czasem,
gdy sytuacja na rynku dynamicznie się
zmieniała, podejmowaliśmy trudne de-
cyzje, ale zawsze wiedziałam, że dobrze
wybrałam. Nasze obecne biuro wygląda-
ło wtedy zupełnie inaczej. To była otwar-
ta przestrzeń, w której stały komputery
z pełnej oferty Optimusa. Każdy mógł
przyjść, np. z wyciętą z gazety reklamą,
i od ręki kupić wybrany model. Ponieważ
ówczesne komputery dość często się psu-
ły, otworzyła się przed nami kolejna nisza
– prace serwisowe. Byliśmy autoryzowa-
nym serwisem Optimusa i Adaxa, ale na-
prawialiśmy wszystkie komputery. Kiedy
Optimus zniknął z rynku, przekształcili-
śmy się w firmę stricte serwisową, za-
chowując gałąź handlową.
Teraz to nie jest tylko sprzedaż i serwis?

– Od lat robimy znacznie więcej.
Działamy jako CKZ.pl, czyli serwis kom-
puterowy, mamy sklep, ale przede wszyst-
kim outsourcujemy usługi IT. Dla wygo-
dy komunikacji w social mediach i przej-
rzystości dla klientów, wyodrębniliśmy
markę Data Point, która usługowo towa-
rzyszy nam od 1998 r., czyli od naszych
początków w Warszawie.
Czym w takim razie jest marka Data Po-
int?

– To cztery elementy, które wzajemnie
się uzupełniają. Data Protect – zabezpie-
czanie danych, Safe Server – administra-
cja serwerami, Smart Service – doradztwo
w zakresie informatyki oraz IT Store, czy-
li sklep. Naszym oczkiem w głowie jest ad-
ministracja serwerami i zabezpieczenie da-
nych, ale doradztwo i sklep uzupełniają to,
czego outsourcing IT z definicji nie ma
w swojej nazwie. Chodzi o to, aby na koniec
dnia klient był obsłużony kompleksowo.
A klient to kto?

– W naszym portfolio mamy zarów-
no klientów abonamentowych, których

W naszym portfolio mamy zarówno klientów abonamento-
wych, których stale obsługujemy, jak i usługę interwen-
cyjną, czyli „zawaliło się – trzeba postawić”. Pracujemy
z firmami, ale pomagamy także osobom, które przycho-
dzą do nas z ulicy. Obsługujemy każdą branżę – Ewa Pie-
kart, właścicielka Data Point i CKZ.pl, opowiada o tym, jak
23 lata temu pokochała komputery i branżę IT oraz jak jej
załoga dba o to, aby infrastruktura informatyczna klien-
tów działała bez zarzutu.

Dla komputerów zrobimy wszystko!
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stale obsługujemy, jak i usługę interwen-
cyjną, czyli „zawaliło się – trzeba posta-
wić”. Pracujemy z firmami, ale pomaga-
my także osobom, które przychodzą do
nas z ulicy. Obsługujemy każdą branżę.
Miesięcznie to ok. dwa tysiace kompute-
rów. Nasz zespół to serwisanci, informa-
tycy i administratorzy serwerów oraz
grupa zewnętrznych, wspomagających
fachowców. Każdy, kto do nas trafia, ma
zapewniony pełen zakres usług. Zależy
nam bowiem na tym, aby wykonać usłu-
gę zgodnie ze sztuką informatyczną.
Jakie są reguły tej sztuki?

– Zanim rozpoczniemy pracę z klien-
tem, przeprowadzamy audyt infrastruk-
tury komputerowej w firmie. Sprawdza-
my, jaki jest „stan na dziś” urządzeń i za-
bezpieczeń, jakie są niedociągnięcia i co
powinno być zrobione. Tworzymy doku-
mentację poaudytową i przedstawiamy
klientowi zalecenia, którym zazwyczaj
nadajemy trzystopniową skalę – do wy-
konania natychmiast do zrobienia np.
w ciągu dwóch miesięcy, bo nie wpływa-
ją na bezpieczeństwo, i pozostałe, które
możemy rozłożyć w czasie, aby nie nara-
żać klienta od razu na wszystkie koszty.
Później wystarczy bieżący serwis abona-
mentowy zgodnie z naszymi procedura-
mi, czyli obsługa prewencyjna, regularna
i doraźna. Godzinowo dostosowujemy się
do wielkości firmy i tego, jakie prace zo-
stały już wykonane. Zależy nam też na
tym, aby budować świadomość informa-
tyczną klienta – czego potrzebuje, gdzie są
źródła zagrożeń i jak działają na jego fir-
mę. Klient świadomy podejmuje lepsze de-
cyzje. A te mają wpływ na naszą dalszą
współpracę.
Jeżeli outsourcuje usługi IT, to oznacza, że
nie muszę zatrudniać informatyka?

– Tak. Wystarczy osoba, która jest
z nami w stałym kontakcie i zgłasza pro-
blemy. Przy czym, jeżeli w firmie jest bar-
dzo dużo komputerów, to namawiamy
klientów na zatrudnienie osoby, która bę-
dzie działała doraźnie jako tzw. helpdesk
– pomoże, gdy wypnie się kabel lub sta-
nie drukarka.
Czy to oznacza, że outsourcing jest tań-
szy?

– Zdecydowanie. Outsourcing nie
ma urlopu, nie chodzi na zwolnienia le-
karskie oraz gwarantuje dostęp do wielu
specjalistów – informatyków, admini-
stratorów i serwisantów. Outsourcing ma
też inne zalety. Działa 24 godziny na dobę,
7 dni w tygodniu oraz gwarantuje pomoc
specjalistów, którzy są na bieżąco z wszyst-
kimi nowinkami.
I pani ma właśnie taki zespół. Czy uwa-
ża się pani za dobrą szefową?

– W branży IT, gdzie rotacja pracow-
ników jest bardzo duża, ważne jest, aby za-
łoga za często się nie zmieniała. Dbam więc

o swoich ludzi jak o nikogo innego.
Szczególnie jeżeli pracownik jest świetnie
wykwalifikowany, nadal chce się rozwijać
i jest otwarty na kontakt z klientem.
Mogę pochwalić się tym, że w obecnym
składzie pracujemy niezmiennie od dwóch
lat, a szef serwisu jest ze mną już sześć lat.
Oczywiście zatrudniam kolejne osoby,
ale trzon pozostaje niezmieniony. Ważne
jest też zgranie zespołu – nowa osoba musi
dostosować się do reszty. Spędzamy ze
sobą dziewięć godzin dziennie, więc nie
ma miejsca na wewnętrzne konflikty
– szczególnie na tle osobowościowym.
Czynnik ludzki ma znaczenie, bo wpływa
na to, czy klient zostanie z firmą.
Klienci często idą za informatykiem i trze-
ba dużej charyzmy, aby poszli za firmą.
Czym wyróżnia się na rynku pani przed-
siębiorstwo?

– To tak naprawdę trzy elementy
– moja relacja z klientem, u którego bu-
duję świadomość, czego on potrzebuje, ob-
sługa na stałym poziomie bez względu na
to, którego pracownika wysyłamy oraz to,
że jesteśmy dostępni 24 godziny na dobę.
Ważne jest też, że nawet najmniejszy
klient jest dla mnie klientem VIP. Lubimy
się, znam większość z nich, a ich dzieci ro-
sły razem z moją firmą.
Skoro o świadomości mowa – czym są na-
ruszenia bezpieczeństwa cyberprze-
strzennego? Jakim firmom zagrażają?

– Posłużę się statystyką – w małych
i średnich firmach poważne naruszenie cy-
berbezpieczeństwa może generować kosz-
ty ok. 140.000 euro rocznie. Dla takiej fir-
my może to oznaczać koniec. Skąd po-
chodzą te zagrożenia? Hakerzy w cyber-
przestrzeni wyszukują urządzenia i syste-
my, które są źle zabezpieczone – nie mają
programów antywirusowych lub haseł po-
twierdzających tożsamość użytkownika.
Szczególnie „lubią” te komputery, które za-
wierają dane poufne lub informacje, za po-
mocą których dostaną się do konta ban-
kowego. I w Data Point dbamy o to, aby
te zagrożenia minimalizować.
To oznacza, że nie daje pani stuprocen-
towej gwarancji?

– Do włamania systemowego lub za-
grożenia wycieku danych nie ma prawa
dojść, jeśli są prawidłowo zastosowane
procedury bezpieczeństwa. Nie zawsze
brak hasła jest przyczyną utraty danych
– często jest to po prostu nieaktualny pro-
gram antywirusowy lub popularne teraz
e-maile szyfrujące dane. Dochodzi do
tego przez niefrasobliwość lub nieuwagę
użytkownika – dlatego edukacja i świa-
domość w tym zakresie jest tak ważna. Bez
tego, mimo najlepszych chęci, nie jesteśmy
w stanie ustrzec klienta przed zagrożeniem.
Naszym zadaniem jest stanie na straży tego
bezpieczeństwa. Stosujemy wiele rozwią-
zań, począwszy od programów antywi-

rusowych, prostych systemów backupu
poprzez firewalle sprzętowe, a kończąc na
profesjonalnych serwerach zabezpieczo-
nych softwarem, takim jak twierdza. Ad-
ministracja serwerami, czyli prewencyjne
działania mające na celu wcześniejsze
wykrycie naruszenia systemu, to część na-
szej pracy. Reagujemy wówczas szybko
i sprawnie, co niweluje zagrożenie.
Sama kupiłam oprogramowanie, np. on-
line, więc jestem już bezpieczna?

– A zabezpieczyła pani dane hasłem?
Załóżmy, że ma pani firmę, która wyko-
rzystuje wrażliwe dane i ktoś się włamu-
je. Kradnie sprzęt albo kopiuje dane z nie-
zabezpieczonego laptopa, serwera czy
chmury. Skutki mogą być bardziej od-
czuwalne niż w przypadku wirusa. I my
uczulamy klientów, że np. hasło „123456”
lub inne, ale przyklejone na monitorze, to
żadne zabezpieczenie. W zależności od
tego, czym klient się zajmuje i jakimi da-
nymi operuje, przygotowujemy rozwią-
zania szyte na jego miarę oraz przedsta-
wiamy możliwe scenariusze i warianty. Ro-
bimy to, aby miał pełną świadomość po-
dejmowanych decyzji.
A pani jak często robi kopie zapasowe
swoich danych?

– Archiwizowanie danych jest rzeczą
świętą. Najlepiej, jeśli wykonywane jest on-
line, czyli w czasie rzeczywistym. To
samo rekomendujemy naszym klientom.
Świadomość zagrożenia utratą danych
jest wśród klientów coraz większa, więc
coraz częściej szukają firm takich jak
Data Point i proszą o rozwiązania szyte na
miarę. Chcą zdjąć z siebie ten ciężar, mieć
kogoś, kto profesjonalnie zabezpieczy
dane i będzie czuwał non stop.
Czy pamięta pani swoje najdziwniejsze
zlecenie?

– O pierwszej w nocy zadzwonił
klient, że z laptopa zniknęła mu prezen-
tacja. Nie miał pojęcia, jak to się stało,
a o piątej rano miał lot do Berlina, gdzie
miał prezentować „zaginiony” materiał.
Zdesperowany prosił o pomoc. 40 minut
później byliśmy u niego. Prace trwały kil-
ka godzin. Znaleźliśmy prezentację, a w bo-
nusie odwieźliśmy klienta na lotnisko.
Happy end dla klienta, a co w najbliższej
przyszłości szykuje pani dla Data Point?

– Planujemy do końca 2018 r. za-
trudnić pięć osób, pozyskać 30 nowych
klientów abonamentowych i wynająć
większą przestrzeń. Gdy osiągniemy ten
poziom, będziemy mogli spojrzeć w przy-
szłość z szerszej perspektywy. Dziś wiem
na pewno jedno – nie przekształcimy się
w korporację, bo gdy przekroczymy tzw.
masę krytyczną, zamiast klienta ważne
będą procedury. A to w przypadku naszej
firmy jest niemożliwe. Dla nas klient jest
najważniejszy, a dla komputerów zrobimy
wszystko! �



Czy diamenty rzeczywiście są „najlep-
szymi przyjaciółmi kobiety”?

– Diamenty nie tylko są najlepszymi
przyjaciółmi każdej dziewczyny, ale także
każdego świadomego inwestora. Tak jak

zachwycają swym blaskiem i pięknem
wzrok kobiet, zresztą mężczyzn także, tak
samo wynik ich inwestycyjnego zastoso-
wania jest w stanie zachwycić inwestora
poszukującego bezpiecznej i trwałej lokacji
finansów. Diamenty są po prostu piękne
– w ujęciu estetycznym, ale także inwe-
stycyjnym.

Często mówi pan o diamentach jak
o żywych istotach, jakby miały własną
osobowość i wpływ na swoich właści-
cieli…

– Bez wątpienia diamenty są wyjąt-
kowe i mają w sobie coś magicznego.
Wpływają na życie swoich właścicieli, da-
jąc im szczęście, zdrowie, spokój. Pozwa-
lają inaczej spojrzeć na wiele spraw, po-
niekąd zmieniają naszą percepcję, odbie-
ranie otoczenia. Z cała pewnością chro-
nią przed złem, które czai się gdzieś w za-
kamarkach ludzkich osobowości, ale tak-
że przed złymi wypadkami. Mam na co
dzień wiele dowodów na to, że chronią
swoich właścicieli, naszych klientów. Dają
radość i przyciągają pieniądze. To na
pewno. Nie znam przypadku wśród mo-
ich klientów, żeby któremukolwiek z nich
sytuacja materialna pogorszyła się w cza-
sie, gdy miał diamenty, przeważnie jest co-
raz lepiej, czego efektem są ponowne za-
kupy diamentów.
Czym różnią się diamenty od brylantów?

– To akurat jest proste. Diament to mi-
nerał, a brylant to oszlifowany diament,
zgodnie z wzorcem szlifu brylantowego.
Inne kształty szlifów diamentu nazywane
są kształtami fantazyjnymi, w niektórych
przypadkach mówimy o modyfikacji szli-
fu brylantowego.
Gdzie się szlifuje diamenty i jakie są ro-
dzaje tych szlifów?

– Diamenty oczywiście szlifuje szlifierz
w szlifierni. Dobry szlifierz to rzemieślnik,
który jest w stanie oddać cząstkę swej du-
szy, aby kamień ożywić, wydobyć z niego
blask, ogień, życie. Im większe doświad-
czenie szlifierza, tym piękniejszy kamień
otrzymamy. Największe ośrodki szlifierskie
to oczywiście Mumbaj w Indiach, Ramat
Gan w Izraelu oraz Nowy Jork, a w Eu-
ropie – Amsterdam i Antwerpia. Kształ-
tów szlifu jest tak wiele, że można by
o nich opowiadać godzinami. Często
sprzedajemy serca, poduszki, markizy,
radianty, ale sprzedawałem już i diamen-
ty w kształcie motyli, głowy konia czy po-
łówek księżyca. Jedyne, co ogranicza szli-
fierza w nadaniu kształtu szlifowanemu
diamentowi – to jego wyobraźnia.
Diamenty to jedyne z kamieni szlachet-
nych, które występują w naprawdę wie-
lu barwach…

– O tak, diamenty występują we
wszystkich kolorach tęczy. Właściwie każ-
dy kolor, jaki przyjdzie nam do głowy, jest
możliwy.
Jakie ich naturalne kolory są najrzadsze?

– Najrzadsze są bez wątpienia te naj-
droższe, czyli błękitne, czerwone, różowe,
soczyście zielone. Czasami mamy do czy-
nienia z diamentami, w których pojawia-
ją się dwie lub nawet trzy barwy, np. z dia-
mentem o barwie różowo-purpurowej lub
niebieskawo-szaro-zielonej.
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Rozmawia IZABELLA JARSKA

Z diamentami jest tak, że to one bardzo często szukają
swoich właścicieli, a nam tylko się wydaje, że sami je wy-
bieramy – mówi Marcin Marcok, właściciel holdingu firm
Mart Diamonds.

Inwestycja w piękno

Fot. Jacek Poremba



Jaki największy okaz przeszedł przez
pana ręce? I czy był on jednocześnie tym
najdroższym?

– Największym diamentem, jaki prze-
szedł przez moje ręce, był kamień o imie-
niu Niepokonany – o masie 406 ct, w for-
mie gruszki. Ale nie był to najdroższy dia-
ment, z jakim miałem przyjemność pra-
cować.
Od czego zależy wartość diamentów? Od
koloru? Wielkości? Szlifu? Jak się wyce-
nia takie kamienie?

– Wycena diamentów opiera się na
zasadzie 4C, według której określa się ja-
kość, a więc także i wartość szlifowanych
diamentów. Skrót ten pochodzi od pierw-
szych liter czterech angielskich słów:
colour (barwa), clarity (czystość), cut
(szlif), carat (karat – jednostka określa-
jąca masę). Należy pamiętać, że opty-
malny wybór składowych parametrów
określających jakość diamentu ma real-
ny wpływ na jego cenę. Warto więc
przybliżyć sobie podstawowe informacje,
aby dokonywać świadomego wyboru
przy zakupie diamentów. Te cztery skła-
dowe dają nam wyjściowy obraz jakości
diamentu, co pozwala na fizyczną wycenę
w oparciu o cennik hurtowy Rapaport,
wg którego wycenia się diamenty na ca-
łym świecie.
Handlem diamentami zajmuje się pan od
wielu lat. Ma pan także kopalnię tych ka-
mieni w Ghanie. Skąd wzięła się ta fa-
scynacja?

– Zawsze powtarzam moim współ-
pracownikom – rób w życiu to, co lubisz,
a nigdy nie będziesz musiał pracować. Ja
mam właśnie to szczęście, że dane mi jest
robić coś, co sprawia, że moja praca, choć
nie jest wcale łatwa i bardzo często wy-
maga dużego zaangażowania – bardziej jest
przyjemnością niż obowiązkiem. Skąd
się wzięły diamenty w moim życiu? My-
ślę, że zawsze pociągały mnie rzeczy
piękne i wyjątkowe. Diamenty nieco
onieśmielają, wywołują wiele emocji,
wiesz, że trzeba je traktować w wyjątko-
wy sposób. Wymagają pokory od sprze-
dawcy, nie tylko wiedzy na ich temat, ale
także śledzenia tendencji rynkowych oraz
wyników transakcji. Rynek zmienia się tak
szybko, że trzeba być cały czas w samym
jego środku, aby nadążyć.

Diamenty pochłaniają na tyle, że cza-
sami zapominasz o urlopie, innych spra-
wach, są nieco zaborcze. Duże wsparcie
w mojej pracy zawsze dawała mi żona, któ-
ra dopingowała mnie do bycia najlepszym.
Myślę, że wynikiem tego jest rozwój fir-
my oraz jej ekspansja na inne kraje i kon-
tynenty. Dziś Mart Diamonds to holding
firm rozlokowanych w różnych częściach
świata. Działamy od Indii przez Izrael, kra-
je europejskie, a na partnerach handlo-
wych w USA kończąc. Dostarczamy dia-

menty naszym klientom, wysyłając je
w cały świat.

Specjalizujemy się w diamentach gru-
py premium – często nazywanych, ze
względu na swą najwyższą jakość – dia-
mentami inwestycyjnymi. Jako jedyni
zajmujemy się w Polsce kompleksową ob-
sługą zamówień oraz dostaw diamentów
kolorowych. Jeśli szukasz diamentu, któ-
rego nikt nie jest w stanie ci dostarczyć
– musisz wpaść do nas. Rynek się rozwi-
ja i wiele osób o diamentach opowiada, ale
to Mart Diamonds te diamenty dostarcza.
W związku z tym, że nie traktuję swojej
pracy jako stanu przejściowego, a jako za-
jęcie jedyne, które chciałbym wykonywać
do końca życia – staram się rozwijać fir-
mę w taki sposób, aby była ona symbo-
lem diamentowego rynku. Stąd ekspan-
sja i rozwój w innych gałęziach. Jesteśmy
zaangażowani w projekty wydobywcze
w Ghanie oraz inne przedsięwzięcia – no-
we kopalnie i wyrobiska w nowych lo-
kalizacjach, innych krajach Afryki. Jeszcze
wiele pracy przed nami, ale jestem pew-
ny, że idziemy w dobrym kierunku.
Czy diamenty to dobra lokata kapitału?
A jeżeli tak, to dlaczego?

– Różowe i niebieskie diamenty dały
swoim właścicielom w ciągu ostatnich
dwudziestu lat ponad 4000 proc. zwro-
tu. Żółte diamenty fantazyjne zdrożały
o nieco ponad 500 proc. w ciągu ostat-
nich dziesięciu lat. Nawet spokojnie za-
chowujące się na rynku diamenty bez-

barwne – przy odpowiednim ich doborze
pozwalają osiągać zadowalające wyniki,
ale przede wszystkim zabezpieczać no-
minalną siłę nabywczą ulokowanego
w nich majątku. Jeżeli dzisiaj za mój ka-
mień byłbym w stanie kupić atrakcyjną
nieruchomość, np. w Konstancinie, to je-
stem pewny, że za lat dziesięć także taką
nieruchomość w tej lokalizacji za mój dia-
ment będę mógł sobie nabyć. Musimy pa-
miętać, że lokując swoje finanse w dia-
menty, warto wybrać firmę, która posia-
da doświadczenie. My robimy to od po-
nad dwudziestu lat i doskonale zdajemy
sobie sprawę z faktu, że odpowiedni do-
bór diamentów nie tylko pozwala za-
bezpieczyć nasz portfel, ale jest także in-
westycją w nas samych. Przecież wszyscy
doskonale wiemy, że diamenty chronią
swoich właścicieli – chronią ich samych,
ich portfele, a poprzez wysoką mobilność
i łatwość w transporcie stwarzają możli-
wości, których nie daje żaden inny pro-
dukt zwany inwestycyjnym.
Na koniec – gdyby pan miał taką możli-
wość i nie miał żadnych ograniczeń, to
jaki diament podarowałby pan najbliższej
osobie?

– Pewnie taki, jaki by sobie wybrała.
Z diamentami jest tak, że to one bardzo
często szukają swoich właścicieli, a nam
tylko się wydaje, że sami je wybieramy. Sta-
rałbym się pewnie wybrać ten najpięk-
niejszy – bo diamenty mają przede wszyst-
kim zachwycać. �
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Jeżeli dzisiaj za mój kamień byłbym w stanie
kupić atrakcyjną nieruchomość, np. w Kon-
stancinie, to jestem pewny, że za lat dziesięć
także taką nieruchomość w tej lokalizacji za
mój diament będę mógł sobie nabyć
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Firma istnieje na rynku od lat 80. ubie-
głego wieku. Jakie były jej początki? I jak
udało się państwu przeprowadzić ją
przez rafy nowej rzeczywistości po
89 roku? Wiele całkiem dobrze prospe-
rujących przedtem przedsiębiorstw
– z różnych przyczyn – zniknęło przecież
w tym czasie z rynku…

– Początek to 1983 rok. Niewielkie
pomieszczenie 20 m2, potem stopniowa
rozbudowa powierzchni produkcyjnej
i magazynowej. W 1985 roku zakup ko-
lejnej działki, na której powstawały na-
stępne magazyny, nowe pomieszczenia
biurowe i ekspozycyjne. Dziś firma zaj-
muje powierzchnię ok. dziewięciu tysię-
cy metrów kwadratowych. Trzydziesto-
letni okres, w którym zajmowaliśmy się
zapewnianiem dostaw dla naszych od-
biorców opakowań jednorazowego użyt-
ku, można podzielić na trzy etapy. Pierw-

szym było zapewnienie opakowań dla
rynku małej gastronomii, który miał
swoje punkty głównie latem i były to opa-
kowania do lodów oraz kubki do napo-
jów. W tamtym okresie widoczna była se-
zonowość zapotrzebowania na te pro-
dukty. Drugi etap to okres, w którym na-
stąpiła wielka przemiana na rynku żyw-
nościowym oraz gastronomicznym. Wy-
mogła ona na rynku opakowaniowym za-
pewnienie dostatecznej ilości towarów
dostępnych całorocznie. Obecnie opa-
kowania jednorazowe są dostępne w każ-
dym miejscu, w którym mamy do czy-
nienia z żywnością, jej produkcją, prze-
chowywanie i serwowaniem. Stale do-
stosowujemy się do oczekiwań klientów
poprzez prowadzenie analiz sprzedaży,
śledzenie trendów w opakowaniach, po-
dążamy za nowościami, proponujemy
nowe rozwiązania. Przede wszystkim
zwracamy uwagę na wysoką jakość ofe-
rowanych produktów. Jako firma o dłu-
goletnich tradycjach dbamy także o utrzy-
manie swojej pozycji na rynku, a przede
wszystkim o wiarygodność u klientów
i dostawców. Solidność to podstawowy
element budujący zaufanie. To hasło to-
warzyszy nam od początku i to właśnie
sumienność, lojalność i obowiązkowość
w pracy zapewne wpłynęły na dzisiejszą
pozycję firmy.
Czy Gabi-Plast jest obecnie dużym przed-
siębiorstwem? Ilu zatrudniacie państwo
pracowników i jak duży rynek obsługu-
jecie – lokalny czy całą Polskę? 

– Nasza firma jest średniej wielkości
przedsiębiorstwem. Obecnie zatrudniamy
30 pracowników, a także wielu podwy-
konawców i współpracowników zatrud-
nianych w celu zapewnienia ciągłości do-
staw oraz utrzymania ruchu produkcyj-
nego. Obsługujemy zarówno rynek lo-
kalny, jak i teren całej Polski oraz wyko-
nujemy dostawy wewnątrzwspólnotowe.
Co można znaleźć w państwa ofercie?

– W naszej hurtowni posiadamy całą
gamę opakowań jednorazowych dla ma-
łej gastronomi i hoteli, takich jak: kubki,
tacki, talerze, sztućce, jak również opa-
kowania dla producentów żywności, pie-

karni, ciastkarni, zakładów mięsnych i mle-
czarni. Oferujemy także towary związane
z utrzymaniem czystości oraz chemię go-
spodarczą. Produkcja to przede wszystkim
wytłoczki techniczne z tworzyw sztucz-
nych dla indywidualnych odbiorców wy-
konywane na ich zlecenie, np. osłonki na
noże lub tuleje.
Do kogo kierujecie państwo swoją ofer-
tę? Do przedsiębiorców czy do indywi-
dualnego odbiorcy? 

– Baza naszych klientów obejmu-
je kilka tysięcy firm, zarówno w ca-
łym kraju, jak i poza jego granicami. Głów
nymi odbiorcami naszych towarów są
hurtownie opakowań zaopatrujące małą
gastronomię oraz producenci żywności,
hotele. Obsługujemy również klientów in-
dywidualnych, placówki oświatowe, skle-
py.
Czym państwo zdobywacie swoich klien-
tów? Jakie biznesowe motto przyświeca
firmie?

– Podobnie jak w przypadku bazy do-
stawców, również baza naszych klientów
składa się z wieloletnich partnerów, z któ-
rymi często wiążą nas bardzo przyjazne
stosunki, natomiast nowe firmy trafiają do
nas poprzez ogólnopolską reklamę pra-
sową i medialną, udział w prestiżowych
konkursach gospodarczych, stronę in-
ternetową i inne działania marketingowe.
Dbamy o wysoką jakość oferowanych
produktów. Cały czas doskonalimy swój
serwis obsługowy. Nasz personel jest dla
nas największym kapitałem i współtwór-
cą sukcesu. Posiadanie aktualnej wiedzy
jest warunkiem niezbędnym do osią-
gnięcia sukcesu, przez to tak ważne jest
dla nas ustawiczne szkolenie pracowni-
ków.
Czy współpracujecie państwo z niektó-
rymi firmami na stałe, czy są to zazwyczaj
jednorazowe zamówienia?

– Większość naszych odbiorców to
wieloletni partnerzy handlowi, z którymi
mamy przyjemność pracować już od kil-
kudziesięciu lat. Lojalność, terminowość
dostaw, wysoka jakość towarów oraz za-
chowanie płynności finansowej to dla nas
priorytet współpracy. Oczywiście jesteśmy

Rozmawia IZABELLA JARSKA

Solidność to podstawowy element budujący zaufanie. To hasło towarzyszy nam od początku
i to właśnie sumienność, lojalność i obowiązkowość w pracy zapewne wpłynęły na dzisiejszą
pozycję firmy – mówi Gabriela Kośmider, właścicielka firmy Gabi-Plast.

Dbamy o wysoką jakość produktów 
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Siedziba firmy

otwarci również na nowe kontakty i chęt-
nie podejmujemy współpracę z młodymi
firmami działającymi w branży opako-
waniowej.
Gabi-Plast jest przedsiębiorstwem usłu-
gowo-produkcyjnym, z czego wynika ta-
kie połączenie? Czy było odpowiedzią na
potrzeby rynku, czy wynika to z natu-
ralnego rozwoju firmy?

– Naszą ofertę wyróżnia to, że zawiera
ona wszystkie towary i produkty, jakie są
wymagane, aby zapewnić kompleksową
obsługę klientów działających w branży
żywnościowej, hotelarskiej i gastrono-
micznej. Dzięki własnej narzędziowni
oraz wykwalifikowanej kadrze pracow-
ników jesteśmy w stanie spełnić niestan-
dardowe życzenia klientów poprzez wy-
produkowanie wytłoczek na ich indywi-
dualne zamówienia.
Jakie macie państwo plany dalszego
rozwoju firmy?

– W ciągu najbliższych lat planujemy
utrzymanie naszej wysokiej pozycji na ryn-
ku opakowaniowym. Będziemy starali się
zapewnić naszym klientom obsługę na naj-
wyższym poziomie, dbając o różnorod-
ność oferty, precyzyjność obsługi i ter-
minowość dostaw. Poprzez działania mar-
ketingowe planujemy pozyskanie no-
wych odbiorców. Stały nadzór nad in-
frastrukturą, zastosowanie nowoczesnych
metod logistycznych, szkolenia i udział w
targach oraz konferencjach branżowych
pozwolą na zapewnienie oferty handlo-
wej dla odbiorców na najwyższym po-
ziomie. �

Cały czas doskonalimy swój serwis obsługowy.
Nasz personel jest dla nas największym kapita-
łem i współtwórcą sukcesu. Posiadanie aktual-
nej wiedzy jest warunkiem niezbędnym do
osiągnięcia sukcesu, przez to tak ważne jest 
dla nas ustawiczne szkolenie pracowników

Wyróżnienie odebrane z rąk prezesa Business Center Club Marka Goliszewskiego
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Jakie nowe smaki nalewek wprowadzi-
liście państwo do swojej oferty w ciągu
roku, który minął od naszej poprzedniej
rozmowy?

– W ciągu ostatniego roku wprowa-
dziliśmy cztery nowe smaki nalewek: z zie-
lonego orzecha, morelową, jarzębinę z tar-
niną oraz wiśniowo-pigwową. Jak na ra-
zie największe zainteresowanie z nowych
smaków wzbudza nalewka morelowa
oraz z zielonego orzecha z ziołami, moc-
no opisana i umocowana w historii pol-
skiego stołu biesiadnego.
Skąd czerpiecie państwo inspirację do no-
wych smaków? Czy jest to może wynik
podróży zagranicznych? Albo uczestnic-
twa w imprezach branżowych, np. w tar-
gach?

– Inspiracją do tworzenia nowych sma-
ków jest nasze wieloletnie doświadczenie,
a także znajomość barw, smaków i aro-
matów chyba wszystkich występujących
w Polsce ziół, kwiatów i owoców. Ta zna-
jomość pozwala nam na tworzenie i po-
szukiwanie smaków nowych nalewek.
Podróże zagraniczne i targi są bardzo in-
spirujące, ale głównie ze względu na
możliwość spotkania z czołówką branży
alkoholowej w Europie.
Gdzie ostatnio, także poza Polską, prezen-
towaliście państwo swoje nalewki? I komu?

– Byliśmy niedawno w Genewie, za-
proszeni przez naszego dystrybutora, na Sa-
lonie Whisky i Spirytualiów. Na targach
przedstawiano głównie whisky kolekcjo-
nerskie, produkowane w ściśle limitowa-
nych seriach, a także z prywatnych kolek-
cji. Nasze nalewki wypadły znakomicie, za-
skakując Szwajcarów – ale nie tylko, bo byli
goście z całego świata – naturalnym sma-
kiem, barwą i świeżością, nie mówiąc już
o ogromnym wyborze – przywieźliśmy do
Genewy dwadzieścia jeden smaków. Byli-
śmy również nad jeziorem Como w La-
riofiere Ristorexpo 2017 na targach
i warsztatach kulinarnych z kilkudziesię-
cioletnią tradycją. Polskę reprezentowała
czołówka naszych kucharzy, barmanów
i producentów regionalnych wyrobów.

Rozmawia IZABELLA JARSKA

– Przygotowanie nalewek różnego rodzaju na poziomie wyższym lub wysokim wymaga wie-
dzy z różnorodnych dziedzin, jak na przykład znajomość różnych odmian owoców, ziół i kwia-
tów przydatnych do zrobienia nalewki, terminu ich zbioru, trzeba znać się na alkoholometrii
oraz mieć ogromną cierpliwość przy leżakowaniu nalewek – mówi Karol Majewski, właściciel
firmy Nalewki Staropolskie.

Patent na nalewkę 



przedsiebiorcy@eu    19

Twarze biznesu

Włochom odpowiadały smaki takie jak: na-
lewka z moreli, cytrynowa, a także legen-
darna nalewka z mleka – Cztery Pory Roku.
Czy producenci nalewek to „jedna wiel-
ka rodzina”? Wymieniacie się państwo
doświadczeniami (bo oczywiście wiado-
mo, że nie recepturami) podczas imprez
branżowych? Wspieracie jakoś? Czy tyl-
ko konkurujecie?

– Producenci nalewek to termin bar-
dzo obszerny, który można by było po-
dzielić na trzy części. Pierwsza, czyli pro-
dukcja nalewek przemysłowych na ogrom-
ną skalę. Druga, czyli robienie nalewek
w stylu home and hand. Trzecia, czyli ro-
bienie nalewek okazjonalnie (na domowe
potrzeby). Nasza firma znajduje się w dru-
giej grupie. Na spotkaniach wymieniamy
się doświadczeniami bardzo rzadko, po-
nieważ każdy ma swoje patenty, tajemni-
ce i niechętnie pozbywa się wiedzy, któ-
rą zdobywał przez lata.
W Polsce nalewki są bardzo popularne
i wiele osób tworzy je w warunkach do-
mowych. Amatorowi mogłoby się wy-
dawać, że przygotowanie takiej nalew-
ki jest prostą sprawą. Czy rzeczywiście tak
jest? Czy jednak jest to wiedza oraz pro-
cedura dużo bardziej skomplikowana, niż
pozornie można by sądzić?

– Przygotowanie nalewek różnego
rodzaju na poziomie wyższym lub bardzo
wysokim wymaga wiedzy z różnorodnych
dziedzin, jak na przykład znajomość róż-
nych odmian owoców, ziół i kwiatów
przydatnych do zrobienia nalewki, terminu
ich zbioru, trzeba znać się na alkoholo-
metrii oraz mieć ogromną cierpliwość przy
leżakowaniu nalewek. Oczywiście na po-
ziomie podstawowym dogłębna wiedza nie
jest potrzebna, ale warto się rozwijać
i przez znajomość i doświadczenie robić
coraz lepsze nalewki.
Z jaką najbardziej zaskakującą receptu-
rą nalewki zdarzyło się panu zetknąć
i z jakim jej najdziwniejszym smakiem?

– Najdziwniejsze dla mnie są „wyna-
lazki”, czyli np. nalewka z ogórka kiszo-
nego, nalewka z kapusty, które poza swo-
istym dziwactwem nie wnoszą nic orygi-
nalnego pod względem smaku i aromatu.
Alkoholem można zalać wszystko i zawsze
coś z tego wyjdzie, tylko po co? A naj-
gorsze jest to, że w końcu trzeba taką na-
lewkę wypić.
Jakie macie państwo plany na najbliższe
miesiące? Gdzie macie zamiar zaprezen-
tować swoje nalewki? 

– Najbliższe miesiące mamy zajęte, bo
zaczyna się sezon. Przygotowujemy na-
lewkę z mniszka lekarskiego, z pokrzywy
majowej i z pędów sosny. A w czerwcu ru-
sza już sezon owocowy. Jeśli chodzi o tar-
gi, to będziemy na Festiwalu Wódek i Za-
kąsek oraz na wrocławskiej Europie na Wi-
delcu. Takie są nasze najbliższe plany. �

Najdziwniejsze dla mnie są „wynalazki”, czyli
np. nalewka z ogórka kiszonego, nalewka z ka-
pusty, które poza swoistym dziwactwem nie
wnoszą nic oryginalnego pod względem smaku
i aromatu. Alkoholem można zalać wszystko 
i zawsze coś z tego wyjdzie, tylko po co?
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Od jak dawna pańska firma istnieje na
rynku i jakie były jej początki?

– Osobiście z branżą TSL jestem zwią-
zany już od 1992 r., kiedy zaczynałem jako
agent celny. Od 1996 zajmujemy się spe-
dycją. Na początku była to spedycja lot-
nicza, potem sukcesywnie dołączaliśmy
spedycję morską, morską drobnicową,
drogową, doładunek, drobnicę drogową,
a na końcu spedycję kolejową i drobnicę
kolejową z Chin.
Jakie usługi oferujecie państwo swoim
klientom? Do kogo kierujecie swoją ofer-
tę?

– Oferujemy pomoc we wszelkich pro-
blemach i potrzebach logistycznych. Pod-
stawą jest organizacja transportu wszelkimi
możliwymi drogami i praktycznie każdej
przesyłki, od usług kurierskich po konte-
nery i przewozy ponadgabarytowe. Po-
nadto jesteśmy agencją celną. Dodatkowo
oferujemy usługi magazynowe, w tym ob-
sługę logistyczną sklepów internetowych
– i to także tych najmniejszych, dopiero
raczkujących, w których ta obsługa jest naj-
bardziej potrzebna. Usługa może startować
już od jednego metra sześciennego i obej-
muje magazynowanie, kompletację wy-
syłek, obsługę zwrotów i reklamacji. Roz-
liczamy się od każdej wykonanej przesył-
ki, czyli nie generujemy kosztów, kiedy
sprzedaż nie jest jeszcze za duża. Możemy
tez wysyłać towary do innych krajów Unii
Europejskiej dla sprzedawców Amazona
i eBay.
Czy łatwo było zaistnieć na rynku bran-
ży transportowej w sytuacji, gdy konku-
rencję stanowią czasami wielkie firmy,
dysponujące równie dużymi środkami?

– W każdej branży następują konso-
lidacje i zabór rynku przez coraz większe
firmy, często z obcym kapitałem. Nasza
strategia opiera się na „one stop shopping”
dla osób i firm potrzebujących logistyki.
Taka strategia pozwala na niwelowanie
okresów dekoniunktury na rynku i stabi-
lizację. Natomiast rozwój firmy faktycz-
nie jest ograniczony przez silną konku-
rencję. My oczywiście znamy swoje miej-
sce na rynku. Sięgamy do firm MŚP, któ-
re nie są łakomym kąskiem dla gigantów
rynkowych, zapewniając osobistą obsłu-
gę przy zachowaniu atrakcyjnych cen. Je-

steśmy firmą polską i istniejemy na ryn-
ku pod marką www.spedycja-polska.pl
Posiadacie licencję spedycyjną. Co ozna-
cza ten termin i jakie warunki należy speł-
nić, aby otrzymać taki certyfikat? Nie każ-
da firma w tej branży może się pochwa-
lić takim dokumentem.

– Działalność spedycji jest związana
z uzyskaniem licencji, na co składa się obo-
wiązek zdania egzaminu kompetencji za-
wodowych przez członka zarządu oraz wy-
kazanie posiadania środków w kwocie
50.000 euro. Daje to pewność, że spedy-
tor zna się na swojej pracy i posiada wie-
dzę , która zapewni klientowi bezpieczne
dostarczenie towaru. Proszę pamiętać,
że przewożony towar jest znacznie więk-
szej wartości niż suma przewoźnego i nie-
właściwe warunki przewozu mogą spo-
wodować straty znacznie większe niż
koszt przewozu. 
Na swojej stronie internetowej piszecie:
„nie sprzedajemy transportu, lecz relacje”.
Jak należy to rozumieć?

– Logistyka ma to do siebie, że klien-
ci muszą mieć pewność, że będziemy im
doradzać i ich obsługiwać w każdych wa-
runkach. Czasami wymaga to poszukania
informacji, przewidzenia konsekwencji,
znalezienia ograniczeń celnych i często są

to usługi nieodpłatne. Czasami też musi-
my odesłać do rozwiązań konkurencji, bo
mogą być bardziej odpowiednie. Nato-
miast klient musi wiedzieć, że może na nas
liczyć – na naszą wiedzę i doświadczenie.
I że odbierzemy telefon nawet wtedy, kie-
dy coś pójdzie nie tak.
Co w branży spedycji międzynarodowej
jest największym wyzwaniem?

– Walka cenowa wraz z konsolidacją
rynku. Proszę pamiętać, że giganci rynku
zajmują coraz większą jego część. Kiedyś
DHL to były przesyłki kurierskie, teraz to
też transport morski, przewozy całosa-
mochodowe i transport kolejowy.
Jesteście uczestnikami programu Rzetelna
Firma. Możecie się także poszczycić Cer-
tyfikatem Wiarygodności Biznesowej
przyznawanym przez jedną z najbar-
dziej znanych światowych wywiadowni
gospodarczych – Dun & Bradstreet. Czym
dla was było to wyróżnienie i co ono
w praktyce oznacza? 

– Program Rzetelna Firma pokazuje,
że na bieżąco płacimy swoje faktury wo-
bec przewoźników, natomiast certyfikat
wiarygodności biznesowej – że dobrze wy-
konujemy swoje obowiązki wobec klien-
tów i że posiadamy stabilną sytuację fi-
nansową. �

Rozmawia KRZYSZTOF JOŃCZYK

Sięgamy do firm MŚP, które nie są łakomym ką-
skiem dla gigantów rynkowych, zapewniając oso-
bistą obsługę przy zachowaniu atrakcyjnych cen

Logistyka ma to do siebie, że klienci muszą mieć pewność, że będziemy im doradzać i ich
obsługiwać w każdych warunkach – mówi Mariusz Kos, właściciel firmy Spedycja Polska.

Strategia „one stop shopping”
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Pana firma jest przedsiębiorstwem o ogól-
nopolskim zasięgu, ale całkowicie rodzi-
mym, bez wkładu zagranicznego. Czy
trudno było ją rozwinąć do obecnego sta-
nu? Jak długo LTE Material Handling Sp.
z o.o istnieje na rynku i jak wyglądały jej
początki?

– Pierwszą firmę, LTE Aleksander
Tuszyński – czyli jednoosobową działal-
ność – założyłem 11 lat temu. Początki
były trudne, zaczynałem od zera w opar-
ciu o doświadczenie zawodowe, bo w tzw.
kieszeni, miałem 3000 zł. Zajmowałem się
serwisowaniem wózków widłowych na lo-
kalnym rynku. Od początku działalności
moim atutem była bardzo duża wiedza
techniczna i merytoryczna oraz profesjo-
nalne i indywidualne podejście do od-
biorców moich usług. Rosnąca z roku na
rok liczba klientów oraz wzrost ich potrzeb
przyczyniły się do rozwoju mojej firmy. Po-
większyłem zespół o kolejnych profesjo-
nalistów, a do oferty handlowej dodałem
następne pozycje. Przekształciłem dzia-
łalność gospodarczą w spółkę i tak po-
wstała marka LTE Material Handling
Sp. z o.o. Obszar działalności pozostał ten
sam, zwiększył się jedynie zakres świad-
czonych przez nas usług. Postawiłem bo-
wiem na kompleksowość. Krokiem mi-
lowym w rozwoju mojej firmy było wpro-
wadzenie własnej marki, czyli całej gamy
wózków pod nazwą ACANAR. 
Dlaczego zajął się pan właśnie tą bran-
żą?

– Właściwie była to sprawa przypad-
ku. Prawie 20 lat temu zatrudniłem się
jako technik serwisu w firmie sprzedają-
cej i serwisującej wózki widłowe. Zdoby-
wając wiedzę i doświadczenie awanso-
wałem w jej strukturach. Branża mnie po-
rwała. Odnosiłem sukcesy sprzedażowe.
Jednak z chwilą przejęcia firmy przez za-
granicznych udziałowców podjąłem de-

Rozmawia IZABELLA JARSKA

Praca w handlu niesie ze sobą wiele pokus związanych z możliwością uzyskania szybkiego
zysku w sposób nie do końca etyczny, co nierzadko jest spotykane na rynku. Mówię tu o dzia-
łaniach związanych z zaniżaniem cen za usługę przy jednoczesnym ich zawyżaniu, np. za
części użyte podczas naprawy. U mnie jest tak, że cena jest adekwatna do jakości obsługi
kompleksowej – mówi Aleksander Tuszyński, właściciel LTE Material Handling. 

W biznesie kieruję się uczciwością 
i troską o dobro klienta 
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cyzję o odejściu. I wtedy zrodziła się
myśl o założeniu swojego przedsiębiorstwa
i budowaniu własnego imperium.     
LTE Material Handling przez lata swoje-
go istnienia bardzo się rozrosła, ilu pan
zatrudnia teraz pracowników i na jak du-
żym obszarze Polski wykonujecie swoje
usługi?

– LTE Material Handling to znacznie
więcej niż kolejna firma zajmująca się ser-
wisem wózków magazynowych. To peł-
nowymiarowe przedsiębiorstwo handlo-
wo-usługowo-serwisowe. Poza Warszawą,
posiadamy oddział w Bielsku-Białej, zaś
działalnością obejmujemy ponad połowę
kraju. Obsługę klienta wykonujemy zgod-
nie z polityką jakości w ramach ściśle zde-
finiowanych procedur. Zatrudniam spe-
cjalistów serwisowych, przedstawicieli
handlowych, obsługę administracyjną
i pracowników działu części zamiennych.
Jest to grupa ważnych dla firmy osób, od
których także zależy sukces mojego przed-
siębiorstwa. 
Jakie świadczycie usługi i do kogo kie-
rujecie swoją ofertę? Z jakimi firmami pan
współpracuje?

– Moja spółka specjalizuje się
w świadczeniu kompleksowych usług:
w sprzedaży, wynajmie i serwisie trans-
portu wewnętrznego oraz w sprzedaży
części zamiennych. W ofercie posiadamy
nowe i używane wózki widłowe, pale-
towe, z napędem elektrycznym oraz ga-
zowym najlepszych światowych produ-
centów. Oferta części zamiennych obej-
muje kilka tysięcy pozycji magazynowych.
Mamy także własny sklep internetowy
(http://sklep.lte.com.pl), w którym ofe-
rujemy części zamienne do różnych ma-
rek i modeli wózków widłowych. Uzu-
pełnieniem oferty jest wynajem krótko
– i długoterminowy oraz outsourcing
transportu wewnętrznego. Są to bardzo
ekonomiczne rozwiązania w kosztach
logistycznych obsługi magazynów. Od
czterech miesięcy jesteśmy autoryzowa-
nym serwisem kilku firm i obsługujemy
praktycznie 90 proc. kraju w zakresie ich
oferty produktowej. Rosnące wymagania
klientów przyczyniły się do zakupu wy-
sokiej klasy maszyn do zakuwania prze-
wodów hydraulicznych i gazowych oraz
prasy hydraulicznej do wymiany opon
w wózkach widłowych. Pozwoliło to
rozszerzyć ofertę o kolejne usługi serwi-

sowe, co daje nam możliwość komplek-
sowej obsługi każdego klienta. Jako jedyni
na naszym rynku zajmujemy się naprawą
urządzeń elektronicznych do wózków, co
z kolei przyczynia się do tworzenia naszej
przewagi rynkowej.
Co jest najmocniejsza stroną pana firmy?

– Kompleksowe usługi, jakie świad-
czymy, cechują: duża elastyczność na po-
trzeby klienta, szybkie działanie, szeroki
wachlarz oferowanych możliwości oraz
bardzo korzystne rozwiązania finansowe.
Jeżeli miałbym wymienić nasze najmoc-
niejsze strony, to na pewno na pierwszym
miejscu wymieniłbym  wyspecjalizowaną
i zaufaną kadrę pracowników, która prze-
chodzi cykliczne szkolenia podnoszące
kwalifikacje zawodowe. Nasi serwisanci
pracują w oparciu o najnowsze narzędzia
informatyczne – aplikację, która pozwa-
la obu stronom na monitorowanie historii
napraw, kosztów oraz aktualnego stanu
technicznego. Odbiorcy naszej oferty
w jednym miejscu otrzymują pomoc
w zakresie wszystkich możliwych usług
niezbędnych do sprawnej i bezpiecznej ob-
sługi magazynu i eksploatacji urządzeń.

Cieszy nas coraz większa liczba klientów,
którzy decydują się na korzystanie właśnie
z naszych usług. Obserwujemy wzrost za-
interesowania naszą ofertą, przez co bar-
dzo często firmy same się do nas zgłaszają.
Wszystko to świadczy o tym, że na ryn-
ku udało nam się zdobyć dobrą opinię,
która wraz z zadowoleniem naszych
obecnych klientów stanowi najlepszy
miernik sukcesu mojej firmy.
Jak każdy usługodawca, macie państwo
zapewne sporą konkurencję. Czym wy-
różniacie się na tle firm o podobnym pro-
filu? 

– Staramy się dostarczać jak najlepsze
kompleksowe usługi. Cały czas uważnie
obserwujemy, analizujemy rynek branżo-
wy i na bieżąco wprowadzamy nowe
rozwiązania, które stanowią odpowiedź
na potrzeby klientów, a tym samym i ryn-
ku. Jako jedyni na naszym obszarze, jak już
wspomniałem, zajmujemy się naprawą
modułów elektronicznych. Z naszych
usług korzystają także nasi konkurenci.
Jako właściciel firmy stawiam sobie stale
nowe cele i zadania, które mają służyć
wdrożeniu do obsługi nowoczesnych
standardów i rozwiązań zwiększających
konkurencyjność oferty mojego przed-

siębiorstwa. Dotychczasowe działania
znalazły szerokie uznanie na rynku, dla-
tego wielu klientów zdecydowało się
podjąć z nami współpracę i kontynuować
ją z roku na rok. Biorąc pod uwagę cechy
wyróżniające moją firmę spośród konku-
rencji myślę, że przede wszystkim jest
to indywidualne i elastyczne podejście
do każdego odbiorcy naszej oferty. Wiem,
że na rynku jest szereg firm oferujących
podobne usługi, dlatego też stawiam
głównie na wyśrubowane normy jako-
ściowe, rzetelną informację oraz wysokie
kwalifikacje pracowników. Ponadto sto-
sowane w mojej firmie nowoczesne roz-
wiązania informatyczne oraz telekomu-
nikacyjne wspierają i przyśpieszają wszyst-
kie procesy obsługi klienta.
Jakimi wartościami kieruje się pan w biz-
nesie?

– Przede wszystkim uczciwością oraz
troską o dobro klienta. Praca w handlu
niesie ze sobą wiele pokus związanych
z możliwością uzyskania szybkiego zysku
w sposób nie do końca etyczny, co nie-
rzadko jest spotykane na rynku. Mówię tu
o działaniach związanych z zaniżaniem cen
za usługę przy jednoczesnym ich zawyża-
niu, np. za części użyte podczas naprawy.
U mnie jest tak, że cena jest adekwatna do
jakości obsługi kompleksowej. Dbamy
by to, co polecamy klientom, nie wynikało
jedynie z aspektu finansowego, lecz z prze-
konania, że dane rozwiązanie czy produkt
będzie dla nabywcy najlepszy.

W mojej firmie szanujemy klientów
i traktujemy ich jak partnerów. Stawiamy
na jak najlepszą jakość obsługi klienta,
a wciąż rosnąca ich liczba jest dowodem
na to, że nasze starania są doceniane.
Obecnie obsługujemy ok. 3000 klientów.
Od bardzo małych firm dysponujących
jednym urządzeniem, dla których świad-
czymy usługi raz w roku, poprzez średnie
przedsiębiorstwa z kilku lub kilkunasto-
ma urządzeniami, a skończywszy na du-
żych koncernach międzynarodowych ko-
rzystających już z floty kilkuset wóz-
ków. Po wielu latach wiem, że najwyższa
jakość obsługi i  partnerstwo w kontak-
tach są podstawą do zdobycia zaufania
klientów. 
Nie samym biznesem człowiek żyje… Jak
pan spędza wolny czas prywatnie i jakie
ma pan plany, także pozazawodowe?

– Chyba jestem człowiekiem z zawo-
dowym – i nie tylko – ADHD. Jestem cią-
gle w ruchu, mam dużo energii i wiele pa-
sji. Największe z nich to muzyka i lotnic-
two. Skończyłem szkołę muzyczną w kla-
sie akordeonu. Grałem kiedyś zawodowo,
a teraz wyłącznie prywatnie. W obecnej
chwili kończę kurs na licencję pilota w PLL
LOT. Może w przyszłości połączę tę swo-
ją pasję z biznesem? Ponadto uwielbiam
gotować. �

Cały czas uważnie obserwujemy, analizujemy
rynek branżowy i na bieżąco wprowadzamy
nowe rozwiązania
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Skąd wziął się pomysł na firmę zajmują-
cą się drewnem? 

– Marcin Ujejski: Zaczęło się od kilku
przypadkowych spotkań, i wtedy, prawie
osiem lat temu, kupiliśmy pierwszą ma-
szynę do przerobu drewna. Od samego po-
czątku bywało różnie, były momenty, gdy
ten biznes się nie spinał i brakowało pie-
niędzy. Zadłużaliśmy się, aby mieć pie-
niądze na obrót, ale i tak to niewiele da-
wało. Klika lat temu zaczęliśmy mocno in-
westować w swoje kompetencje bizneso-

we i to był klucz. Wydaliśmy na edukację
pieniądze, za które dziś jeździlibyśmy do-
brymi samochodami. Położyliśmy ogrom-
ny nacisk na szukanie powtarzalnych
klientów, by nie tracić czasu i energii na jed-
norazowe transakcje. Nasze obroty w cią-
gu dwóch lat poszły sześciokrotnie do góry.
Okazało się, że nie jesteśmy w stanie za-
spokoić zapotrzebowania na drewno. Dla-
tego rozpoczęliśmy poszukiwania partne-
rów do współpracy w Polsce, na Ukrainie
i na Białorusi. Wiele zleceń outsorcowali-

śmy i nasze teoretycznie konkurencyjne fir-
my zaczęły produkować dla nas. Dziś
skalujemy pomysł i szukamy nowych part-
nerów do współpracy. 

Sebasatian Ujejski: Drewno jest dziś,
obok stali i kruszywa, trzecim materiałem
budowlano-dekoracyjnym. Z drewna robi
się meble, drzwi, okna, podłogi, dachy, ele-
menty dekoracyjne, elewacje. Zastosowań
są setki. To ogromny rynek, na którym po-
stanowiliśmy się odnaleźć i odcisnąć na
nim swój ślad.

Rozmawia BARBARA JOŃCZYK

Marcin i Sebastian Ujejscy

Drewno jest dziś, obok stali i kruszywa, trzecim materiałem budowlano-dekoracyjnym.
Z drewna robi się meble, drzwi, okna, podłogi, dachy, elementy dekoracyjne, elewacje. Za-
stosowań są setki. To ogromny rynek, na którym postanowiliśmy się odnaleźć i odcisnąć na nim
swój ślad – o rynku drewna rozmawiamy z prezesem spółki Timber Traders Investment Mar-
cinem Ujejskim i jego bratem, Sebastianem.

Udoskonalić obrót drewnem w Europie



przedsiebiorcy@eu    25

Twarze biznesu

Mówiliście, że planujecie ekspansję. Ja-
kie konkretnie macie plany na kilka naj-
bliższych lat?

– M.U.: Giełda… (śmiech).
S.U.: Mamy pomysł jak nasz rynek

drzewny udoskonalić i być może zrewo-
lucjonizować obrót drewnem w Europie.
Jest w nim wiele do poprawy, dlatego po-
stanowiliśmy inwestować w dalszy roz-
wój. Planujemy połączyć w sieć co naj-
mniej trzystu średnich producentów
drewna i zbudować dla nich jeden ak-
tywny dział sprzedaży. Pomożemy firmom
obciąć koszty pozyskania klienta oraz za-
gospodarujemy ich drewno, z którego
upłynnieniem niejednokrotnie mają pro-
blemy. Nierzadko to właśnie w tym leży
zysk wielu firm. Więc zamiast trzymać
drewno na placu, z naszą pomocą będą
mogli je spieniężyć, aby dalej się rozwi-
jać.
Jak zamierzacie tego dokonać? To pew-
nie będzie kosztowne przedsięwzięcie…

– M.U.: Tak, to prawda, Jesteśmy
w trakcie tworzenia serwisu internetowe-
go wyszukiwarkadrewna.pl. Serwis będzie
zamkniętym CRM-em, w którym groma-
dzone będą informacje, co i komu mamy
pomóc sprzedać. Dziś posiadamy dużą
bazę odbiorców, więc upłynniane drewna
powinno przechodzić dość sprawnie. Pro-
ducenci bardzo chętnie podzielą się nie-
wielką prowizją w zamian za pomoc
w sprzedaży. Dla nich będziemy ze-
wnętrznym działem sprzedaży, który ge-
neruje koszty tylko wtedy, gdy sprzeda to-
war, więc płacą tylko success fee. Dla nich
ryzyko wynosi zero, a mogą wiele zyskać. 

S.U.: Do tego budujemy zaplecze na
zagospodarowanie odpadów. Mamy na to
ciekawy pomysł, ale nie będę o tym mó-
wił, bo to plany na odległą przyszłość. Je-
śli chodzi o serwis, mamy dużą szansę na
klikumilionową dotację i teraz jesteśmy na
etapie szukania inwestorów. Rozmowy już
trwają, ale nadal zgłaszają się kolejni
chętni.
To znaczy, że można zainwestować w wa-
szą firmę. Ile można zarobić i jakie jest ry-
zyko przy takim przedsięwzięciu?

– M.U.: Tak, można, a ile – o tym roz-
mawiamy na indywidualnych rozmo-
wach z naszymi potencjalnymi inwesto-
rami. W każdym razie jest duży rynek do
zagospodarowania, a my możemy się po-
dzielić profitami. Jeśli chodzi o ryzyko, to
ono zawsze jest, ale gdzie go nie ma?
Mamy kilka wariantów wdrożenia naszego
planu, więc jeśli coś poszłoby nie tak, wy-
ciągniemy inne karty. Jeśli nie dogadamy
się z inwestorami, to planem B będzie kre-
dyt inwestycyjny. Przygotowujemy właśnie
spółkę pod złożenie wniosku, ale to jest
właśnie plan B. 

S.U.: Dzisiejszy rynek daje wiele moż-
liwości inwestycyjnych. Można inwesto-

wać w nieruchomości ze stopą zwrotu na
poziomie kilku do kilkunastu procent. Na
rynkach finansowych okazji do inwesto-
wania również jest wiele. W miarę bez-
pieczne inwestycje dają średnio do
10 proc. zwrotu rocznie. Jednak pojawia
się coraz więcej startupów, które przy-
noszą inwestorom niebotyczne zyski.
Dziś niełatwo stworzyć i wymyślić projekt,
który podbije serca wielu klientów i da za-
robić inwestorom nie kilka procent, ale
nawet tysiąc procent w skali maksymal-
nie pięciu lat. Firmy takie jak nasza, bu-
dujące swoją strategię w oparciu o błę-
kitny ocean, niejednokrotnie udowad-
niały, że z małych startupów potrafią uro-
snąć do firm notowanych na giełdzie. Na
rynku jest wiele przykładów takich firm.
Pizza Portal z prostego pomysłu wyrósł na
firmę, którą właściciel sprzedał niemiec-
kiemu koncernowi za 120 mln zł. Serwis,
który klientom upraszczał zamawianie piz-

zy, a właścicielom lokali oszczędzał czas
na zamówienia telefoniczne i dawał do-
stęp do większej liczby klientów, z jednego
pracownika urósł do pokaźnej firmy
w ciągu kilku lat. Nasz pomysł to taki Piz-
za Portal w przemyśle drzewnym. Więc
ma ogromny potencjał i szansę na duże zy-
ski.
Jesteście dobrze przygotowani do tego
przedsięwzięcia?

– M.U.: Zdecydowanie tak, mamy już
ogromne doświadczenie. Poza tym już tro-
chę zrobiliśmy na rynku drzewnym. Dziś
chodzi nam przede wszystkim o skalo-
wanie i upraszczanie schematów, które już
działają. Jedynym ograniczeniem jest dziś
niewystarczająca ilość gotówki, której
potrzebujemy na szybką ekspansję, ale dziś
to już tylko kwestia czasu.

S.U.: Myślę, że na tym rynku nie ma
nikogo lepiej przygotowanego do takiego
przedsięwzięcia. �

Mamy pomysł jak nasz rynek drzewny udosko-
nalić i być może zrewolucjonizować obrót drew-
nem w Europie. Jest w nim wiele do poprawy,
dlatego postanowiliśmy inwestować w dalszy
rozwój. Planujemy połączyć w sieć co najmniej
trzystu średnich producentów drewna i zbudo-
wać dla nich jeden aktywny dział sprzedaży
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Ma pan wieloletnie doświadczenie dzien-
nikarskie, zarówno w TVP, jak i w gaze-
tach drukowanych o profilu ekonomicz-
nym… Jednak na początku lat dwuty-
sięcznych zdecydował się pan „pójść na
swoje” i założyć własną firmę, ULAN, zaj-
mującą się m.in. PR, mediami oraz mar-
ketingiem internetowym. Skąd taka de-
cyzja? Szukał pan niezależności czy wy-
nikało to z rachunku ekonomicznego?

– ULAN Sp. z o.o. utworzyłem
w grudniu 1989 roku, by związać ze sobą
mocniej moją dziewczynę, Elżbietę Ułan,
która została wspólniczką. Przez pewien
czas spółka nie prowadziła działalności, ale
Elżbieta w 1992 roku została moją żoną.
W XXI wieku dziennikarstwo zmieniło
się. Odczuliśmy to szczególnie w Polsce,
do której kapitalizm zawitał po pięćdzie-
sięciu latach przerwy. Na studiach w In-
stytucie Dziennikarstwa Uniwersytetu
Warszawskiego w latach 80. XX wieku,
jeszcze w czasach socjalizmu, wykładow-
cy przekonywali nas, że dziennikarstwo to
misja społeczna, że najważniejsza jest
prawda, obiektywizm, wiarygodność i nie-
zależność opinii. Twierdzili, że takie me-
dia są na kapitalistycznym Zachodzie. Jako
dziennikarz zacząłem pracować już po
przemianach ustrojowych w 1989 r. w ty-
godniku „Gazeta Bankowa”. Już tam od-
czułem, jak wielkie mogą być zewnętrzne
naciski na gazety i dziennikarzy. Jako po-
czątkujący dziennikarz zajmowałem się
bankami, bo starsi koledzy uznawali, że to
nudny temat. Na korytarzu w Narodo-
wym Banku Polskim w 1990 r. poznałem
człowieka, którego syna w bezczelny spo-
sób oszukał Aleksander Gawronik – wów-
czas jeden z najbogatszych Polaków. Gaw-
ronik zamówił dostawę komputerów
w Szwecji, odebrał je i nie zapłacił. Starał
się wówczas o licencję na Bank Poznań-
ski AG. Upublicznienie, że jest oszustem,
zaszkodziłoby mu. Tydzień później na tym
samym korytarzu w NBP spotkałem Gaw-
ronika. Był ze swoim ochroniarzem. Po-
wiedział mi, że jeżeli nie przestanę zaj-
mować się sprawą komputerów, ogłosi pu-
blicznie, że zażądałem od niego dziesięciu

tysięcy dolarów za milczenie w tej spra-
wie, a świadkiem szantażu będzie jego
ochroniarz. „Niech pan ogłasza”, powie-
działem mu i odszedłem. Napisałem o tym
artykuł. Ukazał się w „Gazecie Bankowej”,
ale został zmieniony przez redaktorów na-
czelnych, którzy poddali w wątpliwość
moją wersję wydarzeń. Ważne osoby,
które wspierał finansowo Gawronik, na-
ciskały na redakcję, a ta ugięła się. Gaw-
ronik licencji na bank jednak nie dostał,
a po kilku latach trafił do więzienia. Gdy
w 1998 r. pisałem artykuł o śp. Janie Kul-
czyku – wówczas jednym z najbogat-
szych Polaków – dla miesięcznika „Busi-
nessman Magazine”, pierwszą jego wer-
sję redakcja bez mojej wiedzy przekazała
Janowi Kulczykowi. Musiałem spotkać się
nim jeszcze raz i poprawiać artykuł. Gdy

tekst był już złożony, ze zdjęciami na ko-
lumnach, pod siedzibę redakcji wielką li-
muzyną zajechał Jan Kulczyk, wszedł do
biura i na stole montażowym osobiście
sprawdzał jeszcze artykuł. W „Business-
man Magazine” odczułem też wpływ re-
klamodawców na treść artykułów za-
mieszczanych w piśmie. Jeden z nich wy-
raził oburzenie z powodu krytycznych opi-
nii zawartych w moim artykule na temat
sposobów nauki języka angielskiego. Za-
groził cofnięciem reklam, gdyby miało się
to powtórzyć. W XXI wieku nacisk re-
klamodawców na redakcje nasilił się.
Zmienił się rynek mediów, głównie pod
wpływem rozwoju Internetu. Spadły za-
robki dziennikarzy. W erze blogów
i YouTube każdy może być dziennikarzem.
Próby uniezależnienia się, stworzenia for-
muły działania, która da mi niezależ-
ność, podejmowałem kilka razy. W latach
1992–1993 ULAN wydawała miesięcznik
„Praca za Granicą”, na którym zarabiała
ze sprzedaży. Ale dochody z niej zaczęły
spadać. W 1999 r. uruchomiła miesięcz-
nik „Twój Pieniądz”. Trochę na nim stra-
ciła, z opresji uratował ją Wiesław Migut
i jego wydawnictwo, które odkupiło pra-

Rozmawia IZABELLA JARSKA

30 października 2014 r. w Warszawie na X Kongresie Gospodarki Polskiej odbyło się uroczyste podsumowanie
konkursów Instytutu Europejskiego Biznesu. Dyplomy i statuetki wyróżnionym firmom wręczyli Stanisław Gorczy-
ca, senator Platformy Obywatelskiej, Tomasz Jędrzejczak, sekretarz stanu w Kancelarii Prezesa Rady Ministrów
i Jerzy Krajewski, prezes ULAN Sp. z o.o., dyrektor Instytutu Europejskiego Biznesu (pierwszy z lewej).

Zrozumiałem, że na samym wydawaniu prasy trudno zarobić, dlatego dołączyłem do działań
wydawniczych i marketing, i public relations – mówi Jerzy Krajewski, prezes ULAN Sp. z o.o.,
dziennikarz i wydawca.

Zarabiać na wiarygodnych informacjach

Logo promocyjne Gepard Biznesu 2017

Fot. Piotr Rędziak, Agencja Bertoni
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wa do tytuł i wydawało go jeszcze dwa lata
ze mną jako redaktorem naczelnym. Po
tym doświadczeniu zrozumiałem, że na sa-
mym wydawaniu prasy trudno zarobić,
dlatego dołączyłem do działań wydawni-
czych i marketing, i public relations. 
A dziennikarstwo? Jak ono się pana zda-
niem zmieniło, na lepsze czy na gorsze?

– Na całym świecie nie ma już dzien-
nikarzy. Zostali marketingowcy, wspiera-
jący sprzedaż reklam, i propagandyści, po-
pierający różne opcje polityczne. W tele-
wizjach i radiach coraz więcej jest jawnych
i ukrytych przekazów marketingowych.
W wielkonakładowych dziennikach pra-
sowych teksty przygotowywane są pod re-
klamodawców. Telewizje i radia publicz-
ne prowadzą propagandę rządową, pry-
watne promują zaś opcję polityczną, któ-
rą wspierają ich właściciele. Dzienniki i ty-
godniki opinii podzieliły się politycznie.
Jedne promują partię polityczną PiS,
a więc i pisowski rząd, i prezydenta.
Inne otwarcie wspierają partie, z którymi
sympatyzują. Porażką okazało się tzw.
dziennikarstwo obywatelskie, które mia-
ło być niezależne i obiektywne, a stało się
źródłem propagandy, a nawet zupełnie
zmyślonych informacji. W profesjonalnych
mediach i mediach społecznościowych
tworzą się obozy, a właściwie stada zwo-
lenników różnych opcji. Dyskusja czy wy-
miana argumentów między ludźmi jest co-

raz trudniejsza. Zamiast dziennikarstwa
mamy wymianę obelg i mnóstwo kłam-
stwa w przestrzeni publicznej. O prawdę
coraz trudniej. I to w każdej kwestii: i eko-
nomii, i polityki, i zdrowia, i nauki, i hi-
storii, i... Tak dzieje się na całym świecie.
Mitem okazały się obiektywizm i bez-
stronność zachodnich mediów. Są one tyl-
ko tubami propagandowymi swoich kra-
jów. 
Marketing internetowy powoli staje się
coraz bardziej powszechny. W którą stro-
nę będzie się on pana zdaniem rozwijał?

– Internet będzie dominował w prze-
kazie marketingowym. Mam dwóch sy-
nów, jeden ma 24 lata, drugi 15. Obaj nie
oglądają telewizji, nie słuchają radia,
rzadko czytają prasę, jeżeli już to kom-
puterową, o grach, lub jakiś z tygodników,
które zostawię na stole w jadalni. Dla nich
głównym źródłem informacji są media
społecznościowe i YouTube. Jestem jednym
z dinozaurów, które kupują jeszcze pa-
pierowe dzienniki i tygodniki. Internet bę-
dzie więc też głównym, a z czasem do-
minującym narzędziem dla reklamodaw-
ców.
Zajmuje się pan także branżą e-com-
merce. Czy pana zdaniem ta forma sprze-
daży zdominuje w końcu tę tradycyjną?
Czy może będzie z nią współistniała,
tak jak np. Internet oraz kino domowe
współistnieją z kinem tradycyjnym?

– Tradycyjny handel ze sklepami i mar-
ketami będzie nadal odgrywał decydują-
cą rolę. Pomoże mu w tym natura kobiet,
które lubią chodzić po sklepach i szukać
okazji, przyglądać się, przymierzać, robić
zakupy z koleżankami.
Gdyby pan miał wymienić jakiś swój naj-
większy sukces zawodowy, który dał
największą satysfakcję – to powiedział-
by pan...?

– W 1994 r. moja praca dziennikarska
przyczyniła się do powstrzymania wpro-
wadzenia w Polsce podatku od wartości

nieruchomości, tzw. podatku katastralne-
go. Pracowałem wówczas w dzienniku „Ży-
cie Warszawy”. W czasie wywiadu z wi-
ceministrem finansów Witoldem Modze-
lewskim zapytałem, ile będzie wynosiła
stawka tego podatku. Odpowiedział, że
„mniej niż 10 proc. wartości nierucho-
mości”. Autoryzował to. Gdy wywiad
ukazał się z zajawką, że podatek może wy-
nieść nawet 9,9 proc. wartości nierucho-
mości, rozpętała się burza. Tego samego
dnia w głównym wydaniu „Wiadomości”
w TVP 1 jeden z urzędników ministerstwa

potwierdził, że stawka może wynosić dzie-
więć procent. W efekcie rząd SLD-PSL zde-
cydował się wycofać z prac nad podatkiem
katastralnym i nie płacimy go do dziś. Mam
też wielką satysfakcję z konkursu Gepar-
dy Biznesu, który wymyśliłem w 2004 r,
a prowadzę od 2006 r. Opiera się on na
wiarygodnych danych finansowych, a nie
na opiniach jurorów. W ciągu jedenastu lat
zbadaliśmy kondycję finansową 70 tysię-
cy firm w Polsce. Tytuł Gepard Biznesu
przyznajemy tylko tym, których wartość
rynkowa wzrosła w badanym okresie o mi-
nimum 10 proc. Z konkursu zadowolony
jestem ja i tysiące firm, które uznały, że ty-
tuł, logo, dyplom i piękna statuetka Gepard
Biznesu przydadzą się im w promocji
swojej działalności. Statuetki wykonane są
z mosiądzu. Przetrwają tysiące lat. Gdy po
tym czasie odkopią je archeolodzy, będą za-
stanawiali się, jakiemu kultowi służyły, czy
gepardy były świętym zwierzętami w Pol-
sce.
Działa pan na wielu polach, co zapewne
pochłania wiele czasu i energii. Jak pan
od tego odpoczywa? Jak pan spędza wol-
ny czas?

– Od kilku lat mam nową pasję – zdro-
wie. Staram się więc odpoczywać aktyw-
nie. Lubię chodzić z kijkami i uprawiać
ogród. Pływam w basenie, w jeziorach
i w morzu. Moim ulubionym jest Morze
Egejskie. Ciągle jestem na diecie, bo mam
cukrzycę. Ostatnio jednak mam kłopot
z ową dietą, bo w kwietniu 2017 r. poja-
wiły się w Internecie informacje, że ta, któ-
rą stosuję, jest niewłaściwa, że Swedish
Council on Health Technology Assessment
po dokonaniu trwającej dwa lata analizy
wyników 16 tys. badań, opublikowa-
nych w ciągu ostatnich czterech lat, ofi-
cjalnie odrzuciła promowany przez wie-
le lat wysokowęglowodanowy system
odżywiania, wskazując istotne korzyści ze
stosowania diety wysokotłuszczowej,
opartej na tłuszczach nasyconych (zwie-
rzęcych). Na stronie internetowej sbu.se
nie znalazłem jednak tych informacji,
a polska dziennikarka, która zmieściła in-
formacje, nie odpowiedziała na moje py-
tanie o ich źródło. Podobnie jest z wielo-
ma innym kwestiami zdrowotnymi i me-
dycznymi. Jest wielki szum informacyjny.
Nie wiemy, co jest korzystne dla naszego
zdrowia, a co nie. Dlatego ULAN jako
swój oddział powołała w marcu 2017 r.
Holistyczny Instytut Zdrowia, który sta-
ra się szukać właściwych odpowiedzi me-
todami dziennikarskimi, czyli poszukiwać
najbardziej wiarygodnych informacji, za-
dawać trudne pytania specjalistom i we-
ryfikować ich odpowiedzi. Chcemy za-
rabiać na sprzedawaniu wiarygodnych in-
formacji o zdrowiu, lekarzach i klinikach
w portalu Najlepszydlazdrowia.pl, nad
którym pracujemy. �

W 1994 r. moja praca dziennikarska przyczyniła
się do powstrzymania wprowadzenia w Polsce
podatku od wartości nieruchomości, tzw. po-
datku katastralnego. Pracowałem wówczas
w dzienniku „Życie Warszawy”. W czasie
wywiadu z wiceministrem finansów Witoldem
Modzelewskim zapytałem, ile będzie wynosiła
stawka tego podatku
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Są państwo w trakcie realizacji jubile-
uszowej edycji programu, przede wszyst-
kim serdecznie gratuluję tych dwudziestu
lat pracy poświęconej promowaniu ety-
ki w biznesie. Jakie były początki pro-
gramu?

– Dziękuję za gratulacje. Dzięki nie-
przerwanej organizacji naszej certyfi-
kacji mogliśmy obserwować, jak prężnie

Rozmawia BARBARA JOŃCZYK

W tym roku Program „Przedsiębiorstwo Fair Play” obchodzi swoje dwudziestolecie. Z tej
okazji przeprowadziłam rozmowę z dr. Mieczysławem Bąkiem, Przewodniczącym Komisji
Ogólnopolskiej Programu „Przedsiębiorstwo Fair Play” oraz Prezesem Zarządu Fundacji „In-
stytut Badań nad Demokracją i Przedsiębiorstwem Prywatnym” działającej przy Krajowej
Izbie Gospodarczej.

Przedsiębiorstwo Fair Play 
– wyjątkowy certyfikat

W trakcie dziewiętnastu zrealizowanych edycji pro-
gramu nadeszło ponad 10,3 tys. zgłoszeń od około
trzech tysięcy firm z całej Polski. Do tej pory przy-
znaliśmy ponad dziewięć tysięcy certyfikatów
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rozwijają się polskie przedsiębiorstwa,
które często z naszą pomocą wprowa-
dzały innowacje, kodeksy etyczne, stra-
tegie CSR i osiągały sukcesy, poszerza-
jąc obszar swojej działalności. Program
powstał w odpowiedzi na konkurs ogło-
szony w 1997 r. przez Polską Fundację
Promocji i Rozwoju Małych i Średnich
Przedsiębiorstw na projekty dotyczące
promocji kultury przedsiębiorczości
w Polsce. Projekt pt. „Etyka i kultura
przedsiębiorczości w małych i średnich
przedsiębiorstwach” złożony przez In-
stytut oraz Krajową Izbę Gospodarczą
wygrał i był finansowany przez Unię Eu-
ropejską. W efekcie prac Instytutu w la-
tach 1997–1999 powstało opracowanie
pt. „Zasady etycznej odpowiedzialności
biznesu” zawierające m.in. studia przy-
padków ilustrujące trudne z etycznego
punktu widzenia sytuacje, z jakimi spo-
tykają się w trakcie swojej pracy przed-
siębiorcy, został opracowany kodeks
etyki oraz powstał program „Przedsię-
biorstwo Fair Play”. Jego pierwszą edy-
cję, która była skierowana do MSP,
przeprowadziliśmy w 1998 r., a od dru-
giej edycji program przyjął formułę
otwartą dla wszystkich przedsiębiorstw.
Podejmując się realizacji programu wie-

rzyliśmy, że pozytywne przykłady firm,
które potrafią godzić swoją podstawową
działalność ze spełnianiem potrzeb swo-
ich pracowników, oczekiwań klientów,
dostawców oraz z działalnością spo-
łeczno-charytatywną, zmobilizują in-
nych przedsiębiorców do wprowadzenia
zmian w zakresie polityki wewnętrznej,
zarządzania firmą czy współistnienia
w społeczności lokalnej. Po dwudziestu
latach od zorganizowania pierwszej edy-

cji programu z przyjemnością mogę
stwierdzić, że rzeczywistość przerosła na-
sze oczekiwania. Co roku zgłasza się do
nas ponad trzysta firm działających ho-
listycznie, nastawionych na rozwój, na-
ukę i samodoskonalenie.
Jubileusz często jest okazją do podsu-
mowań… Ile przedsiębiorstw do tej
pory uzyskało tytuł „Przedsiębiorstwo Fair
Play”?

– W trakcie dziewiętnastu zrealizo-
wanych edycji programu nadeszło ponad
10,3 tys. zgłoszeń od około trzech tysięcy
firm z całej Polski. Do tej pory przyzna-
liśmy ponad dziewięć tysięcy certyfika-
tów. Mamy nadzieję, że w tym roku to
grono znacznie się powiększy. Do 31 maja
czekamy na zgłoszenia od firm. Oczy-
wiście serdecznie zapraszamy do udzia-
łu. Warto podkreślić, że w programie są
przedsiębiorstwa uczestniczące w certy-
fikacji od osiemnastu, nawet dziewięt-
nastu lat, co świadczy o faktycznej war-
tości naszego przedsięwzięcia. Najwięcej
firm posiadających certyfikat „Przedsię-
biorstwo Fair Play” jest w wojewódz-
twach śląskim, podkarpackim, wielko-
polskim oraz mazowieckim. Zdecydo-
wanie są to najlepiej rozwijające się re-
giony Polski.

Rynek certyfikacji od kilku lat prężnie się
rozwija. Mają państwo sporą konkuren-
cję…

– To prawda. W ostatnich latach po-
wstało wiele firm certyfikujących różne
działania, tym samym pogorszyła się opi-
nia o tego typu projektach. Głównym po-
wodem tego stanu rzeczy jest przede
wszystkim brak rzetelnej weryfikacji, ła-
twość zdobywania kolejnych certyfikatów
i nagród, które w wielu przypadkach po

prostu można „kupić”. Na otrzymany ty-
tuł przedsiębiorstwo powinno zapracować
i bez zarzutu przejść szczegółową weryfi-
kację. Powstawanie nowych konkursów
i plebiscytów nie osłabia jednak znaczenia
tych, które przez lata zapracowały sobie
na renomę wśród przedsiębiorców. Moż-
liwość wyboru sprawia, że przedsiębior-
cy decydują się na uczestnictwo w inicja-
tywach rzetelnie realizowanych i cieszą-
cych się prestiżem. W naszym programie
firmy poddajemy dwustopniowej weryfi-
kacji. W pierwszym etapie weryfikujemy
informacje zawarte w ankietach, w których
przedsiębiorcy szczegółowo prezentują
swoją działalność, odpowiadając na sze-
reg pytań dotyczących m.in. relacji z klien-
tami, kontrahentami, pracownikami
i społecznością lokalną. W drugim etapie
odpowiednio przygotowani merytorycz-
nie audytorzy przeprowadzają audyty
certyfikacyjne w firmach. Dodatkowym
elementem weryfikacji jest sondaż reali-
zowany wśród klientów i kontrahentów.
Dopiero suma przyznanych przez audy-
torów, klientów i kontrahentów ocen
decyduje o rekomendacji przedsiębiorstwa
do tytułu i certyfikatu „Przedsiębiorstwo
Fair Play”. Dzięki temu wyznaczamy
standardy dla przedsiębiorców, uczymy
i pomagamy wprowadzać potrzebne zmia-
ny. Program zwiększa szanse na rynku,
a rozpoznawalny certyfikat, jakim stał się
tytuł „Przedsiębiorstwo Fair Play”, wzmac-
nia wizerunek, buduje zaufanie, ułatwia-
jąc nawiązywanie współpracy z organi-
zacjami społeczności lokalnej.
Punktem kulminacyjnym programu jest
Gala Finałowa. To zapewne duże wy-
zwanie organizacyjne.

– Co roku w listopadzie na Gali go-
ścimy około tysiąca osób z całej Polski. Są
to przedsiębiorcy, przedstawiciele władz
państwowych, samorządowych, przed-
stawiciele sektora bankowego oraz me-
diów. Wkładamy dużo wysiłku w to, by
Gala była okazją do zaprezentowania
swojej firmy i nawiązania kontaktów biz-
nesowych. Oprócz części oficjalnej, pod-
czas której wręczane są nagrody naszym
Laureatom, organizujemy bal andrzejko-
wy cieszący się dużą popularnością. Gala
Finałowa jest najbardziej cenioną przez
przedsiębiorców tradycją, na którą nie-
cierpliwie czekają cały rok. Zachęcam do
obejrzenia fotorelacji dostępnej na naszej
stronie internetowej: www.przedsiebior-
stwo.fairplay.pl
Rozumiem, że na tej stronie znajdują się
także wszelkie inne, ważne informacje na
temat programu?

– Oczywiście. Wszystkich zaintere-
sowanych zapraszamy na naszą stronę
oraz zachęcamy do kontaktu mailowe-
go: info@fairplay.pl bądź telefoniczne-
go 22 630 98 01. �

Podejmując się realizacji programu wierzyliśmy,
że pozytywne przykłady firm, które potrafią go-
dzić swoją podstawową działalność ze spełnia-
niem potrzeb swoich pracowników, oczekiwań
klientów, dostawców oraz z działalnością spo-
łeczno-charytatywną, zmobilizują innych przed-
siębiorców do wprowadzenia zmian w zakresie
polityki wewnętrznej, zarządzania firmą czy
współistnienia w społeczności lokalnej
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Gala z tradycjami
Konkurs „Teraz Polska” ma już ponad

dwudziestopięcioletnią tradycję. O tego-
rocznej edycji opowiada Michał Lipiński,
dyrektor konkursu: „W tym roku w gro-
nie zwycięzców znajdziemy wiele inno-
wacyjnych produktów i usług, militaria,
nowoczesne technologie, a także – co nas
cieszy – start-upy. Tegoroczna edycja do-
wodzi, że konkurs i lista laureatów są od-
zwierciedleniem tendencji i zmian w kra-
jowej gospodarce”.

Godło „Teraz Polska” gwarantuje
najwyższą jakość. Cieszy się dziś zaufa-
niem, uznaniem społecznym i dobrą
opinią publiczną. „Jako naród staliśmy się
bardziej świadomymi konsumentami.
Na zakupach przede wszystkim wybie-

ramy jakość. To oznacza, że Godło „Te-
raz Polska” jest dziś bardzo potrzebne. Od
początku swojego istnienia stało się ono
symbolem najwyższej jakości, niejako
drogowskazem dla konsumentów. Stojąc
przy sklepowych półkach Polacy wiedzą,
że ten biało-czerwony znak gwarantuje to,
co najlepsze” – mówi Krzysztof Przybył,
prezes Fundacji Polskiego Godła Pro-
mocyjnego. 

„Bardzo cieszymy się, że w gronie te-
gorocznych laureatów nagrody znalazła się
stworzona przez nas innowacyjna rękawica
do oczyszczania twarzy wyłącznie za po-
mocą wody – GLOV – która obecna jest
już na ponad 40 światowych rynkach,
m.in. w Unii Europejskiej, USA i na Bli-
skim Wschodzie” – mówi Monika Żo-

chowska, prezes zarządu, Phenicoptere
Sp. z o.o. 

„Otrzymane wyróżnienie to z pew-
nością także docenienie walorów i ogrom-
nego potencjału naszej gminy, które prze-
łoży się na osiągnięcie celów wizerunko-
wych, nad którymi w ostatnim czasie tak
ciężko pracujemy. Liczymy, że nagroda
znacząco wpłynie na zainteresowanie in-
westorów, turystów i nowych mieszkań-
ców” – wyjaśnia Krystian Grzesica, Bur-
mistrz Bierunia.

Promować to, co polskie
Podczas wieczornej przyznano także

tytuły „Wybitnego Polaka”, które w tym
roku otrzymali Krzysztof Pastor – polski
choreograf o międzynarodowej renomie,

Aneta Sienicka

Uroczysta gala „Teraz Polska” odbyła się 29 maja w Teatrze Wielkim w Warszawie. To już
27. edycja wydarzenia, podczas którego nagrody otrzymują najlepsze polskie firmy, usługi, in-
nowacje i samorządy. Po raz ósmy przyznano tez tytuły „Wybitnego Polaka”. Kapituła kon-
kursu nagrodziła trzynaście produktów, dziewięć usług, trzy przedsięwzięcia innowacyjne
oraz trzy gminy. Wieczór uświetnił koncert „Marcin Wyrostek Symfonicznie”. Wśród patronów
wydarzenia znalazł się magazyn „przedsiębiorcy.eu”. 

Znamy laureatów XXVII edycji 
Konkursu „Teraz Polska”

patronat magazynu
przedsiębiorcy@eu

Laureaci konkursu

Fot. Kamil Broszko (3)
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dyrektor Polskiego Baletu Narodowego
w Teatrze Wielkim – Operze Narodowej
oraz dyrektor artystyczny Litewskiego
Baletu Narodowego w Wilnie oraz Jan A.P.
Kaczmarek – kompozytor, laureat Osca-
ra®, twórca i dyrektor Festiwalu Trans-
atlantyk. 

„Ogromne znaczenie mają dla mnie
nagrody przyznawane najbliżej domu.
Gdy spotykam się z uznaniem rodaków
czy kogoś bliskiego – jest to moment po-
dwójnie istotny. Wszak zawsze szukamy
potwierdzenia własnej wartości przede
wszystkim wśród najbliższych” – mówi Jan
A.P. Kaczmarek. – „Czuję się Polakiem
w 100 proc. i z dumą to podkreślam. Sami
Amerykanie próbowali przedstawiać mnie
jako amerykańskiego kompozytora o pol-
skich korzeniach, ale nie zgadzałem się na
to. Zawsze mówiłem o sobie, że jestem
polskim kompozytorem mieszkających
w Stanach. Przyjechałem do Ameryki, kie-
dy miałem już 36 lat, byłem więc czło-
wiekiem ukształtowanym przez Polskę”.

„Mając świadomość, do jak wybitne-
go grona ludzi dzisiaj dołączam, chciałbym
z pełną odpowiedzialnością podkreślić, że
traktuję to zaszczytne wyróżnienie jako do-
wód uznania dla niezwykłego zjawiska, ja-
kim jest Polski Balet Narodowy. Mam to
ogromne szczęście, że pracuję w tak wy-
jątkowym miejscu, jakim jest Teatr Wiel-
ki – Opera Narodowa, i mój wysiłek znaj-
duje zrozumienie i wsparcie tych wszyst-
kich wspaniałych ludzi, którzy mnie ota-
czają” – skomentował otrzymane wyróż-
nienie Krzysztof Pastor.

Po raz szósty przyznano Honorowe
Wyróżnienia wyjątkowym wydarzeniom
i inicjatywom promującym Polskę w kra-
ju i za granicą. Laureatami tej nagrody zo-
stali: Polski Związek Motorowy za orga-
nizację Rajdu Polski – drugiego po słyn-
nym Monte Carlo najstarszego rajdu na
świecie, który co roku gromadzi wokół
swoich tras 100 tys. kibiców z całego świa-
ta oraz Unia Producentów i Pracodawców
Przemysłu Mięsnego za stworzenie Sys-
temu Gwarantowanej Jakości Żywności
QAFP.

„Idea systemu QAFP to ponadprze-
ciętna jakość produktów spożywczych
dostępnych dla każdego konsumenta oraz
informacja, że jest to produkt polski”
– mówi Wiesław Różański, prezes Unii Pro-
ducentów i Pracodawców Przemysłu Mię-
snego (UPEMI). – „Honorowe wyróżnie-
nie jest dla naszego systemu sygnałem, że
obraliśmy właściwą drogę w tworzeniu na-
rodowej marki eksportowej”.

Konkurs „Wybitny Polak” odbywa
się również poza granicami Polski, m.in.
we Francji, Norwegii, Wielkiej Brytanii, Ir-
landii, Austrii, Niemczech, na Zachodnim
Wybrzeżu USA, w Nowym Jorku i Chi-
cago. �

Godło „Teraz Polska” jest dziś bardzo potrzebne.
Od początku swojego istnienia stało się 
ono symbolem najwyższej jakości, niejako 
drogowskazem dla konsumentów. Stojąc przy 
sklepowych półkach Polacy wiedzą, że ten 
biało-czerwony znak gwarantuje to, co najlepsze

Monika Żochowska, prezes zarządu Phenicoptere Sp. z o.o. odbiera Godło „Teraz Polska”

„Wybitni Polacy” – Krzysztof Pastor i Jan A.P. Kaczmarek
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Najbardziej wpływowi
Wśród najbardziej wpływowych na

rynku kapitałowym znalazły się spółki CD
Projekt SA, Livechat Software SA, 11 Bit
Studios SA. Filarami Polskiej Gospodar-
ki zostali Mateusz Morawiecki – Wice-
premier, Minister Rozwoju i Finansów
oraz Paweł Borys – prezes zarządu PFR SA.
Tytuł Osobowości otrzymał Adam Kiciń-
ski – prezes zarządu CD Projekt SA, a In-
westora i wizjonera: Dariusz Miłek – Pre-
zes Zarządu CCC SA.

Zwycięzcami w poszczególnych ka-
tegoriach zostali: Spółka Roku 2016 z ka-
pitalizacją do 250 mln zł – Bloober Team
SA, Spółka Roku 2016 z kapitalizacją do
1 mld zł – 11 Bit Studios SA, Spółka Roku
2016 z kapitalizacją powyżej 1 mld zł
– CD Projekt SA, Spółka innowacyjna
Roku 2016 – Livechat Software SA, Eks-
porter Roku 2016 – CD Projekt SA, De-
biut Roku 2016 – Celon Pharma SA, Spół-
ka dywidendowa 2016 – Prime Car Ma-
nagement SA.

Tak listę laureatów podsumowuje Ar-
tur Błasik, prezes zarządu inwestorzy.tv SA:
„Wśród laureatów tegorocznych Reki-
nów Biznesu mamy spółki z imponującą
kapitalizacją, odznaczające się innowa-
cyjnością, wyróżniające się na rynku eks-
porterów, debiutujące w 2016 roku, a tak-
że przyznające najwyższe dywidendy. Na-

grodzeni zostali również inwestorzy i zna-
ne osobowości świata finansów”.

Perspektywy dla polskiego 
rynku kapitałowego

Tematem panelu inauguracyjnego była
perspektywa wzrostu innowacyjności pol-
skiego rynku finansowego. W dyskusji
uczestniczyli m.in. Paweł Borys – prezes
zarządu Polskiego Funduszu Rozwoju
SA, Bartłomiej Dmitruk – senior country
officer Haitong Bank czy Andrzej Przybyło
– prezes zarządu AB SA. Porównywali oni
polski i brytyjski rynek finansowy, wska-
zali nasze kluczowe walory i możliwości
konkurencyjne, jak rozwój rynku kom-
plementarnego czy finansów i technolo-
gii (FinTech).

„Polski rynek jest bardzo konkuren-
cyjny. Jesteśmy największym rynkiem w re-
gionie i powinniśmy to pielęgnować. Pol-
ska giełda jest największą giełdą w regio-
nie Europy Środkowo-Wschodniej – po-
winniśmy o to dbać. Porównując nas np.
do Turcji czy Rosji, nadal jesteśmy krajem,
który jest bardziej przewidywalny i obar-
czony mniejszym ryzykiem politycznym
i gospodarczym” – mówił Bartłomiej
Dmitruk.

W programie znalazł się też Salon In-
westorów – debata poświęcona szansom
dla polskiego rynku kapitałowego w kon-

tekście wprowadzanej Strategii Odpo-
wiedzialnego Rozwoju. Udział w dysku-
sji wzięli prezesi i wiceprezesi takich
spółek, jak Giełda Papierów Wartościo-
wych w Warszawie SA, Krajowy Depozyt
Papierów Wartościowych SA, Związek
Maklerów i Doradców czy Jastrzębska
Spółka Węglowa SA i URSUS SA. Zwró-
cono uwagę, że wdrożenie Strategii Od-
powiedzialnego Rozwoju w najbliższych
latach może stanowić szansę na budowę
silnej, lokalnej bazy inwestorów w kraju.

Tegoroczna uroczysta gala rozdania
Rekinów Biznesu 2016 zgromadziła po-
nad dwieście osób związanych z rynkiem
kapitałowym, w tym przedstawicieli za-
rządów i rad nadzorczych dużych spółek
kapitałowych, jak Jacek Fotek, wicepre-
zes zarządu GPW SA, dr Iwona Sroka, pre-
zes zarządu KDPW SA, Andrzej Przyby-
ło, prezes zarządu AB SA, Bartłomiej
Dmitruk, senior country oficer Haitong
Bank SA, dr Monika Kośko, wiceprezes za-
rządu URSUS SA, Rafał Jerzy, prezes za-
rządu GK Immobile SA oraz przedstawi-
ciele firm GetBack SA, SARE SA, Pfleide-
rer Group SA, DM BOŚ SA, Unified Fac-
to-ry SA, Vivus Finance Sp. z o.o., Brand24
SA, Ebury czy Grant Thornton. Całość
uzupełnił koncert oraz koktajl, który był
kolejną okazją do nawiązywania relacji biz-
nesowych. �

Olgierd Stańczak

Laureaci konkursu

Kolejna edycja Rekinów Biznesu odbyła się 29 marca 2017 roku w siedzibie telewizji inwe-
storzy.tv, w budynku Giełdy Papierów Wartościowych w Warszawie. Wydarzenie to rokrocznie
promuje nowe idee, networking oraz wymianę doświadczeń pomiędzy biznesem, instytucjami
finansowymi a inwestorami. Podczas gali rozdano nagrody dla spółek i osób, które w 2016 roku
znacząco wpłynęły na rozwój polskiego rynku kapitałowego.

Kto został w tym roku Rekinem Biznesu?

patronat magazynu
przedsiębiorcy@eu





Biznes i gospodarka

34 przedsiebiorcy@eu

S
potkanie zostało zorganizowane przez
firmę RODEMINA, która działa w bran-
ży obsługi, prowadzenia i optymalizacji
kampanii w wyszukiwarkach i social me-

diach. Spółka funkcjonuje zarówno na terenie Pol-
ski, jak i Ukrainy. O powodach zorganizowania
konferencji opowiada Natalia Kishyk, właścicielka
firmy: „Wiem, że Polacy i Ukraińcy są wychowani
w innych systemach i mają problemy z zawiera-
niem biznesowych znajomości, pole-
caniem się i wspólnym robieniem biz-
nesów. Z tego powodu na konferencji,
oprócz wartościowej części meryto-
rycznej i ciekawych wystąpień, sku-
pialiśmy się na szeroko rozumianym
networkingu”.

Podczas jednego z paneli głos za-
brał Andrzej Sadowski, Prezes Centrum
Adama Smitha. Zaznaczył on, że
współpraca polsko-ukraińska syste-
matycznie się rozwija i, chociaż sytu-
acja polityczna Ukrainy nadal jest nie-
stabilna, coraz więcej firm z obu kra-
jów głęboko angażuje się we wspólne
działania biznesowe. Juliusz Bolek,
Przewodniczący Rady Dyrektorów In-
stytutu Biznesu, wygłosił wykład do-
tyczący zmian w przepisach związanych
z rejestracją i prowadzeniem firmy w Polsce. „Wie-
le nowych regulacji wchodzi w życie i ma bez-
pośredni wpływ na warunki, w jakich prowadzi
się biznes w obu krajach – jeżeli wiesz o nich, masz
przewagę” – zaznaczył. Wśród panelistów zna-
leźli się też przedsiębiorcy, którzy na co dzień pro-
wadzą biznes w kilku europejskich krajach – To-
masz Dąbrowski, Prezes KDS sp. z o.o. i Bogdan
Malachiwsky, właściciel firmy T-Proekt. Maga-
zyn „przedsiębiorcy@eu” reprezentowała re-
daktor prowadząca, Aneta Sienicka, która przy-
bliżyła uczestnikom konferencji działania Klubu
Integracji Europejskiej i możliwości, które ofe-
ruje on swoim uczestnikom.

Olgierd Stańczak

Przedsiębiorcy z Polski i Ukrainy spotkali się w ostatnich dniach kwietnia br. we Lwowie pod-
czas III Polsko-Ukraińskiej Konferencji Biznesowej. Wydarzenie odbyło się pod hasłem „Co no-
wego przyniesie 2017-2018” i zrzeszało przedstawicieli biznesu, którzy poszukują partnerów
w obu krajach.

Sąsiedzi i partnerzy
– relacja z III Polsko-Ukraińskiej 
Konferencji Biznesowej

patronat magazynu
przedsiębiorcy@eu
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Kolejnym umożliwiającym networking przed-
sięwzięciem był Biznesmarket, podczas którego
20 przedsiębiorców z obu krajów mogło zaprezen-
tować działalność swoich firm w krótkich, pięcio-
minutowych wystąpieniach. Innym sposobem przed-
stawienia swojej działalności była część wystawien-
nicza, w której swoje oferty pokazały takie firmy i in-
stytucje, jak Mzuri Investments, Legal Poland, hotel
Bristol, firma doradcza Ksenia Coaching, Centrum
Wystawienniczo-Kongresowe G2A Arena, a także ma-
gazyn „przedsiębiorcy@eu”.

Wydarzenie uświetnił wieczorny pokaz mody
w wykonaniu małych modelek ze Lwowa, uroczysty
bankiet oraz koncert lwowskiego popularnego cover-
zespołu, finalisty X-Factor 2016. Całe spotkanie za-
owocowało skutecznym networkingiem – aktywną
wymianą kontaktów i nawiązaniem wartościowych
relacji biznesowych, czemu sprzyjała niezwykła at-
mosfera pięknego, nie tak odległego od Warszawy
Lwowa. �

Kolejnym umożliwiającym networ-
king przedsięwzięciem był Biznes-
market, podczas którego 
20 przedsiębiorców z obu krajów
mogło zaprezentować działalność
swoich firm w krótkich, pięciominu-
towych wystąpieniach

Fot. Vinogradinka (8)



S
potkanie podzielono na pięć te-
matów. W pierwszym z nich, „Po-
tencjał i siła sprawcza – bezkon-
kurencyjność w biznesie”, wśród

prelegentów znaleźli się: Martyna Ne-
storuk – key account manager z Centrum
Infiniti Warszawa, Magda Koźmala – re-
daktor naczelna portalu Business & Pre-
stige, producentka programu Inspired
by…, ekspertka mowy ciała, trenerka, co-
ach i doradca biznesu, Adam Adamonis –
couch work-life balance dla liderów biz-
nesu, aktor i mentor oraz Piotr Denejko
– ekspert pereł. Po pierwszych wystąpie-
niach konferansjer Conrado Moreno za-
prosił uczestniczki na przerwę kawową,
którą zapewniły marki Segafredo Zanet-
ti, Get Green, soki Cymes, soki KUPS,
Voda Collagen, piwo bezalkoholowe Dr
Brew oraz przekąski Ole.

W drugiej części spotkania odbył się
panel dyskusyjny z udziałem gości spe-
cjalnych: Romy Gąsiorowskiej – aktorki
filmowej, serialowej i manager kultury, Jagi
Hupało – stylistki fryzur oraz Elizy Mi-
chalik – dziennikarki telewizyjnej i ra-
diowej. Panelistki w trakcie rozmowy
podzieliły się swoimi doświadczeniami
związanymi z dążeniem do sukcesu, po-
konywaniem barier na drodze do wy-
znaczonych celów oraz  sposobami na sku-
teczne łączenie życia zawodowego z pry-
watnym.

Swoją wiedzą podzieliły się z uczest-
niczkami także Magdalena Malicka
– szefowa programowa Studia Komuni-
kacji, Rozwoju i Zmiany (SKRZ), wykła-
dowczyni na Akademii L. Koźmińskiego,
master business & life coach supervisor,
trenerka rozwoju osobistego, mówczyni
motywacyjna i praktyk biznesu, Aneta
Chmielewska – trenerka biznesu, akre-
dytowany coach ACC ICF specjalizująca
się w coachingu managerskim oraz co-
achingu kariery, praktyk biznesu i sprze-
daży oraz Aleksandra Konecka – junior ac-
count executive Logitech.

W trakcie czwartej części, zatytuło-
wanej „Pasja, życie i biznes”, swoją pre-
lekcje wygłosiła Erin Dąbska – prezes Fun-

dacji „Pod Dębem”, Amerykanka, której
serce 25 lat temu skradła Polska. Z wy-
kształcenia i z zamiłowania tancerka ba-
letowa. Kobieta sukcesu – prowadziła pro-
gram „No problem!” w TV Puls, trzeciej
komercyjnej telewizji w Polsce, była wła-
ścicielką studia tańca i szkoły fitnessu. Głos
zabrała także Katarzyna Wołejnio, aktor-
ka znana m.in. z serii TVN „Żony Hol-
lywood”, która opowiedziała o cieniach
i blaskach swojej kariery w USA.

Piąta i ostatnia merytoryczna część
Koktajlu – „Wygląd i uroda w biznesie
a skuteczność negocjacji” – rozpoczęła się
od prelekcji Justyny Krawczyk – pierwszej
w Polsce licencjonowanej style coach,
absolwentki Style Coaching Institute
w Londynie, założycielki marki Jak Być
Szczęśliwą Kobietą. Kolejny wykład,
pt. „Dobry wygląd i jego wpływ na osią-
gane sukcesy zarówno w życiu osobistym,
jak i zawodowym”, wygłosił dr n. med.
Krzysztof Jakubowski, kierownik me-
dyczny Estell.

Kolejnym punktem programu było
wręczenie przez Monikę Rebelak statu-
etek laureatkom konkursu Kobieta Suk-
cesu portalu Obcasy.pl w trzech katego-
riach. Nagrodę w kategorii „Spektaku-
larny Sukces Międzynarodowy – inspi-
racja i styl” otrzymała polska modelka, od

lat mieszkająca w USA Anja Rubik, któ-
ra obecnie przebywa w Afryce. Swoje po-
dziękowania przesłała poprzez transmisję
online. Nagrodę w kategorii „Biznes
Kreatywny – wielowymiarowość i po-
nadprzeciętność” – otrzymała prawdziwa
kobieta renesansu – Roma Gąsiorowska,
zaś tytuł Kobiety Sukcesu w kategorii „In-
nowacyjny pomysł na sukces” otrzyma-
ła polska studentka robiąca karierę w słyn-
nej Dolinie Krzemowej w USA, Karolina
Demiańczuk. Nową kategorią była na-
groda „Firma Przyjazna Biznesowi Ko-
biecemu”. Redakcja Obcasy.pl postano-
wiła w tym roku uhonorować markę In-
finiti za innowacyjne samochody wysokiej
klasy, spełniające wymagania nowoczesnej
bizneswoman.

W ostatniej części Koktajlu Kobiet
Sukcesu odbyła się loteria charytatywna,
z której cały dochód został już tradycyj-
nie przeznaczony na cele charytatywne
– w tym roku wsparto Dom Dziecka
w Brodnicy. Nastąpiło też rozwiązanie
konkursu wizytówkowego, do którego na-
grody ufundowali partnerzy wydarzenia.
Tym akcentem została zakończona część
prelekcyjna, po której prowadzący spo-
tkanie zaprosił wszystkich gości na poże-
gnalną lampkę mołdawskiego wina, ser-
wowaną przez markę Pomowin. �

Aneta Sienicka

Eleganckie spotkanie dla kobiet biznesu – II Koktajl Kobiet Sukcesu. Potencjał kobiecy i różne
jego wymiary – odbyło się 11 maja br. w multimedialnym kompleksie Digital Knowledge
Village. Uroczystego otwarcia dokonała Monika Rebelak, redaktor naczelna portalu
www.obcasy.pl, organizatorka i pomysłodawczyni Koktajlu Kobiet Sukcesu. 

Potencjał kobiecy i jego wymiary 

patronat magazynu
przedsiębiorcy@eu
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Transportowy 
Dozór Techniczny

JEDNOSTKA INSPEKCYJNA TYPU A
• przeprowadza badania techniczne i wydaje decy-
zje zezwalające na lub wstrzymujące eksploatację
m.in.:
• zbiorników na gaz skroplony LPG, sprężony CNG,
skroplony schłodzony LNG oraz wodór, służących
do zasilania silników spalinowych w pojazdach
• urządzeń transportu linowego: kolei linowych,
wyciągów narciarskich, zjeżdżalni grawitacyjnych
• wydaje świadectwa dopuszczenia pojazdów do
przewozu niektórych towarów niebezpiecznych
• przeprowadza egzaminy dla kandydatów na do-
radców i doradców ds. bezpieczeństwa przewozu to-
warów niebezpiecznych ADR/RID/ADN
• kontroluje stacje kontroli pojazdów pod wzglę-
dem zgodności wyposażenia i warunków lokalowych
• wykonuje czynności w zakresie homologacji po-
jazdów
• przeprowadza kontrolę zgodności montażu insta-
lacji gazowej pojazdów

JEDNOSTKA NOTYFIKOWANA NR 1468
• dokonuje oceny zgodności: wyrobów budowla-
nych, dźwigów, urządzeń ciśnieniowych, kolei lino-
wych do przewozu osób, prostych zbiorników
ciśnieniowych, maszyn, interoperacyjności systemu
kolei w UE, ciśnieniowych urządzeń transportowych

JEDNOSTKA CERTYFIKUJĄCA
• prowadzi działania związane z certyfikacją syste-
mów zarządzania, wyrobów, usług, procesów, za-
kładowej produkcji oraz kompetencji osób

LABORATORIUM BADAWCZE
• prowadzi badania niszczące i nieniszczące mate-
riałów i konstrukcji

PODMIOT UPRAWNIONY
• przeprowadza badania niezbędne do dopuszczenia
do eksploatacji pojazdów kolejowych niezgodnych
z Technicznymi Specyfikacjami Interoperacyjności

Biuro:
ul. Chałubińskiego 8, 00-613 Warszawa
tel. (22) 4 902 902, faks: (22) 830 00 62
e-mail: info@tdt.gov.pl, www.tdt.gov.pl 

Oddziały Terenowe TDT w: Warszawie,Lublinie, Kra-
kowie, Katowicach, Gdańsku, Wrocławiu i Poznaniu. 

Postaw na BEZPIECZEŃSTWO – SWOJE I SWOICH KLIENTÓW!
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Dla każdego z przedsiębiorców prowadzenie własnego biz-
nesu przypomina stąpanie po kruchym lodzie. Praktycznie
w każdej branży konkurencja jest ogromna, sytuacja rynkowa
niepewna, rynek pracowniczy trudny, a do tego nasz kraj, de-
likatnie mówiąc, nie uchodzi za najbardziej przyjazne miej-
sce do prowadzenia interesów. Właściciele firm w po-
szukiwaniu efektywnych rozwiązań starają się oferować pro-
dukty lepsze od konkurencji, słuchać potrzeb rynku, sięgać po
najlepszych pracowników, ale też szukać sposobu na zabez-
pieczenie swoich interesów i wygenerowanie oszczędności
podatkowych.

Firma za granicą – rozwiązanie 
problemów, ale też źródło pułapek

Artur Kuczmowski
prawnik, Kancelaria Thompson&Stein
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Kierunek – stabilność
Od dłuższego czasu obserwuję wśród

klientów naszej Kancelarii lawinowy
wręcz wzrost zainteresowania możliwością
przeniesienia swojego biznesu poza tery-
torium RP. Od zamierzchłych czasów
jedne państwa nakładały podatki, inne ku-
siły możliwościami zmniejszenia obciążeń
fiskalnych. Naturalnym kierunkiem dzia-
łań każdego przedsiębiorstwa jest mak-
symalizowanie zysków przy jednocze-
snym zmniejszeniu obciążeń, oczywiście
w granicach prawa. Co ciekawe jednak,
w świetle moich obserwacji, od kilkuna-
stu miesięcy najważniejszym powodem,
dla którego firmy myślą o przenosinach za
granicę, nie jest agresywna optymalizacja
podatkowa, lecz poszukiwanie stabilnego
systemu prawno-podatkowego. Biznes
poszukuje jurysdykcji, która nie będzie
traktowała każdego przedsiębiorstwa jak
podejrzanej machiny służącej wyłudze-
niom, ale postrzegała je jako partnera
w budowaniu wzrostu PKB i zwiększaniu
zatrudnienia. Polska, jako członek Unii Eu-
ropejskiej gwarantującej swobodny prze-
pływ kapitału i usług, nie jest zieloną wy-
spą na środku oceanu, której mieszkańcy
nie mają alternatywy w postaci relokacji
na inne wyspy. Wszelkie zwiększenia ob-
ciążeń administracyjnych, kolejna refor-
ma prawa, nałożenie dodatkowych obo-
wiązków na firmy czy pomysły konfiska-
ty legalnie działających biznesów powo-
dują, iż przedsiębiorcy coraz śmielej roz-
glądają się za innymi krajami, które mogą
zapewnić im bardziej przyjazny klimat do
dalszego rozwoju.

Internet ponad granicami
W XXI wieku założenie firmy w do-

wolnym miejscu na świecie nie stanowi
żadnego problemu. Coraz więcej krajów
oferuje możliwość otwierania firm przez
Internet. Przeniesienia można dokonać
praktycznie bez ruszania się z domu lub
skorzystać z pośrednictwa jednej z firm
oferujących takie usługi. Przeniesienie biz-
nesu do Czech lub Słowacji wydaje się
dziecinnie prostym rozwiązaniem. Naj-
bardziej przyjaznym państwem w naszej
części Europy jest jednak z całą pewno-
ścią Estonia. Kraj, w którym cała obsłu-
ga firmy odbywa się przez Internet, a pro-
gram e-rezydencji dla obcokrajowców bije
rekordy popularności. Dodatkowo, Es-
tonia oferuje zwolnienie z opodatkowa-
nia pod warunkiem reinwestowania zy-
sków w rozwój firmy, a także brak kon-
troli podatkowych wynikający z faktu, iż
dzięki odpowiednikowi naszego JPK ad-
ministracja i tak posiada wszelkie dane.
Różnica w podejściu urzędników jest
przygniatająca, a skandynawska mental-
ność inspirująca do rozwijania przedsię-
biorstwa. 

Czy przeniesienie biznesu poza granice
RP może być tak łatwe? Niestety, tylko na
pierwszy rzut oka, gdyż po głębszej ana-
lizie może się okazać, iż będzie to dodat-
kowe źródło kłopotów firmy. Od czego
więc zacząć? 

Rozwiązanie dobrane do potrzeb
Nie każdy prowadzony biznes można

przenieść poza granice Polski. Każdora-
zowo należy przeprowadzić wnikliwą
analizę, najlepiej popartą konsultacjami ze
specjalistami, aby wybrać nie tylko od-
powiedni kraj, ale też formę prowadzonej
działalności gospodarczej. Niektóre do-
chody z działalności gospodarczej, w świe-
tle umów międzynarodowych, mogą być
opodatkowane w miejscu siedziby firmy,
dla innych zastosowano alternatywne roz-
wiązania i rejestracja biznesu za granicą ni-
czego nie wniesie. Ponadto należy wziąć
pod uwagę, iż nie istnieje uniwersalna ju-
rysdykcja, która stanowi panaceum na
wszelkie problemy. Warto przyjrzeć się
każdemu krajowi z perspektywy prowa-
dzonego przez przedsiębiorstwo biznesu.
Doskonale widać to na przykładzie Czech
i Estonii. Czechy mogą stanowić idealne
miejsce do zakotwiczenia firmy trans-
portowej z polskim rodowodem, nato-
miast w przypadku przedsiębiorstw dzia-
łających w branży IT wielokrotnie lepszym
rozwiązaniem byłoby prowadzenie dzia-
łań za pośrednictwem spółki estońskiej.

Kwestia podwójnego opodatkowania
Warto pamiętać, iż Polska ma podpi-

sane dwustronne umowy o unikaniu po-
dwójnego opodatkowania ze wszystkimi
europejskimi krajami, a także większością
jurysdykcji rozpatrywanych jako atrak-
cyjne dla polskich przedsiębiorstw. Do-
kument ten, napisany dość skompliko-
wanym prawniczo-dyplomatycznym ję-
zykiem, każdorazowo stanowi najważ-
niejsze źródło wiedzy na temat relacji i spo-
sobów opodatkowywania dochodów
w umawiających się państwach. Między-
narodowe prawo podatkowe posługuje się
wypracowanymi przez lata definicjami za-
kładu przedsiębiorstwa i rezydencji po-
datkowej. 

Rozważyć należy ponadto kwestie
zatrudnienia pracowników, miejsce świad-
czenia przez nich usług oraz koszty ubez-
pieczeń społecznych. Przepisy, które do-
tyczą koordynacji systemów zabezpie-
czeń społecznych, wprowadzają zakaz
kumulacji świadczeń tego samego rodza-
ju za ten sam okres ubezpieczenia, co de
facto eliminuje większość przypadków po-
bierania tzw. emerytury z dwóch krajów.

Nieodpowiednie zaplanowanie dzia-
łalności przedsiębiorstwa może narazić je
na znaczące koszty, a także spowodować,
iż z dokonanych przenosin wyniknie wię-
cej problemów niż potencjalnych korzy-
ści. Warto jest więc wziąć pod uwagę
wszystkie czynniki, a także przedyskuto-
wać je ze specjalistą w dziedzinie transakcji
międzynarodowych. 

Przenosić czy nie?
Odpowiednio działająca struktura

z wykorzystaniem rejestracji zagranicznej
może przynieść firmie szereg korzyści. Nie
tylko podatkowych, ale też i wiele innych,
które ciężko wycenić, jak chociażby od-
danie rachunków bankowych i prowa-
dzonych transakcji firmowych pod jurys-
dykcję innego kraju, który traktuje przed-
siębiorców jak partnerów, a nie jak po-
tencjalnych przestępców. Wielu naszych
klientów pyta o granicę opłacalności oraz
o najlepszy moment do przeniesienia biz-
nesu. W większości europejskich krajów

koszty finansowe prowadzenia biznesu są
zbliżone do kosztów ponoszonych przez
firmę w Polsce. Nigdy nie ma też idealnego
momentu na przeniesienie biznesu poza
granicę, jednak sam fakt przenosin może
stanowić dobre rozwiązanie dla zapew-
nienia bezpieczeństwa firmie. Odpo-
wiednio przeprowadzona transakcja może
połączyć zyski podatkowe i administra-
cyjne, a także czysto biznesowe, i z całą
pewnością stanowi dywersyfikację dzia-
łalności. Tak długo, jak polski aparat
urzędniczy i skarbowy będzie traktował
przedsiębiorców nie jak partnerów, ale jak
potencjalne źródło dochodów fiskalnych,
tak długo biznes nie będzie ustawał w po-
szukiwaniu lepszego środowiska dla swo-
jego rozwoju. �

Należy wziąć pod uwagę, iż nie istnieje uniwer-
salna jurysdykcja, która stanowi panaceum na
wszelkie problemy. Warto przyjrzeć się każdemu
krajowi z perspektywy prowadzonego przez
przedsiębiorstwo biznesu
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Oddaj wzory
Bogdan T. udostępnił dr Irenie z Sch.

H. wzory artystyczne na kilimy swojego
autorstwa. Dr H., prowadząca firmę, zaj-
mowała się wytwarzaniem kilimów wg
udostępnionych jej wzorów. Bogdan T.
w liście z 25 lutego 1930 roku zawarł jed-
nostronne oświadczenie woli, cofając ze-
zwolenie na korzystanie z jego wzorów
z powołaniem się na osobisty interes
twórcy. Irena H. wzorów jednak nie od-
dała, dlatego też Bogdan T. wystąpił z po-
wództwem o ich wydanie. Sąd Okręgowy
w Krakowie wyrokiem z 9 maja 1931 r.
uwzględnił roszczenie powoda. Nic więc
dziwnego, że Irena H. odwołała się od

tego wyroku – niestety nieskutecznie:
Sąd Apelacyjny w Krakowie wyrokiem
z 29 maja 1932 r. zatwierdził wyrok
sądu pierwszej instancji. Irena H., chcąc
walczyć do końca, wniosła od tego wyroku
rewizję do Sądu Najwyższego. 

Jaka treść umowy?
Sąd Najwyższy nie uwzględnił wnie-

sionej przez H. rewizji, uznając jej przy-
czyny za niesłuszne. Jak czytamy w uza-
sadnieniu wyroku: „Miarodajnem dla
rozstrzygnięcia sprawy niniejszej jest za-
gadnienie, czy powód z przyczyny na-
ruszenia jego osobistych interesów twór-
cy był jednostronnie uprawniony do
wycofania swych wzorów na kilimy, od-
danej pozwanej do użytku przy wytwa-
rzaniu kilimów. Rozwiązanie tego pyta-
nia nastąpić powinno przede wszystkim
na podstawie warunków umowy, za-
wartej pomiędzy stronami. Postanowie-
nia tej umowy nie zostały przez strony

ustalone na piśmie. Sądy przyszły zatem
w położenie ustalenia jej brzmienia na
podstawie zeznań osób przesłuchanych
w sporze”. Podkreślono w uzasadnieniu,
że ustalenie brzmienia umowy jest usta-
leniem faktycznym, którego Sąd Naj-

wyższy nie badał, gdyż nie zostało ono
prawidłowo zaskarżone, a z tego wzglę-
du Sąd Najwyższy oparł się na ustaleniach
faktycznych dokonanych przez sądy niż-
szej instancji. Sąd pierwszej instancji
brzmienie spornej umowy ustalił m.in.
w słowach: „że tenże (tj. powód) odstą-
pił firmie pozwanej wzory artystyczne na
czas nieokreślony, nie wiążąc się w żad-
nym wypadku jakimkolwiek oznaczonym
czasokresem do rozwiązania spornego
stosunku”. Sąd Najwyższy przypomniał,
że zgodnie z art. 27 obowiązującej wów-
czas ustawy z 29 marca 1926 r. o prawie
autorskim (dalej: PrAut1926) prawa
i obowiązki stron należy oceniać według
brzmienia umowy, zaś dopiero w sytuacji

Joanna Hetman-Krajewska
Adwokat, radca prawny
Kancelaria Prawnicza PATRIMONIUM

Gdy strony nie uregulowały na piśmie łączącego je stosunku prawnoautorskiego, a takowy
istniał i był konsumowany, w sytuacji konfliktowej pojawia się problem co do interpretacji tre-
ści takiej – zawartej w formie ustnej – umowy. Prawo autorskie daje nam wówczas wskazówki
interpretacyjne. Zadaniem sądu jest ustalenie treści łączącej strony umowy, a następnie
ocena skutków prawnych tych postanowień. Tego typu problemy pojawiają się w praktyce
obrotu prawami autorskimi nieustannie – ustna forma kontraktowania jest w tej dziedzinie
rozpowszechniona. Jak się okazuje, problem ten nie był również obcy rzeczywistości przed-
wojennej.

Czego uczą nas wyroki sądowe
Wzory i kilimy

Sąd pierwszej instancji brzmienie spornej
umowy ustalił m.in. w słowach: „że tenże (tj.
powód) odstąpił firmie pozwanej wzory arty-
styczne na czas nieokreślony, nie wiążąc się 
w żadnym wypadku jakimkolwiek oznaczonym
czasokresem do rozwiązania spornego sto-
sunku”



braku w niej wskazówek – według regu-
lacji Ustawy o prawie autorskim, zaś wo-
bec braku tychże – według odpowiednich
postanowień prawa handlowego i cy-
wilnego. 

Nadanie prawa zależnego
W konsekwencji uznano, że jedno-

stronne oświadczenie powoda zawarte
w liście z 25 lutego 1930 r. było wy-
starczające do rozwiązania umowy. Sąd
Najwyższy nie przychylił się do stano-
wiska skarżącej, że w sprawie ma zasto-
sowanie art. 33 ówczesnej ustawy o pra-
wie autorskim zezwalający na wypowie-
dzenie umowy na rok z góry w sytuacji,
gdy twórca zobowiązał się w umowie
„na czas powyżej lat pięciu oddawać dru-
giej stronie swe przyszłe utwory lub pe-
wien ich rodzaj, albo też stale dla niej

w pewnym zakresie twórczości praco-
wać”. Jako obojętne dla rozstrzygnięcia
sprawy uznano również rozważania,
czy umowa zawarta pomiędzy stronami
miała charakter umowy o nakład (art. 35
PrAut1926).

Zdaniem Sądu Najwyższego treścią
umowy zawartej pomiędzy stronami było
zezwolenie twórcy wzoru na używanie
wzoru przy przeróbce wzoru na kilim,
a zatem była to umowa „o nadanie za-
leżnego prawa autorskiego”. Skoro pra-
wo to nie zostało „nadane” pozwanej na
czas określony, należało uznać, że twórca
mógł je cofnąć w każdym czasie. W re-
zultacie Sąd Najwyższy nie przychylił się
do stanowiska strony skarżącej, stwier-
dzając lakonicznie na zakończenie uza-
sadnienia: „z tych przyczyn rewizja po-
została bez skutku”.

„Teza: Wyrób kilimów nie jest me-
chanicznem tylko zwielokrotnieniem wzo-
rów kilimowych, lecz jest tworzeniem od-
rębnych dzieł artystycznych, opartem na
wzorach, sporządzonych przez osobę
inną niż wytwórca kilimów: umowa więc,
mocą której twórca wzoru odstępuje wy-
twórcy kilimu swe wzory artystyczne
przedstawia się ze stanowiska ustawy
o Prawie autorskim (Dz. U. z 1926 r. Nr 26,
poz. 286) jako zezwolenie autora wzoru
na użytkowanie wzoru przy przeróbce
wzoru na kilim, zatem jako umowa
o nadanie zależnego prawa autorskiego
w rozumieniu art. 2 ust. 1 wspomnianej
ustawy; takie prawo korzystania ze wzo-
ru, jeżeli nie zostało nadane na czas okre-
ślony, może być każdego czasu cofnięte”
– wyrok Sądu Najwyższego z dnia 19 paź-
dziernika 1932 r., Rw. 1539/32. �
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C
o do zasady nie można naśla-
downictwa zanegować – mieści
się bowiem w założeniach go-
spodarki wolnorynkowej, w któ-

rej walka konkurencyjna powoduje, że każ-
dy producent podpatruje osiągnięcia in-
nych, korzystając z rozwiązań, które przy-
niosły pożądane rynkowo efekty. Problem
zaczyna się, gdy poprzez naśladownictwo
wkraczamy w sferę dóbr prawem chro-
nionych. W tym zakresie możemy mówić
o pięciu podstawach ochrony: prawie au-
torskim, prawie własności przemysłowej,
ochronie baz danych, ochronie dóbr oso-
bistych, ustawie o zwalczaniu nieuczciwej
konkurencji. Jedno jest istotne – nie zawsze

stwierdzenie, że, naśladując, przedsiębior-
ca nie wkracza, przykładowo, w monopol
autorski, pociąga za sobą całkowitą legal-
ność jego działań. Może bowiem wkraczać
w sposób bezprawny w inną sferę dóbr pra-
wem chronionych. Jednym słowem – na
naśladownictwo trzeba patrzeć w szerokiej
perspektywie, nie ograniczając się li tylko
do prawa autorskiego, co jest niestety
najczęstszym sposobem postrzegania przez
przedsiębiorców tego problemu.

Naśladownictwo a prawo autorskie
Prawo autorskie chroni utwory – dla

ustalenia, czy mamy do czynienia z naru-
szeniem, jest tu więc konieczne wskazanie,
czy naruszone dobro jest utworem.
W przypadku naśladownictwa np. jedynie
koloru czy formatu okładki książki bądź
opakowania ciasteczek, odpowiedź musi
być zatem negatywna, trudno bowiem ko-

lor czy format uznać za utwór w rozu-
mieniu prawa autorskiego. Ochrona praw-
noautorska uaktywnia się natomiast w ra-
zie naruszenia prawa autorskiego po-
przez przejęcie całości bądź części utwo-
ru (plagiat). Należy przy tym pamiętać, że
zakres tej ochrony rozciąga się jedynie na
„elementy twórcze” dzieła – im mniej
„pierwiastka twórczego”, tym ochrona
słabsza i trudniejsza do udowodnienia. 

Prawo autorskie zezwala w pewnych
granicach na korzystanie z cudzej twór-
czości bez pytania uprawnionego o zgo-
dę. Przypadki te to: kategorie dóbr wy-
łączonych pod ochrony prawnoautor-
skiej (art. 4 ustawy z 4 lutego 1994 r.
o prawie autorskim i prawach pokrew-
nych, dalej jako u.p.a.p.p.), dobra inte-
lektualne niespełniające cech utworu (art.
1 ust. 1 u.p.a.p.p.), idee, procedury i me-
tody (art. 1 ust. 21 u.p.a.p.p.), wreszcie

Joanna Hetman-Krajewska
Adwokat, radca prawny
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Nikogo nie zdziwi teza, że naśladownictwo jest jednym z zachowań rynkowych podejmowanych
przez przedsiębiorców. I to zachowań coraz częstszych. Nieraz słyszałam, jak przedsiębiorcy czy
ich pracownicy zwierzali się, że jadą na targi zagraniczne, by podpatrzyć „jak to robią inni” i po-
przez obserwację obcych rozwiązań szukać dla siebie rynkowego modus vivendi. Powstaje tylko
pytanie – czy naśladownictwo jest prawnie dozwolone, a jeśli tak – w jakich granicach? Wresz-
cie – na ile silna jest prawna ochrona „naśladowanego” przedsiębiorcy?

Prawo w firmie
Naśladownictwo produktów jako czyn 
nieuczciwej konkurencji



utwory, co do których autorskie prawa
majątkowe wygasły (art. 36 u.p.a.p.p.).
Można ponadto wskazać na zasady (mo-
tywacje) zachowań naśladowczych, które
wykraczają poza monopol autorski i są do-
zwolone w ramach korzystania z dome-
ny publicznej. Są to: zasada użyteczności
(np. dobór wielkości czcionki, kolorów,
materiałów lub kształtu dla umożliwienia
określonego sposobu korzystania), zwy-
czajowe zasady prezentowania zagadnień
(np. zastosowanie ilustracji), powszechnie
uznane sposoby prezentowania zagadnień
(np. określone doświadczenie naukowe dla
przedstawienia konkretnego problemu),
powszechnie przyjęte lub obowiązujące za-
sady co do treści i układu publikacji (np.
wytyczne co do programu nauczania, za-
kres materiału dydaktycznego). Można
również wskazać przypadki naśladow-
nictwa, co prawda wykraczające poza mo-
nopol autorski, ale sprzeczne z przepisa-
mi prawa – podobieństwo modelu biz-
nesowego (pomysł serii produktów, stra-
tegia promocji), powielanie układu pu-
blikacji czy grafiki na opakowaniu, metod
prezentacji (forma prezentacji informacji,
layout, styl literacko-graficzny), podo-
bieństwo treści (przejmowanie treści lub
korzystanie z treści podobnych). 

Naśladownictwo jako czyn 
nieuczciwej konkurencji

Zgodnie z definicją zawartą w art. 3
ustawy z 16 kwietnia 1993 r. o zwalcza-
niu nieuczciwej konkurencji (u.z.n.k.), czy-
nem nieuczciwej konkurencji jest działa-
nie sprzeczne z prawem lub dobrymi
obyczajami, jeżeli zagraża lub narusza
interes innego przedsiębiorcy lub klienta.
Co do zasady na gruncie u.z.n.k. naśla-
downictwo jest dozwolone jako bodziec
stymulujący konkurencję. Zakazane jest
tzw. naśladownictwo niewolnicze, o któ-
rym mowa w art. 13 u.z.n.k. Na gruncie
tego przepisu dozwolone jest naśladow-
nictwo cech funkcjonalnych (użyteczno-
ści) produktu (np. budowa, konstrukcja,
forma, rozmiary), zabronione zaś naśla-
downictwo cech niefunkcjonalnych (nie-
użytkowych), charakteru innego pro-
duktu lub modelu prowadzenia działal-
ności innego przedsiębiorcy, o ile jest
sprzeczne z prawem lub dobrymi oby-
czajami i może wprowadzić klientów
w błąd co do tożsamości producenta lub
produktu. Ocena, czy dochodzi do za-
bronionego naśladownictwa nie jest pro-
sta, powinna uwzględniać całokształt
działania naśladowcy, nie zaś poszczegól-
ne jego elementy, i być oparta na pierw-
szym wrażeniu (ocena prima facie).
Orzecznictwo polskich sądów w tym za-
kresie należy niestety ocenić jako nie-
spójne. W wielu, wydawałoby się oczy-
wistych przypadkach niedozwolonego

naśladownictwa, sądy dokonywały oceny
„legalizującej” proceder nieuczciwych
przedsiębiorców, w tym wydawców. Tak
stało się chociażby w przypadku sprawy
Langenscheidt-Rea (patrz ramka). Poza
niewolniczym naśladownictwem u.z.n.k.
nie zezwala również na tzw. pasożytnictwo
intelektualne – nieuprawnione wykorzy-
stywanie przez przedsiębiorcę renomy
innego przedsiębiorcy, cudzego produk-
tu lub kraju. Zjawisko to związane jest
z ograniczeniem lub uniknięciem własne-
go wkładu organizacyjno-finansowego
w procesie produkcji. 

Inne podstawy ochrony
Na gruncie prawa własności przemy-

słowej ochronie podlegają: wynalazki,
wzory użytkowe, wzory przemysłowe,
znaki towarowe, topografie układów sca-
lonych, projekty racjonalizatorskie. Dla
powstania ochrony niezbędne jest doko-
nanie określonych formalności i wpisanie
dobra do odpowiedniego rejestru pro-
wadzonego przez Urząd Patentowy (po-
zyskanie prawa ochronnego). 

Prawo, a konkretnie ustawa z 27 lip-
ca 2001 r. o ochronie baz danych
(u.o.b.d.), chroni szczególny rodzaj dóbr
niematerialnych, jakim są bazy danych.
Ochrona ta jest niezależna od ochrony
prawnoautorskiej (ochrona kumulatywna).
Przedmiotem ochrony jest baza danych,
czyli „zbiór danych lub jakichkolwiek in-
nych materiałów i elementów zgroma-
dzonych według określonej systematyki
lub metody, indywidualnie dostępnych
w jakikolwiek sposób, w tym środkami
elektronicznymi, wymagający istotnego, co
do jakości lub ilości, nakładu inwestycyj-
nego w celu sporządzenia, weryfikacji lub
prezentacji jego zawartości”. 

Dobra osobiste, uregulowane w Ko-
deksie cywilnym (art. 23 i 24 k.c.), chro-
nią m.in. twórczość artystyczną i nauko-
wą. Jest to ochrona niezależna od ochro-
ny prawnoautorskiej i traktująca twórczość
nie tyle jako poszczególne jej elementy, ale
raczej en bloc. Może dojść do sytuacji, gdy
nie mamy do czynienia z naruszeniem
praw autorskich, dochodzi jednak do
wkroczenia w sferę dóbr osobistych. Tak
było w sprawie dotyczącej słynnego po-
wiedzonka zaczerpniętego z filmu Sek-
smisja Juliusza Machulskiego: „Ciem-
ność. Widzę ciemność. Ciemność wi-
dzę”.

Jedno jest pewne – zanim przedsię-
biorca łakomym okiem spojrzy na produkt
konkurenta i zamarzy, by wypuścić na ry-
nek coś podobnego, musi się poważnie za-
stanowić, analizując sprawę wielopłasz-
czyznowo, by nie narazić się na odpo-
wiedzialność, a tym samym wycofanie pro-
duktów z obrotu, publiczne przeprosiny
czy zapłatę odszkodowania. �
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W paragrafie

Problemu naśladownictwa w kontek-
ście prawnoautorskim (plagiat) doty-
czyła sprawa pomiędzy Wydawnic-
twem Naukowym PWN a Wydawnic-
twem Kurpisz. Kością niezgody stały
się definicje słownikowe użyte w wy-
danym przez Kurpisza „Praktycznym
słowniku współczesnej polszczyzny”
pod red. prof. H. Zgółkowej. PWN za-
rzucał poznańskiej oficynie naruszenie
praw autorskich poprzez skopiowanie
znaczącej części definicji zawartych
w PWN-owskim słowniku pod red.
M. Szymczaka. Sprawa, wytoczona
w 1995 roku, zakończyła się wygraną
PWN na postawie wyroku Sądu Naj-
wyższego z 2005 roku.

Naśladownictwo publikacji jako czyn
nieuczciwej konkurencji było przed-
miotem analizy w sprawie wytoczonej
przez Langenscheidta swojego by-
łemu licencjobiorcy – wydawnictwu
Rea. Konflikt dotyczył charaktery-
stycznych żółtych okładek słowników
Langenscheidta, ich formatu oraz
układu, szaty graficznej i kompozycji
stron tytułowych, a także układu we-
wnętrznego. Sąd, oddalając powódz-
two, uznał, że słowniki obydwu
wydawców są podobne, stwierdził
jednak, że naśladownictwo w zakre-
sie formatu i układu wewnętrznego
dotyczy cech funkcjonalnych, jest więc
dozwolone. Co do zarzutu naśladow-
nictwa kolorystyki okładek oraz nie-
bieskich i czarnych napisów sąd uznał,
iż „nie zachodzi niebezpieczeństwo
wprowadzenia klientów w błąd co do
tożsamości producenta lub produktu,
bowiem pozwany jako naśladowca
oznaczył swój produkt w sposób od-
powiedni”.

Wyrok Sądu Najwyższego z dnia 11 lip-
ca 2002 r. (sygn. akt I CKN 1319/00):
„Wyczerpujące i wyraźne oznaczenie
producenta na opakowaniu towaru
oraz trwałe umieszczenie znaku towa-
rowego bezpośrednio na produkcie
wprowadzanym do obrotu wyłącza
możliwość wywołania błędu zarówno
co do tożsamości producenta, jak
i produktu (art. 13 ustawy z dnia
16 kwietnia 1993 r. o zwalczaniu nie-
uczciwej konkurencji, Dz.U. Nr 47, poz.
211 ze zm.). Sprawa dotyczyła sporu
pomiędzy dwoma dystrybutorami po-
dobnych do siebie klocków.
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Skąd się biorą zatory płatnicze?
Zator płatniczy to nic innego jak

opóźnienia w regulowaniu płatności. Wy-
stępuje wtedy, gdy w oczekiwaniu na płat-
ność od kontrahenta za zrealizowaną
sprzedaż firma napotyka konieczność
uregulowania własnych kosztów. A nie
może ich uregulować z uwagi na brak
środków w kasie na ich pokrycie. Zo-
baczmy to na przykładzie:

Duża firma transportowa realizuje
duże zlecenie dla firmy spedycyjnej. Wa-
runki zlecenia wskazują na płatność po
90 dniach od dnia zrealizowania dostawy.
To jest moment powstania kredytu ku-
pieckiego. Jednak po 90 dniach firma
transportowa wciąż nie otrzymuje płat-
ności za to zlecenie. W międzyczasie na-
potyka konieczność uregulowania np.
rat leasingowych lub chociażby kosztów
pracowniczych. Z uwagi na to, iż w kasie

firmy nie ma wystarczających środków na
ich całkowite pokrycie, powstaje zadłu-
żenie, a tym samym zator płatniczy. Ta sy-
tuacja generuje dodatkowe koszty np. dzia-
łań windykacyjnych.

Zatory płatnicze, oprócz generowania
kosztów związanych z nieterminowym re-
gulowaniem płatności, powodują po-
wstawanie szeregu innych negatywnych
skutków, takich jak:
• koszt utraty pracy,
• koszt związany z opóźnieniem w reali-
zacji projektu inwestycyjnego,
• koszt znalezienia nowego dostawcy
z uwagi na utratę poprzedniego (na sku-
tek utraty wiarygodności),
• koszt utraconych zysków.

Wymienione zdarzenia wpływają na-
stępnie na spowolnienie lub całkowite za-
hamowanie rozwoju przedsiębiorstwa.
Nierzadko wymuszają również podno-
szenie cen oferowanych produktów, przez
co przedsiębiorstwo staje się mniej kon-
kurencyjne na rynku. Zatory nie tylko wy-
nikają ze złej woli kontrahenta, ale mogą
na przykład pojawić się z powodu po-
wstałego sporu o jakość dostarczonych to-
warów, który może znacznie opóźnić
płatność od klienta. I pomimo iż zatorów
nie można przewidzieć, to można ogra-
niczyć ich negatywne skutki.

Czy można ograniczyć 
skalę zatorów płatniczych?

Jest na to wiele różnych rozwiązań.
Najczęściej stosowane przez przedsię-
biorstwa to:

Dostęp do dodatkowych źródeł fi-
nansowania

Oznacza to nic innego jak posiadanie
szybkiego dostępu do środków finanso-
wych z chwilą gdy pojawi się zator, np. kie-
dy nie można uregulować bieżących fak-
tur kosztowych lub gdy nastąpi niespo-
dziewany i nieplanowany wydatek. Taki
dostęp do finansowania pozwala firmie
uodpornić się na wszelkiego rodzaju „za-

skoczenia”. Takim finansowaniem może
być linia kredytowa lub sam debet w ra-
chunku firmowym. Dostęp do obu form
finansowania pozwala pożyczyć środki na
potrzeby krótkoterminowe w momencie
ich wystąpienia. Linie kredytowe są ofe-
rowane zwykle na okres jednego roku.
W zależności od potrzebnej kwoty kredyt
można uzyskać często jedynie na podsta-
wie historii rachunku. Są to jednak kosz-
towne rozwiązania. Dodatkowo wymagają
czasu i wysiłku, aby je pozyskać.

Kolejną opcją jest skorzystanie z ofer-
ty faktoringu. Ale tutaj również wymaga
to spełnienia pewnych skomplikowanych
formalności i jest obwarowane wieloma
zastrzeżeniami. Minusem jest z pewnością
to, że marża, jaką faktor pobiera za wy-
płatę środków, stanowić może całą mar-
żę osiągniętą na produkcie. Dlatego to roz-
wiązanie nie zawsze się opłaca. Dodat-
kowo, wielu faktorów nakłada minimal-
ne limity na wartości faktury. Nie można
np. rozliczyć FV, jeśli jej kwota nie wyniesie
5000 zł. I to może okazać się barierą nie
do pokonania dla firm, które sprzedają
dużo, ale za niewielkie kwoty. Kolejnym
minusem jest konieczność podpisania
umowy długoterminowej z faktorem,
a przy jej rozwiązaniu musimy liczyć się
z dodatkowymi opłatami.

Bardziej elastycznym rozwiązaniem
jest usługa finansowania faktur online ofe-
rowana m.in przez inviPay.com. Usługa ta
jest szczególnie dedykowana małym
i średnim przedsiębiorstwom, które wy-
stawiają faktury sprzedaży z długimi ter-
minami płatności (30–120 dni). Dzięki
temu firma może uzyskać środki pie-
niężne bezpośrednio po zrealizowanej
dostawie lub usłudze. Najczęściej w 24 go-
dziny środki są na koncie firmy. Usługa fi-
nansowania faktur różni się od normal-
nego faktoringu tym, że nie ma tu tzw.
twardych zabezpieczeń i wymogów do-
tyczących wysokości sprzedaży na faktu-
rze. Dzięki temu nawet firma sprzedają-

Zatory płatnicze to coraz większy i coraz bardziej kosztowny problem, szczególnie dla ma-
łych i średnich przedsiębiorstw. To one są najbardziej narażone na ich negatywne skutki. Ra-
port o zatorach płatniczych, któremu patronował inviPay.com, wskazuje, iż średnio siedem na
dziesięć firm nie płaci kontrahentom, ponieważ nie dostaje pieniędzy od swoich klientów.
A całkowity roczny koszt związany z opóźnieniami płatności przekracza 100 mld złotych.

Jak przyspieszyć rozwój firmy 
ograniczając zatory płatnicze?

Marcin Pasenik
Wspólnik i prezes zarządu inviPay SA,
ACCA Member
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ca wiele, ale za niewielkie sumy, może sko-
rzystać z tej opcji finansowania. Poza
tym nie jest tutaj wymagany minimalny ob-
rót oraz nie ma żadnych wyłączeń bran-
żowych ani konieczności zawierania dłu-
goterminowej umowy. W przypadku bra-
ku wpłaty od kontrahenta to inviPay.com
prowadzi działania windykacyjne. Po-
zwala to na pełną kontrolę płynności fi-
nansowej, a tym samym na uniknięcie pro-
blemu zaległych płatności. Dzięki możli-
wości wypłaty środków z faktury już na
drugi dzień, przedsiębiorstwa stają się bar-
dziej konkurencyjne na rynku, gdyż są
chętne na oferowanie wydłużonych ter-
minów płatności. I tym samym szybciej się
rozwijają.

Weryfikacja wiarygodności płatni-
czej kontrahenta

Według raportu „Kapitał społeczny
i zaufanie w polskim biznesie” prawie

50 proc. przedsiębiorców deklaruje, że
duża część transakcji nie dochodzi do
skutku, ponieważ nie mają oni zaufania
do potencjalnych kontrahentów. Co cie-
kawe, aż 27 proc. respondentów ogra-
nicza się do współpracy tylko ze spraw-
dzonymi kontrahentami, nowych nie
dopuszczając do podpisywania umów.
W związku z tym firmy te zarabiają
mniej z powodu postrzeganego przez nie
ryzyka transakcji.

Tego problemu można uniknąć po-
przez sprawdzenie wierzytelności płatni-
czej klienta. Weryfikację kontrahenta
warto wykonać nie tylko przed zawarciem
pierwszej transakcji. Należy ją monitoro-
wać regularnie, gdyż sytuacja finansowa
klienta może ulec gwałtownej zmianie
w każdym momencie trwania współpra-
cy. Przyczynia się do tego m.in. stale
zmieniająca się rzeczywistość gospodarcza.
Oczywiście nie trzeba tego robić w przy-
padku każdego kontrahenta, a jedynie
tego, z którym przeprowadza się większe
transakcje.

Dokonując weryfikacji, warto spraw-
dzić:

• czy potencjalny kontrahent rzeczywiście
prowadzi firmę oraz jak długo (w KRS lub
w EDG, jeśli jest to osoba fizyczna pro-
wadząca działalność gospodarczą);
• jakim jest płatnikiem – w ogólnodo-
stępnych biurach informacji kredytowej.
Biura te gromadzą dane na temat przed-
siębiorców zalegających z płatnościami
łącznie na kwotę powyżej 500 zł i wy-
magalnymi od co najmniej 60 dni. War-
to również sprawdzać, czy dany kontra-
hent nie zalega ze składkami ZUS czy po-
datkiem. W takim przypadku można po-
prosić o zaświadczenia o niezaleganiu
z ZUS oraz US;
• jaka jest jego kondycja finansowa – na
podstawie sprawozdań finansowych ogła-
szanych w Monitorze Polskim B, ze spra-
wozdawczości GUS (sprawozdania F-01)
lub na podstawie danych pozyskanych
z wywiadowni gospodarczych.

Powyższe działania mogą uchronić fir-
mę przed nieuczciwymi kontrahentami
oraz zminimalizować ryzyko utraty pie-
niędzy.

Skonto
Kolejnym rozwiązaniem, które może

przyspieszyć realizację płatności od kon-

trahenta, jest zaoferowanie mu skonta.
Skonto to forma systemu motywacyjnego
zachęcającego do wcześniejszego uregu-
lowania płatności. Opiera się ona na za-
proponowaniu klientowi zniżki z chwilą
wcześniejszego uregulowania płatności
(np. 3 proc. za uregulowanie należności
w przeciągu 15 dni, a 1 proc. jeśli płatność
trafi na konto firmowe nie później niż
30 dni po wystawieniu faktury). Za cenę
mniejszego zysku gwarantuje się utrzy-
manie płynności finansowej firmy i mi-
nimalizuje ryzyko zatorów płatniczych,
a tym samym wizji bankructwa.

To rozwiązanie niesie korzyści dla obu
stron transakcji, gdyż wystawca faktury
otrzymuje zapłatę przed terminem, a kon-
trahent płaci mniej. Należy jednak pa-
miętać, iż udzielenie skonta wiąże się z ko-
niecznością właściwego rozliczenia po-
datkowego i wystawienia faktury kory-
gującej. Dodatkowo, firma udzielająca
skonta powinna umieścić na fakturze in-
formację o kwotach udzielonych upustów
i obniżkach cen. Wynika to z zapisów Usta-
wy o podatku od towarów i usług.

Większość powyższych rozwiązań
można zaimplementować rozliczając się za
pośrednictwem aplikacji inviPay.com.
Aplikacja pozwala na szybką weryfikację
kontrahenta (30 sekund) oraz wypłacanie
środków sprzedaży już na drugi dzień po
jej wystawieniu. Pozwala również na do-
konywanie zakupów firmowych i opła-
canie ich oczekującymi fakturami sprze-
daży, przez co nie ma potrzeby angażo-
wania gotówki firmowej. Regulując płat-
ności przed terminem wymagalności fir-
ma może dokonywać oszczędności nawet
do 10 proc. w skali roku od wartości fak-
tury. Rejestracja w aplikacji trwa dwie mi-
nuty i jest całkowicie bezpłatna. Przed-
siębiorca może swobodnie decydować, kie-
dy i które faktury chce rozliczyć, nie sto-
sujemy żadnych długoterminowych umów
oraz limitów obrotu. �

Usługa finansowania faktur różni się od nor-
malnego faktoringu tym, że nie ma tu tzw.
twardych zabezpieczeń i wymogów dotyczących
wysokości sprzedaży na fakturze. Dzięki temu
nawet firma sprzedająca wiele, ale za niewiel-
kie sumy, może skorzystać z tej opcji finanso-
wania
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K
ażdy realizuje go na swój sposób.
Jednym przelewa się przez pal-
ce, a inni wyciskają z niego, co się
da. Nie ważne, ile mamy lat, ja-

kie doświadczenie i status społeczny. Nie-
istotna jest wielkość posiadanej firmy czy
specyfika produktu. Ważne, abyśmy pa-
miętali, że życie mamy jedno i warto iść
przez biznes zgodnie z własnym sumieniem.

Ster na cel
Wielokrotnie – prywatnie i zawodo-

wo – spotykam się z osobami, które na-
rzekają na swój biznes. Pytam je wtedy
– czy mają jakieś cele lub założenia? Czy
wiedzą, do czego dążą?

Wiecie, jak często słyszę: „nie”? 
Życie bez wyzwań jest nudne. Bez

celu, który sobie wyznaczamy. Bez pasji,

jaką znajdujemy. Bez tego czegoś, co na-
daje wartość codzienności. 

Zgodzicie się ze mną, że warto w biz-
nesie mieć plan, do którego się dąży? 

A gdyby w dodatku wasza firma i pro-
jekty szły w parze z waszymi oczekiwa-
niami? Marzenia ze sposobem na zara-
bianie pieniędzy? Czyż to nie brzmi do-
brze: plany=realizacja? 

Uważam, że każdy z was, przedsię-
biorców, powinien mieć taką satysfakcję.
Nie ma nic piękniejszego ponad to, gdy
praca odzwierciedla nasze marzenia. Gdy
mówimy: „kocham to, co robię” albo „ro-
bię to, co kocham”. 

Ja tak właśnie mogę powiedzieć. I każ-
dy może... Trzeba tylko chcieć, szukać i dą-
żyć do tego, co się uwielbia. A gdy to po-
łączycie, stworzycie biznes wyjątkowy.

Siła relacji
Czy gdyby wasza praca, firma lub wa-

sze projekty dawały wam radość i speł-
nienie, żyłoby wam się lepiej? Czy chęt-
niej byście wstawali rano? A może nawet
łatwiej wtedy zarabiałoby się pieniądze?
A gdybym wam powiedział, że można to
osiągnąć poprzez relacje? 

Relacje są ważne. W każdymi aspek-
cie życia. I nie ma dobrego biznesu bez do-
skonałych relacji. Dlatego wiele czasu po-
święcamy na ich budowanie. W zasadzie
nie ma wielkiej przesady w stwierdzeniu,
że nasze życie zależy od relacji. 

Sam jednak doszedłem do tej wiedzy
dopiero z czasem. Bardzo długo trwało za-
nim zrozumiałem, że wszystko, co robię
w biznesie, tworzy relacje. A dzięki nim po-
tem coś osiągam bądź ponoszę porażkę.

Paweł Lewicki

Zastanawiam się kto, tak na co dzień, ma świadomość, co jest najważniejsze w biznesie? 
To czas, który otrzymaliśmy.

O tym, co WAŻNE…



Wiecie, czym są dla mnie relacje? Re-
lacje są dla mnie jak ogród. Gdy ich nie
ma, ogród jest zaniedbany, wyschnięty, po-
rośnięty chwastami. Jest zimny i odpy-
chający. 

Kto z nas chciałby być w takim ogro-
dzie? Nikt! Więc nie twórzmy takich
ogrodów. 

Kiedy są relacje, ogród rozkwita. Jest
zielony, pachnący. Pełen kwiatów. Daje po-
czucie szczęścia, jest ciepły i zachęcający.
Pragniemy w nim być. Powiem więcej,
chcemy do niego wracać i zabierać ze sobą
innych.

A wy... ? Jaki jest wasz ogród? Potra-
ficie budować dobre relacje? Cenicie je? 

Czy uważacie, że dzięki umiejętności
budowania dobrych relacji zwiększają się
nasze możliwości? 

Tak właśnie jest. Umięjetność budo-
wania dobrych relacji to podstawa. Tylko
takie działanie da szansę na osiągnięcie
celu. Wiedząc, jakich narzędzi używać do
tworzenia i zarządzania relacjami, może-
my dzięki temu poszerzać naszą perspek-
tywę. Zdobywamy wiedzę, jak możemy
nad wszystkim panować oraz świadomść,
że nic nas nie zaskoczy. A kiedy, jak to w
życiu, przyjdą te gorsze momenty, pozwoli
nam to zachować rozsądek i poczucie bez-
pieczeństwa.

Poznaj Event Marketing
Czy waszym zdaniem brzmi to roz-

sądnie? A gdybym powiedział, że znam na-
rzędzia i sposoby na skuteczne budowa-
nie relacji – bylibyście zainteresowani
ich poznaniem? Czy odważylibyście się
zmierzyć z moim dwudziestoletnim do-
świadczeniem? Czy stać was na to, aby dać
sobie szansę na zwiększenie swoich moż-
liwości? 

Jeżeli odpowiedzieliście „tak” choć na
jedno z czterech powyższych pytań, to je-
steście gotowi, aby poznać fantastyczne,
niesamowicie skuteczne Narzędzia Event
Marketingowe.

Wielu przedsiębiorców na hasło
Event Marketing odpowiada: „a co to
jest?”. Wielu z nich uważa, że EM nie jest
dla nich, ponieważ każdy z nich ma spe-
cyficzny biznes, trudne produkty, ciężki
rynek i wymagającą konkurencję. Nie
zdają sobie jednak sprawy, że każdego
dnia stosują działania EM, ale niestety
nieświadomie. EM to podstawa każdego
biznesu. To coś, co świadczy o naszych
działaniach. To narzędzia dzięki któ-
rym, zaplanujemy, zrealizujemy i zaro-
bimy. 

EM jest dla każdego, bez względu na
to, czym się zajmuje, co robi, gdzie, dla
kogo i po co. Nie ma znaczenia branża,
w której działacie. Nie jest istotne, czy je-
steście małymi, średnimi czy dużymi
przedsiębiorcami. EM jest dla każdego, na-

wet dla osób prowadzących jednoosobo-
wą działalnością gospodarczą.

Nie wierzycie? Zatem postaram się
udowodnić, że każdy z was zna większość
narzędzi EM oraz że na co dzień korzy-
stacie chociażby z jednego z nich. Gdy py-
tam przedsiębiorców, takich jak wy,
czym dla nich jest event – wiecie, co od-
powiadają? Zazwyczaj mówią, że event
to impreza. A gdy pytam, czym jest im-
preza, odpowiadają, że wydarzeniem. No
dobrze, a czym zatem jest wydarzenie?
Zwykle słyszę, że spotkaniem. No wła-
śnie. Tak więc gdy event to impreza, im-
preza to wydarzenie, a wydarzenie to spo-
tkanie, to mógłbym powiedzieć, że event
to spotkanie. Zatem gdy spotykacie się

z klientem to znaczy, że uprawiacie
Event Marketing. A wiecie, czemu spo-
tykacie się z klientem? Ponieważ uważa-
cie, że spotkanie jest jednym z najsku-
teczniejszych narzędzi, jakimi dysponu-
jecie do budowania relacji i robienia biz-
nesu.

Spotkanie to podstawa
Jeżeli spotaknie jako narzędzie EM

jest tak skuteczne, to czemu nie korzystać
z innych, tak samo precyzyjnych jego na-
rzędzi? Każdy z nas zna takie pojęcia, jak
piknik, konferencja czy gala. Każde za-
wody sportowe to EM. Lubimy biegać
w maratonach. Chodzimy na targi śnia-
daniowe. Spotykamy się na koncertach
i wystawach. 

Czy teraz już wierzycie mi, że EM nas
otacza ? Korzystamy z niego. On nas bawi,
edukuje. Przekonuje nas do różnych usług
i produktów. Nasze ulubione marki „zła-
pały” nas prawdopodobnie za pomocą na-
rzędzi Event Marketingowych. 

Chciałbym, abyście teraz wy zaczęli
z nich skutecznie i świadomie korzystać,
realizując działania w waszych firmach.

Event Marketing to znaczący kawałek
tortu całego marketingu. Przewagą EM
w stosunku do innych części tego tortu jest

bezpośredni kontakt z odbiorcą. Narzędzia
EM są niezwykle skuteczne, pozwalają
nam precyzyjnie dopasować komunikat
i źródło kontaktu z grupą docelową. To
dzięki tym narzędziom możemy przenieść
naszych klientów, pracowników czy part-
nerów w świat wartości naszej firmy
i świadczonych usług. Możemy zdobyć
przewagę konkurencyjną i przede wszyst-
kim się wyróżnić.

Skuteczność Event Marketingu zale-
ży od oczekiwań. Dla każdej firmy opła-
calne i efektywne jest coś innego, w za-
leżności od jej potrzeb i celów. 

Aby nie być gołosłownym, podam je-
den znakowmity przykład na działanie EM
dla trudnej branży, mającej specyficzny

produkt i niedysponującej chociażby śred-
nim budżetem. 

Jestem pewien, że każdy z was choć
raz w swoim życiu widział działanie, o któ-
rym zaraz opowiem.

Kto z was widział samochód – np. Ma-
lucha bądź dużego Fiata – stojący na po-
boczu z napisem „skup aut”? Pytanie re-
toryczne. Oczywiście, że wszyscy widzie-
liśmy taki samochód. Jest to działanie EM
typu ambient. 

Teraz koszty. Stary samochód na
Allegro to koszt pewnie ok. jednego,
dwóch tysięcy złotych, do tego puszka far-
by i bilet parkingowy, np. w Warszawie ca-
łodzienny bilet to koszt ok. 36 zł. Tak więc
za tysiąc złotych plus puszka farby oraz
koszt opłaty parkingowej można stać ze
swoim przekazem, ze swoim produk-
tem, ze swoją firmą – przy głównej ulicy
w największym mieście w tym kraju! Ten
przykład idealnie obrazuje siłę EM, dlatego
uczmy się go i korzystajmy, aby budować
potęgę naszych firm.

Kwintesencja biznesu
Historia Event Marketingu w Polsce,

przynajmniej tego świadomego, ma ponad
dwadzieścia lat. Przez ten cały czas wielu
marketerów, wielu z nas, przedsiębiorców,
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wiele korporacji zastanawiało się, jak się
wyróżnić spośród tego szumu, jaki nas ota-
cza. Co zrobić, aby wybrano właśnie
nasz produkt, naszą firmę, nasze usługi.
Gdy w wieku dziewiętnastu lat założyłem
swoją pierwszą firmę, też tak myślałem.
Zastanawiałem się, czego nie ma na na-
szym rynku. Interpretowałem pewne
przekonania powielane przez biznes do-
okoła. Szczerze mówiąc skłamałbym,
gdybym powiedział, że wszystko z góry
miałem zaplanowane, ale najważniejsze,
że eksperymentowałem. Wiele efektów
moich działań to analiza tego, co się sta-
ło, w stosunku do tego, co oferuje rynek.
I tak krok po kroku, po kilku latach oka-
zało się, że to, co realizowałem nieświa-
domie, to właśnie EM! Jestem zatem
praktykiem. Od dwudziestu lat rozwijam
różne spółki oraz ciekawe projekty. Wie-
le czasu poświęciłem na budowanie sku-
tecznie branży. Tworzyłem konkursy, wy-
kładałem na uczelniach – nadal to robię.
Tworzyłem standardy, które na co dzień
przyświecają moim firmom. Wszystko po
to, aby realizować pomysł na siebie i na
własny biznes. Uwielbiam EM. On tak na-
prawdę był pierwszy. Czym bowiem były
chociażby turnieje rycerskie? Czym były
słynne walki w Koloseum? Czym były le-
gendarne spotkania na Górze Olimp?
Wiecie czym – Event Marketingiem. Je-
żeli już wtedy to działało, to znaczy, że jest
to kwintesencja każdego z naszych biz-
nesów.

Jak wspomniałem, jestem prakty-
kiem. Uwielbiam dzielić się wiedzą. Je-
stem wizjonerem. Udało mi się sporo rze-
czy wrowadzić na polski rynek. W latach
2002–2005 budowałem w Polsce rynek
multimediów. Jako pierwszy w Polsce
umieściłem na stadionie piłkarskim te-
lebim. Taki sposób myślenia towarzyszy
mi przez cały czas. Codziennie zastana-
wiam się, co mógłbym jeszcze zrobić dla
branży, biznesu, dla innych i w końcu dla
siebie. Kilkanaście miesięcy temu pod-
jąłem decyzję, że jako pierwszy (ewen-
tualnie jeden z pierwszych) chcę każde-
mu małemu i średniemu przedsiębiorcy
w Polsce pokazać, jak cenne dla niego są
narzędzia Event Marketingowe. Jak
dzięki nim może realizowac biznes i bu-
dować swoją markę. Jak może tworzyć
lojalne relacje ze swoimi klientami, pra-
cownikami czy podwykonawcami. Od
pomysłu do działania zazwyczaj wiedzie
u mnie krótka droga. Zatem rozpoczą-
łem skuteczną edukację wspomnianych
osób.

Przez relacje do celu
Współpraca z przedsiębiorcami to

moja „druga noga” biznesu – obok Agen-
cji Kierunkowy22, która na co dzień
współpracuje z korporacjami. Przedsię-

biorcy zgłaszają się do mnie ze swoimi wy-
zwaniami. Chcą np. więcej zarabiać. Mają
poczucie, że powinni zdobyć wiedzę,
która pozwoli im prawidłowo zareagować
w każdej sytuacji. Chcą w końcu realizo-
wać swoje plany. Pracując z nimi, buduję
ich pewność siebie, daję im swoje ponad
dwudziestoletnie doświaczenie. Ukazuję
im skuteczne narzędzia, które – co naj-
wazniejsze – mogą od razu zaimplemen-
tować w działania swoich firm. Wielo-
krotnie przywracam im świadomość, że
ich biznes zależy w dużej mierze od nich
samych.

W tym wszystkim bardzo pomaga mi
książka, którą napisałem. Nosi ona tytuł
„siEdmioMilowe buty przedsiębiorcy...
przez relacje do celu” i jako pierwsza
w Polsce opisuje narzędziach EM dla każ-
dego przedsiębiorcy. 

Dzisiaj mogę pochwalić się, że moja
książka pojechała już do czternastu krajów
w Europie. Do przedsiębiorczych Polaków.

„siEdmioMilowe buty przedsiębiorcy...
przez relacje do celu” to istny workbook.
Oprócz wiedzy, którą każdy ode mnie
otrzymuje, ,,daje możliwośc przygoto-
wania sobie rozwiązań na bieżące działa-
nia każdej osobie, która ją czyta. To SIE-
DEM ważnych KROKÓW o skutecz-
nym budowaniu relacji biznesowych, czy-
li O SILE EVENT MARKETINGU. Dla-
tego namawiam, zaangażujcie się w nią,
weźcie ją całym secem i punkt po punk-
cie realizujcie to, co jest w niej zawarte.
Róbcie to tak, żeby na koniec, kiedy
skończycie czytać, powiedzieć sobie: Te-
raz już wiem, jestem pewien, że mam od-
powiednie narzędzia do tego, aby reali-
zować się jako przedsiębiorca”.

Warto się rozwijać
Na co dzień, oprócz mojej współpra-

cy z przedsiębiorcami, realizuję się w kil-
ku obszarach. Jestem Prezesem Zarządu
Agencji Kierunkowy22. To moje kolejne
dziecko. Jesteśmy już na rynku od czterech

lat. Za każdym razem, kiedy otwieram ko-
lejny biznes, mówię sobie – to już ostat-
ni. Jestem także społecznikiem. Uwielbiam
pomagać. Jestem pomysłodawcą i wła-
ścicielem największego projektu sporto-
wego w Polsce dla dzieci i młodzieży i je-
dynego takiego w Europie. Projekt na-
zywa się StacjaSport.pl. Do niedawna by-
liśmy z moim bratem wspólnikami dwóch
escape roomów w Polsce. Kocham też sce-
nę. Mam przyjemność mówić jako jeden
do wielu. Dawać ludziom motywację, wia-
rę w siebie. Budować w nich ich własne
ja. Uświadamiać, że bez zwzględu na to,
co osiągnęliśmy dotychczas, warto cały
czas iść do przodu i się rozwjać. Mam
przyjemność wykładać na różnych uczel-
niach. Często pracuję z kobietami. No,
taki pozytywnie zakręcony ze mnie czło-
wiek.

Mogę śmiało powiedzieć, że jestem
pracoholikiem na odwyku. Dawno temu
jednak zrozumiałem, co w życiu jest naj-
ważniejsze. Tak, pieniądze są dla mnie waż-
ne, ale od pieniędzy jest ważniejsze coś in-
nego. Jakiś czas temu po jednym z wy-
stąpień zapytano mnie, kto jest dla mnie
najważniejszy. Odpowiedziałem, jak zwy-
kle, że JA. Jakież to wywołało powszech-
ne oburzenie, wręcz nazwano mnie sa-
molubnym gnojkiem. Gdy jednak do-
puszczono mnie do głosu, okazało się, że
wszystkie te osoby zmieniły zdanie. Wiem,
jak bardzo JA jestem odpowiedzialny za
swoją rodzinę, jak badzo JA mogę zmie-
nić ich życie. Jak bardzo JA jestem w sta-
nie zapewnić im bezpieczeństwo, komfort
i spokój. Jak bardzo JA mogę obdarować
ich miłością – największą na tym świecie.
W końcu – jak JA każdego dnia wstaję
z jedną myślą – chcę zrobić wszystko, aby
moja rodzina była ze mnie dumna i mia-
ła to, na co zasługuje. Kto więc może być
dla mnie najważniejszy, jak nie JA? 

Na koniec mogę powiedzieć jedno:
kocham moją żonę, moje dzieci, sporty
walki i Legię Warszawa. �

Codziennie zastanawiam się, co mógłbym jeszcze
zrobić dla branży, biznesu, dla innych i w końcu
dla siebie. Kilkanaście miesięcy temu podjąłem
decyzję, że jako pierwszy (ewentualnie jeden
z pierwszych) chcę każdemu małemu i średniemu
przedsiębiorcy w Polsce pokazać, jak cenne dla
niego są narzędzia Event Marketingowe
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Nowe rozwiązania w zarządzaniu 
bezpieczeństwem pracy

Inteligentne zarządzanie bezpieczeń-
stwem i higieną pracy wymaga wykorzy-
stania nowych technologii i rozwiązań
opracowanych na potrzeby obszaru zwią-
zanego z bezpieczeństwem pracy. Zmia-
ny na rynkach globalnych oraz lokalnych
powodowane nowymi technologiami, in-
nowacjami, jak również wzrostem wy-
magań klienta, podnoszą poziom konku-
rencyjności przedsiębiorstw. Taki stan
rzeczy zmusza producentów i usługo-
biorców do poszukiwania zaawansowa-
nych rozwiązań i technologii, które za-
gwarantują skrócenie czasu produkcji czy
wykonania usługi. Jednocześnie zmniejszą
się koszty i poprawi się jakość wyrobu lub
usługi. W tym kontekście ważne jest
umożliwienie płynnej pracy maszyn i urzą-
dzeń bez zbędnych przestojów, które ge-
nerują nieuzasadnione koszty. Zmiany
takie charakteryzują się również dużymi
przemianami w środowisku pracy. Prze-
miany takie to przede wszystkim mody-
fikacje procesów pracy, wieloczynnikowe

ryzyko pracy, awarie maszyn, elastyczne
godziny pracy, elastyczne procesy pracy,
praca mobilna, duża liczba nowych in-
formacji i ich dynamika w procesie pra-
cy. Koncepcja zarządzania inteligentnym
środowiskiem pracy zakłada wykorzysta-
nie nowych technologii i rozwiązań, któ-
re umożliwiają reakcję w czasie rzeczy-
wistym na zmiany czynników w tym śro-
dowisku. Zakłada ona wieloparametrową
i wielokryterialną optymalizację procesów
pracy i procesów decyzyjnych. Prowadzi
to do dynamicznej oceny ryzyka zawo-
dowego i procesowego, jak i dynamicz-

nego nim zarządzania w inteligentnym śro-
dowisku pracy.

Znaczenie bhp dla produktywności
W różnych opracowaniach ekono-

micznych wskazuje się, że poprawa bez-
pieczeństwa i higieny pracy prowadzi do
wzrostu produktywności. Stanowisko to
jednak nie jest takie jasne dla sporej licz-
by przedsiębiorców i nie jest przez nich ak-
ceptowane. Przedsiębiorcy traktują tę
kwestię jako obowiązek nałożony prze-
pisami prawa. Nie prowadzą oni analiz
ekonomicznych w zakresie wpływu bhp
na efekt finansowy przedsiębiorstwa. Na-
leży zrozumieć, że zarządzanie bhp to nie
tylko wyraz prawnego i społecznego obo-
wiązku zapobiegania wypadkom i cho-
robom zawodowym, ale również działa-
nie mające na celu podniesienie efektyw-
ności ekonomicznej przedsiębiorstwa.

Wielu przedsiębiorców uważa, że
straty poniesione w wyniku wypadków
lekkich są niewielkie albo ich nie ma. Do
takiego stanowiska przyczynia się polski
system prawny, w którym koszty leczenia
i zwolnienia są przerzucone na ZUS
i NFZ. Jednak straty w postaci zastępstwa
osoby nieobecnej czy napraw maszyn i ich
przestoju pokrywa nie kto inny, jak wła-
śnie przedsiębiorca. Co więcej, powstają
one nawet wtedy, gdy nie dojdzie do wy-
padku. Badania z zakresu zarządzania pro-
dukcja wskazują, że największe straty po-
jawiają się, zanim jeszcze dojdzie do awa-

rii. Sam fakt występowania anomalii
w procesach produkcji czy w procesie usług
powinien być traktowany jako stan przy-
noszący wymierne straty. Dlatego też na-
leży nie tylko badać straty związane z awa-
riami i wypadkami, ale również reagować
i usuwać wszelkie odstępstwa od opty-
malnych procesów pracy czy produkcji.

Doskonalenie zarzadzania bezpie-
czeństwem i higieną pracy w przedsię-
biorstwach wymaga zmiany podejścia do
ich oceny. Stosowane najczęściej tradycyjne
wskaźniki wynikowe, takie jak wypadki
przy pracy (szczególnie ciężkie i śmier-
telne) i choroby zawodowe nie dostarczają
pełnych informacji potrzebnych do pra-
widłowego zarządzania. Aby to zmienić,
należy stosować jeszcze wskaźniki wiodące
oraz czynniki organizacyjne, które cha-
rakteryzują warunki pracy i warunki pro-
cesowe w przedsiębiorstwie.

Marek Mechocki
Główny Specjalista d/s Bezpieczeństwa 
i Higieny Pracy

Do kluczowych obszarów odpowiedzialności
społecznej należą: nadzór organizacyjny, prawa
człowieka, uczciwe praktyki zatrudnienia, pro-
blemy konsumenckie oraz społeczny i ekono-
miczny rozwój otoczenia przedsiębiorstwa

Teoretycy i praktycy zarządzania są zgodni co do jednego: jeżeli nie można czegoś zmierzyć,
nie można tym zarządzać. Zatem, aby umożliwić zarządzanie bezpieczeństwem i higieną
pracy w przedsiębiorstwie, należy zapewnić narzędzia umożliwiające pomiar skuteczności
i efektywności działań oraz procesów realizowanych w tym obszarze.

Zarządzanie bhp w inteligentnym 
środowisku pracy
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Doskonalenia zarządzania bhp
Czynniki organizacyjne istotne z per-

spektywy zarządzania bhp nie są w pełni
zdefiniowane. Najbardziej znaczące to
komunikacja i szkolenia. W mniejszym
stopniu, ale również istotne, to nadzór,
presja, zaangażowanie pracowników
i konsultacje, kultura organizacyjna i kul-
tura bezpieczeństwa oraz koordynacja
pracy. Dalej są pozostałe czynniki, w tym:
wynagrodzenie, struktura organizacyjna,
odpowiedzialność i uprawnienia, prakty-
ka pracy i inne. Wskaźniki wiodące to
praktycznie wskaźnik osób zatrudnio-
nych w warunkach zagrożenia, jak i na-
rażonych na szkodliwe czynniki w pro-
cesach pracy.

Za najistotniejsze w doskonaleniu za-
rządzania bhp uznaje się powszechnie te
działania, które wzmacniają zaangażo-
wanie najwyższego kierownictwa i pra-
cowników w problemy bezpieczeństwa
i higieny pracy oraz świadczą o uspraw-
nianiu procesu planowania.

Wśród działań związanych z dosko-
naleniem zarządzania bhp wymienić moż-
na:
• zwiększenie uprawnień pracowników
i ich udziału w działaniach dotyczących bhp,
• organizowanie szkoleń na temat za-
gadnień związanych z doskonaleniem za-
rządzania bhp,
• zwiększenie częstotliwości szkoleń do-
tyczących bhp,
• realizacje programów motywujących
pracowników do angażowania się w dzia-
łania na rzecz poprawy stanu bhp,

• zwiększenie częstotliwości i zakresu in-
formacji na temat bhp,
• lepsze informowanie i komunikowanie
się w sprawach bhp,
• uwzględnianie w ocenach ryzyka za-
wodowego nowo powstających czynni-
ków ryzyka,
• rejestrowanie i analizowanie zdarzeń po-
tencjalnie wypadkowych,
• doskonalenie metod analizowania przy-
czyn wypadków przy pracy i zdarzeń po-
tencjalnie wypadkowych w celu identyfi-
kowania ich przyczyn źródłowych,
• zwiększenie liczby przeglądów stanu
bhp, angażowanie w przeglądy większej
liczby pracowników,
• modelowanie i optymalizacja procesów
zarządzania bhp,
• doskonalenie dokumentacji systemu
zarządzania,
• popularyzacja problematyki bhp,
• zapewnienie regularnego audytowania
systemu zarządzania bhp przez jednostkę
zewnętrzną,
• ocena bezpieczeństwa i higieny pracy
podwykonawców,
• monitorowanie i analizowanie przyczyn
absencji chorobowej.

Kluczowe obszary 
odpowiedzialności społecznej

Następnym etapem doskonalenia za-
rzadzania bezpieczeństwem i higieną pra-
cy jest wdrażanie programów i prowa-
dzenie badań nad tzw. zachowaniami
niebezpiecznymi oraz promowanie dzia-
łań w zakresie odpowiedzialności spo-

łecznej przedsiębiorstw. Wiąże się to z po-
dejmowaniem działań zwiększających
czynne zaangażowanie pracowników
w budowaniu bezpiecznego przedsię-
biorstwa odpowiedzialnego społecznie. Do
kluczowych obszarów odpowiedzialności
społecznej należą: nadzór organizacyjny,
prawa człowieka, uczciwe praktyki za-
trudnienia, problemy konsumenckie oraz
społeczny i ekonomiczny rozwój otocze-
nia przedsiębiorstwa.

W procesie doskonalenia powinny być
realizowane przede wszystkim te działa-
nia, których wpływ na skuteczność za-
rządzania bezpieczeństwem i higieną pra-
cy jest największy. Ocena tego wpływu ma
więc istotne znaczenie w doskonaleniu za-
rządzania bhp. Badacze wskazują, że jed-
nym z najważniejszych warunków sku-
tecznego zarzadzania przedsiębiorstwem
– nie tylko w przypadku bhp, ale również
od strony strategicznej – jest uczenie się.
We wszystkich koncepcjach związanych
z bezpieczeństwem i higieną pracy za cen-
tralny, kluczowy element uznaje się za-
angażowanie wszystkich pracowników
(w tym kierownictwo) przedsiębiorstwa
w proces uczenia się. Przy takim podejściu
zarówno ludzie, jak i stosowane procesy,
polityka zarządzania i obowiązujące nor-
my ulegają systematycznemu rozwojowi
w środowisku przedsiębiorstwa.

Życzę wszystkim czytelnikom jak naj-
bardziej nowoczesnego podejścia do te-
matyki zrządzania bhp w swoim przed-
siębiorstwie, zera wypadków i zera cho-
rób zawodowych. �
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K
ażda firma jest inna, a jej sukces
zależy od wielu czynników eko-
nomicznych. Wnikliwa analiza
sytuacji firmy powinna być pod-

stawą do zaplanowania procesów HR.
Pracodawca musi odpowiedzieć sobie
szczerze na kilka kluczowych pytań, aby
zaplanować zatrudnienie wynikającego
z założonego celu biznesowego: ile po-
trzebuje osób, aby np. osiągnąć wzrost
sprzedaży o 20 proc., jakie wynagrodze-
nie może zapewnić, jakie wartości poza
płacą, jak szkolić i motywować, aby za-
trzymać najlepszych. Spotkałam się z opi-
niami, że plany HR są przeznaczone dla
dużych korporacji, ponieważ wdrożenie
rozwiązań jest kosztowne i czasochłonne.
Moje doświadczenie pokazuje, że nie
wielkość firmy ma znaczenie, ale dosto-
sowanie rozwiązań do specyficznej sytu-
acji firmy. Wtedy ponoszone koszty nie są
duże i szybko się zwracają. 

Pozyskiwanie pracowników 
Według najnowszych badań Deloitte

to właśnie pozyskiwanie najlepszych pra-
cowników jest największym wyzwaniem

dla małych i średnich firm. Pracownicy nie
odpowiadają na oferty pracy, nie przy-
chodzą na rozmowy rekrutacyjne lub nie
spełniają naszych oczekiwań.

Wybór niewłaściwej osoby jest bardzo
kosztowny, z drugiej strony aż 40 proc. no-
wozatrudnionych pracowników odchodzi
przed upływem 18 miesięcy. Pojawia się
więc kolejne wyzwanie związane z utrzy-
maniem pracowników. 

W ostatnim badaniu kompetencyj-
nym PARP-u okazało się, że oprócz wiedzy
i umiejętności branżowych najbardziej de-
ficytowe i jednocześnie pożądane są uczci-
wość oraz ogólny potencjał pozwalający
pracownikowi szybko dostosowywać się do
zmian i wyzwań. W rozmowach z klientami
najczęściej słyszę o problemach związanych
z brakiem zaufania, zaangażowania, pro-
aktywności i motywacji pracowników.

Często wynika to z kilku przyczyn:
nieznajomości swoich pracowników – ich
motywacji i wartości, nieprzemyślanych re-
krutacji, płacy poniżej średniej rynkowej,
złej atmosfery, niedotrzymanych warun-
ków umowy dotyczących rozwoju.

Znam duże firmy, które zniknęły z ryn-
ku w wyniku złej polityki personalnej, są
też małe startupy, które niskim kosztem za-
dbały o tę część zarządzania firmą i od-
noszą sukcesy, rozwijają się dynamicznie.
Odpowiednie inwestycje w kapitał ludz-
ki na pewno się opłacają. 

Proces rekrutacyjny minimalizujący
ryzyko błędnego wyboru
Etap przygotowawczy: 
• Przygotowanie analizy i opisu stanowi-
ska. Bardzo popularny jest model kom-
petencyjny, ja jednak uważam, że w ma-
łych i średnich firmach lepiej sprawdza się
model zadaniowy oraz ustalenie najważ-
niejszych warunków zatrudnienia w opar-
ciu o możliwości firmy, dane rynkowe oraz
prognozy, sytuację w branży, wejście lub
wyjście z rynku konkurencji. 
• Ustalenie, jaka wiedza, umiejętności, ce-
chy osobowości, motywacja i potencjał są
kluczowe na danym stanowisku.

•  Przygotowanie strategii rekrutacyjnej,
czyli ustalenie źródeł i kanałów pozyska-
nia najlepszych kandydatów. Ponieważ
ogłoszenia rekrutacyjne są mało skutecz-
ne ze względu na ich jakość, wiele ofert
pracy na rynku oraz fakt, że 70 proc. po-
tencjalnych kandydatów jest biernych, na-
leży wybrać również min. dwa inne źró-
dła, takie jak kontakty własne, portale Gol-
denLine i Linkedin, uczelnie, targi, szko-
lenia branżowe, portale zrzeszające grupy
zawodowe itd. Wiedząc, jak ważne jest za-
trudnienie dobrego pracownika, należy od
początku nawiązywać z nim partnerskie,
szczere relacje.

Selekcja kandydatów:
• Przeprowadzenie wywiadów telefo-
nicznych i wstępna selekcja.
• Przeprowadzenie ustrukturyzowanych
behawioralnych i sytuacyjnych wywiadów
rekrutacyjnych.
• Przeprowadzenie testów wiedzy bran-
żowej.
• Zaprojektowanie i przeprowadzenie
krótkich zadań związanych ze stanowiskiem.

Wybranie najlepszych kandydatów:
•  Przeprowadzenie testów psychologicznych.
• Zapraszanie najlepszych kandydatów na
1-2 dni próbne jest coraz częściej prakty-
kowane – z dobrymi rezultatami.

Przygotowanie oferty pracy i negocjacje:
• Zaproszenie kandydata do siedziby fir-
my i ustalenie szczegółów zatrudnienia
oraz wynagrodzenia.
• Zebranie referencji i sprawdzenie naj-
ważniejszych danych dotyczących edu-
kacji, kwalifikacji, doświadczenia, czasa-
mi niekaralności. Niestety kandydaci
umieszczają w CV i profilach dużo
kłamstw, czasami błahych, a czasami bar-
dzo ważnych.
• Przekazanie informacji zwrotnych po-
zostałym kandydatom.

Przygotowanie szkolenia wdrożeniowego
dla pracownika. 

Patrycja Stępień
Specjalista ds. rekrutacji, 
HR Business Partner

Szybko zmieniające się cykle ekonomiczne, dynamiczny rozwój innowacyjnych produktów
i usług oraz konkurencja spowodowały, że zarządzający oraz właściciele firm zdali sobie
sprawę z ogromnej roli, jaką pełnią pracownicy w ich organizacjach oraz że plany i cele stra-
tegiczne firmy muszą być ściśle powiązane z Zarządzaniem Zasobami Ludzkimi. 

Strategiczne Zarządzanie Zasobami
Ludzkimi 2017–2020



Opisałam powyżej standardowy proces re-
krutacyjny na stanowiska specjalistyczne
i managerskie średniego szczebla. Po-
szczególne etapy mogą być modyfikowa-
ne, szczególnie w rekrutacjach managerów
najwyższego szczebla lub gdy chcemy
pozyskać konkretną osobę. W niektórych
przypadkach, np. gdy musimy zatrudnić
wiele osób jednocześnie, można rozważyć
Assessment Center lub gry kompetencyj-
ne. Dobrze przeprowadzony proces zna-
cząco wpływa na zwiększenie skuteczno-
ści i ograniczenia kosztów rekrutacji.

Testy psychologiczne
Stosowanie standaryzowanych testów

psychologicznych w rekrutacjach spotyka
się z różnymi opiniami. Ja uważam, że de-
cyzje selekcyjne oparte na więcej niż jed-
nym źródle informacji mają większe praw-
dopodobieństwo trafności. Najważniejsza
jest świadomość, co i dlaczego chcemy zba-
dać i czy jesteśmy do tego przygotowani.
W Polsce jedynie osoby o wykształceniu
psychologicznym mogą wprowadzić test
psychologiczny do procesu rekrutacji
(wyjątkiem są testy umiejętności). Etyka
zawodowa wymaga, aby kandydat zawsze
miał możliwość otrzymania informacji
zwrotnej. Od kilku lat korzystam z inno-
wacyjnej platformy internetowej EPSILON
umożliwiającej prowadzenie wielu ba-
dań jednocześnie na odległość testami PTP.
Testy te mają bardzo wysoką rzetelność
i trafność, a koszt przeprowadzenia testu
to tylko 100–150 zł. Bardzo często wy-
korzystuję LMI Inwentarz Motywacji
Osiągnięć, Człowiek w Pracy, WERK In-
wentarz Stylów Kierowania Ludźmi
i DINEMO Dwuwymiarowy Inwentarz
Inteligencji Emocjonalnej.

Przemyślana rekrutacja nie tylko po-
zwala nam zatrudnić najlepszego pra-
cownika, ale już na wstępie dostarcza nam
najważniejszych informacji o nim. Wiemy,
jak go motywować, rozmawiać z nim, zna-
my jego mocne strony, predyspozycje
i możliwe kierunki rozwoju. Oszczędno-
ści zaś sięgają od kilku do kilkudziesięciu
tysięcy złotych.

Zatrzymanie najlepszych pracowników
W 2013 roku Instytut Gallupa ogło-

sił, że w Ameryce ok. 70 proc. pracow-
ników jest nieproduktywnych, a straty
z tego wynikające sięgają bilionów dola-
rów. Doskonale wiemy, że nie tylko oso-
by sprzedażowe wpływają na to, czy na-
sza firma odnosi sukces – wpływa na to
każdy pracownik. Warto zapewnić mu do-
bre warunki pracy i możliwość rozwoju
w oparciu o indywidualne potrzeby. Po-
znanie swojego naturalnego stylu kiero-
wania ludźmi, własne doświadczenie i em-
patia są kluczowe. Największym proble-
mem wielkich korporacji jest zatrudnianie

i szkolenie potencjalnych menadżerów,
którzy będą prowadzić dzisiejszych pra-
cowników w tak szybko zmieniających się
warunkach. Pochłaniające ogromne pie-
niądze i czas „oceny okresowe” odchodzą
do przeszłości. Najlepsi szefowie mają bar-
dzo wysokie wyniki, znają każdego swo-
jego pracownika, rozmawiają z nim dużo
częściej niż raz w roku, dając informację
zwrotną. Wiedzą, że w przeciwnym razie
najlepsi odejdą, a pozostali nie będą pro-
duktywni (zmotywowani pracownicy są
o 20 proc. bardziej produktywni). Mogą
cieszyć się sukcesem bez przytłaczającego
stresu, a nawet wyjechać na długie wakacje
wiedząc, że firma jest w dobrych rękach. 

Tym, którzy jeszcze nie czytali, gorą-
co polecam książkę „Inteligencja emo-
cjonalna” Daniela Golemana.

Mój następny artykuł będzie dotyczył
zarządzania własną karierą, rozpozna-

wania swoich mocnych stron, planowania
rozwoju i zmian zawodowych.

Autorka jest doradcą zawodowym i psychologiem.
Od początku swojej kariery zawodowej związana z

zarządzaniem zasobami ludzkimi. Przez ponad
dziesięć lat pracowała jako specjalista HR oraz HR

BP w międzynarodowej firmie. Bardzo wnikliwe
obserwacje, współpraca z najwyższą kadrą zarzą-

dzającą i wdrażanie nowych rozwiązań pozwoliły jej
zrozumieć, na czym powinna polegać idealna

współpraca biznesu z HR. Od kilku lat prowadzi
projekty rekrutacyjne i audyty personalne dla ma-

łych i średnich firm oraz wspiera indywidualne
osoby w rozwoju zawodowym. W pracy wykorzy-

stuje narzędzia diagnostyczne oraz testy psycholo-
giczne, ale podstawą jest zawsze zrozumienie

indywidualnych potrzeb osób i instytucji z którymi
pracuje i dostarczenie rozwiązań dopasowanych

do wymogów rynku.
www.pskonsultacje.pl
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W ostatnim badaniu kompetencyjnym PARP-u
okazało się, że oprócz wiedzy i umiejętności
branżowych najbardziej deficytowe i jednocze-
śnie pożądane są uczciwość oraz ogólny poten-
cjał pozwalający pracownikowi szybko
dostosowywać się do zmian i wyzwań
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Obywatele świata
Koncepcja transkulturowości została

stworzona przez współczesnego niemiec-
kiego filozofa i historyka sztuki, Wolfganga
Welscha. Według niego pojęcia takie jak
„interkulturowość” przestały już w sposób
satysfakcjonujący opisywać współczesną
rzeczywistość, w której kultury mieszają
się, przenikają i tworzą hybrydy. 

Kultury nie są już jednorodnymi i od-
rębnymi bytami. W tak ukierunkowanej
rzeczywistości, wspomaganej wszelkimi
nowoczesnymi środkami komunikacji,
transferu i transportu, jako jednostki
przekształcamy się w transkulturowych
obywateli świata. Swoboda gospodarcza,
turystyka, tanie linie lotnicze, wymiany
edukacyjne, media społecznościowe, trans-
misje na żywo oraz wiele innych propo-
zycji i rozwiązań wręcz uniemożliwia
nam życie w jednej, tradycyjnej kulturze.

Nawet języki obce powoli przestają być
problemem, ponieważ na kawę umówimy
się, używając google translatora i emoti-
konek. W ciągu jednego dnia możemy za-
poznać się z kulturą i obyczajami ludzi ży-
jących na Grenlandii, w Tokio czy na Ja-
majce.

Cieszymy się, że jesteśmy obywatela-
mi świata. Cieszymy się wolnością, której
jeszcze nie tak dawno nie mieliśmy. Cie-
szymy się, że mamy paszporty, że może-
my swobodnie podróżować i pracować
w różnych krajach. Najprawdopodobniej
nigdy nie będzie już możliwe zahamowa-
nie tych procesów. Jesteśmy niejednorodni
zarówno jako narody, jak i jako jednost-
ki. Współczesny Polak nie jest już tylko Po-
lakiem. Ucząc się języków obcych, po-
dróżując i zawierając znajomości z obco-
krajowcami, nabywa cały wachlarz za-
chowań i odmienności kulturowych.
Współczesny Polak jada sushi, chodzi na
tajski masaż i robi zakupy na eBayu. An-
teny satelitarne można zobaczyć nawet
przy jurtach, a na Everest wejść z prze-
wodnikiem, będąc członkiem międzyna-
rodowej grupy. To wspaniałe i niewy-
obrażalne kiedyś możliwości poznawcze
i rozwojowe, z których możemy w sposób
nieograniczony czerpać wiedzę i uczyć się
rozumieć świat.

Zaściankowość i jednorodność wydają
się odchodzić w niebyt. Świadczy o tym
chociażby liczba małżeństw zawieranych
z cudzoziemcami (w 2014 r. – 17,8 proc.
w stosunku do wszystkich zarejestrowa-
nych związków; źródło GUS), która z roku
na rok rośnie. Te pary z pewnością znaj-
dują wspólny język porozumienia i ko-
munikacji. Dzieci w tych rodzinach za-
zwyczaj od urodzenia są dwujęzyczne i ro-
sną w zupełnie innej przestrzeni kulturo-
wej. Jeżeli komuś się wydaje, że tego typu
zmiany nie wymuszą otwartości i mody-
fikacji myślenia, jest w poważnym błędzie.
Nie zdarzyło się bowiem jeszcze w histo-

rii świata, aby to świat dostosował się do
jednostki.

Uśmiech międzykulturowy
Czy wyraz twarzy w różnych kultu-

rach interpretowany jest tak samo? Pew-
nie nieraz zastanawialiśmy się nad eks-
presją twarzy naszego rozmówcy, np. czy
czuje się komfortowo w naszym towa-
rzystwie, czy jest zażenowany, zawsty-
dzony, niepewny siebie itd. Okazuje się,
że kultura, w której żyjemy, potrafi na-
rzucić nam określone zachowania, w tym
nawet emocje, które widzimy przede
wszystkim poprzez ekspresję twarzy.

W roku 1969 Paul Ekman, amery-
kański psycholog oraz pionier w dziedzi-
nie badań emocji i ich ekspresji ruchowo-
-mimicznej, rozpoczął badania z udziałem
siedmiu różnych kultur zachodnich i po-
zazachodnich. Do badania wybrał m.in.
grupę Fore, zamieszkującą południowo-
-wschodnie tereny Papui Nowej Gwinei,
żyjącą w całkowitej izolacji od świata za-
chodniego. Ekman nie zaobserwował
istotnych różnic pod względem umiejęt-
ności odczytywania ekspresji emocjonal-
nej. Grupa Fore rozpoznawała prawidło-
wo wszystkie emocje z wyjątkiem strachu
i zdziwienia. Poprzez to badanie Ekman
potwierdził, że istnieją uniwersalne spo-
soby okazywania emocji poprzez wyraz
twarzy.

Następnie w 1972 r. naukowiec prze-
prowadził badanie porównujące dwie
grupy osób żyjących w uprzemysłowio-
nych krajach, tj. w Japonii i w Stanach
Zjednoczonych. Członków obu grup na-
grano w trakcie oglądania filmów: pierw-
szy film przedstawiał przebieg operacji
oka, drugi nie zawierał stresujących ob-
razów. Nagrania wyrazów twarzy oce-
niono pod względem rodzaju ujawnionych
emocji. Część osób nagrywano, gdy oglą-
dali film w pojedynkę, pozostali ogląda-
li filmy w towarzystwie innych osób.

Różnorodność kulturowa to jedna z najważniejszych cech współczesnego społeczeństwa.
Praktycznie wszystkie kultury obecne są – w różnym stopniu i zakresie – w każdym zakątku
świata. Historycznie rzecz ujmując, to biały europejski człowiek uruchomił ten proces mie-
szania się kultur, wkraczając w nowe światy i burząc fundamenty tubylczych społeczności.
Ta podróż trwa nieustannie do dziś, rodząc różnego rodzaju skutki społeczne, polityczne, go-
spodarcze, kulturowe, artystyczne i wiele innych.

Transkulturowość, 
przenikanie i komunikacja

Ewa Rogozińska
Międzynarodowy ekspert 
z zakresu komunikacji międzykulturowej 
i etyki w biznesie
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W przypadku osób, które oglądały film
w pojedynkę, nie zaobserwowano różnic
między wyrazami twarzy Amerykanów
i Japończyków. Nie różnili się też pod
względem rozpoznania, czy członkowie
ich własnej grupy lub grupy obcej oglądali
stresujący film. 

Także te badania potwierdziły, że
zarówno ekspresja różnych emocji, jak
i umiejętność rozpoznawania emocji na
podstawie wyrazu twarzy są uniwersal-
nymi właściwościami człowieka. Zaob-
serwowano jednak wyraźne różnice mię-
dzy wyrazami twarzy Japończyków
i Amerykanów w reakcji na oglądane fil-
my w przypadku badanych, których sfil-
mowano w obecności innych osób. Ja-
pończycy znacznie rzadziej niż Ameryka-
nie okazywali negatywne emocje – ha-
mowali ekspresję i robili tzw. dobrą minę
do złej gry. Takie zahamowania wynika-
ły przede wszystkim z kultury japoń-
skiej, która nie pozwala okazywać słabo-
ści, szczególnie mężczyznom i szczególnie
wtedy, gdy nie są sami.

A zatem, pomimo faktu, że sposoby
mimicznego wyrażania emocji są uni-
wersalne na całym świecie, kultura wy-
wiera istotny wpływ na to, kiedy wypada
społecznie ujawnić określone emocje. Po-
mimo naszych ogólnych przekonań, że na-
leży być sobą i zachowywać się naturalnie,
pojęcie naturalnego zachowania może
być różnie rozumiane przez różnych ludzi.
Nie zawsze też uważamy, że wypada lub
opłaca się być szczerym.

Prawda w komunikacji
Praktycznie wszystkie istoty żyjące na

planecie Ziemia komunikują się ze sobą.
To, że zwierzęta na wyższym i niższym po-
ziomie rozwoju porozumiewają się, sta-
nowi dzisiaj niezaprzeczalny fakt. Co wię-
cej, zwierzęta myślą, czują, odczuwają ra-
dość i lęk, są empatyczne, przywiązują się
do siebie i do człowieka. Nieraz słyszeli-
śmy o rozpaczy słoni, które nieustannie la-
tami wracają na miejsce śmierci członka
swojego stada, zasypują jego szczątki liść-
mi i czuwają. Słonia pewnie nie każdy ma
w domu, ale jest mnóstwo właścicieli
psów, kotów i innych zwierzaków, które
stają się członkami ich rodzin. Z pewno-
ścią nie dlatego, że zwierzęta są nieczuły-
mi pluszakami, bo wtedy człowiekowi wy-
starczyłby sam pluszak.

Odkrycia naukowców ostatnich kilku
lat potwierdziły, że także rośliny repre-
zentują inteligentne życie: zachowują się
altruistycznie i myślą. Oczywiście roślina
nie ma mózgu, jak mówi prof. Stanisław
Karpiński, ale cała jest siecią inteligentnych
połączeń i może jako taka być analogiem
mózgu. Rośliny ostrzegają się na przykład
przed nadchodzącym pożarem lub inny-
mi zagrożeniami. Prof. Stanisław Karpiń-

ski daje przykład akacji afrykańskiej, któ-
ra ma kolce i liście stanowiące bogaty
pokarm dla żyraf. „Objadana akacja po
20–30 minutach wysyła chemiczne sygnały
do swoich sióstr, że jest intruz, że coś się
dzieje, że są okaleczone. Wydziela się wte-
dy cały koktajl hormonów, które roz-
przestrzeniają się w atmosferze i inne drze-
wa wiedzą, że wydarzyło się coś niedo-
brego, że mogą być zranione”. 

Co istotne, w świecie nieludzkim,
czyli w świecie zwierząt i roślin oraz w ich
systemach komunikacji, istnieje tylko
prawda. Żadnemu psu nie przyjdzie do
głowy udawać na przykład, że jest chory,
bo nie chce mu się czegoś zrobić.

W świecie ludzkim natomiast wszyst-
ko jest na opak. Chętnie udajemy choro-
bę i nie tylko. Wydaje się, że im bardziej
rozwinięty jest poziom komunikacji, tym
mniej w nim prawdy, za to coraz więcej
manipulacji. Jedynie dzieci – i to do
pewnego roku życia – są wyłącznie „praw-
dziwe”. Dziecko nie rozumie, dlaczego ma
mówić lub zachowywać się w sposób nie-
prawdziwy i z bezwzględną szczerością po-
wie: „nie lubię tej cioci”. I tu już nadchodzi
rodzic, który wyjaśnia dziecku, że nie może
tak mówić, bo robi cioci przykrość, choć
ciocia zupełnie nie zasłużyła sobie na to,
żeby ją lubić. Rodzimy się ufni i nieskalani
fałszem, a następnie zostajemy poddawani
procesom wychowawczym. 

Arystoteles w Metafizyce zdefiniował
prawdę w następujący sposób: „Powie-
dzieć, że istnieje, o czymś, czego nie ma,
jest fałszem. Powiedzieć o tym, co jest,
że jest, a o tym, czego nie ma, że go nie
ma, jest prawdą”. No to spróbujmy. Po-
wiedzmy naszej koleżance, która pyta, jak
wygląda, że niestety nie reprezentuje
współczesnych kanonów urody. Wy-
obraźmy sobie łańcuch następujących po
sobie zdarzeń: wyrzuty, żal, obwinianie,
płacz itd., itp. A przecież ona zapytała, czy-
li chciała wiedzieć (czyżby?). My odpo-
wiedzieliśmy na jej pytanie i powiedzieli-
śmy prawdę. Nie wartościujemy tego
stanu, tzn. nie mówimy, czy to jest dobrze.
Stwierdziliśmy tylko fakt. Niestety nasza
prawda i szczerość okazują się być co naj-
mniej brakiem delikatności, jeśli nie gru-
biaństwem.

Ucieczka w przyjemność
Anthony Robbins w swojej książce

„Obudź w sobie olbrzyma” wykazuje, że
podstawą i powodem wszystkich działań
ludzi jest uniknięcie bólu (nieprzyjemno-
ści, rozczarowania, cierpienia) i doznanie
przyjemności (bezpieczeństwa, poczucia
wartości, sytości). Całe życie rozgrywa się
pomiędzy tymi dwoma stanami bez wzglę-
du na konsekwencje i prawdę. Stąd na
przykład topimy smutki w alkoholu czy
bierzemy narkotyki, a w mniej drama-

tycznym wydaniu obżeramy się czekola-
dą, żeby uciec od bolesnej rzeczywistości.

Jak pokazuje świat roślin i zwierząt,
komunikują się one po to, żeby się wspie-
rać, ostrzegać, bronić siebie i członków
swojego stada. Inaczej jest w świecie ludzi,
gdzie – w sytuacjach zagrożenia i lęku
o własne bezpieczeństwo czy interes – lu-
dzie nie tylko odwracają się od tych, któ-
rych byt jest zagrożony, lecz nawet dzia-
łają na szkodę innych osobników własnego
gatunku. To oczywiście duża generaliza-
cja, lecz – biorąc pod uwagę wydarzenia
historyczne i współczesne – ludzkość nie-
raz potwierdziła tę tezę.

Można wysunąć wniosek, że prawda,
która pomaga przeżyć zwierzętom i ro-
ślinom, ludzi naraża na poczucie braku
bezpieczeństwa. Istnieją nawet przysłowia,
które zdają się potwierdzać to przekona-
nie, np. „czego oczy nie widzą, tego ser-
cu nie żal”, „chcesz się dowiedzieć praw-
dy o sobie, pokłóć się z przyjacielem”,
„głupi, gdy milczy, za mądrego ujdzie”, „na
nic nauka, kto Boga nie szuka”. 

Bardzo nie chcemy znać prawdy, na-
wet jeśli chodzi o zdrowie lub o związki,
w których żyjemy. Ile razy słyszeliśmy: „ja
tam wolę nie wiedzieć”. Badania pokazują,
że wolimy żyć w nieszczęśliwych związ-
kach niż się rozstać i rozpocząć nowe ży-
cie. Rozwód, obok śmierci bliskiej osoby
i bankructwa, uznawany jest przez psy-
chologów za jedną z najbardziej stresują-
cych sytuacji w życiu. Jesteśmy zatem go-
towi poświęcić własne spełnienie i pozo-
stawać w związku, w którym jesteśmy nie-
szczęśliwi, byle tylko mieć poczucie bez-
pieczeństwa. Bezpieczeństwo bowiem
często interpretujemy jako sytuację nie-
dobrą, lecz znaną.

Prawda ogólnie jest nieprzyjemna
i sprawia nam różnego rodzaju bóle – od
egzystencjalnego po fizyczny. Może to dla-
tego, że ludzie to jedyne istoty, które mają
świadomość przemijania i śmierci. Mimo
że na co dzień o tym nie myślimy, mamy
świadomość czasowości naszej obecności
na ziemi. Wygodniej nam okłamywać
się, że idziemy do nieba, choć gołym
okiem widać, że idziemy do ziemi. To naj-
bardziej nieprzyjemna prawda. Wolimy
więc inną prawdę – bez zadawania nie-
potrzebnych pytań i bez kwestionowania,
chociaż w innych przypadkach szukamy
potwierdzenia. Gdy widzimy np. kartkę
z informacją „świeżo malowane”, więk-
szość z nas sprawdzi palcem, czy to aby
prawda. Pójście do nieba natomiast nie bu-
dzi w nas żadnych wątpliwości.

W naszej kulturze prawdomówność
uważana jest za cnotę. Trzeba jednak
mieć wiele odwagi, żeby powiedzieć
prawdę sobie i innym.

Let’s communicate for the better
world. �
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N
auczyliśmy się tego terminu.
Czasem nadużywamy go. Nie-
którzy uważają PR za zbędny
wydatek, a specjalistów od

PR-u za specjalistów tak właściwie nie wia-
domo od czego. Uważam, że public rela-
tions to pojęcie, które każdy z nas powi-
nien opanować i przyswoić jak najszybciej,
jeśli jeszcze tego nie zrobił. W nas, Pola-
kach, tkwi jeszcze jakieś fałszywe prze-
konanie, że nie należy się chwalić. Po-
wiedzenie naszych babć: „siedź cicho, sami
cię znajdą” trzeba już włożyć między baj-
ki. Babcie zwykle miały rację, jednak tę ich
naukę wspominajmy raczej z sentymentem
i rozrzewnieniem niż jako wytyczną na ży-
cie.

Wyjść do ludzi
Dziś każdy, komu zależy na promocji

siebie – bez względu na to, czy działa sa-
modzielnie w biznesie, czy pracuje dla du-
żej, małej lub średniej firmy – powinien
dbać o swój wizerunek i wychodzić na ry-
nek z informacjami o sobie i swoich dzia-
łaniach. Obecne czasy dają nam ogrom-
ne możliwości w tym zakresie. Niewiele
trzeba, żeby zaistnieć poprzez media,
czasopisma czy nawet telewizję. W dobie
Internetu możemy promować się niemal
bezkosztowo. W tym miejscu osoby, któ-
re mnie znają, uśmiechają się pewnie. Wie-
dzą doskonale, że Internet nie jest moim
ulubionym medium. Pod tym względem
jestem tradycjonalistą i wiem, że nic nie
zastąpi bezpośredniego kontaktu z drugim
człowiekiem. Lubię ludzi i tyle. Pozna-

wanie ludzi, nawiązywanie kontaktów, łą-
czenie ludzi to moje niewątpliwe talenty.
Dlatego wychodzę do nich w każdy moż-
liwy sposób. Uwielbiam spotkania, śnia-
dania biznesowe, konferencje, sympozja,
podczas których poza fachową wiedzą
zdobywam nowe kontakty. 

To właśnie jest klucz do sukcesu. Wy-
chodź na rynek i gadaj z ludźmi. W moim
przypadku to przekłada się na realny
sukces. Lubię biznes, lubię prędkość
w działaniu, lubię aktywnych ludzi nie
obawiających się podejmowania nowych
wyzwań. Sam taki jestem. Doba ma tylko
24 godziny i staram się wykorzystać czas
maksymalnie. Owocuje to ogromną ilością
pomysłów i kierunków działania. Do
znudzenia będę powtarzał, że kontakty
dają kontrakty, a kontrakty dają pieniądze.

Wszyscy budujemy 
swoją markę osobistą

Współdziałam z przedsiębiorcami,
zapraszam ich do wspólnych przedsię-
wzięć, np. Vantis Holding czy Zielony Wa-
luta Lokalna. Współtworzę oba koncep-
ty, każdy kolejny człowiek w strukturze
przyprowadza następnych, którzy mają coś
do zaoferowania, promując jednocześnie
własny biznes. To jak wielkie mrowisko.
Każda mrówka wnosi coś do społeczno-
ści. 

Z grupą przedsiębiorczych ludzi
współtworzymy Klub Integracji Europej-
skiej, w ramach którego organizujemy róż-
nego rodzaju gale i konferencję. Zapra-
szamy na nie również osoby znane z pierw-
szych stron gazet. 

Mówiąc szczerze, jestem szczęścia-
rzem, że umiem tak pracować z ludźmi.
To ogromna przyjemność pokazywać się
samemu, wychodzić z ofertą na rynek,
przekonywać do siebie innych, a potem
widzieć, jak oni się rozwijają. 

Nieskromnie powiem, że jestem roz-
poznawalny w wielu środowiskach. Zna-
ją mnie jako człowieka, który wszystkich
zna i którego znają wszyscy. Nawet jeśli
trochę koloryzuję, to jest w tym wiele
prawdy. To daje mi możliwość łączenia lu-
dzi właśnie z różnych grup, wchodzenia
w relacje biznesowe, które byłyby poza
moim zasięgiem, gdyby nie pasja do ludzi
oraz budowanie przeze mnie marki Ro-
berta Sienczewskiego. Jestem sam dla
siebie najlepszym PR-owcem. �

Robert Sienczewski

Public relations od lat kojarzą się z wielkimi koncernami, wydającymi miliony na komuni-
kowanie swoich działań, dbanie o wizerunek, akceptację na rynku.

Jak ważny jest PR w przedsiębiorczości

Fot. www.marcinbielwski.com
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Dlaczego Polacy nie są zamożni? 
Bycie zamożnym nie przychodzi z dnia

na dzień. Zazwyczaj jest to długofalowy
proces związany z systematycznym od-
kładaniem i inwestowaniem posiadanych
środków. Brzmi banalnie? Być może, jed-
nak pomimo swojej prostoty reguła ta
wciąż nie jest stosowana przez znakomi-
tą większość społeczeństwa. 

Dlaczego tak mało jest w Polsce ludzi
zamożnych? Jest to efekt tego, że nie je-
steśmy przyzwyczajeni do Płacenia Sa-
memu Sobie. Mamy złe przyzwyczajenia
w zakresie dysponowania własnymi środ-
kami – płacimy wszystkim, a własną kie-
szeń zupełnie ignorujemy. Jeśli w rozli-
czeniu miesięcznym portfela uda się za-
oszczędzić – tj. wydać mniej niż zarabia-
my – to ogłaszamy to jako wielki sukces
finansowy. Niestety, sukces krótkotrwały
– powód do wydania tych  zaoszczędzo-
nych środków zawsze się znajdzie. 

I tu pojawia się główny powód tego,
że wciąż, pomimo stale wrastającej śred-
niej przychodów, nie jesteśmy zamożni.

Problemem jest przeważnie czas – a do-
kładniej odpowiednia perspektywa cza-
sowa gromadzenia kapitału. Oszczędzając
środki finansowe, patrzymy na problem
krótkoterminowo – w perspektywie rocz-
nej, trzyletniej, rzadko już w pięcioletniej.
A zamożność i bogactwo bierze się ze sta-
łego procesu trwającego latami. Tylko dłu-
gofalowe spojrzenie na oszczędzanie daje
wymierne efekty.

W Polsce dużym problemem jest tak-
że brak skutecznej edukacji finansowej.
W szkołach wprawdzie uczą dodawania
i mnożenia, ale inwestowania czy zarzą-
dzania posiadanymi pieniędzmi już nie.
Można założyć, że każdy wynosi choć
szczątkową wiedzę na temat budżetu do-
mowego z domu, jednakże ta wiedza ma
zazwyczaj minimalną wartość. Nawet
wyższe wykształcenie ekonomiczne nie
daje ani umiejętności, ani narzędzi do wła-
ściwego gospodarowania własnym ma-
jątkiem.

Jak odkładać pieniądze 
– proste sposoby dla każdego

Jest kilka podstawowych zasad, któ-
re pomogą przebrnąć przez marazm wy-
dawania wszystkich zarabianych środ-
ków finansowych. Z pewnością nie wy-
czerpują one zagadnienia związanego z bo-
gaceniem się, ale są doskonałym kierun-
kowskazem, jak rozpocząć proces syste-
matycznego gromadzenia pieniędzy.

Zasada 10 proc.
Zacznij Płacić Sobie! Potraktuj się

tak, jakbyś obszedł się ze swoim klientem
– czyli wreszcie Zapłać Sobie! Ustal swo-
ją miesięczną pensję na konkretnym po-
ziomie – 500 czy 1000 zł to dobry po-
czątek. Swoją Własną Pensję możesz też
określić jako procent od uzyskiwanych do-
chodów – np. 10 proc. pensji. To sprawi,
że Twój majątek będzie systematycznie się
powiększał.

Tę metodę i takie kwoty procentowe
stosuje się od dawna w krajach, gdzie edu-

kacja finansowa jest na nieco wyższym po-
ziomie. We wszystkich krajach Europy za-
chodniej oszczędza się średnio ok. 15 proc.
dochodu. Nawet w Czechach, na Wę-
grzech czy Słowacji odkłada się ponad
10 proc., a tylko u nas zaledwie 3 proc.
Wygodne życie z dnia na dzień jest z pew-
nością wartością samą w sobie, warto jed-
nak rozszerzyć horyzont czasowy myśle-
nia o własnym dobrobycie oraz poten-
cjalnej niezależności finansowej i odpo-
wiedzieć sobie na pytanie, czy przyszłość
jest dla nas równie ważna? I czy chcemy
za kilka – kilkanaście lat zbudować swo-
ją silną i stabilną pozycję finansową?

Inwestowanie regularne 
– fundusze inwestycyjne

Dobrym rozwiązaniem jest inwesto-
wanie w fundusze inwestycyjne. Wy-
obraźmy sobie, że zaczynamy inwestować
(Płacić Samemu Sobie) w program inwe-
stycyjny ze składką regularną po tysiąc zło-
tych miesięcznie od 01.08.2005. Nie
trzeba wiele liczyć, aby stwierdzić, że za-
robiliśmy dużo pieniędzy, gdyż kupując re-
gularnie jednostki funduszy, paradoksal-
nie najwięcej zarabiamy nabywając je
wtedy, kiedy wszyscy z rynku pouciekali. 

To jest najwiek̨sza zaleta długotermi-
nowych programów inwestycyjnych
– Płacę Sobie (inwestuję w jednostki fun-
duszu) w momencie, kiedy są one naj-
tańsze – stojąc wbrew powszechnemu nur-
towi systematycznie je nabywam, nieza-
lezṅie od sytuacji na rynkach giełdo-
wych. Dopiero po czasie zauważamy, żė
jest to dobra strategia. Dlatego inwestu-
jąc w fundusze inwestycyjne należy
uwzględnić co najmniej pięcioletni okres
inwestowania, a najlepiej 10–15 lat i dłu-
żej. Koniecznie trzeba także określić Cel
finansowy i dopiero po jego osiągnięciu
wypłacać środki!

Wahania giełdowe
Krótkoterminowe inwestowanie na

giełdzie jest rzeczą trudną. Przewidzenie

Jeśli jesteś zainteresowany bogaceniem się i własną niezależnością finansową, zapraszamy
do lektury artykułu. Wskażemy w nim, co zrobić, aby dołączyć do grupy zamożnych osób
i poczuć komfort niezależności finansowej.

Bogaty będziesz dzięki temu, 
co oszczędzisz i zainwestujesz, 
a nie dzięki temu, co zarobisz!

Andrzej Spuła
ekspert finansowy, prezes Money Coach
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wahań w niewielkiej perspektywie cza-
sowej może być propozycją dla znawców
– dla początkujących graczy z reguły
kończy się porażką. Inwestowanie na
giełdzie ma rację bytu dla inwestycji dłu-
goterminowych, ponieważ takie podejście
gwarantuje odporność na wahania kursów
i indeksów giełdowych. 

Kiedy 15 września 2008 r. Bank Leh-
man Brothers ogłosił upadłość, w USA na-
stąpił horror. Kolejnym bankom groziło
bankructwo, a rząd i cała administracja
bankowa starali się opanować panikę, któ-
ra już zaczeł̨a rozlewać się na cały świat.
Ceny akcji na większości rynków spada-
ły lawinowo, co sprawiało, że wielu in-
westorów zdecydowało się na natych-
miastowe wycofanie swoich aktywów
z rynków kapitałowych. Niestety, robili to
często w najgorszym momencie, kiedy ich
straty były już bardzo znaczące. Naj-
większy światowy indeks Dow Jones spadł
z 11.000 pkt. do poziomu prawie 6500
pkt. Jednak rynek nie zna próżni, a rynki
kapitałowe działają jak sinusoida. Dzisiaj,
po prawie dziewięciu latach, Dow Jones
znajduje się w okolicach 20.900 pkt., co
oznacza, że od momentu załamania do dzi-
siaj nasze pieniądze mogły dla nas zarobić
nawet do 320 proc. To dowód na to, że in-
westowanie na giełdzie ma sens przy za-
łożeniu, że inwestor trzyma się jasno
określonych kryteriów i jest konsekwent-
ny w swoim działaniu, a najlepiej jak ko-
rzysta z pomocy specjalistów.

Właśnie na tym polega różnica – aby
nie udawać mądrego, a być mądrym
i przewidującym. Jeżeli zakładasz inwe-
stycję regularną i długoterminową, to
nie wiesz, czy i kiedy będą momenty za-
łamania na giełdzie. Jednakże najważ-
niejsze jest to, że będziesz już regularnie
inwestował na rynku swoje pieniądze.
Twoim zadaniem będzie dotrwać do finału
– czyli daty zakończenia zaplanowanej in-
westycji w perspektywie 10- lub 20-letniej
– w takim okresie na pewno będą gieł-
dowe kryzysy i hossy, ale pozostanie do
końca wyznaczonych terminów jest bar-
dzo opłacalne. 

Warto wiedzieć, że dotrwanie do ter-
minu końcowego jest ważne, ale zawsze
ważniejsza jest końcowa suma zysku, jaką
sobie założyliśmy przy danej inwestycji. Je-
śli osiągniemy ją wcześniej, to należy
albo wypłacać, albo przenieść przynajm-
niej część środków na całkiem bezpiecz-
ne instrumenty – nawet na te gwaranto-
wane. Taki ruch zabezpieczy nas przed ko-
lejnym kryzysem.

Zalety Płacenia Sobie
Tworzenie własnej stabilności finan-

sowej to proces długofalowy. Ustalenie mi-
nimalnej kwoty wpłaty, perspektywy cza-
sowej oraz sposobów inwestowania środ-

ków pozwala na zaplanowanie własnej
przyszłości finansowej – w tym wszystkim
pomaga Money Coach korzystający ze
sprawdzonych wzorców stosowanych
z sukcesem na rynku niemieckim. 

Jak wiadomo, polski system emery-
talny jest w fatalnym stanie. Szacuje się, że
emerytura, jaką otrzymają dzisiejsi trzy-
dziesto- i czterdziestolatkowie będzie wy-
nosić ok 30 proc. miesięcznych zarobków.
Teraz znając swoją przyszłość emerytalną
warto się zabezpieczyć, aby zapewnić so-
bie życie o standardzie podobnym do tego,
który masz obecnie. Teraz masz czas,
aby o tym zdecydować. 

Tworzenie własnej niezależności fi-
nansowej należy oprzeć na systematycz-
nym kumulowaniu i inwestowaniu ze-
branych środków. Długi czas gromadze-
nia kapitału sprawia, że pieniądze z po-
wodzeniem można umieszczać zarówno
w funduszach inwestycyjnych, jak i w ak-
cjach. 10 czy 20 lat to okres, który po-
zwoli na niezależność od wahań giełdo-
wych. 

Nie masz czasu samodzielnie 
inwestować – powierz pomnażanie
swoich pieniędzy specjalistom

Najlepszym rozwiązaniem jest inwe-
stycja w system w pełni zarządzany przez
specjalistów, którzy są wynagradzani od
SUKCESU – tj. jeśli wypracują zysk z po-
wierzonych im pieniędzy, to dostają sowitą
premię w wysokości 10 proc. z tego, co
dla nas wypracowali. Takim właśnie sys-
temem jest program polecany przez eks-
pertów z  firmy Money Coaching.

Zakłada on zastosowanie tzw. Strate-
gii Total Return i Absolut Return, czyli cał-
kowitego zwrotu. Jej celem jest wypra-
cowanie bezwzględnej, absolutnej stopy
zwrotu. W perspektywie średnio- i dłu-
goterminowej strategia winna utrzymać
wartość zgromadzonego kapitału, nawet
w niekorzystnych warunkach na rynkach
finansowych. W zależności od rozwoju sy-
tuacji na rynku, subfundusze inwestują
w szeroki wachlarz papierów wartościo-
wych, w tym: akcje, obligacje, rynek pie-
niężny oraz instrumenty pochodne. Pie-
niądze klientów są inwestowane zawsze
tam, gdzie pojawia się nowy, zapewniają-
cy zysk trend. Decyzje inwestycyjne po-
dejmowane są przez zarządzajacych na ba-
zie analiz systemu komputerowego, któ-
ry monitoruje 17 tys. różnych funduszy
z 56 państw świata spośród 14 różnych
branż. 

Cotygodniowa zmiana alokacji, po-
zwalająca na systematyczne dopasowanie
inwestycji do aktualnych trendów na
rynkach finansowych, gwarantuje klien-
tom właściwe zainwestowanie kapitału.
Tak częsta alokacja kapitału ma szczegól-
ne znacznie w dzisiejszych, dynamicznie

zmieniających się okolicznościach gieł-
dowych. Dzięki przekazaniu zadań spe-
cjalistom, klienci koncentrują się na swo-
ich obowiązkach, a przygotowani fa-
chowcy w sposób skuteczny zarządzają ich
środkami, dbając o jak najwyższą stopę
zwrotu, gdyż są opłacani dodatkowo pre-
mią od sukcesu. 

Dla osób, które nie mają żadnego do-
świadczenia inwestycyjnego, a chcą się za-
bezpieczyć na przyszłość, polecamy pro-
dukt, który od niedawna jest na naszym
rynku – ze stuprocentową gwarancją
wpłaconego kapitału, co oznacza, że
mimo iż pieniądze są zainwestowane
w fundusz inwestycyjny, zresztą jedyny
w swoim rodzaju, to klienci nigdy nie będą
mieli w momencie zakończenia inwesty-
cji mniej niż wpłacili – zawsze więcej, gdyż
całe ryzyko inwestycyjne ponosi towa-
rzystwo zarządzające funduszem.

Dzięki temu klienci mogą dokładnie
i punktualnie określić okres i kwotę, jaką
sobie przygotują na przyszłość, a jedynym
pozytywnym zaskoczeniem może być tyl-
ko wyższa wypłata na końcu inwestycji.
Do tego jest to obecnie jedyna inwestycja
w Polsce bez podatku Belki. To właśnie
taki program już od ponad 20 lat jest bar-
dzo popularny na rynku niemieckim
i przynosi stabilne zyski – ponad 6 proc.
rocznie – dla klientów inwestujących dłu-
goterminowo. Dodatkowo przedsiębior-
cy mogą przedstawione programy inwe-
stycyjne finansować przez firmę, gdyż
opłacana składka może być kosztem uzy-
skania dochodu w określonych warun-
kach.

Jeśli chcesz wiedzieć więcej o Twoich
możliwościach w zakresie uzyskania nie-
zależności finansowej i bezpiecznej przy-
szłości, zapraszamy na dwugodzinne spo-
tkania informacyjne organizowane przez
firmę Money Coaching w Warszawie
oraz w innych miastach w Polsce. Podczas
nich przekażemy szczegółowe informacje
dotyczące oferowanych przez nas pro-
gramów inwestycyjnych. Wszystkie pro-
gramy przedstawiane na spotkaniu są
pod ciągłą kontrolą Komisji Nadzoru Fi-
nansowego Terminy spotkań znajdziesz na
stronie www.moneyc.pl

Płacenie Samemu Sobie się opłaca – za-
równo w kontekście indywidualnym, jak
i społecznym. Z jednej strony bezpie-
czeństwo własne i swojej rodziny, stabili-
zacja życia i pewność bezpiecznego jutra,
z drugiej – istnienie klasy średniej jest gwa-
rancją stabilności państwa. Są to podsta-
wowe zyski, jakie otrzymujemy z syste-
matycznego bogacenia się. Jedynie kraje
o licznej grupie osób majętnych zapewniają
bezpieczeństwo funkcjonowania struk-
tur państwowych. Warto o to dbać. Za-
równo dla siebie, swoich najbliższych, jak
i kraju, w którym się żyje. �
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W dzisiejszym świecie coraz częściej przetwarzamy duże zbiory danych, często i nieuchron-
nie również danych osobowych. Nie zdajemy sobie nawet sprawy z tego, kto, gdzie i w jakim
celu przetwarza lub zbiera nasze dane, jednak bardzo chętnie je podajemy. Na szczęście
świadomość wśród użytkowników portali internetowych ciągle rośnie. Obserwujemy w tym
aspekcie obiecujący trend rosnący. Użytkownicy zaczynają się zastanawiać, czy na pewno
ten portal potrzebuje tylu informacji w celu realizacji usługi. Bardzo często portale analizują
nasze zachowanie na stronie, śledzą ruchy naszego kursora, badają, co najpierw przeczyta-
liśmy, w jakiej kolejności i w co kliknęliśmy. Takie działania mają zazwyczaj służyć lepszemu
dopasowaniu oferty, a wręcz spersonalizowaniu jej pod konkretną osobę.

Odpowiedzialność administratora 
za wyciek danych 
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Odpowiedzialność za wyciek danych
Czy zastanawialiśmy się, co by się sta-

ło, gdyby wgląd w te dane miała niepo-
wołana osoba, która chce te informacje
wykorzystać przeciwko nam? Nie jest to
przykład nierealny. Dane z portali inter-
netowych często są wykradane. Sposobów
na kradzież danych jest wiele, a handel da-
nymi bardzo szybko się rozwija. Dane
mogą być celowo wyniesione z przedsię-
biorstwa przez nieuczciwych pracowni-
ków, mogą zostać ujawnione przypadkiem
lub przez błędnie działające oprogramo-
wanie. Przed większością z wymienionych
przypadków mogą nas ochronić zaawan-
sowane rozwiązania IT, ale nic nie zastą-
pi podnoszenia świadomości pracowni-
ków i użytkowników. Najlepiej łączyć ze
sobą szkolenie pracowników i jednocze-
sne wdrażanie zabezpieczeń informa-
tycznych.

A co, jeśli już dojdzie do wycieku da-
nych? Rozważmy przypadek niecelowego
ujawnienia danych. Bardzo popularny
przykład – pracownik wysyła zupełnie
przypadkiem umowę z danym jednego
klienta innemu klientowi. Ewidentnie
doszło do ujawnienia danych osobowych
osobie trzeciej. Jest to incydent, który war-
to odnotować w prowadzonym przez
administratora danych rejestrze incyden-
tów. Jaka będzie odpowiedzialność ad-
ministratora za ujawnienie danych w opi-
sanym przypadku?

Co do zasady administrator danych
ponosi za ich nieuprawnione ujawnienie
odpowiedzialność zarówno karną, jak i cy-
wilną.

Zgodnie z art. 51 ust. 1 Ustawy o ochro-
nie danych osobowych z dnia 29 sierpnia
1997 roku (Dz. U. 2016 poz. 922) (dalej
„UODO”), kto administrując zbiorem
danych lub będąc obowiązany do ochro-
ny danych udostępnia je lub umożliwia do-
stęp do nich osobom trzecim nieupo-
ważnionym, podlega grzywnie, karze

ograniczenia wolności albo pozbawienia
wolności do lat 2. Ustęp 2 stanowi, że je-
żeli sprawca działa nieumyślnie, podlega
grzywnie, karze ograniczenia wolności
albo pozbawienia wolności do roku.

Konsekwencje w świetle prawa
Czy zatem jeśli przypadkiem wyślemy

jednego błędnego maila, ujawniając cudze
dane osobowe, grożą nam wszystkie do-
tkliwe konsekwencje opisane powyżej?
Odpowiedź brzmi: nie. Tak uznał Sąd Naj-
wyższy w orzeczeniu z dnia 21 listopada
2007 roku, V KK 376/07 stwierdzając, że
udostępnienie danych lub umożliwienie do
nich dostępu jednej osobie nie wyczerpuje
znamion omawianego przestępstwa. Acz-
kolwiek pogląd ten spotkał się z krytycz-
ną oceną.

Niewykluczone jest jednakże pono-
szenie w tej sytuacji odpowiedzialności kar-
nej przez administratora danych na pod-
stawie art. 266 ust. 1 kodeksu karnego,
który stanowi, że kto w wbrew przepisom
ustawy lub przyjętemu u siebie zobowią-
zaniu ujawnia lub wykorzystuje informa-
cję, z którą zapoznał się w związku z peł-
nioną funkcją, wykonywaną pracą, dzia-
łalnością publiczną, społeczną, gospo-
darczą lub naukową, podlega grzywnie,
karze ograniczenia wolności lub pozba-
wienia wolności do lat 2.

Ponadto administrator danych może po-
nosić odpowiedzialność karną z tytułu nie-
zapewnienia adekwatnych zabezpieczeń.
Zgodnie z art. 52 UODO, kto administru-
jąc danymi narusza choćby nieumyślnie obo-
wiązek zabezpieczenia ich przed zabraniem
przez osobę nieuprawnioną, uszkodze-
niem lub zniszczeniem, podlega kare grzyw-
ny, ograniczenia wolności lub karze po-
zbawienia wolności do roku.

Obowiązki administratora danych
Powołany artykuł 52 stanowi zatem co

do zasady sankcję za naruszenie art. 36

UODO, zgodnie z którym administrator
jest zobowiązany do zastosowania środ-
ków organizacyjnych i technicznych za-
pewniających ochronę przetwarzania da-
nych osobowych, a w szczególności za-
bezpieczenia danych przed ich udostęp-
nieniem osobom nieupoważnionym, za-
braniem przez osobę nieuprawnioną,
uszkodzeniem lub zniszczeniem.

Brak właściwego zabezpieczenia przed
wejściem na teren, na którym przetwa-
rzane są dane osobowe (np. brak zabez-
pieczeń fizycznych przed włamaniem)
lub brak adekwatnych zabezpieczeń in-
formatycznych oprogramowania służącego
do przetwarzania danych może skutkować
kradzieżą lub zniszczeniem danych przez
osobę nieuprawnioną, a tym samym stać
się postawą odpowiedzialności admini-
stratora danych na podstawie powołane-
go wyżej art. 52 UODO.

Do tej pory rozważaliśmy przypadek
zupełnie niecelowego ujawnienia danych.
Jak wspomnieliśmy wcześniej, nie jest to
jedyny problem, z którym mierzy się ad-
ministrator danych wraz z zespołami bez-
pieczeństwa i działami IT. Pracownicy dzia-
łów IT to zazwyczaj ludzie, które wiedzą
wszystko o wszystkich z racji posiadanych
uprawnień w systemach. Administratorzy
IT to osoby, które mają zazwyczaj bardzo
szerokie uprawnienia umożliwiające bez-
pośredni dostęp do systemów operacyj-
nych, na których zainstalowane jest opro-
gramowanie przechowujące dane, takie jak
np. różnego rodzaju bazy danych czy
w wyższej warstwie abstrakcji programy,
które z takich baz korzystają (systemy
crm, erp, płatnik…). Takie osoby mają za-
tem dostęp do wszystkich danych. Nie obo-
wiązują ich uprawnienia nadane w apli-
kacjach, ponieważ zarządzają danymi na
niższym poziomie. Bardzo często nie zda-
jemy sobie sprawy z zagrożeń, jakie nas
mogą czekać ze strony takiej osoby, a jest
ich wiele – od wyłączenia systemu i para-
liżu przedsiębiorstwa przez celową kradzież
danych i sprzedaż konkurencji po instala-
cję nieautoryzowanych programów w celu
dostępu do systemów nawet po zwolnie-
niu z pracy i zabraniu uprawnień.

Jak się bronić przed zagrożeniami 
ze strony działów IT? 

Sposobów jest wiele. Zastanówmy
się nad przypadkiem, w którym nie-
uczciwy administrator postanowił doko-
nać sabotażu przez wyłączenie części sys-
temu. Jeżeli jest to aplikacja, z której ko-
rzystamy sporadycznie, to nie będzie to dla
nas bardzo uciążliwe, ale co w przypad-
ku, jeśli jest to aplikacja, z której korzy-
stają recepcjonistki do wprowadzania
klientów na teren naszego przedsiębior-
stwa? Załóżmy, że wejście na teren firmy
jest możliwe jedynie po wcześniejszym za-
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anonsowaniu. Jeżeli danej osoby nie ma
w systemie, to nie może zostać wpusz-
czona na teren przedsiębiorstwa. Wy-
obraźmy sobie, co się dzieje w sytuacji, gdy
system nie jest dostępny dla recepcjonistek.
Na recepcję przychodzi klient, który
wcześniej był zaanonsowany. Recepcjo-
nistka nie może tego potwierdzić, nie
może zarejestrować wejścia ani sprawdzić
uprawnień tej osoby. W związku z tym
klient musi poczekać, aż system zostanie
przywrócony do działania. A co, jeśli dane
z systemu zostały omyłkowo lub celowo
skasowane? Każdy dział IT ma kopie
bezpieczeństwa,          w związku z tym
dane można w określonym czasie odzyskać
i uruchomić system ponownie, ale co w

przypadku gdy administrator jest na tyle
nieuczciwy, że skasuje również dane z sys-
temów kopii zapasowych? Czy taki sce-
nariusz jest możliwy, czy mamy plan po-
stępowania w takich sytuacjach? Czy wy-
konaliśmy odpowiednie szacowanie ry-
zyka?

W dużych przedsiębiorstwach, poza
podstawowymi systemami kopii zapaso-
wych, przechowuje się również kopie
w innej lokalizacji, w specjalnie do tego
przystosowanym sejfie. Dzięki zastoso-
waniu takiego podejścia nieuczciwy pra-
cownik nie może zdalnie zniszczyć tych
kopii zapasowych. Ponadto dostęp do po-
mieszczenia z sejfem jest monitorowany
i bardzo ograniczony.

A co, jeżeli administrator IT celowo
chce wynieść dane z naszego przedsię-
biorstwa? Posiada bardzo szerokie upraw-
nienia, o czym wspominaliśmy już wcze-
śniej. W związku z tym ma więcej możli-
wości wyniesienia danych z systemów. Na
szczęście istnieją systemy, które mogą
monitorować pracę nie tylko użytkowni-
ków, ale również administratorów IT.
Dzięki monitorowaniu zachowania użyt-
kowników jesteśmy w stanie stwierdzić,

kiedy zachowanie danej jednostki zaczy-
na odbiegać od normy. Zdalne sesje ad-
ministracyjne z serwerem mogą być na-
grywane i przeglądane przez jednostki od-
powiedzialne za bezpieczeństwo danych,
co pozwala sprawdzić, czy administrator
przypadkiem nie zainstalował na serwe-
rze dodatkowego oprogramowania po-
zwalającego na kradzież danych. Przed ce-
lową kradzieżą danych chroni nas również
analiza behawioralna użytkowników. Je-
żeli jakiś użytkownik zaczyna się zacho-
wywać inaczej niż zwykle – zaczyna od-
wiedzać inne strony internetowe, przesyła
więcej danych przez sieć niż zwykle, za-
czyna pojawiać się w pracy w nietypo-
wych dla siebie godzinach, to oprogra-

mowanie analizujące zachowanie takiego
użytkownika może wysłać powiadomie-
nie do działu odpowiedzialnego za bez-
pieczeństwo informacji celem weryfika-
cji powstałej anomalii. Taka anomalia
może być również spowodowana infek-
cją komputera pracownika, która nie
jest jeszcze rozpoznawalna przez stoso-
wany w przedsiębiorstwie system anty-
wirusowy.

Zagrożenia zewnętrzne
Na każdy system informatyczny, poza

zagrożeniami wewnętrznymi, o których
bardzo powierzchownie sobie powie-
dzieliśmy, duży wpływ mają również za-
grożenia zewnętrzne. Systemy dostępne
z sieci publicznej są narażone na stałe ata-
ki, chciałoby się powiedzieć, że są ciągle
wystawione do bicia, a chętnych do bicia
jest sporo. Automaty, robaki, skrypty,
hakerzy, testerzy bezpieczeństwa, wysta-
wiają nasze systemy na próbę i szukają nie-
dociągnięć programistów, słabości syste-
mów, luk w stosowanych bibliotekach.
Część takich ataków jesteśmy w stanie wy-
kryć i zablokować, stosując rozwiązania
IPS/IDS czy WAF. Zadaniem systemów

IDS (ang. intrusion detection system) jest
wykrywanie prób nieautoryzowanego
dostępu do naszych aplikacji i informo-
wanie odpowiednich zespołów o nad-
chodzącym zagrożeniu. IPS (ang. intrusion
prevention system) ma na celu automa-
tyczne blokowanie ataków skierowanych
na nasze systemy i sieci. Trzecie rozwią-
zanie, o którym wspomnieliśmy – WAF
(ang. web application firewall), to trochę
inny firewall niż ten, który stosujemy prak-
tycznie w każdej sieci. WAF analizuje in-
formacje, które są przesyłane do aplika-
cji. Stara się zrozumieć rozmowę pomię-
dzy użytkownikiem a aplikacją. Dzięki
temu potrafi wykryć anomalie, czyli czę-
sto ataki skierowane w nasze aplikacje,
które mogą skutkować kradzieżą i ujaw-
nieniem danych z naszej bazy.

Administratorowi za wyciek danych
osobowych grozi również odpowiedzial-
ność cywilna. Jej podstawę będą stanowić
przepisy o czynach niedozwolonych (od-
powiedzialności deliktowej), tj. art. 415 ko-
deksu cywilnego o przepisach odpowie-
dzialności za naruszenie dóbr osobistych,
tj. art 24 kodeksu cywilnego w związku
z art. 448 kodeksu cywilnego.

Zgodnie z art. 415 kodeksu cywilne-
go, kto z winy swej wyrządził drugiemu
szkodę, obowiązany jest do jej napra-
wienia. W związku z tym jeśli osoba, któ-
rej dane zostały ujawnione np. wskutek
zawinionego niedopełnienia obowiąz-
ków obciążających administratora da-
nych poniesie szkodzę z tego tytułu, bę-
dzie uprawniona do żądania od admini-
stratora danych naprawienia powołanej
szkody.

Ujawnienie danych osobowych sta-
nowi naruszenie prawa do prywatności
chronionego powołanym art. 24 kodek-
su cywilnego. Osobie, której dane oso-
bowe zostały ujawnione, służy roszczenie
o zaniechanie naruszeń, odszkodowanie
oraz zadośćuczynienie.

W społeczeństwie rośnie świadomość
istnienia Ustawy o ochronie danych oso-
bowych, wynikających z niej obowiązków
i możliwych roszczeń, o czym coraz bo-
leśniej przekonują się przedsiębiorcy
otrzymujący wnioski o odszkodowanie
oraz zadośćuczynienie. Warto zatem za-
wczasu zadbać o właściwe zabezpieczenie
danych, aby nie przekonywać się w prak-
tyce, jakie sankcje grożą za ich wyciek.
Warto również uświadamiać pracownikom
zagrożenia poprzez szkolenia. Pamiętajmy
o tym, że warto dbać o bezpieczeństwo nie
tylko danych osobowych, ale również in-
formacji krytycznych i strategicznych
z punktu widzenia przedsiębiorstwa.

Autorzy na co dzień zajmują się kompleksową or-
ganizacją bezpieczeństwa informacji pod kątem

prawnym i informatycznym. Można z nimi nawią-

Systemy dostępne z sieci publicznej są narażone
na stałe ataki, chciałoby się powiedzieć, że są
ciągle wystawione do bicia, a chętnych do bicia
jest sporo. Automaty, robaki, skrypty, hakerzy,
testerzy bezpieczeństwa, wystawiają nasze sys-
temy na próbę i szukają niedociągnięć progra-
mistów, słabości systemów, luk w stosowanych
bibliotekach



KLIMATYCZNY HOTEL NA MAZOWSZU
Zaledwie 35 km od Warszawy czeka na Ciebie klimatyczny Hotel Afrodyta**** Bu-
siness&Spa. To uroczy obiekt położony w otulinie Dąbrowy Radziejowskiej, nad
zbiornikiem wodnym Hamernia, w którym możesz mieć pewność, że odpoczniesz
od zgiełku i pośpiechu miasta. Hotel Afrodyta**** to luksusowe wnętrza, stylowy
basen i bogata strefa wellness SPA, czyli wszystko, czego potrzebujesz, aby zre-
generować ciało oraz umysł.

SPA & WELLNESS BLIŻEJ NIŻ MYŚLISZ
Świat relaksu, wyciszenia oraz komfortu jest właśnie w tym miejscu – dwupozio-
mowy kompleks SPA o powierzchni 700 m2 zaprasza do krainy spokoju i odpo-
czynku. Składa się on z 15 gabinetów, w których wykonywane są magiczne rytuały
pielęgnacyjne, zabiegi kosmetyczne na twarz i ciało oraz relaksujące masaże. In-
tegralną częścią Strefy Relaksu jest stylowy basen, strefa saun oraz jacuzzi, które
dopełnią rytuał relaksacyjny.

BIZNES W IDEALNEJ LOKALIZACJI
Hotel Afrodyta**** to wyjątkowe miejsce do połączenia pracy z wypoczynkiem.
Idealne położenie w centrum Polski, wśród lasów sosnowych, łatwość dojazdu oraz
bliskość stolicy czynią to miejsce idealnym dla organizacji szkoleń, konferencji,
eventów czy podróży służbowej. Siedem sal konferencyjnych daje możliwość or-
ganizacji spotkań nawet do 530 uczestników.

ATRAKCJE
Aktywni odkrywcy czy poszukiwacze relaksu?
Każdy znajdzie coś dla siebie w ogromnej palecie atrakcji i rozrywek Hotelu Afro-
dyta. Jesteśmy położeni w leśnej okolicy, w pobliżu rezerwatu przyrody Dąbrowa
Radziejowska. To doskonała lokalizacja na spacery, wyprawy rowerowe czy po pro-
stu na rodzinny piknik nad pobliską rzeką. Nie uwierzysz, jak ciekawie i aktywnie
można spędzić czas na Mazowszu! 

KUCHNIA
Odkryj smaki i zapachy naszej kuchni. Świeżość produktów, lokalni dostawcy, wy-
śmienite menu, które zaspokoi gusta najbardziej wymagających Gości to nasze
atuty. Hotelowa Restauracja kusi nie tylko niepowtarzalnym smakiem, ale również
domową i kameralną atmosferą. Gotujemy z sercem dla Was!

Hotel Afrodyta**** Business & SPA
ul. Letniskowa 4a, 96-325 Tartak Brzózki, www.afrodytaspa.pl
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Szczęśliwy zespół = sukces firmy
Employer Branding to najprościej

rzecz ujmując wszelkie działania firmy
mające budować jej wizerunek jako do-

skonałego pracodawcy. I chociaż wyda-
wać by się mogło, że lepiej wykorzystać
pieniądze na modernizację firmy lub
marketing i promocję w mediach, to jed-

Darmowe jabłka na drugie śniadanie i sympatyczny szef mogą
być miłym bonusem w miejscu pracy. To dzisiaj jednak za
mało, by stać się pracodawcą wartym uwagi – współczesny
rynek należy do pracownika, który jest coraz bardziej mo-
bilny i chętny do zmiany pracy. Wiele firm nadal jednak nie
dostrzega potencjału i możliwości, jaki daje skutecznie pro-
wadzony Employer Branding.

Employer 
Branding

Marta Buzalska
Specjalistka ds. Marketingu 
w agencji reklamowej QA



nak warto zaplanować budżet także na
Employer Branding. Nie bez powodu co-
raz więcej przedsiębiorców powtarza, że
dbanie o pracowników jest dla nich zy-
skowniejsze niż dbanie o klienta – w koń-
cu doceniony i zadowolony pracownik
sam się o niego postara. To prawda: pra-
cownik, któremu stworzy się przyjazne
warunki, jest bardziej zaangażowany
w swoją pracę, wykazuje większą inicja-
tywę i czuje się współodpowiedzialny za
tworzone projekty. A to bardzo łatwo
przekłada się na realne zyski. To jednak
nie wszystko – Employer Branding to tak-
że doskonałe narzędzie pomagające za-
chęcić najlepszych specjalistów na rynku,
by to właśnie w Twojej firmie chcieli pra-

cować. Dodać należy, że walka o praw-
dziwe talenty jest zażarta – warto więc za-
dbać, by jak najwięcej spośród nich zna-
lazło się w Twojej firmie, nie zaś u kon-
kurencji.

Zwabić millenialsa
Na rynku pracy jedną z najbardziej

rozchwytywanych grup są millenialsi,
czyli osoby urodzone w latach 1980–
2000. To często doskonali specjaliści, jed-
nak nie tak łatwo ich pozyskać. Poza pre-
stiżem oraz odpowiednim wynagrodze-
niem, bardzo istotny jest dla nich styl ży-
cia oraz satysfakcja czerpana z wykony-
wanej pracy. To oznacza, że wysokość pre-
mii może mieć dla nich mniejszą siłę przy-
ciągania niż prestiż i wizerunek praco-
dawcy, atmosfera w firmie i dodatkowe
benefity związane z ich przekonaniami
i wartościami. Zadbanie o to nie tylko
spowoduje, że firma przyciągnie lep-
szych pracowników – to także idealne na-
rzędzie, by zatrzymać ich w firmie na dłu-
żej. Pracodawcy, którzy korzystają z na-
rzędzi Employer Brandingu, mają stabil-
niejszy i bardziej zaangażowany zespół
oraz większa frekwencję i niższy wskaź-
nik urlopów chorobowych. Mogą też po-
chwalić się lepszymi wynikami jakościo-
wymi czy finansowymi. Co ciekawe,
utrata jednego pracownika generuje w fir-
mie koszt równy mniej więcej jego dwu-
letniemu wynagrodzeniu!* Składa się na
to negatywny PR i marketing szeptany,
a także konieczność szkolenia nowych
pracowników, otworzenia rekrutacji czy
obniżona efektywność zespołu.

Działaj
Employer Branding można stoso-

wać dwutorowo: po pierwsze we-
wnętrznie, dbając o istniejący zespół i za-
dowolenie każdego pracownika, a po
drugie zewnętrznie, budując wizerunek
wśród potencjalnych pracowników, ale
też klientów. To, jak postrzegana jest fir-
ma jako pracodawca, jest nierozerwalnie
związane z jej wizerunkiem jako profe-
sjonalisty. Zaangażowany i zadowolony
zespół podchodzi z pasją do obsługi
klienta. Z kolei uczciwość wobec pra-
cowników jest gwarantem, że również
partnerzy i klienci firmy zostaną po-
dobnie potraktowani. Jakich narzędzi
użyć, by zarówno firma, jak i jej zespół
czerpali korzyści z Employer Brandingu?
Spektrum obszarów, w których można
działać, jest naprawdę spore, zaczynając
od przyjęcia nowego członka zespołu, na
pożegnaniu z pracownikiem kończąc. Im-
prezy firmowe, finansowanie prywatnych
projektów pracowników, jasny i mobili-
zujący system nagród, otwarta komuni-
kacja czy chociażby pokoje socjalne oraz
inspirujące i przyjazne wnętrza mogą

zmienić sposób, w jaki pracownik po-
strzega swoja rolę w firmie. Coraz po-
pularniejsze są także takie pomoce, jak
podręcznik onboardingowy, czyli zbiór
najważniejszych informacji, których może
potrzebować nowa osoba trafiająca do or-
ganizacji o określonej kulturze i sposobie
pracy. Z kolei exit interview to szczera
rozmowa z odchodzącym pracownikiem
o odczuciach i doświadczeniach w miej-
scu pracy, która może ulepszyć przyszłe
relacje w firmie. Nie tak rzadki jest też
outplacement, który ma pomóc zwol-
nionemu pracownikowi w nowej sytuacji
i umożliwić szybkie znalezienie kolejne-
go zatrudnienia.

Ucz się od najlepszych
Nawet forma rekrutacji ma znaczenie

– poznański oddział Wrigley szukając
wartościowych stażystów organizuje Dni
z Wrigley, podczas których w trakcie ca-
łodniowej rekrutacji studenci mogą do-
wiedzieć się o pracy w korporacji, poznać
przedstawicieli określonych działów, a tak-
że stanąć przed zadaniami, które są co-
dziennością pracowników Wrigleya. Jest
to także okazja do integracji w pięknych
wnętrzach przy dobrym jedzeniu, takim
jak w restauracji Concordia. Każdy z uczest-
ników dostaje mały upominek z gadżetami
firmowymi oraz produktami z fabryki.
Nie trzeba być jednak korporacją z za-
sobnym portfelem, by kusić już na etapie
rekrutacji. Wodze kreatywności popuściła
agencja reklamowa Publicis. Stworzyła
ona piętnaście pełnych cukierków piniat
w kształcie konia i rozesłała do konku-
rencyjnych warszawskich agencji jako
upominek. Jak się jednak okazało, nie był
to bezinteresowny prezent, ale prawdzi-
wy koń trojański: na wewnętrznej stronie
papierków po cukierkach było bowiem
nadrukowane ogłoszenie rekrutacyjne. Ta
nietypowa akcja była nie tylko świetnym
sposobem na zdobycie wartościowych
członków zespołu, ale też formą reklamy
świadczącą o kreatywności i pomysło-
wości Publicis jako agencji reklamowej.
Z kolei Ikea rekrutowała wśród własnych
klientów, rozdając im instrukcje budo-
wania kariery wzorowane na ich kulto-
wych broszurach dołączanych do mebli.
Jeśli chodzi o działania z wewnętrznego
Employer Brandingu, to poza jasnymi za-
sadami i dobrą atmosferą w pracy warto
od czasu do czasu zaskoczyć zespół, np.
wspólnym wyjściem do popularnych
ostatnio escape roomów czy chociażby
malowaniem paznokci dla pań z okazji
Dnia Kobiet. Po wszystkim oczywiście na-
leży pochwalić się akcją w social media
– niech inni widzą, że Twoja firma zna
wagę małych, ale miłych gestów.

*źródło: HR polska
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Pracodawcy, którzy
korzystają z narzędzi
Employer Brandingu,

mają stabilniejszy
i bardziej zaangażo-

wany zespół oraz
większa frekwencję

i niższy wskaźnik
urlopów chorobo-

wych. Mogą też po-
chwalić się lepszymi
wynikami jakościo-
wymi czy finanso-
wymi. Co ciekawe,

utrata jednego pra-
cownika generuje

w firmie koszt
równy mniej więcej
jego dwuletniemu

wynagrodzeniu!
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To, co było dla nas najważniejsze, to zdobycie umiejętności. Bo najpierw trzeba coś dobrze
robić, zanim się to pokaże światu. Dlatego przez pierwsze trzy, cztery lata skupiliśmy się na
opanowaniu umiejętności tańca oraz choreografii do perfekcji. A od kilu lat działamy już pręż-
nie w branży scenicznej, eventowej, reklamowej, modowej oraz w produkcji filmowej
– o swoim projekcie opowiadają członkowie Patman Crew, czyli menadżer zespołu Martyna
Buła, kostiumografka i projektantka Patrycja Grzebieluch, dyrektor artystyczny i „głowa kre-
atywna” Marcin Piotrowski oraz scenograf i grafik Wawrzyniec Tyrpa – wszyscy są jednocze-
śnie choreografami i wykonawcami.

Umiejętności są kluczem do wszystkiego
– rozmowa z członkami grupy Patman Crew

Jak to się stało, że stworzyliście grupę Pat-
man Crew? I skąd wziął się pomysł na nie-
typowe stroje, w których występujecie?

– Martyna: Wszystko zaczęło się
osiem lat temu, od samego tańca, czyli sed-
na tego, co robimy. Najpierw spotkała się
dwójka ludzi, która później zaraziła po-
zostałą dwójkę swoimi pomysłami. Osta-
tecznie stworzyliśmy we czwórkę grupę

pod nazwą Patman Crew. Początkowo sku-
pialiśmy się tylko na działalności związa-
nej z tańcem i prowadzeniem studia tań-
ca. Zawsze marzyliśmy, żeby całą naszą pa-
sję do tej sztuki przelać na scenę w formie
show, czegoś więcej niż tylko pokaz ta-
neczny. Szukaliśmy czegoś wyjątkowego
– i tak narodził się pomysł charaktery-
stycznych kostiumów, w których wystę-

pujemy. Stały się one czymś w rodzaju na-
szego znaku rozpoznawczego. Widz
oprócz dobrego pokazu tańca dostaje
niespotykany efekt, obrazek, który na dłu-
go zostanie mu w pamięci.
Czy kostiumy, w których występujecie, są
wypadkową waszych wspólnych pomy-
słów, czy jest to wytwór wyobraźni jed-
nej osoby, która je dla was projektuje?

Rozmawia IZABELLA JARSKA
Fot. Michał Kowalczuk (7)
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– Patrycja: Kostiumy wymyślamy
wspólnie, chociaż to ja jestem osobą,
która zajmuje się ich wykonaniem. Jeśli
chodzi o nasze stroje, słuchamy nawzajem
swoich pomysłów i wzajemnie się inspi-
rujemy. Trzeba jednak pamiętać, ż  w tym
wypadku liczy się nie tylko fantazja. Pro-
jektując kostiumy, należy także wziąć
pod uwagę kilka innych czynników, z któ-
rych najważniejszym jest ich funkcjonal-
ność. Innymi słowy, nasze stroje muszą być
nie tylko efektowne, ale także takie, aby
można było w nich tańczyć.

Martyna: Patrzymy na kostiumy nie-
szablonowo. Myśląc o stroju, nie widzi-
my ubrania, a dzieło sztuki, które samo
w sobie ma wzbudzać emocje. Sadzę, że
mało kto by pomyślał, żeby stworzyć
strój z lustra albo z części komputera. My
mamy takie właśnie nietypowe pomysły na
kostiumy…

Marcin: Co ciekawe, nasz pomysł na
kostiumy z luster był prekursorski, jeste-
śmy pierwszym zespołem na świecie, któ-
ry coś takiego stworzył. Po premierze na-
szego Mirror Show na scenie telewizyjnej
zauważyliśmy, że niektóre grupy mocno
„zainspirowały się” naszym pomysłem
w innych krajach: w Czechach, na Słowacji
czy w Korei…
Jak długo trwało, zanim wasz grupa za-
częła dostawać propozycje występów? Ile
to było lat od momentu jej powstania?

– Martyna: To, co było dla nas naj-
ważniejsze, to zdobycie umiejętności. Bo
najpierw trzeba coś dobrze robić, zanim
się to pokaże światu. Dlatego przez pierw-
sze trzy, cztery lata skupiliśmy się na
opanowaniu umiejętności tańca oraz cho-
reografii do perfekcji. A od kilu lat dzia-
łamy już prężnie w branży scenicznej,
eventowej, reklamowej, modowej oraz
w produkcji filmowej. Czyli w obszarach,
które są związane z działalnością arty-
styczną.

Marcin: Warto dodać, że zaczynaliśmy
jako osoby, które marzyły o tym, aby zo-
stać najlepszymi instruktorami tańca. Kie-
dy już zrealizowaliśmy ten cel, to nasze
ambicje urosły – teraz chcielibyśmy być za-
uważeni nie tylko w kraju, ale i na świe-
cie. I to nie tylko w związku z samym tań-
cem oraz choreografią – co oczywiste – ale,
jak było wcześniej wspomniane, rozsze-
rzyliśmy swoją działalność także o even-
ty oraz produkcję filmową. Całkiem nie-
źle nam idzie – Patman Crew Show pre-
zentowaliśmy już w dwunastu krajach
świata, w tym w Japonii, Wielkiej Bryta-
nii, Francji czy Hiszpanii. Ostatnio nawet
zaproszono nas do udziału w „America’s
Got Talent”. Staramy się być kreatywni
i cieszy nas, kiedy jest to doceniane. Bar-
dzo zaskakujące jest, ale i pozytywne, jak
przy takiej szczerej chęci rozwoju jak na-
sza jest to zauważane…

A skąd się wzięła nazwa zespołu – Patman
Crew? Brzmi podobnie jak Batman…
Nikt jej tak nie myli?

– Martyna: Patrycja i Marcin byli
pierwszymi członkami naszej grupy, tymi,
którzy to wszystko rozpoczęli i nazwa po-

chodzi od ich pseudonimów. Czyli Patrycji
– PATU oraz Marcina – MANU. Zatem
z Batmanem nie ma nic wspólnego. Zresz-
tą na szczęście nazwa naszego zespołu już
się chyba zakorzeniła w pamięci odbior-
ców i rzadko słyszymy porównanie do

Zaczynaliśmy jako osoby, które marzyły o tym,
aby zostać najlepszymi instruktorami tańca.
Kiedy już zrealizowaliśmy ten cel, to nasze am-
bicje urosły – teraz chcielibyśmy być zauważeni
nie tylko w kraju, ale i na świecie
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sławnego bohatera amerykańskich ko-
miksów.
Jesteście laureatami dwóch edycji pro-
gramu „Mam talent”. Na ile wam to po-
mogło w rozwoju kariery?

– Marcin: Z programami telewizyj-
nym jest skomplikowana sprawa. I bardzo
myląca, szczególnie dla młodych ludzi.
Oczywiście, one są przydatnym narzę-
dziem promocyjnym oraz dają rozpo-
znawalność… Ale ta rozpoznawalność
sama z siebie nie załatwia wszystkiego. Po
programie trzeba włożyć mnóstwo własnej
pracy promocyjnej i menadżerskiej. I do-
piero to daje jakieś efekty. Natomiast sam
udział w programie bardziej daje siłę
oraz satysfakcję z tego, że się zrobiło do-
brą robotę. Natomiast jeśli chodzi o re-
klamę i zarabiane pieniędzy, to trzeba bar-
dzo uważać, aby nie mieć zbyt wyolbrzy-
mionych oczekiwań, że samo uczestnictwo
w programie telewizyjnym automatycznie
się na wspomniane profity przełoży. Cho-
ciażby dlatego, że takich programów jest
obecnie dużo, a każdy z nich ma wiele edy-
cji i widzowie przestają zapamiętywać ich
laureatów.

Patrycja: Natomiast w branży even-
towej bardzo nam się sprawdził system po-
leceń. Czyli to, że ludzie, którzy skorzy-
stali z naszych usług, potem polecali nas
innym. Zwłaszcza od kiedy sami zaczęli-
śmy reżyserować artystyczne części even-
tów. Dzięki temu mogliśmy się bardziej
wykazać, bo pokazaliśmy, że nie tylko je-
steśmy dobrymi choreografami i wyko-
nawcami, ale także twórcami całej wizji ar-
tystycznej, całego show. Pokazaliśmy, że wi-

dowisko w naszym wykonaniu to nie tyl-
ko taniec, ale i muzyka, multimedia i fu-
zja innych talentów. Pokazaliśmy, że to wi-
dowisko może być doskonałym pomysłem
na przekazanie tego, co dana firma ma do

powiedzenia, że widz może dostać mery-
torykę pod płaszczem rozrywki. Prowadzę
do tego, że sama etykietka laureatów
„Mam talent” nic by nam nie pomogła,
gdybyśmy sami nie wykazali się inwencją.

Uwielbiamy  tworzyć i wymyślać, a potem wcie-
lać to w życie. Dlatego stworzyliśmy pełnome-
trażowe show, które mieliśmy okazję
zaprezentować m.in. w Teatrze Buffo. I to nam
uświadomiło, na jaką skalę możemy działać



A co was najbardziej stymulo-
wało w tej inwencji – potrzeba
dostosowania się do rynku czy
własnego rozwoju?

– Martyna: To były obie te
rzeczy naraz. Samo wyjście na
scenę z jakimś krótkim progra-
mem nam po prostu nie wy-
starczało, ponieważ jesteśmy
ludźmi ogromnie głodnymi
emocji i wrażeń. Uwielbiamy też
tworzyć i wymyślać, a potem
wcielać to w życie. Dlatego
stworzyliśmy pełnometrażowe
show, które mieliśmy okazję
zaprezentować m.in. w Teatrze
Buffo. I to nam uświadomiło,
na jaką skalę możemy działać.
Po premierze zaczęły się same
do nas zgłaszać różne firmy, któ-
re chciały, żebyśmy przygoto-
wali dla nich nowe show w te-
matyce, która jest im bliska.
Występy oraz eventy to nieje-
dyna wasza działalność, orga-
nizujecie także m.in. wyjazdo-
we kursy tańca, co, jak rozumiem, jest realizacją waszych pier-
wotnych marzeń…

– Martyna: Tak, organizujemy i będziemy organizowali obo-
zy taneczne. I to prawda, że jest to ucieleśnienie naszych ma-
rzeń związanych z tańcem. Dajemy tancerzom z całej Polski
i Europy możliwość rozwoju jako tancerz i człowiek, zdobycia
nowych umiejętności i ukierunkowania się. Jak mówiliśmy na
wstępie, posiadanie umiejętności jest kluczem do wszystkiego.
Organizujemy takie obozy dla dorosłych, młodzieży i dzieci.
W dodatku mamy znakomita kadrę, ponieważ ściągamy naj-
lepszych instruktorów m.in. ze Stanów Zjednoczonych, w tym
choreografów i aktorów filmu „Step Up”. Do tej pory gościli-
śmy m.in. Roberta Hoffmana, Philipa Chbeeba, Nikę Kljun,
DJ Smarta czy TOKYO. To daje tancerzom niewyobrażalne moż-
liwości rozwoju.
A gdybyście mogli zrealizować marzenie związane z występem
w jakimś szczególnym miejscu, to gdzie chcielibyście zatańczyć?

– Marcin: Gdyby zamknęli dla nas centralne ulice Nowego
Jorku, to bardzo bym chciał tam dać show. Myślę, że to by było
dość przyjemne. �
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W teatrze spotykam się z wybitnymi reżyserami i dostaję role, które są dla mnie wyzwaniem
aktorskim. Czasem gram w filmach. Nagrywam wiele audiobooków i słuchowisk. Pracuję
w dubbingu, co uwielbiam! Czuję się spełniona – mówi Paulina Holtz, znana aktorka telewi-
zyjna i teatralna, instruktorka treningu siłowego Strong First oraz współautorka książki
„Po pierwsze joga”. Prywatnie córka Joanny Żółkowskiej.

Nie narzekam na brak pracy
– wywiad z Pauliną Holtz

Jako aktorka debiutowała pani jeszcze
w dzieciństwie – w Teatrze Telewizji,
a później na scenie Teatru Powszechne-
go. Jak pani to wspomina? Czy to było
miłe doświadczenie?

– Debiut na scenie Teatru Telewizji był
przeżyciem ogromnym, ale z pewnością
nie zaważył na moich późniejszych de-
cyzjach zawodowych. Była to tylko przy-
goda, którą zresztą słabo pamiętam. Naj-
większe emocje budziło we mnie to, że
miałam udawać zapalanie papierosa.
A miałam wówczas chyba siedem lat! Pa-
miętam też zapach hali telewizyjnej. Za-
pach to coś, co w sposób szczególny wy-
różnia też teatr. Woń Teatru Powszech-
nego – którą pamiętam jeszcze z wcze-
snego dzieciństwa, kiedy odrabiałam lek-
cje w bufecie, czekając aż mama skończy
próbę – do tej pory budzi we mnie
wspomnienia. To zapach kurzu, desek sce-
nicznych, stalowych lin, kostiumów, ad-
renaliny... Niepodrabialna mieszanka.
Debiut na tej szczególnej scenie, na któ-
rej moja mama grała swoje największe
role, był dla mnie wielkim wyzwaniem
i niesamowitą przygodą. Za tę pierwszą
prawdziwą rolę – w „Kształcie rzeczy”
– otrzymałam nagrodę Feliksa Warszaw-
skiego, co sprawiło, że poczułam się
godna tego miejsca.
Czym był dla pani udział w „Klanie”
dawniej? A czym jest teraz, kiedy już jest
pani doświadczoną aktorką?

– Gdyby nie „Klan”, moja przygoda
z aktorstwem być może wcale by się nie
rozpoczęła. Grałam już rok w serialu, kie-
dy zdecydowałam, że chcę zdawać na Aka-
demię Teatralną i związać się z tym za-
wodem być może na zawsze. „Klan”
przez te wszystkie lata dawał mi szansę
uprawiania bardzo drogiego hobby, jakim
jest granie w etatowym teatrze. Dzięki
temu, że pracowałam w telewizji, mogłam
grać w teatrze nie martwiąc się o utrzy-

manie rodziny. A bez teatru nie wyobra-
żam sobie swojego życia zawodowego.
Jest pani jedną z tych nielicznych aktorek,
które – jak się wydaje – więcej grają
w teatrze niż w filmie. Czy dlatego, że bar-
dziej panią pociąga scena niż ekran, czy
wchodzą tu w grę inne względy, np. to,
że film oferuje mniej ciekawe role?

– Nie, tak się po prostu złożyło. Moja
mama również nie jest aktorką typowo fil-
mową. Nie wiem, z czego to wynika, ale
tak już jest. Nie martwi mnie to ani nie za-
stanawiam się, co by było, gdyby… Nie na-
rzekam na brak pracy. W teatrze spotykam
się z wybitnymi reżyserami i dostaję role,
które są dla mnie wyzwaniem aktorskim.
Czasem gram w filmach. Nagrywam wie-
le audiobooków i słuchowisk. Pracuję
w dubbingu, co uwielbiam! Czuję się
spełniona.
Od czasu ukończenia Akademii Teatralnej
jest pani związana z Teatrem Powszech-
nym. Kiedyś to było częste zjawisko, ale
obecnie to rzadkość. Co, pani zdaniem,
taki stały związek z teatrem daje akto-
rowi?

– Od września ubiegłego roku nie je-
stem już na etacie w Teatrze Powszechnym.
Po czternastu latach okazało się, że nowa
dyrekcja tworzy teatr, w którym nie wi-
dzę dla siebie miejsca. Zniknął też zespół,
który przez lata był trzonem i siłą tego te-
atru. Część aktorów została zwolniona,
część sama odeszła. Poczułam, że nie
mam się już od kogo uczyć. A to właśnie
wydaje mi się najwspanialsze w pracy ze-
społowej. Ta możliwość podglądania bar-
dziej doświadczonych aktorów. To po-
czucie wspólnoty. Gry do jednej bramki.
Na deskach Teatru Powszechnego wy-
stawiono niedawno „Klątwę” – spektakl,
który od dnia premiery wzbudzał ogrom-
ne kontrowersje. Czy pani zdaniem ist-
nieją granice prowokacji artystycznej?
A jeśli tak, to gdzie one leżą? Czy też może

artyście nie powinno się stawiać żadnej
tamy?

– Trudno mi oceniać sztukę teatralną
w kategoriach prowokacji artystycznej.
Teatr to miejsce przeżywania emocji.
U każdego co innego te emocje wywołu-
je. Dlatego wolę myśleć o przedstawie-
niach jako o ciekawych lub nie. Warto-
ściowych lub nie. Sensownych lub nie. Czy
powinno się stawiać artystom jakieś gra-
nice? Nie sądzę. Jednak pytanie, czy i jaka
jest granica między teatrem a perfor-
mansem, między artystycznym wyrazem
a politycznym manifestem, pozostaje
otwarte...
Pierwotnie pociągała panią reżyseria,
czy te marzenia nadal powracają?

– Myślę o tym czasem, ale cieszę się
że moje życie potoczyło się inaczej, bo zde-
cydowanie nie jestem stworzona do po-
święcania się reżyserii. Do tego trzeba mieć
naprawdę stalowe nerwy, dużo odporności
i być bardzo upartym. Zamiast tego w moim
życiu pojawił się sport. Zostałam in-
struktorką treningu siłowego Strong First,
treningu z odważnikami kulowymi. Pro-
wadzę zajęcia, sama dużo trenuję. Cały
czas marzy mi się zdobycie wiedzy i cer-
tyfikatów pozwalających na prowadzenie
zajęć jogi. Na razie jestem tylko współ-
autorką książki „Po pierwsze joga”, któ-
rą napisałam razem z moją nauczycielką.
Ale małymi krokami idę do przodu, nie
ograniczając się do moich wyuczonych za-
wodowych ścieżek.
Pochodzi pani z artystycznego domu.
Nikt chyba nie robił takich statystyk, ale
wydaje się, że dzieci aktorów częściej idą
drogą swoich rodziców niż w przypadku
innych zawodów. Jak pani myśli, z czego
to wynika?

– Myślę że zdecydowanie tak nie
jest. Dzieci lekarzy, prawników, nauczycieli
również bardzo często podążają śladem ro-
dziców. Po prostu aktorzy są bardziej wi-
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„Klan” przez te wszystkie lata
dawał mi szansę uprawiania
bardzo drogiego hobby, jakim
jest granie w etatowym te-
atrze. Dzięki temu, że pracowa-
łam w telewizji, mogłam grać
w teatrze nie martwiąc się o
utrzymanie rodziny

doczni. Może dlatego wydaje się, że dzieje się to częściej.
Ale rzeczywiście – jako dziecko nie bardzo rozumiałam, że
istnieją inne zawody niż aktorka. Dopiero potem zaczęłam
zastanawiać się nad tym, co bym chciała robić w życiu. Osta-
tecznej decyzji nigdy nie podjęłam, a o wyborze zdecydował
przypadek.
Czy gdyby pani córki także chciały pójść drogą swojej
mamy i zostać aktorkami, to odradzałaby im to pani, czy
wręcz przeciwnie?

– Przede wszystkim uważam, że nie mam nic do ga-
dania. Mogę je tylko wspierać w ich pasjach i decyzjach.
Na razie mają tysiąc planów na życie, od bycia wokalist-
ką rockową po kreatorkę mody, wymieniając po drodze
kaskadera, szpiega i weterynarza. Ale mają jeszcze czas. Dla
mnie jest najważniejsze, żeby dbały o siebie, o swoje szczę-
ście. Mam nadzieję, że realizując wiele swoich pasji, jestem
dla nich dobrym przykładem.
Gdyby mogła pani bez żadnych ograniczeń spełnić jakieś
swoje największe marzenie – to jakie?

– Chciałabym mieszkać z rodziną w jakimś ciepłym kra-
ju, mieć własne studio fitness, od czasu do czasu grać
w filmach, ale mieć dużo czasu na powolne, radosne, uważ-
ne życie. �

Fot. Katarzyna Piwecka Photography
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Nie boję się odkrywać siebie, zadawać sobie trudnych pytań i pokazywać tego w formie wy-
reżyserowanych zdjęć – mówi Adrian Vozny, aktor, konferansjer, model oraz artysta fotogra-
fik. Jego najnowszy projekt, „Obsesja kreacji”, miał premierę 30 maja.

W fotografii czuję się „reżyserem obrazu”

Wielu aktorów na pewnym etapie swo-
jego życia zawodowego zaczyna reżyse-
rować, ponieważ chcą mieć większy
wpływ na swoją pracę i na to, co tworzą.
Czy fotografia także była dla pana po-
dobną formą poszukiwania większej nie-
zależności?

– Tak, ponieważ projekty fotogra-
ficzne, które tworzę, są całkowicie moje,
zarówno gdy chodzi o koncepcję, jak i jej
realizację. W fotografii czuję się „reżyse-
rem obrazu” i bardzo mi to odpowiada,
ponieważ daje mi swobodę. Ponadto gdy-
bym był tylko aktorem, prezenterem,
konferansjerem czy modelem – jak przez
dziesięć lat mojego życia – to nie mógłbym
przy pomocy własnego ciała przekazać
tyle, ile mogę przy użyciu obiektywu.
Portrety fotograficzne, które pan tworzy,
są ogromnie wyraziste, wręcz drapieżne,
może nawet prowokujące… Jednocześnie
mówił pan, że stara się nie przekraczać
pewnych granic. Czy pana zdaniem są
granice prowokacji w sztuce, a jeśli tak,
to gdzie one leżą?

– Dla mnie taką granicą jest poczucie,
że coś jest niesmaczne. W sztuce, a także

w modzie, wszystko już zostało osiągnię-
te i pokazane. W fotografii podobnie. Nie-
mniej uważam, że poszukiwania i opo-
wiadanie swoich historii własnym językiem
jest dobre. Czy tutaj jest jakaś granica, za
którą rzecz staje się niesmaczna? Nie
wiem… Sądzę, że ma znaczenie indywi-
dualny odbiór. O moich portretach zda-
rzało mi się słyszeć, że zbliżyłem się w nie-
których przypadkach do granicy niesma-
ku… I tu jest właśnie ten element indy-
widualnego odbioru. Na przykład krew,
która często pojawia się na moich zdję-
ciach, jest nieraz błędnie odbierana. Ina-
czej niż ja to rozumiem. Dla mnie krew,
skoro jeszcze jest i tętni, oznacza życie i na-
dzieję. Nie symbolizuje śmierci. I nawet je-
żeli moje fotograficzne portrety są, jak pani
powiedziała, odbierane jako drapieżne
bądź mroczne, to ja wolę je określać
jako teatralno-dramatyczne. W moim za-
mierzeniu one afirmują życie, a nie śmierć.
Nawet jeśli wiele z nich ma barwy ciem-
ne, wyraziste, to jest tak dlatego, że ko-
cham fotografię i jej dramaturgię. I raczej
chcę tymi zdjęciami skłonić do zastano-
wienia niż prowokować odbiorcę. To
z jednej strony jest cel, jaki sobie stawiam,
a z drugiej są to rzeczy, które dosyć na-
turalnie ze mnie wychodzą, bo nie ukry-
wam, że z natury jestem racjonalistą ze
skłonnością do pesymizmu. Fotografia
– zwłaszcza egzystencjalna – nie wzięła się
znikąd, tylko była dla mnie także pewnym
rodzajem remedium na stany depresyjne,
jakie mi się zdarzały w różnych okresach
życia. Ponadto interesuję się także psy-
chologią, a zaglądanie w samego siebie
oraz przyglądanie się balansowaniu na gra-
nicy między optymizmem a pesymizmem
jest niezmiernie ciekawe. Jak sądzę, do-
tyczy każdego człowieka. Bo nie wierzę,
że ktokolwiek tryska optymizmem bez
ustanku i nigdy nie miewa mniej rado-
snego nastroju. Nie sądzę, aby były takie
osoby. A ja nie boję się odkrywać siebie,
zadawać sobie trudnych pytań i pokazy-
wać tego w formie wyreżyserowanych
zdjęć.
Oglądając pana zdjęcia nie odniosłam
wrażenia, że mówią one o śmierci. Raczej
że są teatralne, mają w sobie dramatur-
gię… A krew i inne rzeczy to rekwizyty…

– Czasami freudowskie rekwizyty…

Czasami tak.
– Mówiąc o swoich zdjęciach w ka-

tegoriach mroczności trochę wybiegłem
w przód, bo miałem na myśli mój naj-
nowszy projekt – „Obsesja kreacji” – któ-
ry dopiero będzie miał swoja premierę. Jest
on „malowany” nieco ciemniejszymi bar-
wami niż poprzedni – „Kreacje osobo-
wości”. „Obsesja kreacji” to cykl portre-
tów, które maja ciemne tło. Chciałem
w ten sposób skupić uwagę na tym, co te
zdjęcia przedstawiają, nie rozpraszając
jej tym, co się dzieje w tle. Przy czym sta-
ram się nie narzucać nikomu interpreta-
cji, a jedynie zadaję tymi fotograficznymi
portretami pytania. A to, co ktoś w tym
zobaczy, to już kwestia indywidualnego
odbioru. Dla mnie mroczność moich fo-
tografii jest, jak mówiłem, formą terapii,
ale i grą. Opowieścią reżysera, która po
części jest jego subiektywnym postrzega-
niem świata, a po części teatrem. Chociaż
zdarzały mi się już nawet posądzenia o sa-
tanizm, co oczywiście jest bzdurą. Nie-
mniej nie mogę przecież zabronić odbiorcy
postrzegania moich zdjęć tak, jak to czu-
je, ani ich takiej czy innej interpretacji.
Uważam, że zadaniem artysty jest poruszyć
umysł i dać do myślenia. A co kto zoba-
czy? To już indywidualna sprawa każde-
go odbiorcy. To tak jak z Beksińskim, któ-
remu po pewnym wernisażu zarzucano, że
na jednym z jego obrazów są same czasz-
ki i kościotrupy. A on potem usiadł ze swo-
im marszandem – Dmochowskim – nad
tym obrazem i nie znaleźli tam ani jednej
czaszki czy szkieletu. Okazało się, że
wszystko było siłą sugestii u odbiorcy, a nie
wyrażoną wprost intencją artysty. Moim
celem nie jest szokowanie, a jedynie sta-
wiam poprzez swoje fotografie pytania eg-
zystencjalne dotyczące życia, nad którym
przecież chyba każdy się czasami zasta-
nawia.
A dlaczego portretuje pan przede wszyst-
kim mężczyzn?

– Nie portretuję tylko mężczyzn. Ta-
kie wrażenie może się pojawić w odnie-
sieniu do konkretnych projektów. No, ale
tutaj jak w dyscyplinach sportowych – je-
śli wybierzemy piłkę nożną, to wiadomo,
że wtedy używamy głównie nóg. W naj-
nowszym projekcie wybrałem mężczyzn,
bo po pierwsze było mi łatwiej, a po dru-
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gie, skoro projekt jest dosyć odważny i za-
hacza o meandry teatralno-dramatyczno-
egzystencjalne to wiedziałem, że do tego
potrzebuję ludzi wrażliwych, a przede
wszystkim artystów, którzy zrozumieją in-
nego artystę. I rozumieją także punkt wi-
dzenia mężczyzny, bo portrety, które ro-
bię na potrzeby moich projektów, są po
części także moimi autoportretami. Łatwiej
jest mi opowiadać o sobie i swoich prze-
myśleniach poprzez mężczyzn. Ale foto-
grafuję także kobiety. Niedawno robiłem
na przykład sesję modową swojej żonie.
Przed moim obiektywem pojawiają się tak-
że moje koleżanki modelki. Jedna z nich
– pół Polka, pół Brazylijka – pozowała mi
do zdjęcia ukrzyżowanego Chrystusa…
Zatem kobiety regularnie występują przed
moim obiektywem.
Najnowszy projekt nosi tytuł „Obsesja
kreacji” – skąd taka nazwa?

– Przygoda z tym projektem miała kil-
ka etapów. Pierwszy z nich był w zasadzie
przypadkowy. Zrobiłem zdjęcia koledze
z piłkarskiej Reprezentacji Artystów Pol-
skich po tym jak miałem wypadek samo-
chodowy, w którym ja byłem kierowcą,
a on jednym z pasażerów. I czułem się od-
powiedzialny za to, co się stało. Chcąc to
jakoś zrekompensować wpadłem na po-
mysł, że zaproponuję mu fajną, ciekawą
sesję zdjęciową, która będzie formą mo-
ich przeprosin. I on się na to zgodził. Przy
okazji tej sesji – tego samego dnia – za-
proponowałem mu drugą, nawiązującą do
jego zawodu oraz do pytań egzystencjal-
nych… Z jej efektu obaj byliśmy zado-
woleni, więc pomyślałem, że jeśli się sku-
pię i pomyślę, to może powstać więcej ta-
kich zdjęć, z innymi bohaterami. I one mo-
głyby się złożyć na większy projekt. Po-
czątkowo myślałem o dwunastu zdję-
ciach do kalendarza. Potem jednak oka-
zało się, że znacznie przekroczyłem tę licz-
bę. Zatem projekt się rozrósł, a po nim po-
jawił się kolejny. A dlaczego obsesja?
Dlatego, że przy pierwszym projekcie
zauważyłem, że byłem w stanie zrezy-
gnować z wielu osobistych rzeczy, aby go
stworzyć, np. nie pójść na casting, na roz-
mowę o pracę czy na spacer z żoną, bo
akurat tego dnia któryś z bohaterów mo-
ich portretów miał dla mnie czas. A to są
ludzie bardzo zajęci i być może na na-
stępny termin sesji trzeba by długo czekać.
Tu warto podkreślić, ze koncepcja zdjęć
jest całkowicie moja. Nie jest tak, że się z
kimś spotykam na sesji i on na przykład
mówi: „zagrałem ostatnio czołgistę, to
zrób mi takie zdjęcia”. Jest tak, że ja mam
konkretny pomysł i go realizujemy, po-
nieważ on stanowi element większej ca-
łości. A ja nad tą całością muszę mieć kon-
trolę, bo inaczej jej koncepcja by się po-
sypała. I albo ktoś to zaakceptuje, albo nie.
Nie ukrywam, że postanowiłem w moim

projekcie być egoistą i robić tak, jak ja tego
chcę i jak mi się podoba. Jestem nie-
zmiernie dumny z tego, że moi koledzy
– często bardziej znani niż ja – akceptowali
te moje pomysły. A „Obsesja kreacji”
w znacznym stopniu jest opowieścią
o mnie i o tym, co mi na sercu leży.
A co żona na tę pana obsesję?

– Czasami nie była zadowolona, ale
jest bardzo wyrozumiała i wie, że ja to ko-
cham. Ale wracając do poprzedniej kwe-
stii – skala mojej gotowości do poświęcania
się dla projektu uświadomiła mi, że to
wręcz zakrawa na obsesję. Po prostu czu-
łem wewnętrzną potrzebę, aby to zrobić.
Ale z drugiej strony traktuję to także jak
biznesmen, inwestujący czas, energię oraz
prywatne pieniądze w przyszłość. Naj-
nowszy projekt, „Obsesja kreacji”, dobiega
końca i 30 maja przy wsparciu Klubu In-
tegracji Europejskiej oraz Fundacji Ludzi
Sztuki – Mushchelka odbędzie się werni-
saż w kinie Atlantic. Pokaz moich zdjęć bę-
dzie miał nietypową formę – piętnasto-
minutowego filmu. Jestem bardzo cieka-
wy, jak się one zaprezentują na ekranie ki-
nowym i w muzycznej oprawie. Bo two-
rząc ten projekt przypomniałem sobie, że
wspomniany wcześniej Zdzisław Beksiń-
ski malował swoje obrazy przy muzyce –

często symfonicznej – która go inspiro-
wała. Dlatego postanowiłem pokazać
swoje obrazy przy akompaniamencie mu-
zyki filmowej, ale w wykonaniu symfo-
nicznym. Mam nadzieję, że ta muzyka
uwzniośli przekaz oraz odbiór moich
zdjęć.
W relacji twórca-odbiorca, co by panu
sprawiło przyjemność? Jaka reakcja wi-
dzów na pana zdjęcia?

– Bardzo bym chciał, aby skoro mnie
inspiruje twórczość oraz postać Zdzisła-
wa Beksińskiego, także kiedyś kogoś za-
inspirowało to, co robię. Gdyby pewne-
go dnia zgłosił się do mnie jakiś młody ar-
tysta i powiedział na przykład, że przy-
padkiem zobaczył ten film i chciałby zro-
bić coś podobnego, ale na swój sposób
– to by było piękne.
A czy chciałby pan móc poświęcić się tyl-
ko fotografii? Czy jednak potrzebuje pan
dla równowagi także innych form ak-
tywności?

– To ciekawe pytanie, ale trudne.
Z jednej strony często marzę o tym, żeby
odciąć się od świata, np. pojechać do In-
donezji, gdzie brałem ślub – i tam w spo-
koju fotografować. Ale z drugiej jestem re-
alistą i wiem, że z fotografii nie da się wy-
żyć. A nawet jeśli, to musiałaby to być fo-
tografia komercyjna, bo dzisiaj z samego
artyzmu trudno jest się utrzymać. Ponad-
to ja po prostu lubię mówić i praca kon-
feransjera albo inna związana ze słowem
sprawia mi po części zwyczajnie przy-
jemność. Zatem balansowanie między
fotografią jako kosztownym hobby a za-
wodem aktora czy konferansjera, który-
mi na to hobby zarabiam, odpowiada mi.
A czego panu życzyć?

– Tego, abym mógł kontynuować to,
co robię i miał możliwość rozwijania się.
Czymś, czego zawsze można życzyć arty-
ście jest to, żeby jego prace były ogląda-
ne i sprawiały komuś radość, szczególnie
intelektualną. �

Fot. Adrian Vozny (2)
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Od początku postanowiłem sobie, że przede wszystkim nie chcę być artystą jednego utworu.
Staram się cały czas coś zmieniać, szlifować, kombinować, aby się rozwijać – mówi Mateusz
Mijal, muzyk, wokalista i kompozytor.

Muzycznie nigdy nie będę 
stał w miejscu
– rozmowa z Mateuszem Mijalem

Czy pana zainteresowanie muzyką jest
wynikiem tradycji rodzinnych albo upodo-
bań z dzieciństwa?

– W moim życiu zawsze gościła mu-
zyka, od małego próbowałem grać na in-
strumentach. Były także śpiewy… co
prawda pod prysznicem, ale jak widać
wszystko przerodziło się w naprawdę
fajne rzeczy.
Ukończył pan szkołę muzyczną w klasie
trąbki, jednak to głos jest pana głównym
„narzędziem pracy”. Skąd taki właśnie
wybór? Uwiódł pana czar sceny?

– Śpiewać zacząłem w szkole – pa-
miętam mój występ w gimnazjum na
dzień nauczyciela. Szczerze, to wtedy
poczułem tak naprawdę, że muzyka to coś,
co chciałbym robić. Z instrumentów
ukończyłem klasę trąbki, bo na wszystkie
inne byłem już „za stary”. Takie rzeczy szli-
fuje się od młodych lat. Ale jednak to
śpiew jest czymś, co uwielbiam robić.
Wykonuje pan piosenki w bardzo różnym
stylu. Czy jest to wynik poszukiwania cze-
goś najlepszego dla siebie, czy rodzaj
szkolenia warsztatu na różnorodnym
„materiale”?

– Od początku postanowiłem sobie, że
przede wszystkim nie chcę być artystą jed-
nego utworu. Staram się cały czas coś
zmieniać, szlifować, kombinować, aby się
rozwijać. Myślę, że każdy może w pew-
nym sensie utożsamić się z moją muzyką
osobiście. Na pewno Mateusz Mijal mu-
zycznie nigdy nie będzie stał w miejscu.
A jakiej muzyki pan słucha prywatnie? Tak
dla przyjemności – w domu albo w sa-
mochodzie?

– Sporo podróżuję i w samochodzie
słucham głównie radia. Jakiej muzyki? Lu-
bię klasyczną, lubię to, co jest aktualnie na
topie, ale nie pogardzę też dobrym za-
granicznym utworem. Szanuję każdy ro-
dzaj muzyki.

Występował pan z wieloma znanymi
muzykami – gdyby miał pan możliwość
spełnienia swojego największego ma-
rzenia w tym względzie, z kim chciałby
pan zaśpiewać?

– Wspominałem już niejednokrotnie
– takie moje ciche marzenie to duet
z Rihanną. Podoba mi się progres tej
dziewczyny, to, że na wszystko zapra-
cowała sobie sama. Póki co skupiam się
na swojej karierze i aż tak daleko nie

wybiegam. Nagrałem utwór z Liberem
i Stachurskym, więc jest już czym się po-
chwalić.
Jest pan nie tylko wykonawcą, ale i kom-
pozytorem. Która z tych ról daje panu
większą satysfakcję?

– Uwielbiam i to, i to. W wolnej chwi-
li lubię usiąść przy kominku i skompo-
nować fragment, który aktualnie gra mi
w duszy. Co daje większą radość? Chyba
po równo, ale fajnie jest usłyszeć swoją
muzykę, do której śpiewa jakiś szanowa-
ny artysta.
Którą ze swoich piosenek – śpiewanych
przez pana lub skomponowanych – lubi
pan najbardziej?

– Moja medialna kariera zaczęła się od
utworu „Winny” nagranego wspólnie z Li-
berem. Ja skomponowałem muzykę, Mar-
cin napisał tekst, z którym chyba każdy
z nas może się troszkę utożsamić. Powie-
dzieć mogę tylko, że opisuje on prawdzi-
wą historię. Reasumując, odpowiedź na
pytanie brzmi: „Winny”.
Po kilku singlach, w zeszłym roku wydał
pan swój pierwszy album zatytułowany
„9 lat”, gdzie umieścił pan m.in. swoje

największe przeboje. Czy tytuł odnosi się
do dziewięciu lat pana kariery wokalnej?

– W swojej karierze współpracowałem
z Ich Troje, miałem także zespół Chłopa-
cy, ale pewnego dnia przyszedł mi do gło-
wy pomysł, aby pracować na swoje na-
zwisko. I tak się potoczyło. Tak, tytuł od-
nosi się do dziewięciu lat mojej kariery. Ten
album jest wyjątkowy, ponieważ są tam
wszystkie moje utwory nagrane przez
ten spory kawał czasu.
Jakie ma pan najbliższe plany?

– Mój kalendarz koncertowy na nad-
chodzące wakacje jest bardzo napięty, za-
tem czekają mnie tysiące kilometrów za
kółkiem. Co dalej? Czas pokaże. �

Rozmawia IZABELLA JARSKA

Moja medialna kariera zaczęła się od utworu
„Winny” nagranego wspólnie z Liberem. Ja
skomponowałem muzykę, Marcin napisał tekst,
z którym chyba każdy z nas może się troszkę
utożsamić. Powiedzieć mogę tylko, że opisuje
on prawdziwą historię
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Wielkimi krokami zbliża się Mazurski Weekend Historyczny „Walkiria”, który od
siedmiu lat w trzecim tygodniu lipca gromadzi tysiące pasjonatów historii i mili-
tariów, widzów filmowych oraz turystów.

Mazurski Weekend Historyczny

Wielkie widowisko i nie tylko
Nie inaczej będzie w tym roku – w ter-

minie 21–23 lipca w Kętrzynie na Mazu-
rach oraz w Gierłoży k/Wilczego Szańca
odbędzie się ogromne widowisko histo-
ryczne wraz z widowiskową Bitwą Czoł-
gów, defiladą i inscenizacją historyczną.
„Walkiria” to też jedyny na taką skalę te-
atr historyczny w Polsce z udziałem piro-
techników, około setki rekonstruktorów
występujących w wielu wojennych pro-
dukcjach filmowych, m.in. „Czas Hono-
ru”, „Miasto 44”, „Katyń” itp. Każdego
roku motywem przewodnim jest inne wy-
darzenie historyczne. W tym roku będzie
to „Monte Cassino 1944”. W imprezie zo-
stanie wykorzystana rekordowa ilość
sprzętu ciężkiego, historyczne samoloty
i inne unikalne sprzęty wojskowe. 

Akcentem artystycznym jest koncert
muzyki walczącej Offensive of Rock oraz
Gala Piosenki i Muzyki Filmowej z udzia-
łem znanych aktorów oraz popularnych
artystów polskiej sceny muzycznej. Fil-
mowe szlagiery będą wykonywane przez
uczestników telewizyjnych programów
muzycznych „The Voice of Poland”,
„Must by the Music” oraz „Mam Talent”.
Artystom towarzyszyć będzie 20-osobowa
orkiestra, a koncert prowadzą znane oso-
bowości telewizyjne. 

Uczta kinomanów
Odrębną propozycją dla

miłośników Dziesiątej Muzy
są pokazy filmów i spotkania
z twórcami najwybitniej-
szych polskich produkcji hi-
storycznych ostatnich lat.
W ubiegłym roku gośćmi
honorowymi „Walkirii” byli
m.in. Krzysztof Kowalewski
– filmowy Zagłoba z „Og-
niem i mieczem”, a także aktorzy znani
z filmów historycznych. W tym roku
spodziewamy się kolejnych znakomitych
gości oraz doskonałych produkcji. Wśród
nich pokażemy m.in. cieszącą się dużą po-
pularnością „Ostatnią rodzinę” – laureata
prestiżowych Złotych Lwów na ubiegło-
rocznym Festiwalu Filmowym w Gdyni,
a także, przedpremierowo, „Beksińskich.
Album wideofoniczny” – doskonały do-
kument Marcina Borchardta, który kan-
dyduje w tym roku do Europejskiej Na-
grody Filmowej.

Dyrektor artystyczny „Walkirii Fil-
mowych” Robert Żołędziewski zadbał
o to, aby filmowa oferta wpisywała się w
estetykę Walkirii – znanych z mitologii
nordyckiej bogiń, córek Odyna, przed-
stawianych jako piękne wojowniczki na
koniach, uzbrojone we włócznie i tarcze.

Nazwa „Walkiria” nawiązuje jednocześnie
do wydarzeń z 20 lipca 1944 r. (zamach
na Adolfa Hitlera w pobliskim Wilczym
Szańcu), które stały się inspiracją do or-
ganizacji Mazurskiego Weekendu Histo-
rycznego.

Miejsca z historią
Wszystkie wydarzenia odbywać się

będą w przestrzeni miejskiej Kętrzyna (sta-
dion miejski, amfiteatr, kino Gwiazda)
oraz w miejscowościach Parcz i Gierłoż,
gdzie znajduje się Mazurskie Centrum Tu-
rystyczne, w skład którego wchodzą Park
Atrakcji Mazurolandia, Park Miniatur
Warmii i Mazur, Muzeum Militariów, Po-
ligon oraz fortyfikacje Zalesia Kętrzyń-
skiego, w tym była Kwatera Hitlera – Wil-
czy Szaniec. Zapraszamy, zarezerwujcie
czas w terminie 21–23 lipca! �

Ewa Maj
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Tytuł wystawy oddaje banalną prawdę
o fotografii, która jest zawsze chwilą
uwięzioną w kadrze, dającą się nawet
dokładnie zmierzyć czasem ustawie-
nia migawki.

„Teraz Jest Teraz” 
wystawa fotografii 
Izy Maciusowicz

N
iekiedy bardzo ważny, w tym wypadku ten czas
pozbawiony jest znaczenia, bo na fotografiach
nie ma ruchu. Co najbardziej szokuje, to że
większość z tych zdjęć każdy z nas mógłby wy-

konać sam, nawet komórką, ale co sobie z pewnym za-
kłopotaniem uzmysławiamy, nie robimy takich zdjęć, waż-
niejsze są dla nas zdjęcia z dziewczyną/chłopakiem/ro-
dziną/znajomymi (niepotrzebne skreślić). Czyli coś nam
w naszym widzeniu świata umyka. Coś, co Iza Maciu-
siowicz zauważa. I może warto pójść jej śladem.

Trzeba mieć jeszcze cierpliwość, jest ona nie mniej waż-
na niż refleks. Pokazane fotografie wybrane zostały spo-
śród kilkuset zdjęć. Zdjęcia zostały zrobione aparatem cy-
frowym. To istotne, bo w przypadku fotografii cyfrowej
koszt będzie ten sam, niezależnie od tego, czy zrobimy kil-
ka, kilkadziesiąt czy kilkaset zdjęć. Aparat sam zadba, by
zdjęcie był ostre, dobierze czas i przesłonę. Do nas nale-
ży znalezienie odpowiedniego ujęcia. Problemy pojawia-
ją się dopiero, gdy chcemy zrobić zdjęcie we wnętrzu,
w starciu z energooszczędnym oświetleniem poległ już nie-
jeden profesjonalista. Ale plener z naturalnym światłem
należy już do nas.

W dobie dominującej fotografii cyfrowej pojęcie emul-
sji czy nawet pigmentu nie bardzo ma sens, bo rzadko na-
wet nasze fotografie drukujemy. Współczesna fotografia
to fotografia barwy i stąd mogą nas spotkać przykre nie-
spodzianki, gdy jednak na to się zdecydujemy. Tradycyj-
na barwę zamieniała od razu w kolor lub na początku,
w różne odcienie szarości czy sepii. To przejście od obrazu
na kartce do obrazu w komputerze, by ująć to inaczej. Tra-
dycyjna fotografia z użyciem światłoczułej kliszy to domena
ostatnich Mohikanów, choć może całkiem nie wyginą, bo
przecież są wciąż chętni do wcielania się w rolę żołnierzy
Napoleona czy średniowiecznych rycerzy. Zapewne też nie-
wielu mówi coś nazwisko Camilla Flammariona. I nic
w tym dziwnego, ten dziewiętnastowieczny astronom jest
dziś już postacią praktycznie zapomnianą, a sztych, o któ-
rym mowa, nie jest wcale jego autorstwa (autor pozosta-
je nieznany), a był tylko ilustracją jednej z jego książek.

Prace Izy Maciusiowicz można było oglądać w NEY
Gallery & Prints. �

Rafał Korzeniewski
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Tym razem w Ney Gallery&Prints można było zobaczyć prace wybitnego fotografa Andrzeja Tyszki.
Bohaterami prezentowanych fotografii byli polscy muzycy, a na wystawę złożyo się aż 120 stu-
dyjnych fotografii. 

„Twarze Muzyki”
wystawa fotografii Andrzeja Tyszki

W
śród tych, których Andrzej Tyszko uwiecz-
nił na zdjęciach, znaleźli się między inny-
mi Tomasz Stańko, który nie tak dawno
miał w galerii wystawę tylko mu poświę-

coną, a także Zbigniew Namysłowski, Krzesimir Dębski,
Kora i Maanam, Stanisław Sojka, Ewa Bem, Jan Bory-
sewicz i Lady Pank, Lombard, Bajm, Kombi, Oddział Za-
mknięty, Jacek Cygan oraz Muniek Staszczyk i T.Love.
Wystawa została podzielona na cztery części: rock,
pop&blues, jazz i muzyka poważna.

Fotografie powstały na przestrzeni lat 1982–2015,
jest to więc historia ponad 30 lat polskiej muzyki
utrwalona na błonie fotogra-
ficznej, bo Andrzej Tyszko jest
pod tym względem konserwa-
tystą i na wystawie nie można
było zobaczyć zdjęć wykona-
nych techniką cyfrową. Pewnie
niektóre z nich fani muzyki roz-
poznają. Andrzej Tyszko jest
autorem prawie dwustu plaka-
tów oraz okładek do płyt. Mło-
dzież także i dziś chętnie ozda-
bia ściany plakatami swoich
idoli, lecz tamte sprzed lat daw-
no się już gdzieś zawieruszyły.
A jeśli chodzi o okładki płyt, to
dziś okładki CD, SACD czy
DVD ze względu na format
prezentują się skromnie i nie
przyciągają specjalnie uwagi,
inaczej było jednak w czasach

gramofonów i płyt wi-
nylowych. Dla wielu
z oglądających te zdję-
cia była to więc senty-
mentalna podróż w prze-
szłość. Z samym twór-
cą zdjęć można było
spotkać się 20 maja
w Noc Muzeów.

Rok 2015, nie jest
przypadkowy. W tym
roku został wydany al-
bum pod tym samym
tytułem, co wystawa
w Ney Gallery&Prints,
tak samo podzielony
na cztery części i piątą,
na którą złożyły się
zdjęcia zaprojektowa-
nych przez Andrzeja

Tyszkę okładek płyt. Na okładce albumu, tak jak na pla-
kacie zapowiadającym wystawę, jest zdjęcie Tomasza Stań-
ki, które zapamiętałem z tamtej wystawy, a które ama-
tor mógłby w pierwszej chwili uznać za nieprofesjonal-
ne, twarz artysty pozostaje bowiem na nim w większo-
ści w cieniu. Jednak to zdjęcie ma w sobie to „coś” i nie-
przypadkowo znalazło się na okładce.

Rok 1982 ma natomiast związek z profesjonalnym
życiorysem Andrzeja Tyszki. Jako fotograf debiutował
jeszcze w latach siedemdziesiątych, ale to właśnie na po-
czątku lat osiemdziesiątych zaczął projektować plakaty
i okładki płyt. Ta w końcu komercyjna działalność za-
owocowała tym, co można było zobaczyć na wystawie
Ney Gallery&Prints. �

Rafał Korzeniewski

patronat magazynu
przedsiębiorcy@eu

Maanam

Jan Bo

Ewa Bem

Zdjęcia udostępniła NEY Gallery & Prints
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Każdy chce być piękny i młody… To tru-
izm, ale przecież prawdziwy. Jak o siebie
dbać, aby zbliżyć się do tego ideału?

– Codziennie dbamy o wygląd, my-
jemy się, pięknie ubieramy – z zewnątrz.
Ale niewielu z nas dba także o czystość
i piękno swojego wnętrza. Organizm
człowieka stale się regeneruje. Komórki
naszych ciał są nieustannie wymieniane
na nowe. Ale nie jest to proces, który bę-
dzie trwał wiecznie, ponieważ wraz
z wiekiem aktywność metaboliczna spo-
walnia się i coraz trudniej utrzymać
młodość i zdrowie. A zdrowy organizm
to organizm oczyszczony z toksyn i zło-
gów, to organizm, którego każda ko-
mórka otrzymuje wszystko, czego po-
trzebuje – składniki odżywcze, tlen
i wodę. Ale jest także dobra wiadomość
– świadomie możemy przedłużyć mło-
dość naszych komórek, a tym samym
jędrność naszej skóry, blask i witalność.
Musimy zadbać o regularny detoks, od-
żywić każdą komórkę ciała oraz zapew-
nić mu odpoczynek. 
Czy jednym czynników przedłużających
młodość i urodę jest zdrowe odżywia-
nie?

– Niestety nasza żywność nie dostar-
cza nam już tylu składników odżywczych
co jeszcze sto lat temu. Dodatkowo co-
dziennie bombardowani jesteśmy toksy-
nami ze środowiska, których wiele lat
temu nie było w ogóle lub nie w takim wy-
miarze jak dzisiaj. Ponadto codzienny
stres, któremu musimy stawić czoła, po-
woduje, że organizm szybciej zużywa
składniki odżywcze i produkuje dodat-
kowe toksyny. 
Jak zatem zadbać o swoje ciało?

– Po pierwsze – oczyszczaniem. Nic
z tego, że kupi się drogie witaminy i mi-
nerały, jeżeli układ pokarmowy nie będzie
w stanie ich odpowiednio strawić i wchło-
nąć. Szkoda pieniędzy. Trzeba zadbać
o oczyszczenie organizmu – a najlepiej zro-
bić to, oczyszczając swój układ pokar-

mowy. W jelitach przeciętnie znajduje się
od dwóch do czterech kilogramów zło-
gów. Wystarczy pozbyć się ich, a wchła-
nialność składników odżywczych wzrośnie
nawet o 95 proc. Lepiej przyswoimy po-
karmy, a tym samym skuteczniej odżywi-
my każdą komórkę swojego ciała. Jeżeli
ktoś chciałby to zrobić w łagodny sposób,
polecam mój ulubiony produkt – Alveo fir-
my Akuna, którego ziołowy skład krok po
kroku oczyści układ pokarmowy oraz wą-
trobę. A jeżeli wzmocni się go dodatko-
wo porcją probiotyków, to w łatwy spo-
sób można przywrócić równowagę w je-
litach. Należy pamiętać o tym, że zdrowe
jelita to klucz do odporności całego or-
ganizmu! Dobrze jest także pozbyć się me-
tali ciężkich. Proponuję oczyszczające
plastry z wyciągiem z octu drzewnego
i bambusowego, których Chińczycy uży-

wają już od setek lat. Warto także wiedzieć,
że oczyszczona wątroba produkuje więcej
koenzymu Q10, zwanego koenzymem
młodości i pięknego wyglądu.
A suplementacja, czy także jest pomocna?

– Tak, kiedy organizm jest już oczysz-
czony, warto zadbać o dodatkową suple-

mentację, która pomoże uzupełnić nie-
dobory składników odżywczych. Wybie-
rając suplementy trzeba pamiętać o tym,
aby były one w postaci płynnej – ponie-
waż płyny są najlepiej przyswajane przez
nasz układ pokarmowy. Jednymi z naj-
ważniejszych minerałów dla ludzkiego or-
ganizmu są wapń i magnez. Trzeba także
pamiętać o cynku – to on zapewnia nam
piękna cerę, włosy i paznokcie – a u Pa-
nów dba dodatkowo o zdrowie gruczołu
prostaty. Nie należy również zapominać
o codziennej dawce witaminy C, która za-
dba o elastyczność tkanki łącznej, wzmoc-
ni układ krwionośny, a także uchroni przed
wieloma chorobami. Zadbajmy także
o zdrowie psychiczne – każdy powinien
znaleźć swój sposób na redukcję stresu, nie
zapominając przy tym o odpowiedniej
dawce regenerującego snu, a także o do-

Rozmawia IZABELLA JARSKA

Żyjemy w czasach, w których ogromną wagę przywiązuje się do tego, jak wyglądamy – na ze-
wnątrz. Sklepy oferują nam tysiące kosmetyków, które obiecują wieczną młodość czy poma-
gają zakryć niedoskonałości. Producenci odzieży proponują nam stroje, które nas
wyszczuplają. Jednak mało mówi się o tym, że prawdziwe piękno – młody wygląd i witalność
– zależy od tego, jak wygląda nasze wnętrze. Mam na myśli zdrowie organizmu i wszystkich
jego układów. Czy wiedzieliście państwo, że każdy z nas został genetycznie zaprogramowany,
aby dożyć wieku 120-130 lat? – mówi Irena Thomann, partnerka firmy Akuna.

Zdrowi od wewnątrz, piękni na zewnątrz

Nic z tego, że kupi się drogie witaminy i mine-
rały, jeżeli układ pokarmowy nie będzie w stanie
ich odpowiednio strawić i wchłonąć. Szkoda pie-
niędzy. Trzeba zadbać o oczyszczenie organizmu
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starczeniu organizmowi witamin z grupy
B. Zrelaksowana i uśmiechnięta osoba jest
piękniejsza w oczach innych. Osobiście
stosuję wspomniane wyżej minerały i wi-
taminy w suplementach firmy Akuna, któ-
re mają postać płynną oraz zapewniają
właściwe proporcje składników odżyw-
czych. Gwarantuję, że jeżeli ktoś zastosuje
się do moich wskazówek, wzrośnie jakość
jego życia. Poczuje napływ energii i chęć
realizacji swoich planów i marzeń. Naj-
większym marzeniem człowieka schoro-
wanego jest zdrowie – człowiek zdrowy
stawia sobie coraz to nowe cele i je re-
alizuje. Czego Wam wszystkim oraz sobie
życzę. �

Fot. Jerzy Polański
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Karnawał za nami, a ja, ilekroć słyszę walc
„Trędowata” Kilara, mam przed oczami
najpiękniejszy obraz wirujących Debiu-
tantek i tancerzy ZPiT UW „Warszawian-
ka”. Przyznaję, to był niezwykły bal,
który długo będziemy wspominać.

– Mam podobnie. Nie mogę się po-
wstrzymać i od czasu do czasu włączam so-
bie ten walc z cudowną choreografią
Jana Łosakiewicza. Natychmiast na mo-
jej twarzy pojawia się uśmiech. Bal De-
biutantek 2017 był niezwykły, jak go
określiłaś. Niezwykły w dwójnasób – bo
wieńczący półtoraroczny cykl wykładów
oraz akcji charytatywnych kolejnej edycji
programu „Debiutantki”, a także dlatego,
że odbył się w zabytkowej auli Politech-
niki Warszawskiej 4 lutego 2017.
By przybliżyć wydarzenie naszym czy-
telnikom: program „Debiutantki” reali-
zowany jest od lat w Muzeum Pałacu
w Wilanowie. Jesteś jego twórczynią i go-
rącą orędowniczką. Wymyśliłaś go dla
młodych Polek z różnych warstw spo-
łecznych. Czyż nie?

– Tak. Uczestniczkami programu są
pochodzące z całej Polski studentki, a cza-
sem maturzystki w wieku 18–24 lat. Ce-
lem programu jest wyposażenie ich
w umiejętności niezbędne w życiu każdej
kulturalnej, ambitnej kobiety w oparciu
o najlepsze wzorce z przeszłości, rozbu-
dzenie w nich empatycznej i prospołecz-
nej postawy.
Wróćmy zatem do Balu Debiutantek,
który jest, jak twierdzisz, swoistą nagrodą
i zwieńczeniem każdej edycji. Czy tworząc
go wzorowałaś się na Opernballu, który
jest najpiękniejszym balem na świecie
i od prawie dwustu lat odbywa się co-
rocznie w Operze Wiedeńskiej?

– Jak najbardziej. Jeśli czerpać wzor-
ce, to tylko od najlepszych na świecie.
W tym miejscu muszę dodać, że Opernball
nie tylko stanowi dla nas wzór, ale i od
paru lat wysyłamy na niego polską dele-
gację Debiutantek wraz z tancerzami.
Możliwość reprezentowania Polski właśnie
tam to dla nas niesamowity zaszczyt i pre-
stiż.
Rozumiem, że układając program arty-
styczny Balu Debiutantek sięgnęłaś po
klasykę, jak to bywa w Wiedniu?

– Nie do końca. Oczywiście elemen-
tami klasycznymi były tańce (walc i po-
lonez) w wykonaniu Debiutantek i tan-
cerzy z „Warszawianki”, a także występ Ja-
sina Rammal-Rykały, który wykonał arię

Skołuby ze Strasznego Dworu Moniusz-
ki oraz w duecie z Anną Parysz sławny
duet z Wesela Figara Mozarta. Jednak po-
zwoliłam sobie dodać widowisko modo-
we, polegające na prezentacji sukni kró-
lewskich oraz inspiracji stworzonych
przez absolwentki Wyższej Szkoły Arty-
stycznej w Warszawie pod kierunkiem dy-
rektor Agaty Manowskiej. Kreacje te,
modelowane przez Debiutantki V edycji,
to wyjątkowe prace, olśniewające barwa-
mi oraz kunsztem wykonania. Dziewczę-
ta poruszały się w rytm wirtuozowskich
skrzypiec Michała Jelonka do chore-
ografii Pauliny Wycichowskiej.
Tak, zauważyłam, że i tańce, i pokaz
wzbudziły zachwyt u przedstawicieli

Rozmawia EWA MAJ

Magdalena Drewulska, Aleksandra Michalczyk i Hanna Laudy – Debiutantki różnych edycji wraz
z twórczynią programu – Agnieszką Michalczyk

Uczestniczkami programu są pochodzące z całej Polski studentki, a czasem maturzystki
w wieku 18–24 lat. Celem programu jest wyposażenie ich w umiejętności niezbędne w życiu
każdej kulturalnej, ambitnej kobiety w oparciu o najlepsze wzorce z przeszłości, rozbudze-
nie w nich empatycznej i prospołecznej postawy – o programie „Debiutantki” i wieńczącym
go balu opowiada Agnieszka D. Michalczyk, jego organizatorka i pomysłodawczyni.

Jeśli czerpać wzorce, to tylko 
od najlepszych na świecie
– wywiad z Agnieszką D. Michalczyk

Fot. Anna E. Przybysz (4)



dyplomacji, którym nieobce są światowe
bale. A skoro już jesteśmy przy uczest-
nikach Balu Debiutantek, to chciałam ci
serdecznie pogratulować faktu, że wy-
darzenie to scaliło wiele polskich środo-
wisk, bowiem licznie zebrani goście re-
prezentowali polskie elity naukowe, ar-
tystyczne, biznesowe, a nawet politycz-
ne. Nie mówiąc oczywiście o przedsta-
wicielach dyplomacji. To ważne, by dzi-
siaj łączyć, nie dzielić…

– Piękno, kultura, sztuka powinny za-
wsze wywoływać w nas jak najlepsze
uczucia i jednoczyć w ich przeżywaniu.
Na koniec chciałam zapytać, jak to jest
z tym „balowym” dress codem?

– Na Balu Debiutantek obowiązywał
dress code, tzw. white tie, czyli długie suk-
nie balowe dla pań, a dla panów fraki,
ewentualnie smokingi. Wszystkie Debiu-
tantki nosiły piękne, białe suknie, zapro-
jektowane w tym roku przez firmę Agnes
Fashion Group, a na głowach skrzące tia-
ry stworzone przez Mart Diamonds. Part-

nerowali im młodzieńcy we frakach firmy
Dyplomata.
Czego ci życzyć?

– Pragnę, by na kolejnym Balu De-
biutantek, który odbędzie się 27 stycznia

2018 roku, „stopień ufrakowienia pa-
nów”, jak to żartobliwie nazwaliśmy,
znacznie się podniósł. Tak jak w Operze
Wiedeńskiej, gdzie nawet obsługa balu
nosi fraki i długie suknie. Drugim ma-

rzeniem jest to, by tradycja organizowa-
nia Balu Debiutantek trwała co najmniej
dwieście lat. �
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Opernball nie tylko stanowi dla nas wzór, ale i
od paru lat wysyłamy na niego polską delegację
Debiutantek wraz z tancerzami. Możliwość re-
prezentowania Polski właśnie tam to dla nas
niesamowity zaszczyt i prestiż

Debiutantki IV edycji i tancerze ZPiT UW „Warszawianka”

Debiutantka Agata Pawelec i tancerz
ZPiT UW „Warszawianka”Jakub Raźny,

Pokaz kostiumów karnawałowych Debiutantek
V edycji i artystów Wyższej Szkoły Artystycznej
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Wzięłaś udział w programie „Żony Hol-
lywood’. Czy po tym, jak się skończył, je-
steś zadowolona z udziału w nim? Pod-
jęłabyś kolejny raz taką decyzję?

– Bardzo się cieszę, że wzięłam udział
w tym programie, ponieważ dzięki niemu
poprawiły się moje relacje z córką. Bardzo
się do siebie zbliżyłyśmy. Ten program po-
kazał nam, jakie błędy popełniamy wobec
siebie. Oglądając się na ekranie, widzi się
siebie z perspektywy, dzięki której łatwiej
dostrzec to, czego nie zauważamy na co
dzień. Teraz jest między nami pełna har-
monia, w ogóle się nie kłócimy. W domu
jest taka cisza, że aż uszy bolą! (śmiech)
Jaką siebie zobaczyłaś na ekranie?

– Zobaczyłam, że mam świra na
punkcie kontroli mojej córki, ciągle jej
zwracam uwagę. Ona jeździ autem od
szesnastego roku życia, a ja cały czas zwra-
cam jej uwagę, kiedy jeździmy razem. Ale
Laila, moja córka, która również wzięła
udział w tym programie, też przekonała
się, że nie zawsze zachowuje się w po-
rządku wobec mnie i po programie zmie-
niła swój stosunek do mnie. Dlatego
„Żony Hollywood” stały się naszą swoistą
i skuteczną terapią rodzinną, więc nie
mogę żałować, że znalazłam się w tym pro-
gramie. 
A zanim doszłaś do takich wniosków, cze-
go oczekiwałaś od programu po tym, jak
zgodziłaś wziąć się w nim udział?

– Przede wszystkim bałam się kryty-
ki: ludzi, mediów, bo negatywne opinie
mają wielką moc. Byłam jednak mile za-
skoczona, bo miałam bardzo pozytywny
odzew od ludzi, którzy mnie oglądali. Ko-
biety zaczęły mnie lubić, a czasem się ze
mną utożsamiać. Kiedy w jednym z od-
cinków opowiedziałam o moim pierw-
szym mężu, który doprowadził do tego,
że po kryjomu uciekłam z córką, kiedy on
wyjechał w delegację, wiele kobiet pisało
do mnie ze słowami uznania, prosząc cza-
sem o poradę w związku ze swoją trudną
relacją z mężczyzną.
Ale czego chciałaś dla siebie, dla swojej
córki?

– Chciałam też pokazać ludziom, że
marzenia się spełniają. Że trzeba o nie wal-
czyć, że czasem nie jest łatwo, ale warto.
Spełniłam swój „American dream”. Od
dziecka byłam zafascynowana Ameryką,
głównie dzięki filmom. Uwielbiałam duet
Doris Day i Rocka Hudsona.
Jak znalazłaś się w Stanach Zjednoczo-
nych?

– Pochodzę z Sokołowa Podlaskiego,
małej miejscowości ok. 100 km od War-
szawy. Mój pierwszy mąż był Afgańczy-
kiem i kiedy ogłoszono stan wojenny, po-
stanowiliśmy opuścić kraj. Znaleźliśmy się
w Austrii, gdzie wystąpiliśmy o azyl po-
lityczny. Tam spędziliśmy w obozie dla
uchodźców niemal dwa lata. Po czym uda-
ło nam się wyjechać do Nowego Jorku,
gdzie mieszkał brat mojego męża. Tam mi
się bardzo nie podobało, chciałam wracać
do Austrii, bo w międzyczasie okazało się,
że otrzymaliśmy azyl polityczny. W tym
czasie odezwała się do mnie koleżanka,
którą poznałam w obozie w Austrii, któ-

ra mieszkała wtedy w Long Beach w Ka-
lifornii i powiedziała mi, żebym, zanim
zdecyduję się na powrót, przyjechała do
Kalifornii. Tak się stało. Przeżyłam wtedy
szok, bo był styczeń, więc byliśmy ciepło
ubrani. My w kożuchach, a moja kole-
żanka przywitała nas ubrana w szorty
i T-shirt. To było Los Angeles! Tak speł-
niał się mój sen!
A co się działo, zanim finalnie ten sen się
spełnił?

– Na początku było bardzo trudno.
Nie znałam języka angielskiego, choć znał
go mój mąż. Jednak Amerykanie są bardzo
przyjacielscy, co ułatwiało komunikację. Oni
zawsze pytają: „jak ci minął dzień”, „jak się
czujesz?”, a ja, płacąc w sklepie zastana-
wiałam się, o co im chodzi, przecież za-
płaciłam! (śmiech). Laila poszła do szko-
ły, ale nie znając języka nie czuła się w niej
dobrze. Dzieci źle ją traktowały, bo nie mo-
gły się z nią porozumieć. Dlatego ja
postanowiłam nauczyć się angielskiego
i uczyć go moją córkę. Chodziłam do szko-

Rozmawia ANETA SIENICKA

Chciałabym wykorzystać popularność, którą zdobyłam w Polsce poprzez program „Żony
Hollywod” do promowania różnych akcji charytatywnych. Chciałabym pomagać potrzebują-
cym – kobietom, dzieciom, zwierzętom. Mam nadzieję, że uda mi się to zrealizować – mówi
Izabela Yamagata, Polka, która wyemigrowała w stanie wojennym do Stanów Zjednoczonych
i spełniła swój „American dream”.

Mój amerykański sen się spełnił
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ły przez pół roku. Nauczyłam się podstaw,
a później życie mnie nauczyło, bo musia-
łam komunikować się z ludźmi. Jak przy-
jechaliśmy do USA, mieliśmy ze sobą 7 tys.
dolarów, które uzyskaliśmy ze sprzedaży
samochodu i mieszkania w Sokołowie.
Przyjechaliśmy z jedną walizką, w której
mieliśmy tylko najpotrzebniejsze rzeczy.
Pieniądze starczyły nam na miesiąc, bo mu-
sieliśmy wynająć mieszkanie, kupić tele-
wizor, żeby z jego pomocą również uczyć
się języka, ale też sztućce, pościel – wszyst-
kie najpotrzebniejsze rzeczy. Mój mąż
otworzył swoją działalność, a ja własny bu-
tik Izabela's Fashion. Niestety, niezbyt do-
brze mi to szło, bo lokalizację miałam
w kiepskiej dzielnicy, blisko centrum han-
dlowego. Więcej traciłam niż zarabia-
łam, dlatego sprzedałam ten butik i zaję-
łam się modelingiem.
No tak, nadal jesteś piękną kobietą,
więc wyobrażam sobie, jakie warunki
miałaś wtedy!

– Byłam wysoka, więc mogłam pra-
cować jako modelka. Pracowałam w tym
zawodzie około trzy lata, a potem zaczę-
łam pracę w szkole dla modelek jako „po-
szukiwaczka talentów”. Tam zabawiłam
rok, zdobywając niezbędną wiedzę i do-
świadczenie, po czym otworzyłam własną
szkołę dla modelek, prowadząc ten biznes
przez jedenaście lat.
To długo!

– Do tej szkoły rodzice zapisywali swo-
je córki między 12 a 17 rokiem życia, ale
tak naprawdę w 95 proc. przypadków po
to, żeby nauczyły się ładnie poruszać i pre-
zentować. W naszej szkole dziewczynki
dowiadywały się też, jak dbać o siebie,
o swoją skórę i ciało. Ale przede wszyst-
kim w mojej szkole dziewczynki uczyły się
dobrych manier. Kocham Amerykanów,
ale zdradzę ci, że nie znają manier obo-
wiązujących przy stole, nie potrafią po-
sługiwać się nożem i widelcem! To mnie
strasznie wkurzało. Dlatego każda z mo-
ich uczennic miała obowiązkowe pięć go-
dzin lekcji etykiety ze mną. Wynajmowa-
łam salę bankietową i zamawiałam róż-
norodne dania po to, żeby dziewczynki na-
uczyły się używać noża i widelca do róż-
nego rodzaju potraw. Amerykanie biorą
w prawą rękę nóż, w lewą widelec, ukro-
ją kotleta, odkładają nóż, po czym prze-
kładają widelec z lewej ręki do prawej i do-
piero jedzą!
I tak jest do dziś?

– Tak, nic się nie zmieniło przez tyle
lat! Dlatego myślałam nawet o tym,
żeby otworzyć taką szkołę dobrych ma-
nier dla dorosłych biznesmenów. Pamię-
tam czasy, kiedy żyłam jeszcze w Polsce,
w totalnym komunizmie mężczyźni nie
zapominali o tym, żeby zachowywać się
jak dżentelmeni, otwierali kobiecie
drzwi, wstawali i ustępowali miejsca, jak

kobieta wchodziła do tramwaju czy au-
tobusu, nie mówiąc już o całowaniu dło-
ni na powitanie. Tęsknię za takimi męż-
czyznami!
Z programu „Żony Hollywod" wiemy, że
jesteś świetną kucharką, lubisz goto-
wać i znasz różne kuchnie świata – per-
ską, azjatycką, włoską… A czy o polskiej
kuchni też pamiętasz?

– Oczywiście, choć powiem szczerze,
że nie ma jej zbyt wiele w moim domu, ze
względu na to, że jest dosyć tłusta. Ale
oczywiście nie zapominam o pierogach na
Wigilię. Uwielbiam też bigos i jak jestem
w Polsce, to zawsze kupuję grzyby suszo-
ne, które wykorzystuję do różnych potraw.
Bo w Ameryce niestety jedzenie nie ma
smaku, zapachu, nie tak jak w Polsce. Jak
przyjeżdżam do Polski, robię tu zakupy, za-
chwycam się smakiem i zapachem chleba.
W Ameryce chleb w ogóle nie ma smaku,
ja na przykład piekę własny.
A masz jakieś swoje ulubione potrawy,
które jesz jak przyjeżdżasz do Polski?

– Mój mąż np. uwielbia kotlety scha-
bowe, ale z kością, bo mają słodkie mię-
so. Ja natomiast uwielbiam placki ziem-
niaczane, chociaż w sumie robię je na spo-
sób węgierski, bo mieszkałam dwa lata na
Węgrzech i nauczyłam się robić wyśmie-
nite placki po węgiersku.
A jak poznałaś inne kuchnie? Perska to ro-
zumiem, że przez twojego pierwszego
męża?

– Tak, perskiej kuchni nauczyłam się
od rodziny męża. Podglądałam jak gotu-
ją. Jeśli chodzi o inne smaki, to ja szukam
ich w różnych restauracjach. Zawsze za-
mawiam to, czego sama dotąd nie znałam
i nie gotowałam, i jak mi to smakuje, wy-
pytuję obsługę o składniki, których nie roz-
poznaję, po czym jak już je poznaję, go-
tuję taką potrawę sama w domu. W gło-
wie mam te wszystkie przepisy i impro-
wizuję. Dlatego też nie piekę ciast, bo tam
wszystko musi być w odpowiednich pro-
porcjach, a ja tak nie umiem. Uwielbiam
gotować i wyznaję zasadę, że przez żołą-
dek do serca.
A inne kuchnie?

– Znam świetnie kuchnię meksykań-
ską. Inspiracje do dań hinduskich czerpię
gdy przyjeżdżam do Polski, bo mam
w Warszawie swoją ulubioną małą knajp-
kę, która przygotowuje wyśmienite po-
trawy! Uwielbiam je! Byłam tam wczoraj
z moją przyjaciółką z młodości, która po
raz pierwszy spróbowała tej kuchni i była
zachwycona!
Wróćmy do Ameryki, z której jednak nie
wyjechałaś, będąc wtedy w Nowym Jor-
ku. Kalifornia cię zatrzymała?

– Tak, tu jest zawsze ciepło, dużo słoń-
ca, ocean. Poza tym, żyje mi się bardzo do-
brze, spokojnie. Mam wspaniałego męża,
z którym dużo podróżuję po świecie. 

A co robisz w wolnym czasie, jak jesteś
w domu?

– Gotuję, chodzę na plażę, relaksuję
się, bo życie jest krótkie. W zeszłym roku
dwie moje koleżanki umarły na raka. Dla-
tego ja staram się korzystać z życia i cie-
szyć nim. 
Jak to robisz?

– Spotykam się z bliskimi mi ludźmi.
Często zapraszam znajomych do siebie, ja
do nich jeżdżę. Staram się dbać o relacje
z ważnymi dla mnie osobami. Mam ich tak
naprawdę niewiele, ale takich, co do
których wiem, że zawsze mogę na nich li-
czyć. 

Kiedyś mieliśmy wielu znajomych,
ale wiem z doświadczenia, że to rodzi wie-
le problemów, bo ludzie są różni, zawist-
ni i zamiast cieszyć się szczęściem innych,
zwyczajnie zazdroszczą i obgadują za ple-
cami, wykorzystują dobro, które im oka-
zujesz.
Masz jakieś przykre doświadczenia?

– Niestety tak. Kiedyś pomogłam
dwóm znajomym ,ściągnęłam je z Soko-
łowa Podlaskiego do USA, znalazłam im
tu mężów, a one się do mnie nie odzywają,
bo chyba mają mi za złe, że ich nie wy-
dałam za milionerów. Dlatego mam teraz
tylko kilka dobrych znajomych, które są
jeszcze z moich młodych lat i z nimi cały
czas utrzymuję kontakt. Z mężem co
roku jeździmy na wakacje do Europy i kie-
dy nasz wspólny urlop się kończy, mój mąż
wraca do USA, a ja jadę do Polski – do
Warszawy, do Grębkowa, gdzie mam
przyjaciół i do Sokołowa Podlaskiego. Za-
wsze jak tam jestem, przypominam sobie
czasy, kiedy byłam młoda, bo jest tam jesz-
cze wiele miejsc, które pamiętam ze swo-
jej młodości. Np. dom kultury i kawiar-
nia. 

I w takich chwilach myślę sobie, że kie-
dy wtedy tam chodziłam, nigdy był nie
przypuszczała, że będę miała takie wspa-
niałe życie, że moje marzenia się spełnią
i będę taka szczęśliwa. A jednak...
To jest jeszcze coś, czego byś chciała dla
siebie?

– Na pewno zdrowia, bo bez niego
żadne pieniądze nie mają znaczenia.
Poza tym ja zdecydowanie czuję się speł-
niona, mam wszystko czego, potrzebuję
w zasięgu ręki. Wiele bym chciała dla
swoich bliskich – zdrowia dla swojej
mamy, dobrego męża dla mojej córki.
Chciałabym też widzieć moich przyjaciół
zawsze szczęśliwych i zdrowych. I jeśli
chodzi o mój udział w programie „Żony
Hollywood”, to chciałabym wykorzystać
popularność, którą zdobyłam w Polsce,
do promowania różnych akcji charyta-
tywnych. Chciałabym pomagać potrze-
bującym – kobietom, dzieciom, zwie-
rzętom. Mam nadzieję, że uda mi się to
zrealizować. �
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Jak rozpoczęła się twoja przygoda z ga-
stronomią?

– Kuchnią interesowałem się już od
wczesnych lat dziecięcych. Spędzając czas
u mojej babci, bardzo często pomagałem
w przygotowywaniu dań i przetworów na
zimę. Właśnie babcia zaszczepiła we mnie
pasję do gotowania, to od niej dostałem
pierwszą starą książkę kucharską, dzięki
której poznałem pierwsze podstawy go-
towania. 
Twoje ulubione danie?

– Jako kucharz staram się poszerzać
moją wiedzę z gastronomii, co wiąże się
z degustacją wielu pysznych dań. Wła-
śnie dlatego nie potrafię jednoznacznie
określić, która potrawa jest moją ulu-
bioną.
Kucharz jest jak artysta – zgadzasz się
z tym?

– Tak, zgadzam się z tym, ponieważ
danie musi pięknie wyglądać i oczywiście
smakować. Nie ma nic przyjemniejszego
niż fakt, że goście przychodzą do restau-
racji, degustują nasze dania i je chwalą.
Z niecierpliwością oczekują na odkrycie
nowego smaku albo chcą przywołać w so-
bie jakieś kulinarne wspomnienia. Myślę,
że takie smaki, do których wszyscy chce-
my wracać, to są te, które zapamiętaliśmy
z dzieciństwa. Dlatego często występują
one w naszej karcie menu. 
Co zamawiasz, idąc do innych restaura-
cji?

– Idąc do innych restauracji, w zależ-
ności od menu serwowanego w danym lo-
kalu, zamawiam takie dania, które trafią
w mój gust. Lubię nietypowe połączenia
smaków, staram się więc wybierać coś, co
będzie w stanie mnie zaskoczyć.
Jakim jesteś szefem kuchni wobec zało-
gi?

– Myślę, że jestem dobrym szefem
kuchni, choć czasami mógłbym być bar-
dziej surowy. Gdybyś porozmawiała z każ-
dą osobą z zespołu, to potwierdzą, że trak-
tuję ich jak rodzinę. Spędzamy ze sobą

mnóstwo czasu. To nie jest tak, że pro-
wadzę dyktatorską kuchnię, ale zdarza mi
się czasami na kogoś krzyknąć. Oczywi-
ście, moje zdanie jest najważniejsze, ale sta-
ram się też dużo rozmawiać, bo przez te
rozmowy wspólnie możemy dużo więcej
zbudować. 
Jakie trendy panują teraz w gastronomii?

– Na pewno dalej modna jest sezo-
nowość i regionalność. Przy kompono-
waniu karty dań zwracamy uwagę na naj-
lepsze produkty sezonowe, które w danej
porze roku są najbardziej świeże i smacz-
ne. W naszej kuchni wykorzystujemy
różne metody gotowania, między innymi
sous vide – jest to żywność zamknięta
szczelnie w plastikowej torebce próżnio-
wej z przyprawami i świeżymi ziołami,

umieszczona następnie w kąpieli wodnej
w niskiej temperaturze. Dzięki temu mię-
so jest soczyste, ma wyraźniejszy aromat
i jest zdrowsze, bo używamy małej ilości
tłuszczu. Zachęcam zatem do odwiedze-
nia naszej restauracji i spróbowania tych
wyjątkowych dań.
Kucharz – zawód czy powołanie?

– Moim zdaniem bycie dobrym ku-
charzem niewątpliwie jest związane
z powołaniem. Aby ugotować dobrą po-
trawę, należy włożyć w to serce, duszę
oraz pasję, co jest praktycznie niemożli-
we w przypadku gdy traktuje się tę pro-
fesję jak zwykły fach. Kucharzem jest się
24 godziny na dobę – prawdziwy pasjo-
nat wszędzie widzi pomysły na nowe da-
nia. �

Rozmawia KRZYSZTOF JOŃCZYK

Przy komponowaniu karty dań zwracamy uwagę
na najlepsze produkty sezonowe, które w danej
porze roku są najbardziej świeże i smaczne. 
W naszej kuchni wykorzystujemy różne metody
gotowania, między innymi sous vide

Kucharzem jest się 24 godziny na dobę – prawdziwy pasjonat wszędzie widzi pomysły na
nowe dania – o sztuce kucharskiej opowiada Marcin Soból, szef kuchni restauracji Krasno-
dwór, wiceprezes stowarzyszenia Euro Toques Polska zrzeszającego szefów kuchni i kucha-
rzy z całej Europy. Juror na wielu konkursach kulinarnych, takich jak Kulinarny Puchar Polski,
który jest najbardziej prestiżowym konkursem w kraju.

Kucharz jest jak artysta 
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N
agroda „Gracja” przyznawana przez Klub Integracji Europejskiej to wyróżnienie znanych postaci życia publicznego za
ich ponadczasową elegancję, wyczucie stylu i niezwykły urok. Podczas zorganizowanej z tej okazji VII Gali Akademii Do-
brego Stylu, 24 kwietnia 2017 r. w sali balowej Warszawskiego Domu Technika, wręczono statuetki „Gracja” aktorkom:
Beacie Ścibakównie i Romie Gąsiorowskiej, blogerce modowej Tamarze Perea Gonzales i dziennikarce Joannie Racewicz. 

W mitologii greckiej Gracje były boginiami wdzięku i radości, uosobieniem klasy i powabu.
Te cechy wciąż są u kobiet cenione i pożądane. Przykładem mogą być wyjątkowe kobiety
sceny, ekranu i życia publicznego – kobiety z gracją. 

Symbole Gracji 

Oto, czym dla wyróżnionych pań jest gracja:

Beata Ścibakówna:

Gracja kojarzy się z szykiem, elegancją, lekkością
w poruszaniu się, wdziękiem i wieloma innymi
określeniami charakteryzującymi magnetyczną
kobietę. Otrzymując statuetkę „Gracja" jestem
wdzięczna, że doceniono właśnie moją kobiecość.
Co w dzisiejszych czasach, moim zdaniem, jest
„na wagę złota”.

Roma Gąsiorowska:

Bardzo się cieszę, że zostałam doceniona za
ponadczasowy wdzięk i styl. To niezwykle miłe.
Trendy mijają, uroda przemija, natomiast to,
co najpiękniejsze u kobiety to jej wnętrze, urok
i blask. Myślę, że wszystkie kobiety, ten urok
osobisty mają. Należy tylko nie zapominać
o sobie i pomimo codziennych trudności iść
z podniesioną głową do przodu. Dla mnie tym
jest Gracja.

Fot. Michal Wargin / East NewsFot. TRICOLORS / East News
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Joanna Racewicz:

Gracja to esencja stylu, a styl jest wszystkim, co zostaje,
gdy zostawimy na boku to, co jest modą, podążaniem za
trendami. Lubię być w tej materii krok albo dwa z tyłu.
Zaglądam na pokazy nowych kolekcji, ale chętnie sięgam
po starsze albo miksuję jedne z drugimi. 
Bo Gracja jest dla mnie także unikatowym dla każdej ko-
biety sposobem na noszenie sukienek na gale i garnitu-
rów na wieczorne premiery. I obcasów, które sprawiają,
że prostujemy plecy.

Tamara Perea Gonzales
MACADEMIAN GIRL

Gracja to wdzięk i pewien 
wrodzony urok, czar. 
Kobieta z gracją to według
mnie nie tylko kobieta piękna,
ale także inteligenta, 
subtelna i z klasą.

Fot. Kam
il Piklikiew

icz/D
D

TVN
/East N

ew
s

Fot. Piotr Koziuk
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Pokaz najnowszej kolekcji Pauli Śmiejkowskiej pt. „Face of the deep” odbył się w piątek 24 marca
w centrum Mysia 3 w Warszawie. Projektantka jest obiecującą studentką ostaniego roku Wyż-
szej Szkoły Sztuki i Projektowania, a kolekcja stanowiła jej pracę dyplomową. Zorganizowanie
wydarzenia było możliwe dzięki akcji crowfundingowej w serwisie wspieram.to oraz dzięki za-
ufaniu partnerów, którzy zdecydowali się wesprzeć młodą projektantkę.

Księga Rodzaju i streetowa moda 
dla bezpieczeństwa na drodze

Z
aprezentowany projekt ŚMIEJ-
KOWSKA to innowacyjny kon-
cept marki odzieżowej będący
fuzją mody i nowoczesnych

technologii. To z jednej strony świeży i nie-
banalny design dla odważnych, lubią-
cych eksperymentować z modą kobiet
i mężczyzn, z drugiej ubrania, które real-
nie poprawiają widoczność pieszego na
drodze, a także piękne, często ręcznie two-
rzone kreacje.

Nowoczesna, sportowa kolekcja „Face
of the deep” jest inspirowana naturą
i stworzeniem świata. Oryginalne autor-
skie grafiki połączono z materiałami od-
blaskowymi oraz zadziornym, mocnym,
streetowym charakterem. Projektantka
zdecydowała się na odważne połączenie
kolorów, ciekawych tkanin, warstwowo-
ści, nowoczesnych technologii, proporcji
i kształtów z cytatami z Księgi Rodzaju.
Wśród zaprezentowanych kreacji znaj-
dziemy formy oparte na dużych, oversi-
zowych T-shirtach oraz kimonach.

W kolekcji można znaleźć kurtki
dwustronne z zadrukowanej gabardyny
i dzianiny baranek lub wełny boucle we-
wnątrz, kurtkę z pikowanego Tyveku
przeszywanego odblaskową nicią i z dzia-
niną baranek wewnątrz, kurtkę z Tyveku
przeplatanego pionowymi pasami ścią-
gacza z wełną boucle wewnątrz, duże over-
sizowe T-shirty przed kolano lub z roz-
cięciem na plecach, szerokie spodenki
z plisami za kolano, T-shirtowe sukienki
z Tyveku lub bawełny satynowej połączone
z tiulem, dzianinowe sukienki i bluzki
z bardzo długimi rękawami, dzianinowe
sukienki bez rękawów, długie spodnie z Ty-
veku połączone z tiulem, a także długie
szaliki z Tyveku oraz dzianiny swetrowej
z włosem czy odblaskowe czapki „tirów-
ki” oraz daszki. Wszystkie elementy moż-
na nosić wymiennie, miksować ze sobą
i dowolnie zestawiać. Co istotne, ubrania

te mogą być noszone zarówno przez ko-
biety, jak i przez mężczyzn.

Podczas pokazu stylizacje dopełniły ze-
garki marki IceWatch oraz makijaż, za któ-
ry odpowiadały makijażystki z Marta
Gąska Make Up School. Bazą pod maki-
jaż były pielęgnacyjne, wykonane z natu-
ralnych składników kosmetyki marki
Miya Cosmetics. Fryzury modelek z agen-
cji Mango Models zostały wykonane
przez stylistów z salonu Szymojko&Dzie-

woński przy współpracy z marką René
Furterer. Piękne, dobierane warkocze
modelek wiązały się ze słowiańskim sym-
bolem zjednoczenia – warkocz na głowie
dziewczyny oznacza jej więź z Bogiem.
Modelki miały na sobie buty marki FAN-
CYshoes – pastelowe kolory, „włochate”
oraz „uszate” modele typu slip-on ideal-
nie komponowały się ze streetowym cha-
rakterem kolekcji.

Oprawa muzyczna, będąca połącze-
niem cytatów z Księgi Rodzaju z indu-
strialną muzyką elektroniczą z użyciem
syntezatorów analogowych, została przy-
gotowana przez Marcina Zakrzewskiego
(Wyssogota) w kolaboracji z Aleksan-
drem Moes (Moes) – Kalahari. 

Partnerami pokazu były napoje SOTI
oraz restauracja Sushi Wesoła – Saska
Kępa. Producentem pokazu była Karoli-
na Mazurek – All Managment, o chore-
ografię zadbał Bjorn Svenson. Patronami
wydarzenia zostali: magazyn „Businessman
Today”, Klub Integracji Europejskiej, ma-
gazyn „przedsiębiorcy.eu”, SHEMAG.pl,
magazyn „MAGMA”, magazyn „Moda
& Styl”, styling.pl „Promodels magazine”,
agencja modelek Mango Models oraz
showroom KHAKI. �

Ewa Maj

patronat magazynu
przedsiębiorcy@eu
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P
okaz mody to wielkie święto na-
szych podopiecznych, ale śmiało
można nazwać go także świętem
mody! W tegorocznej edycji

dziewczyny pojawiły się na wybiegu dwu-
krotnie. Raz prezentując kolekcję marki Bi-
zuu w towarzystwie profesjonalnych mo-
deli Mango Models, w ponownym wyj-
ściu – suknie własnego projektu! Kreacje
powstawały pod czujnym okiem Ewy
Otceten, a stały się rzeczywistością dzię-
ki Art-Suknie.pl Pracownia Krawiecka.
Muzycznie nasz wieczór uświetnili Sasha
Strunin oraz Adi Kowalski, a całe wyda-
rzenie brawurowo poprowadziła Mag-
dalena Kasperowicz. Pokaz mody był
także okazją do wręczenia fundacyjnych
wyróżnień. Rubinowe Serca trafiły do pani
Barbary Jończyk – Prezes Klub Integracji
Europejskiej, Sashy Strunin, Rotor Club
oraz Beauty Art – Szkoły wizażu Beaty Ma-
łachowskiej.

Aneta Sienicka

Podopieczne fundacji w strojach BIZUU

To był piękny, pełen emocji i wzruszeń wieczór! Wyjątkowy pokaz mody „Piękne Nad Życie”
odbył się 6 marca w Sali Ratuszowej Pałacu Kultury i Nauki w Warszawie. Na wybiegu zapre-
zentowały się nasze podopieczne, które pokazują, że z rakiem można wygrać i przy tym po-
zostać piękną... nad życie! 

„Piękne Nad Życie” już po raz trzeci!

Barbara Jończyk, prezes Klubu Integracji Europejskiej, odbiera „Rubinowe Serce” z rąk Tomasza Osucha, prezesa
Fundacji Spełnionych Marzeń
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Ogromne podziękowania należą się partnerom:
Klubowi Integracji Europejskiej, Beauty Art
– Szkole wizażu Beaty Małachowskiej, Rotor Club,
Fundacji Pocancerowani, Mango Models oraz Bi-
zuu. Dziękujemy również sponsorom: Estell
– Medycynie Estetycznej, Beauty Style Club Mo-
kotów, Restauracji Florian Ogień czy Woda, Mart
Diamonds, Mazur Aqua, Restauracji Sardynia,
Nalewkom Staropolskim, Restauracji ToBaYa, Tu-
dor House, Grupie KK, Restauracji Wasabi, do-
brewina.pl, Restauracji Krasnodwór, Hotelowi
Afrodyta Business&SPA, wypożyczalni Gastro Ma-
gic Service, Floro Design oraz Mon Credo. �

Przedstawiciele biznesu nie tylko uczestniczyli, ale też wsparli zorganizowany przez fundację pokaz

Niezwykłe modelki w odsłonie wieczorowej

Poruszająca przemowa prezesa Fundacji Spełnionych Marzeń



Comber z królika w sosie
pieczeniowy z purée z mar-
chwi, palonymi warzywami
i kulkami ziemniaczanymi 
z bekonem

Składniki (dla dwóch osób):
comber z królika 280 g
280 g combera z królika 
5 g pistacji 
3 szt. marchwi 
1 szt. pomarańczy 
1 szt. pietruszki
½ szt. pora
50 g groszku cukrowego 
2 plastry boczku wędzonego 
150 g ziemniaków 

Panierka:
1 jajko 
50 g bułki tartej
sól 
pieprz

Wykonanie:
Comber z królika należy wytrybować z kości.
Ścinki mięsa zmielić, doprawić solą, pieprzem
i dodać posiekane pistacje. Przygotowany
farsz włożyć między combry i zawinąć w folię
spożywczą. Comber z królika włożyć do pieca
na parowanie w temperaturze 64 stopni na

40 minut. Marchew ugotować z dodatkiem
soku z pomarańczy, soli i pieprzu. Ugotowaną
marchew zblendować. Warzywa (pietruszka,
por i groszek cukrowy) pokroić w słupki i go-
tować w wodzie z solą i odrobiną cukru, po
odlaniu warzywa opalić palnikiem. Ziemniaki
gotować do miękkości i zrobić purée, boczek
pokroić w kostkę i dodać do ziemniaków,
uformować kulki i obtoczyć panierką, smażyć
na głębokim oleju. Gotowy comber z królika
pokroić w plastry i ułożyć na purée z mar-
chwi.

Akademia dobrego smaku
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Marcin Soból 
szef kuchni restauracji Krasnodwór poleca:

Zupa kokosowa Tom Ka Gai
Składniki (dwie porcje):
200 g piersi kurczaka
2 szt. małży św. Jakuba
700 ml wody
kawałek trawy cytrynowej – drobno posie-
kany
kawałek galangalu – drobno posiekany
pęczek szczypiorku – drobno posiekany
grzyby słomiane
bambus pokrojony w paski
świeża kolendra – drobno posiekana
100 ml mleka kokosowego
2 łyżeczki cukru
łyżeczka suszonego chili lub olejku sambal
sos rybny
sól, pieprz

Wykonanie:
W wodzie gotować posiekany galangal,
trawę cytrynową i większą część szczy-
piorku, po ok. 15 minutach odcedzić. Do wy-
waru dodać drobno pokrojonego kurczaka

– gotować, aż mięso będzie miękkie, następ-
nie dodać mleko kokosowe, cukier , chili,
odrobinę sosu rybnego, kilka grzybów sło-
mianych i gotować jeszcze parę minut. Do-

rzucić małże, które można wcześniej podgril-
lować. Na koniec przyprawić solą i pieprzem
według upodobania, posypać pozostałym
szczypiorkiem i kolendrą. Gotowe!

Masahiro Ueyama
szef kuchni restauracji Wasabi poleca:
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Szef Kuchni AMRIT ORIENTAL FOOD
poleca:

Składniki:
cieciorka

świeży czosnek
cebula

natka pietruszki
świeża kolendra
suszona kolendra

kmin rzymski
sól

pieprz

Przygotowanie:
Cieciorkę namaczać przez 12 godzin. Następnie
zmielić ją wraz ze świeżym czosnkiem, cebulą,

natką pietruszki, świeżą i suszoną kolendrą oraz
kminem rzymskim. Do smaku dodać pieprz i odro-
binę soli kuchennej. Uformować kotleciki, smażyć
na głębokim oleju. Falafel można podać zarówno

w picie, jak i z kaszą typu bulgur. Smacznego!

Przepis na doskonały falafel
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Za nami siódma już edycja
wydarzenia, podczas któ-
rego wręczono statuetki
„Gracja”, honorujące nie-
zwykłe kobiety – Ikony Gra-
cji. Z rąk zarządu Klubu
Integracji Europejskiej Bar-
bary Jończyk i Krzysztofa
Jończyka nagrody odebrały
Roma Gąsiorowska, Tamara
Gonzales Perea, Joanna Ra-
cewicz i Beata Ścibakówna. 

Gracje VII edycji
Gala Akademii Dobrego Stylu 
Klubu Integracji Europejskiej

Ambasadorzy Przedsiębiorczości

Laureatki „Gracji” w towarzystwie zarządu Klubu Integracji Europejskiej patronat magazynu
przedsiębiorcy@eu

Fot. Piotr Koziuk
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Aneta Sienicka

N
agroda przyznawana jest wy-
bitnym postaciom życia pu-
blicznego, kultury i biznesu za
elegancję i wdzięk. Jest hołdem

dla wyróżnionych nią osób, za to, co
w swoim życiu osiągnęły, zachowując
przy tym swój indywidualny styl, który bu-
dzi podziw. 

Nagrodzone panie dołączyły do coraz
szerszego grona wcześniej wyróżnionych
„Gracjami”: Ewy Błaszczyk, Bożeny Dy-
kiel, Anny Jurksztowicz, Beaty Tyszkie-
wicz, Otylii Jędrzejczak, Izabeli Troja-
nowskiej, Laury Łącz, Grażyny Szapo-
łowskiej, Haliny Frąckowiak, Urszuli Du-
dziak, Katarzyny Dowbor, Lidii Popiel,
Grażyny Wolszczak, Jolanty Kwaśniew-
skiej, Teresy Rosati, Katarzyny
Frank-Niemczyckiej, Anny Popek,
Jolanty Borowiec i Agnieszki Dy-
gant. 

Organizatorzy wydarzenia, któ-
re odbywa się w ramach Akademii
Dobrego Stylu Klubu Integracji
Europejskiej, zadbali o należytą
oprawę uroczystości. Miała ona
miejsce w pięknej i wypełnionej po
brzegi gośćmi, sali balowej War-
szawskiego Domu Technika NOT. 

Gali towarzyszyły pokazy
mody z kolekcji Teresy Kopias i Ga-
lerii Larin, w których w role mo-
delek wcieliły się gwiazdy sceny
i ekranu, m.in: Iwona Węgrowska,
Anna Bosak, Ewa Kuklińska,  Jo-
lanta Mrotek, Karolina Nowa-
kowska, Mariola Bojarska-Ferenc,
Wiganna Papina, Monika Mazur
czy Katarzyna Walter. Kreacje uzu-
pełniały buty marki Nina Basco i bi-
żuteria modowa Seyes, która mia-
ła nawet swój indywidualny mini-
pokaz. Tego wieczoru odbył się
również pokaz dziecięcej marki
Endo, którą zaprezentowały dzie-
ci gwiazd. W specjalnie zaprojek-

Anna Bosak

Karolina Nowakowska

Członkowie Diamentowi i Premium KIE �

Nowi Członkowie Dia-
mentowi i Premium Klubu
Integracji Europejskiej:
• TICKERENCE (Członek Diamentowy)
• FIX & PRINT (Członek Diamentowy)
• Amrit Oriental Food
• Art Kwiatecka.com 
• AVIVA Placówka Partnerska
• B&D Babik Sp. z o.o.
• Data Point – Outsourcing IT
• EATS ME! 
• ESTELL – klinika medycyny estetycznej
• Galeria Larin
• Hernciszfilm
• Mennica Wrocławska 

Grupa GOLDENMARK
• Motortest Anna Szadkowska
• Warszawski Dom Technika NOT

Teresa Kopias i jej modelki

Fot. Piotr Koziuk
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towanej na tę okazję przez Galerię Larin kreacji
prezentowała się też prowadząca galę – aktorka
Laura Łącz. 

Dodatkową atrakcją wieczoru był niezwykle
emocjonalny występ Mateusza Mijala oraz wi-
dowiskowe show na skrzypcach elektrycznych
w wykonaniu Sound Fusion Magdalena Szy-
mańska. Po części oficjalnej organizatorzy wyda-
rzenia zaprosili wszystkich uczestników na wy-
stawny bankiet przygotowany przez Restaurację

Avangarda. Goście mieli też okazję nabyć losy, z których do-
chód trafił do Fundacji Spełnionych Marzeń.

Podczas uroczystości wręczono również statuetki firmom,
które zdecydowały się rozszerzać swoje relacje biznesowe przy-
stępując do grona prestiżowego klubu biznesu - Klubu Integracji
Europejskiej. Organizator wyróżnił tytułami Ambasadorów Aka-
demii Dobrego Stylu firmy, które były diamentowymi i złotymi
sponsorami gali.  �

Serdeczne podziękowania za wsparcie i zaangażowanie w organi-
zację VII Gali Akademii Dobrego Stylu dla sponsorów i partnerów,
bez których obecności to wydarzenie nie mogłoby się odbyć. Na
szczególne wyróżnienie zasłużyli Ambasadorzy Akademii Dobrego
Stylu, wśród których w tej edycji znaleźli się: 
• Irena Thomann – firma Akuna – Diamentowy Ambasador
• Justyna Sypka Abdulloh – firma Amrit Oriental Food 

– Platynowy Ambasador
• Marcin Marcok – firma Mart 

Diamonds – Platynowy Ambasador 
• Paweł Supryn – SI-TECH Sp.z o.o. 

– Srebrny Ambasador
• Szymon Babik B&D Babik Sp. z o.o. 

– Ambasador
• Michał Gołębiewski, Artur Jankowski

– FIX & PRINT – Ambasador 
• MONIKA SZYMAŃSKA-PIOTROWSKA

– MONREX – Ambasador 
• Andrzej Stępień – Prevalue 

Cooperative Owners Spółdzielnia 
Właścicieli Majątku – Ambasador

• Janusz Kamiński – Tickerence 
– Ambasador

• Jarosław Buss – Tudor House 
– Ambasador.

Irina Małek w otoczeniu swoich modelek

Ambasadorzy Akademii Dobrego Stylu

Prezentacja biżuterii Seyes
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Mała modelka w sukience Endo
Iwona Węgrowska

Ryszard Rembiszewski z wnukiem w pokazie Endo

Dorota Głowacka-Lesień

Fot. Piotr Koziuk

Fot. Piotr Koziuk
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W
rolę dworek, królowych
i aniołów, pojawiąjących się
kolejno na scenie, wcieliły
się Debiutantki (uczestniczki

programu edukacyjno-charytatywnego
autorstwa Agnieszki Michalczyk, realizo-
wanego w Muzeum Pałacu w Wilanowie
od wielu lat).

Pokaz „VIVA LA MODE – czyli Fran-
cuzki na polskim tronie” był niezmiernie
kobiecy i uwiódł niejednego. Podobnie jak
francuskie dwórki (z późniejszą królową
Marysieńką na czele), które zjechały do
Warszawy w XVII wieku wraz z królową
Ludwiką Marią Gonzagą i wywołały re-
wolucję modową. Po raz pierwszy na pol-
skim dworze można było zobaczyć odkryte
ramiona i „połowę piersi na wierzchu”. Pa-
ryska moda była, jak na owe czasy, bardzo
zmysłowa, czasami wręcz zuchwała i nic
dziwnego, że na polskim dworze wywo-
łała tyle kontrowersji. Cóż było robić? By
nie być passé, zakryte po szyję Polki mu-
siały odsłonić to i owo, by sprostać lan-
sowanej modzie.

Na koniec bardzo królewskiego po-
kazu, ku zaskoczeniu widzów na wybieg
wkroczyły sylwetki aniołów (inspiracje),
które w baroku były bardzo często wy-
korzystywanym motywem dekoracyjnym. 

Suknie barokowe, jak i kostiumy
anielskie zaprojektowały i własnoręcznie

wykonały studentki Wyższej Szkoły Ar-
tystycznej w Warszawie pod kierownic-
twem dyr. artystycznej Agaty Manowskiej.

Organizatorami widowiska byli: Fun-
dacja im. Królowej Marii Kazimiery, Mu-
zeum Pałacu Króla Jana III w Wilanowie,
Urząd dzielnicy Wilanów, Centrum Kul-
tury Wilanów, Wyższa Szkoła Artystycz-
na oraz Debiutantki.

Pokazy mody z różnych epok w wy-
konaniu Debiutantek i artystów WSA
już na stałe wpisały się w program Nocy
Muzeów w Wilanowie. Są to jedyne po-
kazy o takim charakterze i rozmachu w ca-
łej Polsce. �

Natalia Kamińska

Debiutantka III edycji, Natalia Kowalczyk
w stroju Darii Herbut z WSA

Kolejna, czternasta edycja Nocy Muzeów odbyła się 20 maja 2017 roku w Muzeum Pałacu
w Wilanowie. Wydarzenie to co roku przyciąga tłumy warszawiaków i turystów. Po zapadnię-
ciu zmierzchu, o godz. 21.00, na dziedzińcu pałacu rozpoczęło się widowisko modowe, które
przeniosło widzów w czasy baroku.

VIVA LA MODE 
– czyli Francuzki na polskim tronie

Debiutantka V edycji, Maria Kądzielska jako królowa
Marysieńka w sukni Julii Trojak z WSA

Debiutantka V edycji, Marta Korc
w sukni Dagmary Borowskiej z WSA

Fot.: Fotospokojna (2)

Fot. A
nna Przybysz



Warszawski Dom Technika NOT – 25-lecie
Spółka Warszawski Dom Technika NOT
obchodziła w ubiegłym roku 25-lecie
działalności w branży usług: wynajem
powierzchni biurowych i sal konferen-
cyjnych. Chcielibyśmy podkreślić, że
25 lat sukcesów naszej firmy nie byłoby
możliwe bez zaufania, jakim obdarzyli
nas nasi Klienci. Jubileusz 25-lecia jest
doskonałą okazją, aby podziękować
naszym Klientom i Partnerom – dzięki
którym i dla których istniejemy od tylu
lat. Przez ostatnie ćwierć wieku wyma-
gania naszych Klientów zawsze były
motywacją do coraz efektywniejszego
działania, a potrzeby inspirowały nas do
ciągłego rozwoju. Wdzięczni jesteśmy
za życzliwość i otwartość. Wsparcie
i zaufanie stały się fundamentem na-
szych osiągnięć i pozycji, jaką dziś zaj-
mujemy na rynku usług. Chcemy wciąż
dzielić się naszym doświadczeniem.
Szczególnie ważne jest dla nas dobre
zarządzanie nieruchomością i odpo-
wiednio unowocześniamy wyposażenie
sal, aby w realizacji usług być na wyso-
kim poziomie. Nie poprzestajemy na
laurach i ciągle podnosimy jakość na-
szych usług. 
Warszawski Dom Technika jest obiektem zabytkowym o charak-
terze neobarokowym i neorokokowym z elementami secesji, po-
łożonym w centrum Warszawy w pobliżu Starówki. Ma on bogatą
historię. Powstał w 1905 r. jako gmach Stowarzyszenia Techni-
ków, zlokalizowany przy ul. Włodzimierskiej – dziś ul. T. Czackiego
3/5. Jego inicjatorem był ówczesny prezydent Warszawy Piotr
Drzewiecki. W listopadzie 2015 roku obchodziliśmy jubileusz
110–lecia oddania budynku do użytku.
Zabytkowe wnętrza różnią się od współczesnych sal oferowa-
nych w wielu miejscach Warszawy, ponadto zabytkowy budynek

Warszawskiego Domu Technika i jego
wnętrza – szczególnie piękne schody
– nadają imprezom niepowtarzalny cha-
rakter. Nasze działania charakteryzuje pro-
fesjonalizm oraz dostosowanie się do
różnych potrzeb Klienta. 
Warszawski Dom Technika NOT Sp. z o.o.,
a dokładnie specjaliści z zespołu Obsługi
Imprez zajmują się wynajmem sal konfe-
rencyjnych wraz z obsługą. Na życzenie
Klienta oferujemy kompleksową bądź czę-
ściową obsługę imprez. Przygotowujemy
scenariusz i oprawę, aranżację sali, za-
pewniamy catering, obsługę artystyczną
i techniczną. Naszym atutem jest to, że
posiadamy 7 sal różnej wielkości mogą-
cych pomieścić od 20 do 450 osób
w ustawieniu teatralnym lub od 15 do 280
osób w ustawieniu konferencyjnym. Sale
różnią się od siebie nie tylko rozmiarami,
ale również klimatem, co pozwala na zor-
ganizowanie eventu o dowolnym charak-
terze, rozmiarze i kształcie. Konferencje,
wystawy, bale, przyjęcia weselne, kon-
certy, szkolenia, sympozja, bale stud-
niówkowe – to tylko niektóre z możliwości
wykorzystania sal w Domu Technika.
Wszystkie sale są wyposażone w sprzęt

AV, tj. nagłośnienie, ekran, projektor, posiadają klimatyzację i bez-
przewodowy Internet. Naszą gwarancją dobrej usługi jest to, że
wielu kontrahentów wraca ponownie do naszego Domu oraz po-
leca nasze usługi innym potencjalnym Klientom.

Odwiedźcie nas a zakochacie się w naszych salach.
www.wdtnot.pl

Warszawski Dom Technika NOT Sp. z o.o.
ul. T. Czackiego 3/5, 00-043 Warszawa
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J
ury konkursu przez kilka tygodni od-
wiedzało miejsca, które przystąpiły
do konkursu i oceniało je pod wzglę-
dem jakości serwowanych potraw,

estetyki lokalu, obsługi, efektowności po-
dania oraz wielu innych czynników. Uro-
czystość poprowadzili Izabela Zwierzyń-
ska, która także zasiadła w składzie jury
oraz Waldemar Piórek, Prezes Warszaw-
skiej Izby Przedsiębiorców. Finał tego
konkursu to święto warszawskiej gastro-
nomii. W tym roku padł rekord, przy-

Aneta Sienicka

Laureaci konkursu

Gwiazdy, najlepsi blogerzy kulinarni oraz specjaliści i przedstawiciele Warszawskiej Izby
Przedsiębiorców ocenili warszawskie restauracje. 20 kwietnia w restauracji Blender odbyła
się uroczystość podsumowująca VI edycję konkursu „Warszawa od kuchni”, która miała na
celu wyłonienie najlepszych miejsc gastronomicznych w stolicy.

Konkurs o ZŁOTE WIDELCE 
rozstrzygnięty

patronat magazynu
przedsiębiorcy@eu

Fot. www.zelaznastudio.pl (5)

Czas na degustację



przedsiebiorcy@eu    105

Wydarzenia

znano aż 34 Złote Widelce. Otrzymały je
restauracje, które uzyskały maksymalną
liczbę punktów. Konkurs w przyszłym
roku będzie miał charakter ogólnopolski.
W związku z tym faktem w tym roku po
raz pierwszy przyznano Ogólnopolski
Złoty Widelec, za NAJLEPSZĄ RE-
STAURACJĘ HOTELOWĄ ROKU 2017.
Otrzymała go Restauracja Wzorcownia
z hotelu Fabryka Wełny z Pabianic, z szefem
kuchni Wiesławem Boberem. Przyznano też
Nagrodę Specjalną, AMBASADOR ZDRO-
WEGO STYLU ŻYCIA, a otrzymała ją Jo-
lanta Borowiec, dyrektor Polsat Cafe.

W składzie jury znaleźli się: Anna Po-
pek z siostrą Magdaleną Krupą, Olga Bo-

rys, Izabela Zwierzyńska, Rafał Brzo-
zowski, Julia Wróblewska, Klaudia Ha-
lejcio oraz znany sportowiec – Andrzej
Wrona. Przewodniczącym jury jak co
roku był Waldemar Piórek.

Celem konkursu „Warszawa od kuch-
ni” jest rekomendowanie najlepszych
warszawskich restauracji, cukierni, miejsc
z szybkim jedzeniem, promowanie i wy-
kreowanie regionalnych potraw war-
szawskich, prezentacja kuchni z róż-
nych regionów świata, a także wytycze-
nie gastronomicznych tras i zagłębi
w mieście.

Akcja Warszawskiej Izby Przedsię-
biorców jako jedyna szczyci się poparciem
Samorządu Województwa i władz War-
szawy, otrzymała też patronat honorowy
prezydent m.st. Warszawy Hanny Gron-
kiewicz-Waltz oraz Marszałka Woje-

wództwa Mazowieckiego Adama Struzi-
ka. W patronacie, którym objął akcję Mar-
szałek Województwa Mazowieckiego
Adam Struzik napisano: „Inicjatywy zmie-
rzające do promocji regionu oraz popu-
laryzacji znakomitej kuchni regionalnej są
niezwykle ważne i wartościowe, dlatego
też spotykają się zawsze z pełnym popar-
ciem Samorządu Województwa Mazo-
wieckiego”.

Podczas uroczystości gościem spe-
cjalnym był gospodarz Dzielnicy Mo-
kotów burmistrz Bogdan Olesiński.
,,Klub Integracji Europejskiej” niemal od
początku współpracuje przy konkursie.

�

Spotkanie uświetnił występ skrzypaczki
Magdaleny Szymańskiej

Jolanta Borowiec, dyrektor Polsat Cafe odbiera wy-
różnienie z rąk Barbary Jończyk prezes Klubu Integra-
cji Europejskiej oraz prezesa WIP Waldemara Piórka
i Bogdana Olesińskiego, burmistrza
dzielnicy Mokotów.

Jeden z laureatów  „Złotego Widelca”
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P
o uroczystym otwarciu imprezy
przez prezesa Fundacji, pana An-
drzeja Surowieckiego oraz przez
Sekretarz Okręgowej Rady Le-

karskiej panią Ewę Miękus-Pączek i pana
Romana Olszewskiego, skarbnika Okrę-
gowej Rady Lekarskiej w Warszawie, pan
Jacek Borkowski – prowadzący galę – za-
prosił wszystkich gości do zabawy przy
muzyce zespołu Żuki. 

Goście bawili się całą noc, a parkiet
właściwie nie pozostawał pusty. Gdy Żuki
przestawały grać, do tańca porywali Jacek
Borkowski i Joachim Perlik. 

Na tegorocznym balu wręczonych
zostało kilka wyróżnień. Zespół Żuki
otrzymał dyplomy i upominki z okazji 30.
rocznicy występu na Balu Lekarza. Wrę-
czona została również Statuetka Benevo-
lenti – łaskawcy życzliwemu – wielolet-
niemu przyjacielowi Fundacji, który za-
wsze mocno wspierał jej działania, Pre-
zesowi April Medbroker Polska, panu Sła-
womirowi Apelskiemu. 

Podczas Gali tradycyjnie odbyła się au-
kcja przekazanych przez darczyńców
przedmiotów oraz loteria fantowa,
w czasie której rozdano ponad 120 nagród
o łącznej wartości ponad 25.000 zł. Fun-
dacja uzyskała dochód z balu (loteria, li-
cytacja, darowizny) w wysokości ponad
61.000 zł, który zostanie przeznaczony na
turnusy rehabilitacyjne dla jej pod-
opiecznych. �

Olgierd Stańczak

Prof. dr. hab. n. med. Rafał Paluszkiewicz wraz z żoną
dr n. med. Janiną Białobrzeską-Paluszkiewicz

W sobotę 4 lutego w Hotelu Marriott odbyła się X Charytatywna 
Gala Karnawałowa Przyjaciół Fundacji Pro Seniore. 

Jubileuszowa Gala Fundacji Pro Seniore

patronat magazynu
przedsiębiorcy@eu

Od lewej: Dyrektor Bakoma - Wojciech Surowiecki wraz z małżonką Agnieszką, Dr Alicja Surowiecka wraz z mężem
Andrzejem Surowieckim Prezesem Fundacji "Pro Seniore", Dr n. med. Agnieszka Surowiecka-Pastewka wraz z mę-
żem Michałem Pastewka mec. Kancelarii Dittmajer.

Na zdjęciu obok. Od prawej: Prezes April Polska Medbro-
ker Sławomir Apelski ze statuetką Benevolenti, Prezes
Fundacji "Pro Seniore" – Andrzej Surowiecki, Sekretarz
ORL Ewa Miękus Pączek.



• nakład 10 tys. egzemplarzy
• sprzedaż w ogólnopolskich sieciach Empik, Relay i Inmedio
• niezależna dystrybucja wśród prezesów i osób zarządzających firmami należącymi do Klubu Integracji Europejskiej
• bezpłatna dystrybucja na wydarzeniach objętych 

patronatem magazynu
• bezpłatna dystrybucja podczas konferencji, seminariów, 

szkoleń i targów, organizowanych i współorganizowanych
przez Klub Integracji Europejskiej 

• bezpłatna dystrybucja w ponad 300 najlepszych 
hotelach i restauracjach w Polsce

Decydując się na promocję na łamach 
magazynu docierasz do:

• ludzi biznesu i przedsiębiorców
• osób zarządzających i menadżerów mikro, 

małych i średnich firm
• osób zarządzających instytucjami, izbami 

gospodarczymi, które wspierają 
i współpracują z biznesem

Co jeszcze zyskuje 
reklamodawca, a czego 
nie mają inni: 

� dwuosobowe zaproszenia do strefy 
VIP na wydarzenia organizowane 
przez Klub Integracji Europejskiej, tj.: 
• Letnia Gala Przedsiębiorców, która 
jest największym wydarzeniem typu 
piknikowego dla ludzi biznesu w Polsce, 
• Gala Akademii Dobrego Stylu 
– podczas której wręczane są statuetki 
„Gracja” osobom publicznym, słynącym 
z ponadczasowego stylu i elegancji, 
• Spotkanie biznesowo-szkoleniowe 
organizowane dla przedsiębiorców Klubu 
Integracji Europejskiej z cyklu „Poranna 
kawa z ekspertem”. 

� możliwość wysyłki pięciu gratisowych 
egzemplarzy do wskazanych adresatów 
bezpośrednio przez redakcję 

� publikację materiału promocyjnego firmy 
na stronie internetowej magazynu 
www.przedsiebiorcy.eu 

� możliwość umieszczenia banera reklamowego na stronach magazynu i Klubu Integracji Europejskiej w promocyjnych cenach 

Zamów prenumeratę!
• otrzymasz magazyn „przedsiębiorcy@eu” co kwartał, bezpośrednio na biurko
• zostaniesz zaproszony na wybraną przez siebie Galę, organizowaną przez Klub Integracji Europejskiej

Skontaktuj się z nami: Aneta Sienicka, tel. 603 333 711, asienicka@efp.biz.pl 



Rafał Korzeniewski

Temat zaprezentował Piotr Czajkowski, ekspert ds. zarządzana in-
westycjami z 12-letnim doświadczeniem w bankowości inwesty-
cyjnej. 
Specjalista mówił o tym, jak oszczędzają Polacy, jakie są w Polsce
dostępne instrumenty finansowe oraz o tym, jak dobrać odpowiedni
ich portfel. Bo nie wszystkie, wbrew zapewnieniom, przyniosą nam
zysk. Takimi ostrzeżeniami, zgodnie z przepisami, opatrywane są
ich reklamy w telewizji, radio, a także w prasie. I jest to prawda.
Była też mowa o bardziej szczegółowych zagadnieniach z tym zwią-
zanych, w tym sprawach podatkowych.
Druga część spotkania dotyczyła faktów i mitów związanych z do-
legliwościami bólowymi wśród pracowników biurowych. W szcze-
gólności problemów spowodowanych nadmiernym siedzeniem.
Goście poznali analizę czynników ryzyka na podstawie raportów
medycznych. Dowiedzieli się też o nowoczesnych metodach leczenia
i profilaktyki, bo zawsze lepiej zapobiegać niż leczyć. Temat szcze-
gółowo i obrazowo zaprezentował Arkadiusz Martyniuk, nauczyciel aka-
demicki i członek Towarzystwa Osteopatów Polskich. 

Spotkania biznesowe
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O bezpiecznym oszczędzaniu

Na pierwszym w 2017 roku spotkaniu przedsiębiorców z cyklu
„Poranna kawa z ekspertem” tematem przewodnim było bez-
pieczne oszczędzanie. 

Piotr Czajkowski

Temat wzbudził duże zainteresowanie...

Arkadiusz Martyniuk... goście słuchali z zaciekawieniem
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O tym, co ważne w prowadzeniu firmy

Pierwszego dnia kalendarzowej wiosny członkowie Klubu Integracji Europej-
skiej spotkali się w Restauracji Torwar. Tym razem dwóch ekspertów

wygłosiło prezentacje na tematy bliskie prowadzeniu firmy.

Pierwszym ekspertem była Monika Krzyśków z firmy InviPay, customer service manager odpo-
wiadająca za procesy sprzedażowe i posprzedażowe. Zgormadzeni przedsiębiorcy dowiedzieli się,

jak mikrofaktoring może wspomóc rozwój firmy i w jakich sytuacjach może się on firmie przydać.
Pozyskanie nowego dużego klienta czy większego zamówienia jest zawsze pożądane, ale może rów-

nież spowodować zatory płatnicze w sytuacji, kiedy klient żąda długich terminów płatności. I wtedy właśnie pomóc może mikro-
faktoring.

Drugim ekspertem była Monika Zwierz, właścicielka Femko Consulting, doświadczony manager z ponad dwudziestoletnią prak-
tyką. Ekspertka omówiła i zaprezentowała na przykładach, jak ważna dla przedsiębiorcy może być wiedza na temat ścieżki doświadczenia

klienta i jak można tę wiedzę wykorzystać w rozwoju
swojego biznesu.

Prelegentka Monika Zwierz (druga od lewej) w towarzystwie gości

Uczestnicy spotkania Monika Krzyśków
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Podczas spotkania w restauracji Florian Ogień czy Woda eksperci z banku Citi Handlowy opowiedzieli, jak należy zadbać o nasze
pieniądze, by nie straciły na wartości. To ważne, bo etap deflacji mamy już za sobą. Ale to, co dobre dla gospodarki, niekoniecznie
jest dobre dla naszego portfela. Emil Kozłowski omówił temat zarabiania lub kredytowania dopasowanego do akceptowalnego dla
firmy ryzyka. Elżbieta Jurkowska-Karpińska opowiedziała jak należy zadbać o bezpieczeństwo majątku osobistego oraz firmy. W te-
macie doradztwa inwestycyjnego głos zabrał Jarosław Przybył. Temat cieszył się dużym zainteresowaniem zebranych przedsiębior-
ców. Po prezentacjach i pysznym śniadaniu wyłoniono ze zgromadzonych trzy osoby, które najtrafniej wytypowały realną liczbę klien-

tów Gold banku Citi Handlowy i nagro-
dzono ich kartami na zakupy do perfume-
rii Sephora o wartości 200 zł.

Szeroko o pieniądzach w firmie

Kwietniowe spotkanie przedsiębior-
ców z cyklu „Poranna kawa z eks-
pertem” dotyczyło szeroko pojętej te-
matyki pieniędzy. I trudno się dziwić,
skoro partnerem spotkania był bank
Citi Handlowy. 

Prelekcja Elżbiety Jurkowskiej-Karpińskiej

Zwycięzcy konkursu zorganizowanego przez bank Citi Handlowy

Elżbieta Jurkowska-Karpińska

Jarosław PrzybyłUczestnicy spotkania
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Temat zaprezentował Janusz Kamiński, twórca agencji interaktywnej Trakido oraz aplikacji konferencyjnej Tickerence. Jeden z pierw-
szych specjalistów Marketing Automation w Polsce. Ekspert skupił się w dużej mierze na narzędziu AdWords. Czy warto więc pła-
cić za to, aby nasza strona pojawiła się w wynikach wyszukiwania, mimo że zostanie opatrzona dopiskiem „link sponsorowany”?
Warto. Dla wielu korzystających z wyszukiwarki to i tak bez znaczenia. Nie zwracają na to uwagi. Nie zawsze mamy też czas, aby
zadbać o właściwe pozycjonowanie strony. Tak, jak w przypadku pozycjonowania naturalnego, „obstawiamy” konkretne słowa bądź
zwroty. I, co może najważniejsze, zasada, że i tak zapłacimy za to, na ile będzie to skuteczne, płacimy bowiem za kliknięcie w nasz
link. Google AdWords to także reklamy pojawiające się na stronach współpracujących z Google. Inaczej jednak niż w radiu i tele-
wizji, nie zobaczy ich każdy, kto wejdzie na taką stronę, ale konkretna grupa odbiorców, według dobranych przez nas kryteriów. Je-
śli mamy produkt skierowany tylko do kobiet bądź mężczyzn, zobaczą go tylko kobiety lub tylko mężczyźni. Kryteriów może być
znacznie więcej, w tym wykształcenie, poziom dochodów, czy nasze hobby. I po prostu to, czego szukaliśmy w Internecie, korzy-
stając z wyszukiwarki. Bo informacje o sobie i naszych preferencjach pozostawiamy na niemal każdej stronie, którą odwiedzamy.
Używa się do tego tzw. ciasteczek (cookies) i zwykle strony nas o tym zresztą informują, bo mają taki obowiązek. Nie ma w tym
więc nic dziwnego, że my zobaczymy jakąś reklamę, a ktoś inny odwiedzający tę samą stronę w tym samym czasie, zupełnie inną.
I tu również obowiązuje zasada płacenia za kliknięcie, za reklamę zignorowaną płacić nie musimy. Oczywiście samo to, że ktoś od-
wiedzi naszą stronę, nie oznacza od razu sukcesu w postaci sprzedaży. Google nic za nas nie sprzeda. O to, by nasza oferta była atrak-
cyjna, zadbać musimy już sami. Google pomaga nam jednak, i to często bardzo skutecznie, w dotarciu do potencjalnych klientów
z informacją o nas i naszej ofercie.
Więcej, Google oferuje nam, i to już bezpłatnie (!), narzędzia pozwalające ocenić, czy robimy to dobrze. O tym już, o dziwo, nie
każdy wie i jeszcze mniej osób z tego korzysta. Google Analitics pozwala nam ocenić, czy kontakt z nasza stroną kończy się na jed-
nym kliknięciu, co zazwyczaj oznacza, że odwiedzający ją nie znalazł na niej nic ciekawego (tzw. wskaźnik porzucenia), czy spędził

na niej więcej czasu. Jeśli spędził na niej więcej czasu,
to jest to nasz potencjalny klient. Jest oczywiście moż-
liwe, że ostatecznie kupi od konkurencji, ale nasza ofer-
ta go zainteresowała i poświęcił jej uwagę. Była jedną
z ofert, którą rozważał. Jeśli po wynikach sprzedaży wi-
dzimy, że przegrywamy jednak z konkurencją, warto się
przyjrzeć jej ofercie, co w niej jest, czego u nas nie ma.
Ale miarę tego, czy dotarła ona do adresata mamy i co
więcej, możemy to śledzić na bieżąco. I na bieżąco mo-
dyfikować naszą kampanię.  
To nie były jedyne tematy, które były poruszane pod-
czas prelekcji i dyskusji, która po niej nastąpiła. Mowa
była jeszcze o Facebooku i mailingu. Ale czekało nas jesz-
cze pyszne śniadanie w orientalnym stylu, na które oso-
biście zaprosiła nas Monika Marzec, właścicielka re-
stauracji ToBaYa.

Jak wykorzystać narzędzia Google
Tematem majowej „Porannej kawy z ekspertem” były różnego rodzaju narzędzia jakie oferuje Google, a które każda firma
może, a nawet powinna wykorzystać w planowaniu strategii marketingowej dla swojej marki. 

Zgromadzeni przedsiębiorcy

Janusz Kamiński

Orientalne śniadanie
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Kto zwyciężył i odebrał puchar z rąk prezes Barbary Jończyk? Bezapelacyjnym zwycięzcą został Adam Pomorski, szef drukarni Weda,
który zdobył aż 161 punktów. Drugie miejsce zajął  Paweł Lewicki, prezes firmy Kierunkowy22, zdobywając 151 punktów. Na trze-
cim uplasował się z liczbą 145 Tomasz Sieczko z Jem co Zdrowe. Zwycięzcy otrzymali puchary i wiele nagród rzeczowych ufun-
dowanych przez sponsorów. Była wśród nich sztabka złota od ATT Investments, od Agencji Trakido bilety na konferencję z udzia-
łem Mateusza Grzesiaka, Anlaya Day Spa przekazała do puli nagród voucher na kriopolizę, czyli wymrażanie tkanki tłuszczowej oraz
masaże sportowe, a Kierunkowy22 książkę Pawła Lewickiego, więc jeden z egzemplarzy wrócił z powrotem do autora. Nagrodę
dla zwycięskiej drużyny, po butelce czerwonego wina z Taraclia, przekazał Pomowin. Drużyny, które zajęły drugie i trzecie miejsce
musiałyby się obejść smakiem, gdyby nie to, że tego naprawdę dobrego wina mogli na szczęście spróbować wszyscy. W gronie fun-
datorów naród znalazły się ponadto Be Happy, Estell Medycyna Estetyczna, Salony Piękności Milord i Amante.

Zawody w kręgle przedsiębiorców

Na zawodach o Puchar Prezesa Klubu Integracji
Europejskiej członkowie klubu spotkali się już po
raz czwarty w Arco, największej warszawskiej krę-
gielni, w której tory rozmieszczone są na dwóch
poziomach, by wszystkie pomieścić. Emocji nie za-
brakło!

Dobry humor dopisywał...

Uczestnicy zawodów

... i pomagał w grze

Najlepsza drużyna

Zwycięzcy turnieju
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Wieczorne spotkanie w stylu Beauty Champagne Party rozpoczął i poprowadził z niezwykłym entuzjazmem i charyzmą przeuroczy
Witold Casetti. W trakcie spotkania goście mieli okazję (niektórzy na własnej skórze) poznać bezinwazyjne i bardzo skuteczne spo-
soby odmładzania skóry oraz wyszczuplania i ujędrniania ciała. Naukowe rozwiązania zastosowane w urządzeniach zostały szcze-
gółowo omówione i zaprezentowane. Na miejscu można było również skosztować wy-
śmienitych belgijskich pralin firmy Amante oraz wybornych win Vinci. Gościem specjalnym
wieczoru była aktorka Elżbieta Jędrzejewska. 

Beauty Champagne Party

Na pierwsze w roku spotkanie z cyklu „Klubowi-
cze-klubowiczom” Klubu Integracji Europejskiej
zaprosiła przedsiębiorców do swojej siedziby fir-
ma Beauty Style Club Mokotów.

Gospodarze spotkania

Szymon Babik, Witold Casetti i Krzysztof Jończyk

Sylwia Lehner (pierwsza z prawej) i Renata Gajowy z mężem

Elżbieta Jędrzejewska

Uczestnicy spotkania
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Event marketing to coś, co w pierwszej chwili może nam się kojarzyć z tym, co robią wielkie firmy wydające na to trudne do wy-
obrażenia dla większości przedsiębiorców pieniądze. Tymczasem, jak uświadomił zgormadzonym przedsiębiorcom Paweł Lewicki,
to coś, co robi praktycznie każdy przedsiębiorca. Chodzi tylko o to, by robić to skutecznie. I w tym właśnie pomaga Kierunkowy22.
Paweł Lewicki ma w tym niemal dwudziestoletnie doświadczenie. Pracuje przy tym właśnie z małymi i średnimi przedsiębiorcami,
uświadamiając im przydatność tego narzędzia i podpowiadając, jak go używać. Swoje dotychczasowe doświadczenia zawarł w na-
pisanej książce „siEdmioMilowe buty przedsiębiorcy przez relacje do celu”.
Podczas spotkania wywiad na żywo z jego bohaterem przeprowadziła redaktor Izabella Jarska z naszego magazynu „przedsiębior-
cy@eu”, dopytując się o jego drogę życiową i dotychczasowe doświadczenia w pracy z takimi przedsiębiorcami. Następnie goście
zostali zaproszeni na wyśmienity poczęstunek przygotowany przez restaurację Merliniego 5. Nie zabrakło dobrego wina i czasu na
długie rozmowy. To też jest event marketing i nie wątpimy, że rozmowy nie pozostały bezowocne. Nie zabrakło też chętnych do na-
bycia książki Pawła Lewickiego wraz ze specjalną dedykacją. Ciekawostką jest, że książka ma dwie wersje, dla kobiet i mężczyzn.
Czym się różnią? A, tego nie zdradzimy!

Przez relacje do celu z firmą Kierunkowy22

Do klimatycznej restauracji Merliniego 5 zaprosił
przedsiębiorców Paweł Lewicki, prezes zarzą-
du agencji event marketingowej Kierunkowy22.
Było to kolejne wydarzenie z cyklu spotkań biz-
nesowych „Klubowicze-klubowiczom” Klubu
Integracji Europejskiej. 

... co wprowadza gości w dobry nastrój...Paweł Lewicki opowiada o sobie...

... i skłania do refleksji...

Książka autorstwa gospodarza ze specjalną dedykacją

Uczestnicy spotkania








