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Polska gospodarka jest silna
Jeżeli weźmiemy pod uwagę to, że na Forum przyjeżdża cztery i pół tysiąca gości 
i dziennikarzy, a obsługuje ich około trzy tysiące osób, to otrzymujemy wynik, w któ-
rym w siedmiotysięcznym miasteczku przebywa ponad siedem tysięcy uczestników  
konferencji. To tworzy wyjątkowy klimat – mówi Zygmunt Berdychowski,  
przewodniczący Rady Programowej Forum Ekonomicznego w Krynicy,  
działacz społeczny, poseł na Sejm I i III kadencji, z zamiłowania himalaista. 
Rozmawiała: IZABELA JARSKA

Skąd wziął się pomysł na doroczne Forum  
Ekonomiczne? I dlaczego właśnie w Kry-
nicy?

– W  Krynicy, ponieważ tam są 
hotele, no i urodziłem się w  tej miej-
scowości. Co do genezy, to tak na-
prawdę nie było żadnego pomysłu 
na przyszłość. Początkowo, kiedy 
organizowaliśmy te spotkania, myśle-
liśmy tylko o  tym, aby podsumować 
pierwsze lata po transformacji ustro-
jowej w  Polsce. Bez zamierzeń, aby 
przekształcić to w wieloletni cykl do-
rocznych imprez, w skali, w jakiej one 
się odbywają obecnie. W tej pierwszej 
konferencji – w  1992 roku – wzięło 
udział nie więcej niż sto osób. Ponie-

waż odnieśliśmy sukces, uznaliśmy, 
że możemy za rok powtórzyć taką 
imprezę. Jednak wtedy wciąż jeszcze 
nikt z nas nie rozpatrywał tych krynic-
kich spotkań w kontekście międzyna-
rodowym. Dopiero w  miarę upływu 
czasu Forum przestało jedynie towa-
rzyszyć mojemu życiu politycznemu, 
a stało się moją pracą, czymś, co było 
dla mnie najważniejsze. Nastąpiło to 
mniej więcej po siedmiu–ośmiu la-
tach od pierwszego spotkania, które 
zorganizowaliśmy w  Krynicy. Forum 
stało się wtedy organizacją, która 
mogła się już sama rozwijać i  istnieć 
jako niezależny byt. Dlaczego tak póź-
no? Dlatego, że wcześniej ani ja, ani 

moi współpracownicy nie czuliśmy, 
że można stworzyć coś tak wyjątko-
wego i na duża skalę, jak to nastąpiło 
obecnie. Jeżeli początkowo na jednej 
sali spotyka się sto osób i to wyłącznie 
z Polski, to trudno sobie wyobrazić, że 
można w tych samych okolicznościach 
zorganizować podobne wydarzenie 
odbywające się w dwudziestu salach, 
z udziałem czterech tysięcy osób z ca-
łej Europy. W  dodatku rozmowy nie 
odbywają się już tylko w  pomiesz-
czeniach konferencyjnych, lecz także 
w  kuluarach, na deptaku, właściwie 
w  całej Krynicy. Bo jeżeli weźmiemy 
pod uwagę to, że gości i  dziennika-
rzy przyjeżdża na Forum cztery i pół 

fot Archiwum Forum Ekonomicznego 
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tysiąca, a  obsługuje ich około trzy 
tysiące osób to otrzymujemy wynik, 
w  którym w  siedmiotysięcznym mia-
steczku przebywa ponad siedem tysię-
cy uczestników konferencji. To tworzy 
wyjątkowy klimat, ale tego na począt-
ku lat 90. nie można było zaplanować 
ani, nawet przewidzieć. 
Mieszkańcy Krynicy muszą być chyba 
panu wdzięczni – co roku podczas Fo-
rum przybywają tak liczni goście, którzy 
przecież korzystają tam z usług, zakwa-
terowania, robią zakupy. Krótko mówiąc, 
zostawiają sporo pieniędzy…

– Prawdę mówiąc, odbieram głów-
nie negatywne sygnały, że za duży 
ruch, tłumy, hałas… Oczywiście są 
i zadowoleni kryniczanie, ale w życiu 
zazwyczaj ci niezadowoleni najgło-
śniej krzyczą. 
Czym się Państwo kierujecie podczas 
doboru tematów przewodnich poszcze-
gólnych konferencji? Czy to „przychodzi 
z  rynku”, tzn. dzieje się coś ważnego, 
a  Państwo na to reagujecie, czy kreu-
jecie tematy, które w  waszych przewi-
dywaniach będą istotne w  najbliższej 
przyszłości?

– Za każdym razem nad programem  
pracuje kilkadziesiąt osób. W samym 
dziale programowym mamy dwudzie-
stu pracowników, ale oprócz nich jest 
jeszcze biuro prasowe oraz nasi part-
nerzy. W ubiegłym roku przygotowali-
śmy prawie dwieście dziewięćdziesiąt 
wydarzeń, które odbywały się w ciągu 
dwóch i pół dnia trwania konferencji. 
To oznacza, że tych propozycji jest 
naprawdę wiele. Zatem na pewno jest 
tak, że mamy swoje własne pomysły na 
to, co należy w przyszłym roku zrobić. 
One są pochodną tego, że jak wszyscy 
inni my również jesteśmy uczestnika-
mi życia publicznego, gospodarczego 
i  społecznego oraz tego, że mamy 
partnerów, którzy obserwują procesy 
zachodzące w  Europie. Mamy także 
gości, którzy przyjeżdżają z propozy-
cjami tego, o  czym chcieliby mówić. 
Bywa też czasami tak, że zrządzeniem 
przypadku pojawia się temat, o  któ-
rym nie wiedzieliśmy, że będzie bar-
dzo istotny w  nadchodzącym roku. 
Na przykład premier Donald Tusk nie 
zasygnalizował nam wcześniej tego, 
że w  swoim wystąpieniu publicznie 
obwieści właśnie w Krynicy, że za dwa 
lata Polska wejdzie do strefy euro, 
przez co tamta edycja Forum przeszła 
do historii. 
Czy wejście Polski do Unii przyniosło 
wam jakieś istotne zmiany? 

– Zmiana, którą szczególnie widać,  
to szybszy rozwój gospodarczy Polski, 
co spowodowało m.in. to, że mamy 
coraz większą liczbę partnerów. Jest 
to sytuacja całkowicie i  pod każdym 
względem nieporównywalna z tym, co 
było w latach 90. Z powodu integracji 
polska gospodarka jest obecnie sil-
na, co przekłada się bezpośrednio na 
dobrą kondycję rodzimych przedsię-
biorstw. Dzięki temu polskich przed-
siębiorców stać na udział w krynickim 
Forum, a my mamy się z czego utrzy-
mać. W  całym budżecie Forum Eko-
nomicznego środki z budżetu państwa 
stanowią nie więcej niż 2–3 procent. 
Reszta – czyli prawie 20 milionów 
przychodu – pochodzi z  sektora pry-
watnego. I być może właśnie dlatego 
tak długo przetrwaliśmy. 
Polska jest krajem, gdzie od wielu lat 
dosyć gwałtownie ścierają się odrębne 
poglądy polityczne. Jednak państwu uda-
ło się utrzymać dla Forum status apoli-
tyczności… 

– Prawdę mówiąc, nie wiem, jak 
to się stało, że przetrwaliśmy tyle lat 
i  dalej się rozwijamy, ale na pewno 
jedną z  cząstkowych odpowiedzi na 
to pytanie jest niezależność finansowa 
od budżetu państwa. Drugą kwestią, 
do której zawsze dążymy, jest zacho-
wanie jednakowego dystansu wobec 
wszystkich głównych uczestników sce-
ny politycznej. Gdybyśmy na przykład 
pod koniec lat dziewięćdziesiątych 
nie pamiętali o  tym, że obok rządzą-
cej wówczas AWS drugim ważnym 
uczestnikiem życia politycznego jest 
SLD – w  2001 roku przestalibyśmy 
istnieć. Forum jest miejscem, które 
ma umożliwiać rozmowę i  zawsze 
bardzo się staramy o to, aby nie było 
jednowymiarowym wydarzeniem poli-
tycznym. Dlatego możemy m.in. po-
chwalić się tym, że co roku gościmy 
na naszej konferencji zarówno aktual-
nie urzędującego premiera, jak i szefa 
opozycji parlamentarnej. Jest to pod 
tym względem absolutnie wyjątkowe 
wydarzenie i  to nie tylko w skali kra-
jowej. I  jest to efekt naszych stałych 
zabiegów i troski o wspomniany wcze-
śniej równy dystans. 
Forum Ekonomiczne to nie tylko rozmowy 
o gospodarce, towarzyszą mu także dodat-
kowe imprezy, m.in. Festiwal biegowy….

– Festiwal biegowy organizujemy 
od 2009 roku przy Forum Ekonomicz-
nym, przekształcając część namiotów 
konferencyjnych w Miasteczko biego-
we. Jest to niezwykle ciepła, sympa-

tyczna, rodzinna impreza. Przez trzy 
dni można w  Krynicy biegać, można 
także posłuchać ludzi sportu. W  ze-
szłym roku w Festiwalu wzięło udział 
osiem i  pół tysiąca biegaczy i  jest to 
największa impreza biegowa w kraju, 
poza Warszawą. 
Pan także biega?

– Tak, i jest to dla mnie znakomita 
forma relaksu. Kiedy na przykład po-
konam w biegu jakiś narzucony sobie 
dystans, mam poczucie, że i inne wy-
zwania – związane z organizacją Fo-
rum – także uda mi się pokonać. 

Zygmunt Berdychowski
– Przewodniczący Rady Progra-
mowej Forum Ekonomicznego 
w  Krynicy. Urodził się 9 września 
1960 roku w  Krynicy-Zdroju. Jest 
absolwentem Wydziału Prawa Uni-
wersytetu Jagiellońskiego (1987). 
Po wprowadzeniu stanu wojenne-
go aktywnie działał w  konspira-
cji solidarnościowej, dwukrotnie 
aresztowany i  skazany na kary 
pozbawienia wolności. W  latach 
1991–1993 poseł na Sejm I kaden-
cji z  listy Porozumienia Ludowego. 
W latach 1997–2001 poseł na Sejm 
z list Akcji Wyborczej „Solidarność”. 
W  latach 2010–2014 Radny Sejmi-
ku Województwa Małopolskiego. 
Od 1992 roku   inicjator i organiza-
tor Forum Ekonomicznego w  Kry-
nicy-Zdrój, największej konferencji 
polityczno-gospodarczej w Europie 
Środkowej. Za swoją działalność 
społeczną i charytatywną otrzymał 
wiele nagród, w  tym m.in. Nagro-
dy „Rzeczpospolitej” im. Jerzego 
Giedroycia w 2009 roku,  Nagrody 
im. św. Brata Alberta w 2007 roku. 
W  2011 roku został odznaczony 
Krzyżem Oficerskim Orderu Odro-
dzenia Polski. Zygmunt Berdychow-
ski aktywnie uprawia sport: narciar-
stwo i biegi, ukończył m.in. maraton 
w Nowym Jorku. Jest pomysłodaw-
cą i organizatorem Festiwalu Biego-
wego w  Krynicy-Zdrój, najbardziej 
wszechstronnej imprezy biegowej 
w Polsce – w  ciągu 3 dni odbywa 
się ponad 30 biegów o łącznej dłu-
gości tras ponad 300 km – w któ-
rym uczestniczy ponad 10 000 bie-
gaczy. W lipcu 2015 roku, wspinając 
się na Denali (McKinley), najwyższy 
szczyt w Ameryce Północnej, zdobył 
Koronę Ziemi.
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Quo vadis Europo?  
W Krynicy o przyszłości kontynentu
Jeśli początek września, to Forum Ekonomiczne. Jeśli Forum Ekonomiczne,  
to Krynica. Od dwudziestu dziewięciu lat to najważniejsze spotkanie politycznych  
i ekonomicznych elit Europy Środkowo-Wschodniej. W tym roku hasło przewodnie 
konferencji brzmi – „Europa jutra. Silna, czyli jaka?”.

Polityczna i ekonomiczna stolica 
kontynentu

Na trzy dni to nieco ponad 10-ty-
-sięczne miasto urasta do miana miej-
sca, w  którym zapadają najważniejsze 
decyzje i powstają strategiczne plany nie 
tylko na Polski, lecz także całej Europy. 

Na krynickim deptaku można spotkać 
prezydentów, premierów i  ministrów, 
a obok nich o wielkich pieniądzach roz-
mawiają szefowie największych między-
narodowych korporacji. Wszyscy zgod-
nie podkreślają, że klimat tego miejsca 
pozwala na niezwykle merytoryczne 

rozmowy, które przy okazji toczą się 
w  pięknych okolicznościach sądeckiej 
przyrody. Taki entourage musi sprzyjać 
każdym negocjacjom.

Tegoroczne hasło Forum – „Europa 
jutra. Silna, czyli jaka?” ma zachęcać 
do odpowiedzi na pytanie, jak Stary 
Kontynent będzie sobie radził w  nad-
chodzącej dekadzie. Ma także pokazać 
strategię, którą powinny przyjąć euro-
pejskie rządy w globalnym układzie sił 
politycznych oraz ekonomicznych. 

Wyzwania dla Europy
– Europa od dłuższego czasu nie 

może sobie poradzić z  wewnętrznymi 
problemami, z  których na pierwszy 
plan wychodzi Brexit. Wielka Bryta-
nia od 29 marca powinna być już poza 
strukturami Unii Europejskiej, a końca  

Tylko wspólny głos Europy może pokazać 
jej siłę. Rozbieżności w najważniejszych  
kwestiach dają pole do forsowania wła-
snych interesów krajom o największym 
potencjale gospodarczym i militarnym.

Archiwum Forum Ekonomicznego w Krynicy
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negocjacji w sprawie opuszczenia Wspól- 
noty wciąż nie widać. Na naszych 
oczach zanika idea Grupy Wyszehradz-
kiej z powodu małej aktywności Czech 
i Słowacji. Wciąż nie wiadomo, co z ini-
cjatywą Trójmorza, w  której główną 
rolę chce grać Polska, co nie do końca 
podoba się państwom Europy Zachod-
niej. W  polityce globalnej mamy ame-
rykańsko-chińską wojnę celną i  potęż-
ne napięcia na linii Stany Zjednoczone 

– Iran. To wydarzenia, które mogą mieć 
olbrzymi wpływ na światową politykę 
i  ekonomię w  najbliższym czasie, ale 
ich konsekwencje mogą się ciągnąć la-
tami – mówi Zygmunt Berdychowski, 
Przewodniczący Rady Programowej 
i  pomysłodawca Forum Ekonomicz-
nego w Krynicy. – Tylko wspólny głos 
Europy może pokazać jej siłę. Rozbież-
ności w najważniejszych kwestiach dają 
pole do forsowania własnych intere-
sów krajom o  największym potencjale  

gospodarczym i militarnym. A przecież 
europejscy liderzy potrafią rozmawiać, 
czego doskonałym przykładem może 
być sprawa Macedonii Północnej i Gre-
cji. Ten konflikt o nazwę kraju udało się 
zażegnać po bardzo wielu latach. W ta-
kim zjednoczeniu, wspólnym patrzeniu 
w przyszłość, ale z  szacunkiem dla hi-
storii i poszanowaniem interesów, rysu-
je się wizja Europy, która może być silna 
i  konkurująca ze światowymi mocar-

stwami. Myślenie o własnych interesach 
ostatecznie do niczego nas nie zaprowa-
dzi. Choć ekonomicznie stoimy dobrze, 
to społeczeństwo europejskie najszyb-
ciej się starzeje i prędzej czy później ten 
wyścig przegra – dodaje Berdychowski.

Doniosłe tematy
Prawie pięć tysięcy gości z  najdal-

szych zakątków świata to najlepsza 
wizytówka konferencji. W  tym roku 
organizatorzy szykują się na kolejny 

rekord frekwencji. Już ponad 40 proc. 
jej uczestników przyjeżdża do Kryni-
cy z  zagranicy. Dominują wśród nich 
zdania, że Forum Ekonomiczne to do-
skonała platforma wymiany poglądów 
i  miejsce, gdzie w  merytoryczny, kul-
turalny, a  jednocześnie ostry sposób 
można spierać się o  sprawy kluczowe 
dla kontynentu.

Program tegorocznego Forum obej-
muje pięć sesji plenarnych, a także po-
nad 200 dyskusji panelowych w ramach 
kilku ścieżek tematycznych. Goście 
będą poruszać się po zagadnieniach 
z obszarów: biznes i zarządzanie, inwe-
stycje i rozwój, Europa i świat, makro-
ekonomia, nowa gospodarka, państwo 
i  reformy, społeczeństwo, a  także poli-
tyka międzynarodowa, bezpieczeństwo, 
energetyka oraz innowacje. Tradycyjnie 
odbędą się także Fora Ochrony Zdro-
wia i Regionów. Wśród przyznawanych 
nagród nie zabraknie na pewno tej dla 
„Człowieka Roku”. W  ubiegłym roku 
z  tą statuetką wyjechał z  Krynicy pre-
mier Litwy – Saulius Skvernelis. 

Polityka i ekonomia
– Forum Ekonomiczne w  Krynicy 

to marka sama w sobie, która jest zna-
na w całej Europie, a nawet daleko poza 
nią. Co roku tak układamy program, 
żeby jego różnorodność dawała szansę 
na szerokie spektrum możliwości w za-
praszaniu najważniejszych gości. Przy-
gotowania do tegorocznej edycji zaczę-
liśmy wyjątkowo wcześnie. Wszystko 
za sprawą bardzo ambitnych planów 
i  pierwszych przymiarek do Forum 
w 2020 roku, które jednocześnie będzie 
trzydziestym w  historii – podkreśla 
Kinga Redłowska, dyrektor programo-
wa Forum.

W  agendzie konferencji, która od-
będzie się w dniach 3-5 września 2019, 
znajduje się wiele zagadnień dotyczą-
cych najbardziej palących problemów 
i  wyzwań, przed którymi stoi Polska 
i  Europa. Część polityczną zdominują 
z pewnością rozmowy na temat wybo-
rów parlamentarnych, które są zaplano-
wane na późną jesień. Wiele uwagi po 
będzie święcone kwestiom zdrowia (ze 
szczególnym uwzględnieniem onkolo-
gii, która mocno wybrzmi podczas obrad 
Forum Ochrony Zdrowia), rozwoju ko-
munikacyjnego, nowoczesnych techno-
logii, migracjom czy kwestiom między-
narodowym. Początek września w Kry-
nicy będzie z  pewnością gorący, nawet  
jeśli górska pogoda okaże się nieco bar-
dziej kapryśna niż w ubiegłym roku.	

Archiwum Forum Ekonomicznego w Krynicy

Program tegorocznego Forum obejmuje 
pięć sesji plenarnych, a także ponad  
200 dyskusji panelowych w ramach kilku 
ścieżek tematycznych.

Archiwum Forum Ekonomicznego w Krynicy
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Skuteczna walka z alkoholizmem
Alkoholizm to bardzo demokratyczne uzależnienie, bo dosięga osoby bez względu na 
płeć, wykształcenie, status społeczny. Dlaczego tak łatwo wpaść w nałóg? I czemu tak 
ciężko się od niego wyzwolić?

Dr n. med. Sławomir Wolniak,  
specjalista psychiatra, ordynator  
Kliniki Wolmed

Alkohol w  naszej kulturze 
przede wszystkim kojarzy 
się z  relaksem. Grill nie 
może obejść się bez piwa, 

podobnie jak rodzinne jubileusze, we-
sela, chrzciny. Jest społeczne przyzwo-
lenie na picie alkoholu dosłownie przy 
każdej okazji, w  obecności nawet ma-
łych dzieci. Takie okazyjne picie może 

nie uzależnia, gorzej, gdy doświadcza-
my negatywnych emocji, z którymi nie 
możemy sobie poradzić, a odkrywamy, 
że wypita wieczorem lampka wina cu-
downie odpręża i  pozwala zapomnieć 
o  przykrych chwilach.  Z  czasem oka-
zuje się, że tych lampek wina jest coraz 
więcej, bo do osiągnięcia podobnego 
efektu potrzeba większej ilości alkoholu 

– tłumaczy dr n. med. Sławomir Wol-
niak, specjalista psychiatra, ordynator 
Kliniki Wolmed w Dubiu. – W organi-
zmie rośnie bowiem tolerancja na to, od 
czego się uzależniamy. I tak – pewnego 
dnia - budzimy się rano po wieczornym 
piciu z  zespołem odstawienia: trzęsą 
nam się ręce, pocimy się, serce kołacze. 
Takie objawy nie występują nagle, one 
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narastają. Aż przychodzi moment, że 
nie dają normalnie funkcjonować. Już 
wtedy należałoby podjąć leczenie, ale 
niektórzy pacjenci jeszcze tego nie ro-
bią – wpadają w  kolejne problemy, bo 
muszą ukryć swój alkoholizm w pracy, 
przed znajomymi. Zaczynają więc brać 
leki uspokajające, które pomagają za-

głuszyć głód i skutki picia, ale i na nie 
rośnie tolerancja organizmu. Po kilku 
miesiącach nie wystarcza już poranna 
dawka jednej, dwóch tabletek. A  pro-
blem robi się coraz większy.

W przypadku uzależnienia od alko-
holu i trudności w zerwaniu z nałogiem 
mamy do czynienia z  dwoma aspek-
tami – fizycznym oraz psychicznym. 
Psychiczny to przeświadczenie o  tym, 
że alkohol poprawia nastrój, redukuje 
pewnego rodzaju cierpienie oraz po-
zwala na regulowanie uczuć. Osoba 
uzależniona, w obawie o to, że bez alko-
holu sobie nie poradzi, nie jest gotowa 
na rozstanie z nim.

Aspekt fizyczny to chociażby al-
koholowy zespół abstynencyjny. Gdy 
stężenie alkoholu we krwi gwałtownie 
spada, występują bezsenność, lęki, za-
burzenia świadomości, niepokój, oma-
my wzrokowe oraz słuchowe. Niczym 
nadzwyczajnym nie są też zaburzenia 
somatyczne – różnego rodzaju bóle, 
drżenie mięśni, wymioty. Podczas po-
dejmowania prób wyjścia z  nałogu na 
własną rękę u  niektórych osób wystę-

pują właśnie tego rodzaju objawy. Sza-
cuje się, że prawie 15% pacjentów jest 
nimi zagrożona. Organizm osoby uza-
leżnionej, wyniszczony w  mniejszym 
bądź większym stopniu, po odstawieniu 
alkoholu jest w szoku chemicznym. Re-
agować może w  bardzo różny sposób. 
Dlatego najlepszym rozwiązaniem jest 

detoksykacja. Pod ścisłą kontrolą spe-
cjalisty pacjent jest poddawany leczeniu 
polegającym na uzupełnieniu niedobo-
rów elektrolitowych, witamin z  grupy 
B oraz podaniu leków zmniejszających 
zagrożenie wystąpienia padaczki, drga-
wek i arytmii. Taka fachowa pomoc jest 
niezbędna, bo uzależnienie od alkoholu 
jest nie tylko chorobą woli. To też uza-
leżnienie chemiczne, wymagające po-
mocy farmakologicznej, która ochroni 
zdrowie pacjenta.

Alkohol jest jednym z  najczęściej 
wymienianych czynników, które pro-
wadzą do pogorszenia stanu zdrowia. 
Zwiększa też ryzyko występowania po-
ważnych chorób. Jest to toksyna wpły-
wająca na wszystkie narządy w  orga-
nizmie. Picie alkoholu może być przy-
czyną m.in. choroby nowotworowej, 
marskości wątroby, zapalenia trzustki, 
zawału serca, udaru mózgu, cukrzycy, 
padaczki, a  także chorób psychicznych 
(depresji, otępienia) i  niepłodności.  
– Dla niektórych osób uzależnionych 
od alkoholu osiągnięcie całkowitej 
abstynencji nie jest możliwe – mówi 

dr Wolniak. – Wówczas warto rozważyć 
opcję ograniczenia ilości spożywanego 
alkoholu. I w ten sposób zminimalizo-
wać szkodliwe skutki picia alkoholu.

Ograniczanie ilości spożywanego 
alkoholu wiąże się z  farmakoterapią 
– podawaniem leków z  grupy opia-
tów, będących antagonistą receptorów 
opioidowych. Zdaniem wielu lekarzy 
istotne jest, by nie „skreślać” pacjenta, 
który nie jest zdecydowany na całkowi-
tą abstynencję. Do nałogu podchodzi 
pragmatycznie i oczekuje od lekarza, że 
podejmie takie działania, które zagwa-
rantują mu skuteczność. W  tym przy-
padku oznacza to ograniczenie liczby 
dni ciężkiego picia. Redukcja szkód 
powstała jako kontra do standardowej 
terapii alkoholowej, która sukcesem 
kończy się zaledwie u  30% pacjentów, 
u  pozostałych 70% nie dając pożąda-
nych rezultatów.

Walka z  uzależnieniem musi odby-
wać się pod okiem specjalistów, ponie-
waż nie jest to tylko choroba woli. To 
też uzależnienie chemiczne, wymaga-
jące pomocy farmakologicznej, która 
ochroni zdrowie pacjenta. Leczenie 
zazwyczaj rozpoczyna 3-dobowy de-
toks, który odbywa się pod ścisłą kon-
trolą i opieką lekarza i pielęgniarki. Za 
pomocy kroplówek organizm oczysz-
cza się z  toksyn. Po takim odtruciu 
pacjenci odczuwają dyskomfort, któ-
ry, przy samodzielnej próbie zerwania 
z  alkoholem, jest zazwyczaj przyczyną 
zaprzestania abstynencji. Dlatego po-
dawane przez lekarza leki mają pomóc 
w  przetrwaniu takiego kryzysu. A  są 
to leki przeciwwymiotne, objawowe, 
elektrolity, witaminy i glukoza. – Po za-
kończeniu leczenia farmakologicznego 
przechodzimy do terapii – tłumaczy 
lekarz. – Polega ona na otoczeniu oso-
by uzależnionej opieką psychologa i te-
rapeuty uzależnień, z pomocą których 
uczy się, czym jest choroba alkoholowa 
i  jakie przemiany zachodzą w  orga-
nizmie podczas długotrwałego picia. 
Ważna jest dbałość o higienę psychicz-
nego życia, aby w przyszłości nie ulegać 
pułapkom nałogu. Istotne są też inne 
elementy – dieta, umiejętność relaksu, 
ale też aktywność fizyczna i  intelektu-
alna. Rozmowy z  terapeutą pozwalają 
na uzmysłowienie osobie uzależnionej 
ogromnych spustoszeń, jakich w jej ży-
ciu dokonał alkohol. Alkoholik zaczyna 
zdawać sobie sprawę z tego, że zaczyna 
nowe życie, a  z pomocą bliskich jest 
w stanie zachować abstynencję.

Ograniczanie ilości spożywanego alkoholu 
wiąże się z farmakoterapią – podawaniem 
leków z grupy opiatów, będących antago-
nistą receptorów opioidowych. 

Alkohol jest jednym z najczęściej  
wymienianych czynników, które prowadzą 
do pogorszenia stanu zdrowia. Zwiększa 
też ryzyko występowania poważnych  
chorób. Jest to toksyna wpływająca na 
wszystkie narządy w organizmie. 
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Najważniejsze jest miejsce.  
Mówiąc miejsce, mamy na myśli 
ludzi, którzy je tworzą.
Rozmowa z Prezesem Pawłem Szybisz i Doktorem Rafałem Kieszek –  
właścicielami Centrum Medycznego BEST-MED
Rozmawiała: BARBARA JOŃCZYK

Skąd zrodził się pomysł na założenie kli-
niki BEST-MED i  połączenie sił obu Pa-
nów?

– Best-Med istnieje już od niemal 
20 lat. Początkowo była to typowa przy-
chodnia medycyny pracy. Jest to z resz-
tą cały czas mocna strona firmy. Chęć 
rozwoju wynikała z  potrzeb naszych 
pacjentów, początkowo jedynie związa-
nych z nami przez konieczność. Zaczą-
łem wtedy szukać osoby, której zada-
niem byłby rozwój placówki o  kolejne 
specjalizacje i  poszukiwanie lekarzy 
do współpracy. Szukałem pracownika, 
a znalazłem Rafała – obecnego Wspól-
nika i Przyjaciela.

Pochodzicie Panowie z  różnych branż. 
Co sprawiło, że połączyliście siły w biz-
nesie? Jakieś wspólne zainteresowania, 
pasje?

– Nie wiem, czy połączyła nas pasja. 
To, że mamy wiele wspólnych zaintere-
sowań, nie było determinantą wspólne-
go prowadzenia biznesu. Nasze pasje 
okazały się miłym dodatkiem, dzięki 
czemu spędzamy czas nie tylko w biu-
rze, lecz także na licznych zlotach moto-
cyklowych, biegach górskich i ultrama-
ratonach czy strzelnicach. 

– Co ciekawe, część z wspólnych pa-
sji stała się inspiracją do pomysłów na 
rozwój BEST-MED. Często spotykałem 

się z opinią wśród znajomych, że ciężko 
zrobić badania na broń. Okazało się, że 
faktycznie niewiele placówek oferuje ta-
kie usługi. Dziś mogę zaprosić na takie 
badania do nas. Oferujemy wykonanie 
niezbędnych badań w jeden dzień. Po-
dobnie z  badaniami kwalifikowanych 
pracowników ochrony czy kierowców. 
Jest to duże ułatwienie zarówno dla pa-
cjentów, jak i pracodawców, na których 
spoczywa ustawowy obowiązek skie-
rowania Pracownika na swój koszt na  
badania. Możliwość wykonania badań 
w jednym miejscu w jeden dzień skut-
kuje krótszym czasem absencji pra
cownika. 

Twarze BIZNESU
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Jaka jest filozofia Best-Med?
– Naszą intencją było stworzenie 

miejsca przyjaznego pacjentowi, które 
oferuje nie tylko usługi dla osób po-
trzebujących pomocy medycznej. Ten 
pomysł był inspiracją do zbudowania 
oferty dla osób zdrowych, chcących 
dbać o  siebie w  bardzo szerokim za-
kresie, zaczynając od możliwości pro-
fesjonalnego rozwijania swoich pasji 
pod opieką specjalistów. Przykładem są 

programy SWIM FITTING I RUN FIT-
TING, realizowane przez naszego Part-
nera – Feel it, pomagające poprawiać 
wydolność organizmu oraz technikę 
pływania i  biegu. Uzupełnieniem jest 
opieka dietetyka, psychologa i  oczywi-
ście lekarzy. 

Okazało się, że ta część działalności 
spotkała się z bardzo dużym zaintereso-
waniem, do tego stopnia, że organizu-
jemy szkolenia dla firm z zakresu zdro-
wego żywienia, ergonomii pracy, profi-
laktyki zdrowia i aktywnego stylu życia.

Takie podejście do pacjen-
tów jest raczej rzadko spo-
tykane w  placówkach me-
dycznych. 

– Staramy się stale po-
szukiwać ciekawej oferty, 
która sprosta oczekiwa-
niom coraz bardziej wyma- 
gających pacjentów. Jed-
nym z  efektów takich po-
szukiwań stała się oferta 
urologii i ginekologii este-
tycznej. 
Urologia i ginekologia este-
tyczna??

– Tak. To stosunko-
wo młoda gałąź medycy-
ny. Imperatyw do dbania 
o zdrowy, młody i natural-
ny wygląd dotyczy nie tyl-
ko widocznych części ciała. 
Coraz większym zaintere-
sowaniem cieszą się zabie-
gi mające na celu poprawę 
jakości życia intymnego. 

Przykładem takich zabiegów jest np. 
ostrzykiwanie punktu G czy plastyka 
warg sromowych, a także powiększanie 
penisa kwasem hialuronowym. 
Kto zgłasza się na takie zabiegi?

– Właściwie pytanie powinno 
brzmieć nie „kto?”, a  „dlaczego?” Po-
wodów jest wiele. Każdy pacjent to 
inna historia, każda z  resztą bardzo 
osobista. Pacjenci często wstydzą się 
rozmawiać na temat swoich komplek-

sów, których znaczna część dotyczy 
okolic intymnych i  jakości pożycia, 
dlatego nasi lekarze zapewniają pełną 
dyskrecję i dostosowanie zabiegów do 
potrzeb i oczekiwań Pacjentów. 

Muszę przyznać, że rozbudowa 
oferty z zakresu medycyny estetycznej, 
kosmetologii i  szeroko pojętej oferty 
beauty jest dla nas samych ciekawym 
wyzwaniem. Jako męska część firmy 
z  dużym zaciekawieniem odkrywamy, 
jak bogata jest ta gałąź usług. Nie mieli-
śmy świadomości, jak dużym zaintere-

sowaniem cieszy się choćby stylizacja 
rzęs czy paznokci. To dla nas zupełnie 
nowy świat. 
Co jest dla Panów najważniejsze?

– Najważniejsze jest miejsce. I  nie 
chodzi nam tu o  to, że BEST-MED jest 
w  samym centrum Warszawy, obok 
Dworca Centralnego i Hotelu Marriott, 
co sprawia, że lokalizacja jest atrakcyjna. 
Mówiąc miejsce, mamy na myśli ludzi, 
którzy je tworzą, czyli naszych Pracow-
ników i Współpracowników. To dla nas 
absolutny priorytet. Z jednej strony bu-
dujemy atmosferę przyjazną naszym pa-
cjentom, bo przecież ich komfort jest dla 
nas najważniejszy, ale również chcemy, 
by BEST-MED był miejscem, gdzie Pra-
cownicy czują się jego częścią. 
Czy trudno jest zarządzać tak dużym 
i  różnorodnym zespołem, jaki pracuje 
w centrum medycznym?

– Prawdę mówiąc, dla nas to ogrom-
na przyjemność i  satysfakcja. Możemy 
się nawet pochwalić otrzymaniem na-
grody Firma Dobrze Zarządzana 2019, 
co motywuje nas jeszcze bardziej.

– Uczymy się również wiele od na-
szych pracowników. Ich doświadczenia 
i  obserwacje, dotyczące funkcjonowa-
nia firmy, są dla nas bardzo cenne. Nie 
dotyczy to tylko miejsca pracy, lecz tak-
że aktywności i zaangażowania naszego 
zespołu w akcje społeczne i charytatyw-
ne. To dla nas duża inspiracja, za którą 
staramy się podążać, dlatego włącza-
my się w działania o charakterze CSR. 
Wspieraliśmy np. wystawę fotograficz-
ną sportowców z  niepełnosprawnością 
czy działalność stowarzyszenia na rzecz 
donacji narządów do transplantacji. 
Z powyższego wynika, że Panów praca to 
sama przyjemność.

– Na pewno jest to nasza pasja i to, 
co robimy, sprawia nam dużo radości. 
Natomiast przede wszystkim czujemy 
ogromną odpowiedzialność za nasz 
zespół i całą firmę. Mamy świadomość, 
że sukces wymaga ciągłego rozwoju 
i ogromnego zaangażowania. 

Naszą intencją było stworzenie miejsca 
przyjaznego pacjentowi, które oferuje  
nie tylko usługi dla osób potrzebujących 
pomocy medycznej.
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Firma  
kontra agencja  
reklamowa –  
złote zasady  
współpracy

Niemal każdy biznes prędzej czy później potrzebuje wsparcia agencji reklamowej. 
Nieważne, czy chodzi jedynie o stworzenie kilku ulotek lub wizytówek, czy też całej 
komunikacji wizualnej, łącznie z logo oraz stroną internetową – wsparcie zespołu 
profesjonalistów może okazać się nieocenione. Często jednak zdarza się,  
że współpraca z agencją okazuje się mniej efektywna, niż się spodziewaliśmy. Zamiast 
jednak od razu skreślać agencję, zastanówmy się, czy czasem nie jesteśmy klientem  
z piekła rodem. Oto najważniejsze zasady owocnej współpracy z agencją reklamową 
i... błędy, najczęściej popełniane przez firmy.

Autorka: Marta Buzalska

Jasna hierarchia
Aby współpraca przebiegała gład-

ko, specjalista z agencji pracujący nad 
materiałami dla Waszej firmy, powi-
nien mieć kontakt z jedną osobą de-
cyzyjną. Niestety, często bywa tak, że 
wszelkie uwagi i poprawki do projek-
tu, są przesyłane przez wiele różnych 
osób o odmiennych kompetencjach  
i stopniu decyzyjności. To może do-
prowadzić do chaosu komunikacyjne-
go, ale jest o wiele gorzej, jeśli prze-
syłane zmiany są sprzeczne. Agencja 
nie wie wtedy, jak działać i w efekcie 
jej praca wymaga o wiele więcej czasu, 

a także niepotrzebnej wymiany e-ma-
ilowej. To strata przede wszystkim 
dla Waszej firmy – więcej czasu i po-

prawek oznacza także większe koszty 
projektu. Dlatego upewnijcie się, że 
za kontakt z agencją odpowiada jedna 

Skoro więc wybraliście zewnętrzną  
firmę, musicie założyć, że są to specjaliści 
w swojej branży, a to oznacza wysłuchanie 
ich rad i wspólne wypracowanie  
jak najlepszych rozwiązań.
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osoba, która po konsultacji z osobami 
decyzyjnymi i resztą zespołu, przeka-
zuje ostateczne uwagi drugiej stronie.

Klient ma zawsze rację
Błąd! To bardzo częsty grzech po-

pełniany przez firmy – przeświadcze-
nie o tym, że wiecie, co najlepsze dla 
Waszej firmy bywa zgubne. Oczywi-
ście wiecie wszystko o Waszych pro-
duktach i usługach, ale zapytajcie sie-
bie uczciwie: jakie mamy kompetencje 
w budowaniu stron czy projektowaniu 
broszur? Agencję reklamową wynaję-
liście w końcu dlatego, że w Waszym 
zespole brakuje odpowiednich specja-
listów, kompetentnych w marketingu, 
Public Relations oraz designie. Skoro 
więc wybraliście zewnętrzną firmę, 
musicie założyć, że są to specjaliści 
w swojej branży, a to oznacza wysłu-

chanie ich rad i wspólne wypracowa-
nie jak najlepszych rozwiązań. Dobra 
agencja wskaże najlepsze wyjście z sy-
tuacji, wytłumaczy w prosty sposób 
pewne możliwości i ograniczenia oraz 
da alternatywę dla propozycji z  Wa-
szej strony, które mogą okazać się 
niekorzystne. Upieranie się przy swo-
im, to wcale nie tak rzadki przypadek, 
a w efekcie okazuje się, że pójście za 
radą agencji, oznaczałoby lepszy efekt 
końcowy. Dlatego pamiętajcie: ufajcie 
swojej agencji i dajcie sobie przyzwo-
lenie na... niekompetencję. Kiedy już 
przyznacie się przed agencją, że pew-
ne sprawy są dla Was niejasne i po-
prosicie o wytłumaczenie, współpraca 
powinna pójść o wiele sprawniej!

Prawa autorskie
To coś, o czym wiele firm zapomi-

na. Kopiowanie tekstów ze stron kon-
kurencji czy wykorzystywanie zdjęć 
znalezionych w sieci jest niedopusz-
czalną (i nielegalną) praktyką bizne-
sową. Niestety, nadal obecną na pol-

skim rynku. Dobra agencja nie zgodzi 
się na takie wykorzystanie cudzych 
materiałów i jest to godne pochwały 
– w końcu to Wasza firma może mieć 
problem, gdy autor zdjęć czy tekstów 
upomni się o swoje prawa. Dlatego 
zrozumcie, że w kosztach projektów 
mogą się znaleźć także opłaty za 
zdjęcia z zewnętrznych agencji foto-
graficznych lub opracowanie tekstów 
przez profesjonalnego copywritera. 
Pamiętajcie także, że nie zawsze jest 
możliwe wykorzystanie zdjęć zrobio-
nych telefonem komórkowym przez 
jednego z pracowników Waszej fir-
my – nawet jeśli to najnowszy model 
smartfona od Apple, takie zdjęcie nie 
będzie nadawało się na billboard, ani 
nawet do prasy. Lepiej nie oszczędzać 
na materiałach – to może zemścić się 
na wizerunku Waszej firmy. Skoro już 

i tak ponosicie koszty, lepiej, by efekty 
były profesjonalne i wysokiej jakości.

By tworzyć, trzeba mieć z czego
Wasza firma ustaliła, że jest po-

trzebna jej strona internetowa, kata-
log produktów lub sklep internetowy 
i  znaleźliście już odpowiednią agen-
cję. To świetnie, jednak pamiętajcie, 

że to nie wystarczy – musicie wie-
dzieć, czego chcecie, i poinformować 
o tym agencję. To oznacza także pra-
cę po Waszej stronie. Żadna agencja 
nie wykona projektu, który zadowoli 
klienta, bez choćby wstępnego briefu 
oraz informacji, tekstów czy zdjęć, 
które mają być zawarte na stronie czy 
w katalogu. Oczywiście, część projek-

tów można wstępnie zaprojektować, 
wykorzystując chwilowe teksty, tzw. 
Lorem ipsum, ale weźcie pod uwagę, 
że musicie dostarczyć agencji mate-
riały i informacje, by ta mogła działać.  
W umowie będą zawarte terminy, w ja-
kich agencja powinna wywiązać się ze 
sowich zadań, ale... będą też terminy 
dotyczące Waszej firmy. Dlatego już 
na początku ustal, kto w Twojej firmie 
ma kompetencje (i czas), by przygoto-
wać informacje niezbędne dla agencji.

To już ostatnia poprawka – 
prawdopodobnie

Wiele większych agencji zastrzega 
w umowie konkretną liczbę poprawek 
do projektu, które można zrobić w pa-
kiecie. Za dodatkowe jest naliczana 
opłata. Są też takie agencje, które tego 
nie regulują, ale w obu przypadkach 
warto uszanować czas specjalistów, 
a wszelkie poprawki przesłać dopiero 
po dokładnym przemyśleniu sprawy. 
Nadmierna liczba poprawek oznacza 
nie tylko niepotrzebne wydatki – cią-
gnący się w nieskończoność projekt 
może demotywować zarówno zespół 
w Waszej firmie, jak i specjalistów 
z  agencji pracujących nad nim. Naj-
lepiej postawić na konkretne zmiany, 
które przynoszą określone korzyści, 
wyeliminować niedopuszczalne błędy 
i postarać się, by współpraca prze-
biegła sprawnie – wtedy jej efekty są 
najlepsze.

Pamiętajcie też, by zadbać o do-
bre relacje z agencją reklamową. Po 
zakończonej współpracy łatwiej jest 
zwrócić się do znajomej agencji, by 
zaktualizowała projekt lub informa-
cje na stronie internetowej niż szukać 
nowej. Dlatego jasna komunikacja, 
przyjazna atmosfera, otwartość oraz, 

rzecz jasna, zapłata za wykonaną pra-
cę na czas to bezcenne sprawy w bu-
dowaniu relacji z agencją reklamową. 
W przyszłości może to oszczędzić 
wiele czasu i stresu, a komunikacja 
wizualna prowadzona konsekwentnie 
przez jedną agencję, będzie bardziej 
spójna i profesjonalna..

[...] jasna komunikacja, przyjazna  
atmosfera, otwartość oraz, rzecz jasna, 
zapłata za wykonaną pracę na czas  
to bezcenne sprawy w budowaniu relacji 
z agencją reklamową.

[...]  musicie wiedzieć, czego chcecie,  
i poinformować o tym agencję.
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Nowe wyzwania rynku  
konferencyjnego i cateringowego
Wywiad z Anetą Klepacką-Kołbuk, Dyrektor Generalną MCC Mazurkas Conference  
Centre & Hotel**** i Mazurkas Catering 360° oraz Katarzyną Lewandowską,  
Kierownikiem Działu Sprzedaży Cateringu Mazurkas Catering 360°
Rozmawia BARBARA JOŃCZYK

Szacunki rynkowe pokazują, że w  cią-
gu najbliższych kilku lat liczba pokoi do 
dyspozycji gości hotelowych wzrośnie 
w Polsce o około jedną trzecią. Jak Pani 
zdaniem wpłynie to na kondycję rynku 
hotelowego w  województwie mazowiec-
kim i w samej Warszawie?

Aneta Klepacka-Kołbuk: Według 
danych przedstawionych w  raporcie 
BIG Info Monitor „Sytuacja na rynku 
hotelowym. Pełne obłożenie” sytuacja 
na rynku hotelowym w  Polsce jest 
bardzo konkurencyjna. Tylko w samej  
Warszawie do końca 2020 roku ma 
powstać aż 20 nowych obiektów. Ze 
względu na dużą podaż hoteli spada 
ich obłożenie, a hotelarze, chcąc temu 
zapobiec, konkurują między sobą 
ceną, co powoduje spadek średnich 
cen. Taka sytuacja występuje przede 
wszystkim w  Warszawie i  wojewódz-
twie mazowieckim, ale podobna za-
czyna być w całej Polsce. Jeśli inwesty-
cji będzie przybywało w takim tempie 
może okazać się, że dynamika wzrostu 
podaży miejsc noclegowych wyprze-
dzi wzrost popytu na usługi hotelowe. 

Jeśli mowa o popycie, to do-
bre wyniki gospodarcze oraz 
rosnące znaczenie turystycz-
ne, ale również biznesowe 
Polski, powinny wpłynąć po- 
zytywnie na rozwój rynku ho-
telowego w  Warszawie. Czy 
podziela Pani to zdanie?

A.  K.-K.: Warszawa to 
przede wszystkim stolica 
biznesu, a nie turystyki. Ob-
serwujemy wzmożony roz- 
wój rynku inwestycyjnego 
i  dlatego stołeczne hote-
le zapełniają się głównie 
w  ciągu tygodnia, przede 
wszystkim gośćmi bizneso-
wymi. Podczas weekendów 
hotele pustoszeją, a  brak 
turystów w weekendy to bo-
lączka warszawskich hote- 
larzy. Warszawa nie jest 
celem dla turystów zagra- 
nicznych, tak jak np. Kra-
ków, więc zwiększenie atrak- 
cyjności turystycznej miasta powinno 
korzystnie wpłynąć na turystykę przy-

jazdową do stolicy. Obecnie jednak 
głównym motorem rynku jest umac-
niająca się pozycja Warszawy, jako 
centrum biznesowego. Wciąż przybywa 
nowych firm, a  to zwiększa zapotrze-
bowanie na różnego typu hotele. 
Jakie tendencje zauważa Pani na rynku 
obiektów konferencyjnych w  Polsce? 
Jakie są obecnie trendy rynkowe i  jaki-
mi kryteriami kierują się przedsiębiorcy 
podczas podejmowania decyzji dotyczą-
cych realizacji szkoleń, konferencji oraz 
eventów firmowych?

A. K.-K.: Jak wynika z ogólnopol-
skich cyklicznych badań branży usług 
konferencyjnych zdecydowanie spada 
wielkość budżetów konferencyjnych 
na polskim rynku. Wnioski płynące 
z  naszych bezpośrednich obserwa-
cji, jako centrum konferencyjno-ho-
telowego, oraz z  rozmów z  naszymi 

Na rynku istnieją różne modele biznesowe. 
Ten, który przyjęła nasza firma i konse-
kwentnie realizuje, opiera się na dbałości  
o najwyższą jakość obsługi konferencyjno-
-hotelowej i produktu cateringowego.  
Zaufanie Klientów i pozycja lidera  
na rynku MICE dowodzi w naszej ocenie 
słuszności tego wyboru.

Aneta Klepacka-Kołbuk, Dyrektor Generalna MCC Mazurkas 
& Mazurkas Catering 360°
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klientami i  agencjami eventowymi 
organizującymi w  MCC Mazurkas 
Conference Centre & Hotel**** róż-
nego rodzaju wydarzenia firmowe, 
tylko to potwierdzają. Kryteria, jakimi 
kierują się obecnie przedsiębiorstwa, 
są przede wszystkim finansowe, co 
powoduje, że nawet duże wydarze-
nia typu gale czy jubileusze firmowe 
muszą obecnie zmieścić się w ramach 
dużo niższych kosztów niż te, organi-
zowane kilka lat temu. 
Jak zatem na tle dzisiejszych uwa
runkowań rynkowych radzi sobie MCC  
Mazurkas?

A. K.-K.: Na rynku istnieją różne 
modele biznesowe. Ten, który przyjęła 
nasza firma i konsekwentnie realizuje, 
opiera się na dbałości o  najwyższą 
jakość obsługi konferencyjno-hote-
lowej i  produktu cateringowego. Za-
ufanie klientów i  pozycja lidera na 
rynku MICE dowodzi w naszej ocenie 
słuszności tego wyboru. Oferujemy 
nasze usługi kompleksowo, bez żad-
nych kompromisów, niekiedy nawet 
rezygnując ze zlecenia, jeśli oczeki-
wania klienta, co do ceny wymusza-
łyby obniżenie jakości naszych usług. 
Oczywiście, zanim zrezygnujemy, tłu-
maczymy klientowi, z  czego wynika 
koszt realizacji eventu czy usługi ca-
teringowej. Cieszy nas, że wielu zlece-
niodawców udaje nam się przekonać, 
by postawili na jakość, którą możemy 
im zagwarantować, dysponując od-
powiednim potencjałem przestrzeni 
konferencyjnych i  hotelowych, jak 
i  możliwościami gastronomicznymi. 
Tę jakość gwarantuje również nasz 
znakomity zespół doświadczonych 
ludzi i sprawdzeni dostawcy. A zatem, 
raz jeszcze podkreślę – to, co docenia-
ją nasi partnerzy, to najwyższa jakość 
i rzetelność w biznesie, jaką prezentu-
ją sobą MCC Mazurkas i  Mazurkas 
Catering 360°. 
Sprawdzony model biznesowy i komplek-
sowość świadczonych usług są niewąt-
pliwie atutem Państwa działalności. Jak 
w tym kontekście przedstawia się strate-
gia sprzedaży usług cateringowych i jak 
podsumowują Państwo wyniki własnej 
działalności w tym obszarze?

Katarzyna Lewandowska: Anali
zując nasze dotychczasowe wyniki 
finansowe i strategię sprzedaży usług 
na rynku cateringowym, w  dalszym 
ciągu utwierdzamy się w  przekona-
niu, że stawianie na wysoką jakość 
usług i walkę o klienta kreatywnością, 
poczuciem bezpieczeństwa i znakomi-

tym produktem wykonanym 
z  najlepszej klasy surowców, 
a nie najniższą ceną – opłaca 
się. Miniony czas obfitował 
u nas w  jubileusze, celebracje 
otwarcia nowych linii produk-
cyjnych, nowych kompleksów 
developerskich i międzynaro-
dowe prestiżowe wydarzenia, 
co świadczy tylko o  tym, jak 
postrzegają nas klienci. Będąc 
firmą działającą w  całej Pol-
sce, mamy pełną świadomość 
naszego udziału w kształtowa-
niu rynku cateringu eventowe-
go. Nie chcemy sprzedawać 
jedzenia, chcemy oferować sa-
tysfakcję. To właśnie dzięki ta-
kiemu podejściu, jesteśmy za-
praszani do realizacji imprez 
nie tylko w Warszawie, Łodzi, 
Krakowie, Gdańsku czy Wroc
ławiu, ale też w  najdalszych 
zakątkach naszego kraju. To 
dla nas największa nagroda 
i  jednocześnie motywacja do 
podążania tą drogą. Oczywi-
ście koniecznie trzeba wspomnieć, iż 
jest to przede wszystkim zasługa ca-
łego zespołu Mazurkas Catering 360°.
Jakie są aktualne trendy w  cateringu? 
Czy polskie firmy nadążają za tendencja-
mi światowymi? A może tworzą własne?

K. L.: Obecnie obserwuje się czas 
rozbudzonej świadomości ekologicz-
nej. Istotą dzisiejszego cateringu jest 
zdrowe menu oparte na lokalnych 
produktach sezonowych stanowią-
cych doskonałą alternatywę dla im-
portowanych odmian surowców. 
Nasiona dyni, lnu czy chia  zagościły 
na stałe w menu. Wszechobecne pro-
mowanie zdrowej żywności i  aktyw-
nego trybu życia umocniło i znacznie 
rozwinęło kuchnię wegańską i  we-
getariańską, która już króluje na na-
szych stołach i nadal na pewno będzie 
umacniała swoją pozycję. Wydaje mi 
się, iż nadal raczej naśladujemy świa-
towe trendy w branży gastronomicz-
nej, niż je wyznaczamy, ale robimy to 
w sposób i w tempie zasługującym na 
pochwałę. Cieszy nas bardzo silny 
trend niemarnowania żywności. My, 
ze swojej kulinarnej strony, staramy 
się stosować zasadę root to leaf, czy-
li od korzenia po liście, dzięki której 
stworzone dania są nietypowe, a wa
rzywa wykorzystywane w  całości. 
Organizatorzy coraz częściej zadają 
pytanie „Czy na pewno jedzenie się 
nie zmarnuje?” 

Czego możemy się spodziewać w 2020 ro- 
ku, w  jakim kierunku rozwinie się rynek 
eventowy i rynek usług cateringowych 
na eventach, gdzie są szanse, a  gdzie 
zagrożenia? Jakie trendy będą charak-
terystyczne dla kolejnych dwunastu mie-
sięcy?

K. L.: W  2020 roku, tak jak i w ubie-
głym, nie będzie miejsca na bylejakość. 
Nie wystarczy poprawnie zorganizo-
wać catering, trzeba go będzie zorga-
nizować nadzwyczajnie. Uczestnicy 
coraz bardziej  będą oczekiwać czegoś 
mocnego, spektakularnego, czegoś, co 
przeżyją tu i teraz. W dobie Facebooka 
i Instagrama, jako pierwsi pochwalą się 
swoimi przeżyciami. W dalszym ciągu 
będziemy chcieli rozbudzać emocje 
wśród gości głównie przez: pokazy 
przygotowywania potraw na żywo, inte-
raktywne stacje kulinarne, edukację ku-
linarną podczas przygotowywania dań, 
konwersację bezpośrednią z  gościem 
podczas eventów, a  także umożliwie-
nie uczestnikom poznawania nowych  
smaków i specjałów różnych kultur.

Katarzyna Lewandowska, Kierownik Działu Sprzedaży 
Cateringu Mazurkas Catering 360°
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Jak wielkim wrogiem sprzedaży 
i skutecznej komunikacji jest ego? 
Ego jest wrogiem sprzedaży, ale również bardzo pozytywnym i wspierającym  
czynnikiem w naszym życiu. Ego negatywne, czyli ego, którym nie zarządzamy  
jest bardzo niebezpieczne i bardzo widoczne w procesie sprzedaży. Dlaczego ?

Autor: Tomasz Witek

Ego w łacinie oznacza JA. 
W  sprzedaży więc duże ne-
gatywne ego jest skupione 
przede wszystkim na sobie 

i  swoich korzyściach. Obojętnie, czy 
jestem sprzedawcą czy kupującym. Ja-
kie sytuacje towarzyszą w  sprzedaży 
kiedy nie kontrolujemy swojego ego?

Wariant pierwszy jestem sprzedawcą.
•	 Próbuję oczarować swoją osobą 

kupującego.
•	 pokazuję na wyrost zalety moje-

go rozwiązania z  uwzględnieniem 
technik wywierania wpływu (par-
tacz lub szmugler wpływu)(najlep-
sze, niespotykane dotąd, tylko dla 

Pani, tylko dzisiaj itp.); czyli różne 
techniki w  sprzedaży zmierzające 
do jak najszybszego zamknięcia 
sprzedaży „tu i teraz”.
Ego zarządza życiem sprzedawcy 

ponieważ, jeżeli sprzedawca do np. 
20. dnia miesiąca zrobi target w 80%, 
to do końca miesiąca nie pracuje na-

Twarze  BIZNESU
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dal na maximum swoich możliwości. 
Proszę tylko zgadnąć na czym będzie 
się skupiał? Brawo, na wykonaniu tyl-
ko 20% .

Wyobraźmy sobie sytuację że pro-
wadzimy negocjacje od 3 miesięcy. 
Cel to podpisanie kontraktu na kilka 
milionów, dlatego prowizja dla sprze-
dawcy to kilkadziesiąt tysięcy złotych. 
Jest ostatnie spotkanie z  klientem na 
podpisanie już ustalonego kontraktu. 
A  tu klient mówi, że zarówno pkt. 3, 
jak i pkt. 6 trzeba zmienić. Taka zmia-
na dla Twojej firmy jest bardzo nieko-
rzystna. Ale handlowiec wie, że jeśli 
sfinalizuje projekt, to zarobi określoną 
dużą prowizję. Jak się zachowa sprze-
dawca w  takiej sytuacji? Oczywiście 
nie ma odwagi powiedzieć. „Szanow-
ny Panie X-ki , nie wyrażam zgody na 
taką zmianę. Mój przełożony zatwier-
dził kontrakt wedle naszych ustaleń 
i na taką zmianę nie mogę się zgodzić. 
Nawet za cenę przerwania rozmów 
i  niesfinalizowanie całej sprzedaży. 
Jednocześnie taka zmiana skutkowa-
łaby słabą jakością z naszej strony a to 
nie jest celem naszych działań. Pyta-
nie, czy osoba zachowałaby się tak, 
jak opisuję, czy mimo wszystko, licząc 
przede wszystkim na korzyści finanso-
we, zgodziłaby się na taką zmianę.

Duże i niezarządzane ego nie dzia-
ła ze świadomością spełnienia, tylko 
ze świadomością braku lub strachu. 
Zapomina, że usługa, którą oferu-
je, przede wszystkim pozwala klien-
tom optymalizować czas, zasoby czy 
wspierać procesy rozwojowe w firmie.

Myślenie, że w  kategoriach nie-
zdrowego JA – kiedy dążę do ukła-
dania świata wokół mnie, jest bardzo 
niezdrowe. Człowiek z  dużym ego 
traci szybko zapał, w tym co robi, nie 
rozwija się, wychodzi z  założenia, 
że już ma dużą wiedzę, a  wyzwania 
w  życiu traktuje niejednokrotnie jako 
personalny atak na niego. W takiej po-
zycji skuteczność sprzedaży znacznie 
spada. Duże ego to umiejętność pozy-
skiwania kontaktów, ale duży problem 
z zamianą kontaktów w inne kontakty.

Bardzo trudno takiej osobie jest 
powiedzieć klientowi, że jego rozwią-
zanie, produkt nie jest dla Pana. To 
Panu się nie przyda. Szkoda wydawać 
pieniądze. W  takiej sytuacji raczej 
tak nie postąpi. Jego ego, które jest 
defensywne, niebiorące za nic odpo-
wiedzialności, podpowie, że mimo 
wszystko warto sprzedać. 

Postawa ofiary jest nie rozłącznym 
„partnerem” osoby z dużym ego, któ-
ra nie zarządza swoim ego, a  wręcz 
„wzmacnia” tylko negatywną stronę. 
Krytykowanie, obwinianie, a  przede 
wszystkim działanie z  pozycji siły to 
wyznaczniki, które bardzo przeszka-
dzają w sprzedaży. Sprzedaż to staty-
styka i dla mnie piękna sztuka. Gdzie 
uważność na klienta, pokora oraz 
asertywność grają bardzo dużą rolę.

Na samym początku wspomnia-
łem, że ego nie jest tylko negatywne, 
lecz także pozytywne. Jest w  sprze-
daży i komunikacji bardzo potrzebne. 
Pozytywne ego odpowiada za naszą 
ciekawość, za nasz rozwój jako czło-
wieka, za chęć doskonalenia swoich 

umiejętności aby służyć innym, a dru-
giej kolejności sobie. Rozwinięte pozy-
tywne ego pozawala działać asertyw-
nie na dużą skalę, wyjść do większych 
klientów (bardziej zamożnych). Wte-
dy sprzedawca nie czuje się źle, tylko 

swobodnie. A  jak wiele kontraktów 
zostało niesfinalizowanych, ponieważ 
sprzedawca ocenił klienta i  często 
dokonał tego niepotrzebnie i  subiek-
tywnie. Klient świadomy zadaję dużo 
pytań oraz potrzebuje uzyskać odpo-
wiedzi na wszystkie kluczowe pytania. 
Jeżeli sprzedawca wie, że jego produkt 
lub usługa rzeczywiście pomogą klien-
towi i  będą mu służyły, to cierpliwie 
będzie wielkim wsparciem dla klienta. 
A  to niezwykle wąska grupa specjali-
stów. 

W  tym miejscu warto podkreślić, 
iż duża część osób w sprzedaży swo-
je niepowodzenia utożsamia ze złą 
jakością własnego produktu i  często 
taki produkt lub usługę zmieniają. 
Natomiast wąska grupa osób wie, że 
produkt czy usługa są uzupełnieniem 
jego osoby. I bardzo mocno skupiają 
te osoby na właściwym samorozwoju. 
Jeżeli jestem obecny u klienta tu i te-
raz, to w  takiej sytuacji nie ma ego. 
Ego jest tylko w  przeszłości (mamy 
żal) lub w  przyszłości (obawy czy 
strach).

Jak można ćwiczyć i pracować nad 
swoim ego – najskuteczniej stosując 
zasadę wdzięczności. I  tu pragnę Cię 
zaprosić mój czytelniku na stronę 
www.tomaszwitek.pl 

Duże i niezarządzane ego nie działa  
ze świadomością spełnienia, lecz  
ze świadomością braku lub strachu.

Myślenie w  kategoriach niezdrowego JA – 
kiedy dążę do układania świata  
wokół mnie, jest bardzo niezdrowe.

http://www.tomaszwitek.pl
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Popularność suplementów diety 
wśród Polaków
Rozamwiała: BARBARA JOŃCZYK

Działa pan w branży suplementów diety 
jak ocenia pan ten rynek?

Rzeczywiście suplementy diety to 
już duży rynek, który rośnie w siłę. 
Sprzedaż wzrasta z miesiąca na mie-
siąc. W 2018 r. padł rekord sprzedaży 
suplementów diety w Polsce. Sprze-
daż osiągnęła poziom prawie 5 mld zł. 
Wszystko wskazuje na to, że na tym się 
nie skończy. Jak na razie sprzedaż ro-
śnie co roku o 8 procent. Uważam, że 
to jedna z najbardziej dynamicznych 
gałęzi polskiego przemysłu. Ze staty-
styk wynika, że 72 procent Polaków 
zażywa suplementy diety.

Uważa Pan, że stosowanie su-
plementów jest ważne? Dlaczego? 
Ze względu na handlową dostępność 
oraz atrakcyjne kampanie reklamowe 
produkty suplementacyjne są wpro-
wadzane do diety większości ludzi. 
Suplementy diety to środki spożyw-
cze nieprzetworzone lub poddane 
częściowej albo całkowitej obróbce. 
Zawierają składniki odżywcze, mine-
ralne, substancje o działaniu fizjolo-
gicznym oraz mogą być źródłem wita-
min. Głównym celem ich stosowania 
powinno być uzupełnianie diety tych 
osób, które ze względu na aktywność 
fizyczną, charakterystykę pracy lub 
warunki ekonomiczno-geograficzne 
nie mogą zapewnić sobie żywienia 
zbilansowanego, obfitującego w róż-
norodne produkty spożywcze, które 
powinno być źródłem składników nie-
zbędnych do prawidłowego funkcjo-
nowania organizmu człowieka.
Co jest powodem tego, że tyle ludzi  
w Polsce sięga po suplementy?

To kompilacja czynników wynika-
jących z rosnącej świadomości konsu-
mentów i fokusowania się na zdrowy 
tryb życia, który stał się wręcz modny. 
W mediach jest aktualnie promowana 
sylwetka szczupłego, wysportowane-
go, człowieka, który ma świadomość, 
że zdrowa dieta wpływa na jego życie 
pozytywnie i wydłuża je. Dodatko-
wo, ludzie powoli odkrywają bolesną 
prawdę, iż wielkoformatowe sieci skle-

pów promują produkty spożywcze 
przez niską cenę. Za tym niestety nie 
idzie wysoka jakość i wartość odżyw-
cza. Dlatego w społeczeństwie wzra-
sta świadomość koniecznej dodatko-
wej suplementacji. 
Co najchętniej zażywają Polacy?

Najchętniej kupujemy suplementy 
zawierające magnez. Stanowią one 26 
proc. całego rynku. Poza tym popytem 
cieszą się: immunostymulatory – pre-
paraty naturalne, głównie pochodze-

nia roślinnego pobudzające system 
odpornościowy organizmu (22  proc. 
rynku), probiotyki – preparaty ko-
rzystnie w działaniu dla przewodu 
pokarmowego (20 proc.), produkty 
wzmacniające organizm (16 proc.) 
oraz witaminy i minerały dla doro-
słych (16 proc.), w czołówce znajdują 
się również produkty wspomagające 
odchudzanie oraz suplementy wpły-
wające na prawidłowy stan kośćca 
i  mięśni. Ogromnie popularną grupę 

Andrzej Gruszka – Prezes Zarządu Ravel Lab Sp. z o.o.

fot. Mariusz Przygoda
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suplementów diety stanowią prepa-
raty dla sportowców zwiększające wy-
dolność organizmu.

Co wyróżnia Pana biznes spośród innych 
w branży i wpływa na rozwój biznesu?

Przede wszystkim jesteśmy firmą 
produkcyjną. Sto procent naszych 
preparatów to autorskie receptury w 
pełni będące naszym pomysłem. Pod-
czas tworzenia nowych produktów 
kierujemy się ideą, iż suplementy poza 
właściwościami odżywczymi i funk-
cjonalnymi dla organizmu muszą być 
wyjątkowo smaczne i łatwe do spo-
życia. Dodatkowo nasza firma Ravel 
Lab angażuje się w procesy legisla-
cyjne i opiniotwórcze. Jesteśmy człon-
kiem Business Centre Club, w którym 
powierzono nam stanowisko prze-
wodniczenia Komisji do spraw Ryn-
ku Spożywczego, produkcji żywności 
i  suplementów diety, gdzie skupiamy 
wiele firm z sektora produkcyjno-han-
dlowego w celu kreowania pozytyw-
nej dla konsumenta polityki rozwoju 
branży suplementacyjnej. Dodatkowo 
pełnię w klubie BCC funkcję eksperta 
do spraw produkcji żywności. Jeste-
śmy również członkiem Klubu Inte-

gracji Europejskiej, gdzie uczestniczy-
my w licznych spotkaniach networ-
kingowych, na których nawiązujemy 
wiele relacji biznesowych.
Kto Pana inspiruje i czym jest dla pana 
biznes etyczny?

Inspiruje mnie rynek –  klient, jego 
oczekiwania, rosnąca świadomość, 
która wyznacza nam kierunki rozwo-
ju. Zwracamy uwagę na konkurencję, 
która jest o krok przed nami. Powodu-
je to u nas dodatkową motywację. Biz-
nes etyczny to ten, który staramy się 
kreować w naszym przedsiębiorstwie. 
Nastawiony na klienta, transparent-
ność działalności, ochronę zasobów 
naturalnych. To biznes, który chcemy, 
aby trwał przez dekady, który chcieli-
byśmy przekazać swoim następcom.

Najpopularniejsza na rynku odżywka uzupełnia-
jąca niedobory białka w organizmie człowieka
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Opinia, że członkowie zarządu spółki z ograniczoną odpowiedzialnością  
nie odpowiadają za zobowiązania spółek jest bardzo myląca. Choć spółka  
z ograniczoną odpowiedzialnością jest nazwana właśnie w ten sposób,  
wcale nie oznacza to, że członkowie jej zarządu w ogóle nie odpowiadają  
za zobowiązania spółki. 

Adwokat Małgorzata Lewandowska

W  latach 80. tworzyło się 
wiele spółek z  ograni-
czoną odpowiedzialno-
ścią, głównie z  powodu 

mylnego przekonania, że członkowie 
nie odpowiadają za zobowiązania tych 
spółek. Do dziś jest to bardzo częsta 
– oprócz jednoosobowej działalności – 
forma prowadzenia biznesu.

Jak członek zarządu musi się zacho-
wać, aby uniknąć odpowiedzialności 
za zobowiązania spółki? Odpowiedź 

znajduje się w przepisach prawa upa-
dłościowego, zgodnie z  którym dłuż-

nik ma obowiązek złożenia wniosku 
o upadłość w terminie 30 dni od mo-

Kiedy  
członek zarządu  

odpowiada  
za zobowiązania  

spółki?

Złożenie wniosku o upadłość spółki 
w ustawowym terminie zwalnia członka 
zarządu z odpowiedzialności za zobowią-
zania spółki.
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mentu, w  którym nastąpiła podstawa 
do ogłoszenia upadłości. Jeżeli dłużni-
kiem jest spółka z o.o., obowiązek taki 
ciąży na każdym członku zarządu. 

Co z tego wynika? Złożenie wniosku 
o upadłość spółki w ustawowym termi-
nie zwalnia członka zarządu z  odpo-
wiedzialności za zobowiązania spółki.

Należy pamiętać, że odpowie-
dzialność za długi to odpowiedzial-
ność cywilna. Niezłożenie wniosku 
o upadłość w  terminie może również 
generować odpowiedzialność karną. 
Bardzo często zdarza się, że wierzy-
ciele spółek, nie mogąc uzyskać wy-
magalnych wierzytelności, składają 
zawiadomienie do prokuratury o  po-
pełnieniu przestępstwa – niezłożenia 
przez członków zarządu wniosku 
o upadłość spółki w terminie.

Wracając jednak do odpowiedzial-
ności cywilnoprawnej – bardzo waż-
ny jest moment wystąpienia w  spółce 
przesłanek upadłości, a w tym – równie 
ważne określenie dnia (terminu), od 
którego należy liczyć okres na złoże-
nie wniosku o  upadłość. Dlaczego to 
jest takie istotne? Członkowie zarządu 
bowiem ponoszą odpowiedzialność za 
szkodę wyrządzoną wskutek niezłoże-
nia wniosku o upadłość w terminie. 

Co stanowi fundament ogłoszenia 
upadłości spółki? – Niewypłacalność, 
a to zaś to stan, w  którym dłużnik 
utracił zdolność do wykonywania 
swoich zobowiązań pieniężnych. 

Wobec tego, jeżeli Spółka Buzia-
czek sp. z  o.o. nadal reguluje swoje 
zobowiązania finansowe, mimo iż nie 
płaci zobowiązań w terminie (płaci je 
z  opóźnieniem) i  otrzymuje monity 
z banku o możliwości wypowiedzenia 
umowy kredytowej oraz otrzymuje 
upomnienia od wierzycieli wzywające 
do zapłaty – nie stanowi to przesłanki 
niewypłacalności.

Biorąc pod uwagę spółkę z  o.o., 
prawo upadłościowe, oprócz utarty 
możliwości regulowania zobowiązań, 
jako przesłankę niewypłacalności trak-
tuje również stan, w  którym pasywa 
spółki przekraczają jego aktywa i  ta 
sytuacja występuje powyżej 24 mie-
sięcy. Co to w praktyce oznacza? Nic 

innego jak tylko stan, w którym zobo-
wiązania finansowe (pieniężne) prze-
kraczają wartość majątku spółki przez 
okres ponad 24 miesięcy. Jest to tzw. 
przesłanka nadmiernego zadłużenia. 

W  praktyce jednak zdarza się  
tak, że pasywa spółki bardzo często 
przekraczają jej aktywa przez bardzo 
długi okres, czasami nawet przez wiele 
lat funkcjonowania przedsiębiorstwa. 
Często bowiem spółki w  celu osią-
gania przychodów są finansowane 
z  zewnętrznych źródeł. Warto zatem 
pamiętać, że w  przypadku wniosku 
o upadłość, taki stan musi utrzymywać 
się przez co najmniej 24 miesiące.

Powstaje jednak pytanie, kiedy 
spółka z  ograniczoną odpowiedzial-
nością traci zdolność do regulowania 
zobowiązań pieniężnych. Ocena ta-
kiego stanu rzeczy powinna odnosić 
się do faktycznej zdolności płatniczej 
podmiotu. Brak środków pieniężnych 
na rachunkach bankowych spółki, ale 
też w jej kasie, niepozwalający na ure-
gulowanie wymagalnych zobowiązań 
pieniężnych i  jednoczesny brak możli-
wości pozyskania w  niedługim czasie 
takich środków przez np. zbycie skład-
ników majątku spółki lub zaciągnięcie 
kredytu/pożyczki może w  praktyce 
oznaczać utratę zdolności do regulo-
wania zobowiązań. Dłużnik jest niewy-

płacalny, jeśli utracił zdolność do regu-
lowania swoich zobowiązań w okresie 
ponad 3 miesięcy.

Zapis ten należy uznać za wskazów-
kę do obliczenia terminu do złożenia 
wniosku o ogłoszenie upadłości spółki 
z o.o. Z upływem wskazanych 3 miesię-
cy rozpocznie bieg 30-dniowy termin 
na złożenie przez członków zarządu 
wniosku o ogłoszenie upadłości. 

Co zatem jest istotne z punktu wi-
dzenia działań członków zarządów 

spółek? Ochrona przed odpowiedzial
nością za niezłożenie wniosku o upa-
dłość spółki w  terminie nakłada na 
członków zarządu obowiązek moni-
torowania sytuacji finansowej spółki. 
I nie pomoże tutaj tłumaczenie, że je-
den członek zarządu np. zajmował się 
sprawami kadrowymi, drugi produkcją 
i  sprzedażą, a  tylko trzeci finansami. 
Wszyscy członkowie organu mają obo-
wiązek wynikający z  należytej staran
ności posiadania wiedzy dotyczącej 
sytuacji finansowej podmiotu. 

Członkowie zarządu powinni doko-
nać analizy płatności już w przypadku 
pierwszego opóźnienia w zapłacie wy-
magalnych zobowiązań  pieniężnych 
spółki, które zostało spowodowane 
brakiem środków w  spółce. W  przy-
padku potwierdzenia, że co najmniej 
dwa wymagalne zobowiązania pie-
niężne nie zostały zapłacone nale-
ży już bacznie obserwować sytuację 
w przedsiębiorstwie. 

W stosunku do kryterium nadmier-
nego zadłużenia członkowie zarządu 
są przede wszystkim zobowiązani 
weryfikować sprawozdania finansowe 
spółki, i  to zarówno roczne, jak i  te 
wykonywane w trakcie roku obrotowe-
go. W sytuacji, gdy ze sprawozdań/bi-
lansów wychodzi przewaga pasywów 
nad aktywami, członkowie zarządu 
powinni sporządzić wycenę majątku 
spółki zgodnie z  wartością zbawczą 
(przy założeniu kontynuacji działal-
ności). Można taką czynność zlecić 
rzeczoznawcy. Jeśli po dokonaniu ta-
kiej wyceny zobowiązania nadal prze-
wyższają majątek, należy sprawdzić, 
od kiedy ta okoliczność istnieje. Jest 

to ważne z  punktu widzenia określe-
nia początku daty 24 miesięcy, przez 
które stan ten winien być utrzymany 
dla zaistnienia podstawy upadłości. 
Po upływie 24 miesięcy nieprzerwa-
nego stanu nadmiernego zadłużenia, 
jeśli nastąpi okres 3 miesięcy niewy-
płacalności, członkowie zarządu mają 
jedynie 30 dni na złożenie wniosku 
o upadłość spółki. 

Niezłożenie wniosku o upadłość  
w terminie może również generować  
odpowiedzialność karną.

Zgodnie z literą prawa podstawę  
ogłoszenia upadłości stanowi  
niewypłacalność dłużnika.
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Preferencyjne finansowanie  
z programów ramowych – mniej 
znane źródło unijnego wsparcia
Już 30 tys. polskich przedsiębiorców skorzystało z  oferty preferencyjnego  
finansowania w  ramach programów Komisji Europejskiej. Warto wiedzieć,  
jak dotrzeć do mniej znanych źródeł unijnego wsparcia.

Arkadiusz Lewicki,  
Dyrektor Krajowego  
Punktu Kontaktowego  
ds. Instrumentów Finansowych  
Programów Unii Europejskiej

W Polsce dostępnych jest 
wiele programów i instru
mentów pomocowych dla 
przedsiębiorców. Oprócz 

szeroko znanych programów europej-
skich (Programy Operacyjne, Regional-
ne Programy Operacyjne) funkcjonują 
instrumenty finansowane ze źródeł 
krajowych, jak np. gwarancje de mini-
mis Banku Gospodarstwa Krajowego. 
Stosunkowo najmniej znane są tzw. 
programy Komisji Europejskiej, w ra-
mach których dostępne jest m.in. pre-
ferencyjne finansowanie zwrotne. 

Tzw. programy ramowe nie są prze
znaczone dla konkretnych państw, lecz  
realizowane w całej Europie. W  ra-
mach tych programów wdrażane są 
tzw. instrumenty finansowe, których 
celem jest zapewnienie dostępu do fi-
nansowania przedsiębiorcom napoty-
kającym bariery w dostępie do oferty 
rynkowej. Przyczyny braku dostępu 
do finansowania komercyjnego mogą 
być wielorakie. Banki i inne instytucje 
finansowe niechętnie udzielają finan-
sowania klientom uznawanym za bar-
dziej ryzykownych. Do takich należą 
przedsiębiorcy, którzy nie dysponują 
wystarczającym zabezpieczeniem, bądź  
wymaganym wkładem własnym. Za 
ryzykowne uznawane są również firmy 
o krótkim okresie działalności,  lub bez 
historii finansowej. Instytucje finanso-
we z  rezerwą podchodzą również do 
projektów innowacyjnych, o podwyż-
szonym ryzyku niepowodzenia, bądź 

Krajowy Punkt
Kontaktowy
ds. Instrumentów
Finansowych
Programów
Unii Europejskiej
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nietypowych, np. realizowanych przez 
przedsiębiorców z  sektorów kreatyw-
nych.

Rozwiązaniem są unijne instru-
menty podziału ryzyka, np. w postaci 
gwarancji oferowanych przez Euro-
pejski Fundusz Inwestycyjny. Gwa-
rancje pozwalają bankom i  innym 
instytucjom finansowym współpraco-
wać z  bardziej ryzykownymi klienta-
mi. Preferencyjna oferta udostępniana 
przez tzw. „Narodowych Pośredników 
Finansowych” obejmuje kredyty inwe-
stycyjne i obrotowe, leasing, pożyczki 
i  poręczenia. Preferencje polegają na 
obniżeniu wymagań, jakie zazwyczaj 
stawiają banki, firmy leasingowe i inni 
dostawcy finansowania, dotyczących 
zabezpieczenia, wkładu własnego, 
okresu działalności firmy, historii kre-
dytowej itp. W  części instrumentów 
oferowana jest także obniżka marży. 
Celem instrumentów gwarancyjnych 
w  programach UE jest zwiększenie 
dostępności finansowania dla tych 
klientów, którzy napotykają trudności 
w dostępie do oferty rynkowej. 

Preferencyjne finansowanie zwrot-
ne dla przedsiębiorców jest dostępne 
przede wszystkim w ramach następu-
jących programów UE na lata 2014–
2020:
•	 COSME – program na rzecz kon-

kurencyjności przedsiębiorstw oraz 
MŚP

•	 Horyzont 2020 - program ramowy na 
rzecz badań naukowych i innowacji

•	 Program na rzecz zatrudnienia i in-
nowacji społecznych („EaSI”)
Program „Kreatywna Europa” na 

rzecz sektorów kultury i kreatywnych
Największą popularnością w  Pol-

sce cieszą się instrumenty programu 
COSME, przeznaczone dla mikro, 
małych i  średnich przedsiębiorstw. 
Polscy pośrednicy finansowi progra-
mu (łącznie kilkadziesiąt instytucji 
finansowych!) oferują kredyty inwe-
stycyjne i obrotowe, leasing, pożyczki 
leasingowe oraz poręczenia. Kwoty 
dostępne dla przedsiębiorców mogą 
sięgać równowartości 3 mln EUR, 
czyli ok. 13 mln PLN. Z oferty może 
skorzystać każdy mikro, mały i średni 
przedsiębiorca, niezależnie od branży 
i rodzaju prowadzonej działalności.

W  ramach programu Horyzont 
2020 dostępne jest m.in. preferencyjne 
finansowanie dla przedsiębiorców do 
500 zatrudnionych, szybko rozwijają-
cych się lub angażujących się projekty 
badawczo-innowacyjne (w  tym przez 
zwykły zakup innowacyjnych rozwią-
zań, do zastosowania w prowadzonej 
działalności). Finansowanie w formie 
leasingu, pożyczek oraz typu priva-
te debt może sięgnąć równowartości 
7,5 mln EUR. 

Z  kolei instytucje finansowe bio-
rące udział w programie EaSI oferu-
ją preferencyjne kredyty do 100 tys. 
zł dla mikroprzedsiębiorców, tj. firm 
zatrudniających do 9 osób (w tym dla 
samozatrudnionych). W ramach pro-

gramu dostępne są również pożycz-
ki dla przedsiębiorstw społecznych 
w wysokości 40 tys. – 1,4 mln zł.

Stosunkowo niedawno, bo w czerw
cu 2019 r., na polskim rynku pojawiła 
się oferta preferencyjnych kredytów 
w ramach programu Kreatywna Euro-
pa. Są przeznaczone dla MŚP z sek-
torów kultury i  kreatywnych, bądź 
realizujących projekty w tym zakresie. 
Kredyty mogą sięgać 8 mln zł i są do-
stępne w ofercie dwóch banków, przy 
czym planowane jest szybkie rozsze-
rzenie listy pośredników.

Pełna lista instytucji oferujących 
w  Polsce preferencyjne finansowanie 
w ramach programów UE jest dostęp-
na na stronie: http://instrumentyfi-
nansoweue.gov.pl/finansowanie-dla-
-beneficjentow.

Z  oferty preferencyjnego finanso-
wania w  ramach obecnie realizowa-
nych, wymienionych wyżej programów, 
skorzystało dotąd ok. 30 tys. polskich 
przedsiębiorców. Trafiło do nich łącz-
nie ok. 6 mld zł. Prowadzone w Polsce 
i w Europie badania wskazują, że dla 
większości beneficjentów dostępność 
tego typu wsparcia to „być albo nie 
być” – bez dostępu do oferty ze wspar-
ciem UE przedsiębiorcy nie mogliby li-
czyć na finansowanie zewnętrzne i mu-
sieliby zrezygnować z planów rozwoju.

Programy unijne to także finan-
sowanie dla dużych inwestycji. Tego 
typu projekty obsługuje Europejski 
Bank Inwestycyjny, oferujący pożycz-
ki, gwarancje oraz inne formy finanso-
wania. Oferta jest dostępna w ramach 
programu Horyzont 2020 bądź Planu 
Inwestycyjnego dla Europy, tzw. „Pla-
nu Junckera”. Prócz finansowania du-
żych projektów, dostępne jest również 
wsparcie doradcze (w  ramach Euro-
pejskiego Centrum Doradztwa Inwe-
stycyjnego) oraz pomoc w dostępie do 
źródeł finansowania.

W  Polsce szczegółowych infor-
macji nt. preferencyjnych źródeł fi-
nansowania w    ramach programów 
i inicjatyw UE udziela Krajowy Punkt 
Kontaktowy ds. Instrumentów Finan-
sowych Programów Unii Europejskiej 
(KPK), działający przy Związku Ban-
ków Polskich. KPK prowadzi działal-
ność informacyjną, promocyjną oraz 
doradczą. Usługi KPK są bezpłatne.

Dane kontaktowe:  
www.InstrumentyFinansoweUE@gov.pl, 
programy@kpkue.gov.pl

Przyczyny braku dostępu do finansowania 
komercyjnego mogą być wielorakie. Banki 
i inne instytucje finansowe niechętnie 
udzielają finansowania klientom  
uznawanym za bardziej ryzykownych. 

Celem instrumentów gwarancyjnych 
w programach UE jest zwiększenie  
dostępności finansowania dla tych  
klientów, którzy napotykają trudności 
w dostępie do oferty rynkowej. 

http://instrumentyfinansoweue.gov.pl/finansowanie-dla-beneficjentow
http://instrumentyfinansoweue.gov.pl/finansowanie-dla-beneficjentow
http://instrumentyfinansoweue.gov.pl/finansowanie-dla-beneficjentow
http://www.InstrumentyFinansoweUE@gov.pl
mailto:programy@kpkue.gov.pl
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Bezpieczeństwo biznesu
Współcześnie często mówi się i pisze o bezpieczeństwie biznesu.  
Różnie jednak rozumie się tę kategorię, a jest ona zmienna.  
Zakres pojmowania bezpieczeństwa w relacjach biznesowych poszerza się,  
co jest wyraźniejszą tendencją, odnoszącą się do pojmowania  
bezpieczeństwa w ogóle. 

dr hab. Sławomir Zalewski 
wiceprezes  
Europejskiego Stowarzyszenia Nauk  
o Bezpieczeństwie 
Członek Komitetu Bezpieczeństwa  
Biznesu Krajowej Izby Gospodarczej

Bezpieczeństwo odnosi się 
zawsze do określonego pod-
miotu i  ma charakter spo-
łeczny. Najogólniej oznacza 

działalność ukierunkowaną na zapew-
nienie warunków wolnych od zagro-
żeń względnie minimalizacji ryzyka 
ich wystąpienia. Każdy podmiot dzia-
łający aktywnie staje w obliczu zmie-
niających się wyzwań, które mogą stać 
się szansami rozwojowymi lub zagro-
żeniami, szczególnie wtedy, gdy na 
czas nie nastąpi odpowiednia reakcja. 
Te względnie uniwersalne prawidła 
zapewniania bezpieczeństwa odnoszą 
się do każdej ludzkiej działalności, 
zarówno w  skali jednostkowej (czło-
wieka), jak i  zbiorowej (organizacji, 
państwa). Można je z  powodzeniem 
stosować do działalności ukierunko-
wanej na osiąganie zysków. 

Z  punktu widzenia państwa bez-
pieczeństwo biznesu jest najogólniej 
związane z ochroną szeroko rozumia-
nej sfery produkcji, handlu i  usług. 
Współcześnie działalność gospodar-
cza w dużej mierze ma charakter po-
nadpaństwowy, wykraczający poza 
granice państw i  w  ograniczonym 
zakresie poddający się narodowym re-
gulacjom i  interesom. Zatem bezpie-
czeństwo biznesu odnosi się zarówno 
do podmiotu referencyjnego – pań-
stwa, formalnie odpowiadającego za 
bezpieczeństwo ludzi prowadzących 
działalność na jego terytorium, jak 
i  samych przedsiębiorców. Można 
przyjąć, że bezpieczeństwo biznesu to 
przedsięwzięcia podejmowane zarów-
no przez państwo, jak i biznes w za-

kresie ochrony osób prowadzących 
działalność gospodarczą, ochrony fi-
zycznej przedsiębiorstw oraz przetwa-
rzania informacji, od których zależy 
osiąganie zysku. Tyle, że często dzia-
łania państwa nie sprzyjają działalno-
ści gospodarczej, co rodzi określone 
skutki społeczno-ekonomiczne.

Patrząc na bezpieczeństwo biz-
nesu z  punktu widzenia firm, a  więc 
w  węższym zakresie, można przyjąć, 
że składają się nań działania związane 
z pozyskiwaniem i ochroną informacji 
istotnych z punktu widzenia osiągania 
zysków (wywiad i kontrwywiad gospo-
darczy), ochrona lojalności personelu 
oraz ochrona mienia i osób. Podejmu-

jąc próbę systematyzacji zasadniczych 
obszarów bezpieczeństwa biznesu, 
można wykazać, że koncentruje się 
ono z  jednej strony na bezpieczeń-
stwie personalnym biznesmenów, 
a z drugiej na ich działalności.

W  tym pierwszym zakresie mó-
wimy o  bezpieczeństwie osobistym 
przedsiębiorców, na które składa się 
rozpoznawanie zagrożeń dla osób 
prowadzących działalność gospodar-
czą oraz kadry zarządzającej ze stro-
ny przestępczości pospolitej i  zorga-
nizowanej, w tym szacowania ryzyka 
w  relacji do charakteru prowadzonej 
działalności. Nie można też pominąć 
zagadnienia ochrony fizycznej przed-
siębiorców.

Kolejnym obszarem bezpieczeń-
stwa personalnego jest otoczenie po-
zazawodowe biznesmenów. Tu istota 
tkwi w  rozpoznawaniu zagrożeń dla 
osób związanych z przedsiębiorcami, 
przy czym także ich źródłem może 
być przestępczość pospolita i  zorga-
nizowana. Potrzebne jest szacowanie 
ryzyka wystąpienia niepożądanych 
uwikłań osób bliskich ze strukturami 
wrażliwymi z punktu widzenia działal-
ności przedsiębiorcy (szantaż, presja), 
a  także problem ochrony fizycznej 
osób bliskich.

W  przedstawionym zakresie bez-
pieczeństwa personalnego biznesu 
istnieje konieczność prewencji. Po-
trzebne są zwłaszcza szkolenia dla 
przedsiębiorców i  kadry zarządzają-
cej w  zakresie identyfikacji zagrożeń, 
szacowania ryzyka ich wystąpienia, 
kształtowania bezpiecznych warun-
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ków w firmie oraz zasad bezpiecznego 
poruszania się i  komunikacji w  prze-
strzeni publicznej. Dziś na znaczeniu 
zyskuje ochrona komunikacji w  cy-
berprzestrzeni. Dlatego zakres bez-
pieczeństwa personalnego biznesu 
poszerza się i obejmuje zarówno samą 
działalność gospodarczą, jak i jej oto-
czenie, a także sferę prywatną.

Jako bardziej rozbudowana jawi 
się sfera bezpieczeństwa samej dzia-
łalności biznesowej. Abstrahując od 
jej zróżnicowanego charakteru, mó-
wimy po pierwsze o  bezpieczeństwie 
polityczno-prawnym, związanym z re-
lacjami w  państwach, w  których jest 
prowadzona działalność gospodar-
cza. Kluczowe jest tu rozpoznawanie 
zagrożeń tej działalności, wynikającej 
z niestabilności politycznej oraz praw-
nej, a w szczególności wpływu polityki 
na gospodarkę, problemów partner-
stwa publiczno-prywatnego, nadregu-
lacji prawa i  związanych z tym pato-
logii oraz w  aspekcie oceny skutków 
regulacji dla biznesu.

W sensie instytucjonalnym nabiera 
znaczenia bezpieczeństwo informa 
cyjne, które wiąże się z  identyfikacją 

zagrożeń w  procesach przetwarzania 
informacji biznesowych, ze szczegól-
nym uwzględnieniem sfery cyberbez-
pieczeństwa oraz informacji prawnie 
chronionych, w tym tajemnicy przed-
siębiorstwa, danych osobowych oraz 
informacji niejawnych (tam gdzie wy-
stępują). 

W  relacjach między jednostka-
mi biznesu oraz państwem mówimy 
o  bezpieczeństwie stosunków gospo-
darczych, którego istotą jest rozpo-
znawanie praktyk nieuczciwej konku-
rencji i rekomendowanie przeciwdzia-
łania w tym zakresie, a także ochrony 
własności intelektualnej.

Funkcjonowanie podmiotu gospo
darczego to także bezpieczeństwo 
personelu. Sfera ta nabiera znaczenia 
w  ostatnich dziesięcioleciach i  jest 
związana z  nowymi możliwościami 
monitorowania i  doskonalenia prak-
tyk w zakresie zapewniania lojalności 
personelu, doboru kadrowego oraz 
szkoleń.

Ugruntowaną sferą bezpieczeń-
stwa instytucji biznesowych jest 
ochrona mienia polegająca na mo-
nitorowaniu i  doskonaleniu praktyk 

w  zakresie ochrony fizycznej mienia 
oraz kształtowania bezpiecznych 
przestrzeni działalności gospodarczej.

Międzynarodowy charakter powią-
zań biznesowych uzasadnia wyodręb-
nienie kolejnego pola analizy – bez-
pieczeństwa inwestycji zagranicznych. 
Jest ono związane z monitorowaniem 
ograniczeń w zakresie swobody prze-
pływu kapitału, towarów, usług i osób 
oraz rekomendowanie rozwiązań 
sprzyjających inwestowaniu.

Ostatnim, dającym się wskazać 
elementem bezpieczeństwa działalno-
ści biznesowej, jest obszar realizacji 
zadań na rzecz obronności państwa. 
W  coraz szerszym zakresie państwa 
nakładają na przedsiębiorstwa zobo-
wiązania z tytułu przygotowań obron-
nych oraz wynikające z  pozycji i  roli 
w  szerokim układzie infrastruktury 
krytycznej. 

Przedstawiony zakres pojmowa-
nia bezpieczeństwa biznesu nie jest 
zapewne kompletny i  poszerza się, 
obejmując coraz to nowe obszary, od-
powiednio do skali rosnących obiek-
tywnych wyzwań oraz wymagań pań-
stwa wobec firm i osób prowadzących 
działalność gospodarczą. Odpowie-
dzią na te wyzwania są działania po-
zarządowych organizacji działających 
na rynku wiedzy o  bezpieczeństwie. 
Wśród inicjatyw, cieszących się usta-
loną renomą, można wskazać konfe-
rencje, kongresy i sympozja organizo-
wane przez Krajowe Stowarzyszenie 
Ochrony Informacji Niejawnych oraz 
Stowarzyszenia Wspierania Bezpie-
czeństwa Narodowego. Już po raz 
dziewiąty w dniach 9–10 października 
organizuje się  w  Ryni Konferencję-
Bezpieczeństwa Narodowego, która 
jest skierowana do kadry kierowniczej 
i zarządzającej przedsiębiorstw zobo-
wiązanych do ochrony infrastruktury 
krytycznej, operatorów usług kluczo-
wych, dostawców usług cyfrowych, 
podlegających obowiązkowej ochro-
nie oraz szczególnie istotnych z punk-
tu widzenia bezpieczeństwa państwa. 
Zarówno skala tego przedsięwzięcia, 
jak i udział znakomitych prelegentów 
są najlepszymi rekomendacjami dla 
aktywnego w nim uczestnictwa. 

Link do strony:  
https://konferencjabezpieczenstwanarodo-
wego.swbn.pl/

W relacjach między jednostkami biznesu 
oraz państwem mówimy  
o bezpieczeństwie stosunków  
gospodarczych, którego istotą jest  
rozpoznawanie praktyk nieuczciwej  
konkurencji i rekomendowanie  
przeciwdziałania w tym zakresie,  
a także ochrony własności intelektualnej.

Każdy podmiot działający aktywnie staje 
w obliczu zmieniających się wyzwań,  
które mogą stać się szansami  
rozwojowymi lub zagrożeniami, szczególnie 
wtedy, gdy na czas nie nastąpi odpowied-
nia reakcja. 

https://konferencjabezpieczenstwanarodowego.swbn.pl/
https://konferencjabezpieczenstwanarodowego.swbn.pl/
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Artystyczna dusza,  
pragmatyczne podejście
Wierzę w to, co robię, choć oczywiście spotykam po drodze wiele trudności  
i niewiadomych, co wymaga ode mnie elastyczności i kreatywnego biznesowego  
myślenia. Realizowanie mojej wizji sprawia mi radość, a każdy sukces potwierdza,  
że idę właściwą drogą – o kreatywnym podejściu do biznesu rozmawiamy  
z Romą Gąsiorowską, artystką i założycielką W-arte! Open Art Space,  
przestrzeni łączącej sztukę z biznesem.
Rozmawiała: NATALIA KAMIŃSKA

Jest pani popularną aktorką. 
Co sprawiło, że mimo kariery 
zdecydowała się pani na otwo-
rzenie swojego przedsięwzięcia 
– W-arte! Open Art Space?

Koncepcja W-arte! ewo-
luowała we mnie przez kil-
ka lat. Jest spójna ze mną 
i  wykorzystuje mój poten-
cjał, wiedzę i doświadczenie. 
Jestem osobą myślącą wie-
lowymiarowo, mam cechy 
lidera i  dużą odporność na 
stres, nie boję się ryzykować. 
Podjęłam pracę nad zreali-
zowaniem wizji, która daje 
możliwości zarówno edukacji 
artystycznej, jak i  produkcji 
czy art brandingu. To duży 
projekt. Dlaczego to robię?

Bo w  Polsce, inaczej niż 
w większości państw europej-
skich, jest jeszcze wiele do zrobienia 
w kwestii kultury i jej finansowania. Ja 
staram się pogodzić myślenie stricte 
biznesowe, którego uczyłam się przez 
ostatnie lata, z dostosowaniem się do 
oczekiwań rynku. Jestem nietypowo 
myślącą aktorką, raczej człowiekiem 
renesansu. Mam w  sobie dużo wia-
ry i  konsekwencji, jestem otwarta na 
ludzi i  ich wizje, ale potrafię podjąć 
decyzję i  wziąć za nią odpowiedzial-
ność. Nie męczę się wielozadaniowo-
ścią, umiem zarządzać swoim czasem 
i  dystansować się do wielu tematów, 
które innych często stresują. Mam 
zmysł ekonomiczny, uwielbiam sta-
wiać przed sobą nowe cele i ambitnie 
do nich podchodzę. Postawiłam fila-
ry pod swoją przyszłość biznesową, 

czerpiąc z  tego, co mam i  co mnie 
interesuje, dlatego budowanie pomo-
stu pomiędzy światem show-biznesu 
a  twardym biznesem stało się możli-
we. Połączyłam odpowiednie elemen-
ty i działam konsekwentnie. 

Wierzę w  to, co robię, choć oczy-
wiście spotykam po drodze wiele trud-
ności i niewiadomych, co wymaga ode 
mnie elastyczności i kreatywnego biz-
nesowego myślenia. Realizowanie wi-
zji sprawia mi radość, a każdy sukces 
potwierdza, że idę właściwą drogą. To 
jest wielowymiarowy projekt i pomimo 
iż jest to już siódmy rok działalności 
spółki, jestem na samym początku re-
alizowania wizji. Funkcjonująca przy 
W-arte! szkoła aktorska AktoRstudio 
rozbudowuje się w tym roku o kolejne 

kursy, mamy coraz większą 
ofertę warsztatową, realizu-
jemy kolejne projekty i planu-
jemy następny rok we współ-
pracy z  markami w  działa-
niach art-brandingowych.

To jest moja przyszłość, 
w  tym siebie widzę. Aktorką 
jestem spełnioną, mój zawód 
dał mi możliwość realizowa-
nia ciekawych wyzwań. Je-
stem z  tego powodu bardzo 
szczęśliwa, ale chcę i  mogę 
zrealizować siebie jeszcze na 
wielu innych polach. To daje 
satysfakcję i korzyści nie tylko 
mi, ale również  wielu innym 
osobom – zarówno moim 
partnerom biznesowym, jak 
i  odbiorcom naszych pro
jektów.
W-arte to przestrzeń artystycz-

na, w której spotykają się rozmaite dzie-
dziny sztuki, jak muzyka, film, teatr, sztu-
ki wizualne, a nawet moda. Czy istnieje 
wspólny mianownik dla prezentowanych 
tam projektów? 

Istnieje kilka filarów działalności 
W-arte. Każdy z  nich krok po kroku 
będzie przeze mnie rozbudowywany 
przez najbliższe lata. Przede wszyst-
kim jest to edukacja artystyczna, 
produkcja – zarówno wydarzeń, jak 
i materiałów wizualnych czy produk-
tów użytkowych, sprzedaż tychże oraz 
promocja i obsługa medialna. Do tego 
dochodzą warsztaty i wydarzenia wo-
kół rozwoju osobistego, który jest „pa-
rasolem ideologicznym” spajającym 
te filary. Dostosowuję swoje projekty 
do partnerów biznesowych  i  przede 

fot. Katarzyna Ladczuk
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wszystkim buduję sieć kontaktów, 
aby projekt mógł się rozrastać i każdy 
z  filarów stał się niezależnym bizne-
sem na skalę międzynarodową. Przez 
kilka ostatnich lat budowałam port-
folio W-arte. Teraz już skrupulatnie 
realizuję wizję biznesową. W tym roku 
stawiamy na rozbudowę szkoły aktor-
skiej AktoRstudio, w kolejnym – arty-
styczne warsztaty interdyscyplinarne 
na skalę międzynarodową.  
W W-arte! prowadzone są też szkolenia 
dla biznesmenów. Jakie korzyści może 
wynieść przedsiębiorca z  takiego szko
lenia? 

Dostosowujemy ofertę do klien-
ta. Oferujemy szkolenia z  zakresu 
prezentacji i  wystąpień publicznych, 
możemy przygotować do zrealizowa-
nia materiałów szkoleniowych lub je 

zrealizować, zajmujemy się reklamą, 
marketingiem produktu, rebrandin-
giem marki i komunikacją, social me-
diami… Mamy bardzo szerokie moż-
liwości. Zorganizujemy też wyjazd in-
tegracyjny lub event art-brandingowy, 
jeśli będzie trzeba.
Czy W-arte! ma jeszcze jakieś propozycje 
dla przedstawicieli biznesu?

Realizujemy projekty art-brandin-
gowe, które przygotowujemy „pod 
klienta”, jego wizję i strategię marketin-
gową. Istnieje też opcja dłuższej współ-
pracy w ramach świadczeń promocyj-
nych, sponsorskich, a nawet w  spółce 
jako partner biznesowy – możliwości 
jest wiele. Projekt ze statusu „start-up” 
zaczął już nabierać konkretnych moż-
liwości rozbudowy. Jestem otwarta na 
wszelkie tego typu rozmowy.
Jest pani twórczynią pojęcia  slow fast 
life. Skąd wziął się ten pomysł i  czym 
właściwie jest slow fast life?

Mówi się, że pęd wielkomiejskiego 
stylu życia Warszawiaków zobowią-
zuje. Chęć społecznej przynależno-
ści nieustannie rośnie, a  spektrum 
działań, które podejmują, wciąż się 
rozszerza. Mieszkańcy zarówno więk-
szych, jak i mniejszych miast popada-
ją w  pułapkę zapatrzenia w  pozorne 
postępy otaczającego ich światka. Siła 
permanentnej presji, jaką nieświado-
mie odczuwają, sprawia, że tempo ich 
życia nie dość, że nie zwalnia, to wręcz 
boleśnie wzrasta.

Fast Life. Takim terminem określa 
się specyfikę dzisiejszych czasów.

Obserwacja, która na naszych 
oczach zamieniła się w tendencję, dała 
nam sporo do myślenia, a w rezultacie 
zmotywowała do stworzenia miejsca 
przynoszącego ukojenie osobom, któ-

re, podobnie jak my kiedyś, zmagają się 
z odnalezieniem utraconej harmonii.

Slow Fast Life – tak określamy spe-
cyfikę zbliżających się czasów. Naszą 
misją nie jest zmiana środowiska per 
se, ale dostosowanie do niego prak-
tykowanych przez nas działań w  taki 
sposób, aby dawały pewną stabiliza-
cję – i tę mentalną, i fizyczną. Jedynie 
równowaga na obu gruntach daje peł-
ną harmonię, która uszczęśliwia. Po 
prostu. Jestem osobą, dla której ważna 
jest równowaga. Uważam, że ogrom-
ne znaczenie dla naszego samopoczu-
cia ma to, co jemy, jak myślimy, jak 
się wyciszamy i  jak odreagowujemy 
stresy. Tempo życia i  zobowiązania, 
które na nas wiszą, są coraz bardziej 
obciążające. Musimy nauczyć się żyć 
w  tym pędzie i  realizować siebie na 
wielu polach. Razem z  Sylwią Stano 
napisałam książkę „Całe szczęście 
jestem kobietą”, w  której podejmuje-

my temat kobiecości w  dzisiejszych 
czasach. Pytamy w  niej o  codzienne 
rytuały kobiety zaproszone przez nas 
do rozmów o  tym, co ważne. Uwa-
żam, że każdy powinien znaleźć dla 
siebie odpowiednie narzędzia, dosto-
sowane do jego sposobu myślenia, 
stylu życia i  oczekiwań. Przygotowu-
jemy warsztat dla kobiet, w kolejnym 
roku prawdopodobnie ruszymy z tym 
tematem. To duży projekt. Moją mi-
sją jest dzielenie się przemyśleniami, 
wiedzą i  udostępnianie rekomendo-
wanych przez specjalistów narzędzi, 
które mogą nam pomóc odnaleźć się 
w tym wszystkim.
Czy doświadczenie wyniesione z  pracy 
artystycznej przydaje się w  tworzeniu 
i  prowadzeniu własnego przedsięwzię-
cia? Czy istnieją tu jakieś wspólne mia-
nowniki?

Zupełnie nie. Artyści są zwykle 
raczej chaotyczni i  mało komunika-
tywni. Tu nie ma miejsca na chaos, 
komunikacja to podstawa. Ja jestem 
nietypowym przykładem połączenia 
tzw. duszy artystycznej z  podejściem 
pragmatycznym i  jestem bardzo zdy-
scyplinowana, dobrze zorganizowana 
i wytrwała. To zupełnie nie ma związ-
ku z moim zawodem. No może poza 
wytrwałością i  odpornością na stres, 
bo to jest bardzo potrzebne w zawo-
dzie aktorki. Dzięki różnym działa-
niom okołozawodowym poznałam 
też  narzędzia promocji, marketingu 
czy produkcji i to wykorzystuję w swo-
ich projektach, ale największą szkołą 
była dla mnie praktyka. Każdy start-
-upowiec musi się zmierzyć sam ze 
sobą i umocnić w biznesie, żeby pójść 
dalej i osiągać sukces. Dla mnie taka 
twarda szkoła biznesu to kilka lat pro-
wadzenia własnej spółki.
Jakie ma Pani plany – artystyczne i biz-
nesowe – na działalność W-arte! w nad-
chodzącym sezonie?

Za wcześnie jeszcze, żeby o  tym 
mówić w szczegółach. Jestem w pro-
cesie i rozmawiam z partnerami, to od 
nich w dużym stopniu zależy, w jakiej 
kolejności zrealizujemy projekty. Na 
pewno jest wśród nich rozbudowa 
szkoły aktorskiej AktoRstudio, co już 
się dzieje. Kolejny rok akademicki 
rozpoczyna się już w  październiku, 
rusza rekrutacja. Wprowadzamy wiele 
innowacji i  przede wszystkim zajęcia 
wykładowe w  języku angielskim na 
jednym z kursów. Idziemy mocno do 
przodu.

Bo w Polsce, inaczej niż w większości 
państw europejskich, jest jeszcze wiele  
do zrobienia w kwestii kultury  
i jej finansowania. 

Slow Fast Life – tak określamy specyfikę 
zbliżających się czasów.



Wstrzymane zwroty VAT
– nie można karać przedsiębiorców, będących ofiarami karuzeli podatkowych.  
Podatnika można pozbawić prawa do odliczenia VAT, tylko gdy wiedział lub przy  
dołożeniu należytej staranności powinien był wiedzieć, że bierze udział w oszustwie.

Autorka Jolanta Nowicka 
Manager Projektów  
ds. Doradztwa Podatkowego PKF Consult

Wykazywane przez po-
datników zwroty z  ty-
tułu podatku VAT 
wciąż podlegają kwe-

stionowaniu przez organy podatkowe, 
ze szczególnym naciskiem na pozba-

wienie prawa do odliczenia podatku 
naliczonego od nabyć dokonywanych, 
zdaniem fiskusa, od nierzetelnych kon-
trahentów. Kluczowym elementem wy-
korzystywanym przez organy skarbowe 
są zarzuty braku dochowania należytej 

staranności przez przedsiębiorców pod-
czas procesu weryfikacji kontrahentów 
i  samych transakcji, a  w  konsekwencji 
zarzuty udziału w karuzeli podatkowej 
w celu wyłudzenia podatku VAT. 

Jak wskazuje najnowsze orzecznic-
two sądów administracyjnych (wyrok 
WSA w Łodzi z 25.06.2019 r., sygn. akt 
I SA/Łd 218/19), to zadaniem organów 
podatkowych jest przeprowadzenie 
takiego postępowania dowodowego, 
z którego jasno będzie wynikać, na pod-
stawie jakich obiektywnych przesłanek 
podatnik powinien był podejrzewać, że 
jego kontrahenci dopuścili się oszustwa 
podatkowego. W  szczególności organ 
jest zobligowany wyjaśnić, na czym 
polegał mechanizm oszustwa, jakie ko-
rzyści majątkowe uzyskał podatnik oraz 
jakim konkretnie obowiązkom uchybił 
kontrahent. Na organach ciąży obowią-
zek przeprowadzenia rzeczowej analizy 
i  logicznego wnioskowania na podsta-
wie zgromadzonego materiału dowo-
dowego, a nie uprawdopodobnienia czy 
domniemania faktów. 

Łódzki sąd wskazał na koniecz-
ność badania przez organy podatkowe 
specyfiki branży, w  której działa po-
datnik; utrzymywaniu obowiązków 
weryfikacyjnych na rozsądnym po-
ziomie oraz tym, że w  rzeczywisto-
ści gospodarczej trudno wyelimino-
wać ryzyko „wplątania» w  karuzelę. 
Sądy zaczęły dostrzegać, że zazwyczaj 
przedsiębiorca nie tylko nie dysponuje 
narzędziami umożliwiającymi wery-
fikację innych uczestników łańcucha, 
poza bezpośrednim kontrahentem,  
lecz, co istotne, może w ogóle nie mieć 
świadomości o  ich istnieniu. Ponadto 
sądy podkreślają, że od podatnika moż-
na wymagać tylko takich działań, które 
może on rzeczywiście podjąć, tak więc 
fiskus musi mieć na względzie fakt, że 
podatnik dysponuje zazwyczaj ogra-
niczonymi możliwościami w  zakresie 
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weryfikacji kontrahentów i nie posiada 
tak szerokich narzędzi, jakimi dysponu-
ją organy podatkowe. Do każdej trans-
akcji należy podchodzić indywidualnie 
pod kątem dochowania należytej sta-
ranności – należy brać pod uwagę rów-
nież realia gospodarcze. Oczekiwania 
organu muszą mieć racjonalne granice 
i muszą uwzględniać kontekst i  specy-
fikę prowadzonej przez przedsiębiorcę 
działalności. 

Ponadto, jak podkreśla NSA w  wy-
roku z  19.06.2019 r., sygn. akt I  FSK 
636/17, organy podatkowe nie mogą 
w  sposób generalny wymagać, aby 
przedsiębiorca badał okoliczności, które 
podlegają kontroli tych organów, tj. czy 
wystawca faktury jest podatnikiem, czy 
dysponuje towarami będącymi przed-
miotem transakcji i jest je w stanie do-
starczyć, czy wywiązuje się z obowiązku 
złożenia deklaracji podatkowej i zapłaty 
podatku VAT. Jeśli zas istnieją przesłan-
ki, aby podejrzewać nieprawidłowości 
lub naruszenie prawa, przezorny przed-
siębiorca powinien w  zależności od 
okoliczności konkretnego przypadku 
zasięgnąć informacji na temat podmio-
tu, u  którego zamierza nabyć towary 
lub usługi, w celu upewnienia się co do 
jego wiarygodności. W  konsekwencji 
oznacza to, że fiskus nie ma uprawnień 
ani podstaw, aby w każdym przypadku, 
z założenia zakładać, że przedsiębiorca 
był zobligowany do weryfikacji swoich 
kontrahentów. Na organach podat-
kowych ciąży obowiązek oceny, czy 

w konkretnym przypadku podatnik po-
winien był takiej weryfikacji dokonać. 
Istotne dla tej oceny są okoliczności 
i  stan wiedzy podatnika w  momencie 
dokonywania transakcji.

Niestety niezależnie od powyższego 
orzecznictwa zapadają również wyroki 
zgoła odmienne, w  których sądy ad-
ministracyjne wskazują, że weryfikacja 
kontrahentów nie może być pobieżna, 
a  dochowanie należytej staranności 
i  wykazanie dobrej wiary wiąże się ze 
szczegółową analizą kontrahenta oraz 
okoliczności towarzyszącym planowa-
nej transakcji (wyrok NSA 5.04.2019 r., 
sygn. akt I  FSK 818/17, wyroki NSA 
z 26.03.2019 r., sygn. akt I FSK 1022/17 
oraz I FSK 428/18).

Skoro organy podatkowe kwestio-
nują prawo podatnika do odliczenia 
VAT, podnosząc, że nastąpiły czynno-
ści pozorne, organy te winny badać 
okoliczności związane ze starannością 
działania, usprawiedliwioną świado- 
mością, dobrą wiarą podatnika i  jego 
intencjami czy winą, to nie tylko zamie-
rzone działanie podatnika, lecz także 
lekkomyślność czy jego niedbalstwo 
nie będzie prowadziło do jego ochrony. 
Organy, orzekając w  sprawach weryfi-
kacji prawidłowości rozliczeń z  tytułu 
podatku VAT, permanentnie wskazują, 
że przedsiębiorca wiedział lub powinien 
był wiedzieć, że określone czynności 
wiązały się z  oszustwem podatkowym 
w zakresie podatku VAT. Według fisku-
sa do uznania świadomości podatnika 

wystarczy wykazanie braku staranności 
w  działaniu, aby nie wdać się w  obrót 
oszukańczy.

Prezentowana linia orzecznicza są- 
dów administracyjnych podkreśla, że 
organy skarbowe są zobowiązane ocenić 
znaczenie dobrej wiary, tak więc usta-
lenie, że przedsiębiorca dochował nale-
żytej staranności powinno go uchronić 
przed utratą prawa do odliczenia VAT 
naliczonego, jednak niezbędna jest tu 
zindywidualizowana ocena i rozważenie 
w stosunku do każdego z kontrahentów 
wielu elementów. 

Wykazanie, że przedsiębiorca nie 
uczestniczył świadomie w  nielegalnym 
procederze wprowadzania do obrotu 
pustych faktur VAT, który wystąpił na 
wcześniejszych etapach obrotu, a także, 
że firma nie brała udziału w legalizacji 
procederu i nie miała świadomości nie-
uczciwości dostawców, to fundamen-
talne zadanie przedsiębiorcy, któremu 
organ zarzuca udział w karuzeli podat-
kowej.

Opierając się na doświadczeniu i wy- 
tycznych zarówno Ministerstwa Finan- 
sów jak i Krajowej Administracji Skar-
bowej, a  także orzecznictwie Sądów 
Administracyjnych, wspieramy naszych  
Klientów we wdrożeniu Procedury 
Analizy Kontrahentów, która szczegó-
łowo pozwala przedsiębiorcom – nie-
zależnie od branży, w  której działają – 
zminimalizować ryzyko zarzutu niedo-
chowania należytej staranności, a także 
pomoc w skutecznym wspieraniu klien-
tów w kwestii odzyskiwania wstrzymy-
wanych zwrotów VAT.

Według fiskusa do uznania świadomości 
podatnika wystarczy wykazanie braku 
staranności w działaniu, aby nie wdać się 
w obrót oszukańczy.

Nasza oferta
•	 Ogólna lub zindywidualizowana procedura analizy kontrahentów 
•	 Reprezentacja przed organami skarbowymi
•	 Weryfikacja materiału dowodowego
•	 Pisma procesowe
•	 Wykazanie dobrej wiary
•	 Zaskarżanie postanowień i decyzji organów skarbowych
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Życie kierowane sercem i rozumem
Sukces dla każdego z nas będzie czymś innym. Nie postrzegam go przez pryzmat 
pieniędzy. Są ważne i potrzebne ale nie zawsze dają szczęcie i radość – mówi  
Alicja Wojciechowska, właścicielka marki Alles – producenta damskiej bielizny. 

Alles jest marką z wieloletnim stażem na 
rynku. Jakie idee przyświecają państwu 
w prowadzeniu waszej firmy?

– Alles to firma rodzinna, dla 
której dobro pracownika, satysfak-
cja klientów i tożsamość to wartości,  

o które walczymy każdego dnia. Wie-
rzę, że zdobycie pełnego zaufania 
każdej kobiety do naszej marki to wy-
zwanie godne miana najlepszej firmy.  
I mam nadzieje, że nasz biznes przyno-
si zadowolenie i korzyści nie tylko wła-

ścicielom, ale również pracownikom  
i klientom. To ważne dla mnie i mojej 
rodziny, bo wtedy widzę sens naszych 
starań. 
Na czym pani zdaniem polega sukces  
w biznesie i w życiu? 
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– Sukces to życie poświęcone in-
nym i życie w zgodzie ze swoimi 
wartościami. Kiedyś usłyszałam, że 
sukcesy nas wzmacniają i ja się z tym 
zgadzam, jednak wierzę, że porażki 

wzmacniają mocnych, natomiast sła-
bych osłabiają. Sukces dla każdego  
z nas będzie czymś innym. Nie po-
strzegam go przez pryzmat pieniędzy. 
Są ważne i potrzebne ale nie zawsze 
dają szczęcie i radość. 
A co pani uznaje za swój największy 
sukces?

– Bohaterów mojego sukcesu jest 
wielu -małżonek, dzieci i ludzie, których 
spotkałam w swoim życiu. To oni byli 
często inspiracją dla mnie w dążeniu 
do celu i realizacji moich marzeń, które 
stawały sie naszymi wspólnymi celami.
Czy jest ktoś, kto był dla pani wzorem 
do naśladowania, kto dawał w życiu na-
tchnienie? 

– Natchnienie dają mi ludzie peł-
ni mądrości i szlachetności, którzy 
potrafią oddzielić życie zawodowe 
od prywatnego i dzielić się nie tylko 
dobrami, ale również wiedzą i do-
świadczeniem. Inspiruje mnie życie, 
piękno oraz dobro płynące z otacza-
jącego świata i ludzi. Moim życiowym 
mottem są słowa Alberta Einsteina: 
„Tylko życie poświęcone innym warte 
jest przeżycia”. Zaś moim działaniom 

przyświecają także słowa Don Sibeta: 
„To co z serca pochodzi, do serca tra-
fia”. Ta prosta zasada jest kompasem 
mojego życia .
Jakimi wartościami powinien się pani zda-
niem kierować idealny przedsiębiorca?

– Czy musimy być idealnymi? To  
raczej niemożliwe. W życiu trzeba 
mierzyć sie z wieloma sytuacjami 
i zdarzeniami, na które nie mamy 
wpływu. Zmieniajmy to na co mamy 

wpływ, a jeśli wpływu nie mamy to 
zróbmy wszystko w zgodzie ze swoim 
sumieniem i najlepszymi wartościami. 
Czy w biznesie powinna obowiązywać 
etyka? Jakie zasady etyczne są dla pani 
ważne?

– Pragnę szczęścia dla najbliższych, 
pokoju na świcie, uznania i szacunku 
od ludzi, aby Alles był porządną i wia-
rygodną marką dla pokoleń i aby był 
rozwijany przez następców. Wierzę, 
że posiadanie przyjaciół , szczęśliwej 
rodziny i dawanie ludziom pracy, któ-
rzy z zaangażowaniem ją wykonują, 
to wielkie szczęście. Czy mając takie 
marzenia i pragnienia można praco-
wać i żyć nie kierując się etyką? Etyka 
to życie kierowane sercem i rozumem. 
To nasze moralne prawo i wierzę, że 
im bardziej jesteśmy życzliwi tym bar-
dziej jesteśmy szczęśliwi. 
Jakie macie państwo dalsze plany na 
rozwój firmy?

– Wizja nadaje kierunek dlatego 
cieszę się, że mam marzenia i wizję 
rozwoju firmy. Jednak realizowanie 
tych marzeń i wizji będzie zależało  
w dużej mierze od moich następców. 

Alles posiada olbrzymi potencjał, kapi-
tał składający się z wielu wartościowych 
ludzi, którzy optymistycznie podcho-
dzą do realizacji swoich obowiązków 
i wierzą, że wspólnie z nami budują 
markę dla przyszłych pokoleń, mar-

kę pożądaną i cenioną przez klientki  
w kraju i za granicami Polski.

Alles 
to marka bielizny dla kobiet cenią-
cych wygodę, piękno i funkcjonal-
ność. Firma posiada brandy: Mama 
by Alles, Medibra by Alles oraz 
Glamour, produkowane w oparciu 
o najnowsze trendy z zastosowa-
niem najwyższej technologii. Alles 
planuje otwarcie kolejnych salo-
nów firmowych, w Polsce ale także 
zagranicą. To polska rodzinna firma 
działająca od 1992 roku, kierująca 
się wartościami: rzetelność, odpo-
wiedzialność, szacunek. Firma zaan-
gażowana jest w działania społeczne, 
uhonorowana wieloma nagrodami, 
wyróżniana na targach branżowych, 
utożsamiająca się z misją, której ce-
lem jest wykreowanie marki dla 
pokoleń kobiet. Właściciele wierzą, 
że sukces to podróż, a nie miejsce 
przeznaczenia. Marka nie zapomi-
na, co jest najważniejsze w drodze 
do jego realizacji: szacunek dla 
ludzi, korzystanie z najnowszych 
technologii oraz odpowiedź na 
potrzeby Klientek. Alles to marka, 
która zachwyca kobiety w Polsce  
i poza jej granicami.

Dane kontaktowe:
e-mail: alles@alles.pl
www.alles.pl 

Sukces to życie poświęcone innym i życie 
w zgodzie ze swoimi wartościami.

Etyka to życie kierowane sercem  
i rozumem. To nasze moralne prawo  
i wierzę, że im bardziej jesteśmy życzliwi 
tym bardziej jesteśmy szczęśliwi.

mailto:alles@alles.pl
http://www.alles.pl
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Klub Integracji Europejskiej  
to moje trzecie dziecko
Przedsiębiorcy stali się dla mnie drugą rodziną. Dlatego chciałabym, żeby wynosili 
z Klubu jak największe wartości – mówi Barbara Jończyk, założycielka  
Klubu Integracji Europejskiej i redaktor naczelna magazynu „przedsiębiorcy@eu”. 
Pani Barbara Jończyk jest laureatką wielu tak prestiżowych nagród, jak m.in.:  
Mazowiecki Laur Przedsiębiorczości, tytuł Ambasadorki Przedsiębiorczości Kobiet, 
Pierścień Patrioty i Pierścień Niepodległości oraz SUPERWIKTORIA. 
Rozmawiała: IZABELLA JARSKA

Jest Pani założycielką Klubu Integracji 
Europejskiej oraz wydawcą i  redaktor 
naczelną ogólnopolskiego magazynu  
„przedsiębiorcy@eu”. Klub ma już usta
loną renomę na mapie organizacji zrzesza-
jących przedsiębiorców, a pismo swoich  
wiernych czytelników. Z  pewnością za-
tem można Panią określić mianem ko-
biety sukcesu. Początki jednak chyba nie 
były łatwe…

– Nie były łatwe. Przyjechałam do 
Warszawy z dwójką dzieci i całym po-
przednim życiem „zamkniętym w  kil-
ku walizkach”. W  stolicy nie miałam 
żadnych koneksji i  wiedziałam, że 
muszę polegać na sobie, ale miałam 
chęć do pracy – nawet bardzo ciężkiej 
– oraz głowę pełną pomysłów. Jed-
nym z  tych pomysłów było założenie 
w Warszawie klubu dla ludzi biznesu. 
Pomocne tu okazało się wcześniejsze 
kilkuletnie doświadczenia w  pracy 
z przedsiębiorcami, ze Śląskiego Klu-
bu Biznesu, które dały mi rozeznanie 
w  potrzebach tej grupy zawodowej. 
W tamtym czasie organizacji zrzesza-

jących biznesmanów było na rynku 
niewiele, wiedziałam zatem, że jest 
to luka, którą można z powodzeniem 
wypełnić. I  tak w 2001 r., czyli 18 lat 
temu, zaczęłam budować swoje małe 
imperium, czyli klub biznesu. Na po-
czątku pod egidą Regionalnego Cen-
trum Biznesu, potem już samodziel-
nie. Początkowo robiłam wszystko 
sama. Byłam prezesem, handlowcem, 
managerem, sekretarką, organizato-
rem wydarzeń, PR-owcem i marketin-
gowcem w  jednej osobie. Bywało, że 
marzyłam w tamtym czasie aby doba 
miała 48 godzin…, zwłaszcza że prze-
cież moja dorastająca młodzież po-
trzebowała wtedy najwięcej matczynej 
opieki, czasu i uwagi. Na szczęście ta 
ciężka praca przyniosła dobre efekty, 
firma się rozrosła i mogłam sobie po-

zwolić na zatrudnienie pracowników, 
którzy mnie odciążają z  niektórych 
obowiązków. 
Czy magazyn „przedsiębiorcy…” ukazy-
wał się od początku istnienia Klubu Inte-
gracji Europejskiej?

– Nie, magazyn powstał nieco póź-
niej – siedem lat temu. Powołując go 
do życia, chciałam stworzyć pismo, ja-
kiego wtedy na rynku ogólnopolskim 
nie było – czyli tworzone nie tylko spe-
cjalnie dla przedsiębiorców, lecz także 
przy ich częściowym udziale. Dlatego 
w naszym magazynie autorami części 
artykułów są ludzie biznesu. Uważa-
łam, że dzięki temu wspólnie stworzy-
my unikalną formułę pisma, z którego 
zawartością przedsiębiorcy będą się 
mogli w pełni identyfikować. 
Co Klub Integracji Europejskiej oferuje 
swoim członkom?

– Myślę, że nasza oferta jest bogata. 
Przede wszystkim organizujemy w cią-
gu roku liczne spotkania biznesowe, 
które odbywają się cyklicznie, w  tym 
m.in.: „Poranną kawę z  ekspertem”, 
„Warszawskie kolacje biznesowe”, Let-
nie i Świąteczne Gale Przedsiębiorców 
czy „Kojarzenie ofert gospodarczych”. 
Wszystkie te wydarzenia mają na celu 
integrację środowiska biznesu oraz 
umożliwienie nawiązania kontaktów 
i  współpracy – czyli to, co współcze-
śnie nazywa się networkingiem. Z dru-
giej strony – i to jest dla mnie bardzo 
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[...] wiedziałam, że muszę polegać na 
sobie, ale miałam chęć do pracy – nawet 
bardzo ciężkiej – oraz głowę pełną  
pomysłów. Jednym z tych pomysłów było 
założenie w Warszawie klubu dla ludzi 
biznesu. 

Bywało, że marzyłam w tamtym czasie  
aby doba miała 48 godzin…
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ważne – staramy się, aby wszyscy 
członkowie naszego klubu czuli się 
swobodnie i familiarnie. Dlatego spo-
tkaniom o charakterze biznesowym to-
warzyszy zawsze część mniej formalna 
– z  poczęstunkiem i  lampką wina… 
i jest to czas na rozmowę oraz okazja, 
aby się lepiej poznać. Wiem, że obec-
nie modne jest twarde robienie intere-
sów w  wiejącej chłodem atmosferze, 
ale zawsze byłam zdania, że o  wiele 
przyjemniej jest je robić w cieplejszym 
klimacie. Efekt często jest taki sam, 
ale warunki dojścia do celu o  wiele 
sympatyczniejsze. Ponadto jako klub 
przyznajemy nie tylko członkowskie 
statuetki, lecz także: „Lidera przed-
siębiorczości”, „Ambasadora Przed-
siębiorczości” czy „Bizona biznesu”. 

Staramy się także dostarczyć człon-
kom naszego klubu inspirującej roz-
rywki, ponieważ – parafrazując znany 
cytat – „nie samym biznesem człowiek 
żyje”. Dlatego poza spotkaniami biz-
nesowymi organizujemy także wyda-
rzenia o innym charakterze, jak choćby 
odbywającą się dwa razy w roku Galę 
Akademii Dobrego Stylu Gracje, pod-
czas której odbywają się pokazy mody 
w  wykonaniu aktorek i  dziennikarek 
oraz wręczamy statuetki Gracji przy-
znawane za ponadczasowy styl wy-
bitnym postaciom życia publicznego. 
Wśród nagrodzonych pań znalazły się 
m.in.: Grażyna Torbicka, Urszula Du-
dziak, Jolanta Kwaśniewska, Grażyna 
Szapołowska, Ewa Wiśniewska, Beata 
Tyszkiewicz, Magdalena Zawadzka, 

Lidia Popiel, Otylia Jędrzejczak, Do-
rota Gardias, Danuta Stenka, Jolanta 
Borowiec, Katarzyna Frank-Niem-
czycka i  wiele innych. Organizujemy 
także wernisaże malarstwa i fotografii, 
koncerty, spotkania z książką, wyjazdy 
integracyjne oraz takie wydarzenia, jak 
Gala Niezwykłe Osobowości, która 
odbyła się w  Teatrze Capitol, a  pod-
czas której statuetkami nagrodziliśmy: 
Janinę Ochojską, Ewę Ewart, Czesła-
wa Czaplińskiego, Jacka Pałkiewicza, 
znaną litewską przedsiębiorczynię 
Inarę Wiłkaste (walczącą przed Euro-
pejskim Trybunałem Sprawiedliwości 
o  sprawiedliwość dla swojego męża) 
oraz dra Waltera Schwimmera, byłego 
Sekretarza Rady Europy, którego uho-
norowaliśmy za jego ogromny wkład 
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w  walkę o  prawa człowieka. Dodam, 
że podczas wspomnianych imprez 
nasi goście także mogą nawiązywać 
kontakty biznesowe. Ponadto jako 
Klub i magazyn „przedsiębiorcy” obej-
mujemy patronatem liczne wydarzenia 
zarówno gospodarcze (w  tym roku 
ponownie mamy zaszczyt patronować 
krynickiemu Forum Ekonomicznemu), 
jak i  kulturalne, dzięki czemu nasi 
członkowie mają dostęp do bieżących 
informacji na ten temat oraz często 
możliwość bezpłatnego lub zniżko-
wego uczestnictwa we wspomnianych 
wydarzeniach. To, o czym mówię, jest 
oczywiście tylko częścią naszej oferty, 
ale nie sposób o  wszystkim opowie-
dzieć w wywiadzie. Zainteresowanych 
szczegółami zapraszam na naszą 
stronę internetową albo do osobiste-
go kontaktu, czyli na naprawdę dobrą 
kawę do naszego biura. 
W biznesie marka jest jednym z bardzo 
istotnych elementów, Pani nazwisko jest 
już marką. 

– Zdaję sobie z tego sprawę, cho-
ciaż, prawdę mówiąc, stało się to bez 
zamierzeń z mojej strony. Niemniej 
Klub Integracji Europejskiej jest moją 
pasją, moim życiem, moim trzecim 
dzieckiem… A przedsiębiorcy stali 
się dla mnie drugą rodziną. Dlatego 
chciałabym, żeby wynosili z Klubu jak 
największe wartości.
A prywatnie? Jaka jest i co lubi Barbara 
Jończyk? 

– Prywatnie jestem mamą dwojga 
wspaniałych – obecnie już dorosłych 
dzieci. Mam córkę Izabelę i  syna 
Krzysztofa. Jestem z  moich dzieci 
bardzo dumna, ale i z siebie, bo wiem, 
że chociaż wychowywałam je sama, 
to wychowałam oboje na pełnowar-
tościowych, mądrych, porządnych 
i wrażliwych ludzi. Co lubię? Wypra-
wy kajakami i  spotkania w  ciepłym 
gronie rodzinnym, chociaż ostatnio 
niestety bardzo rzadko spotykam się 
z moimi kochanymi  braćmi Jackiem 
i Tomaszem. Ciągle jestem zaganiana 
i  mam poczucie, że czas mi umyka, 
a  ja za mało czerpię z  życia radości. 
Muszę nad tym popracować. Bardzo 
także lubię Kołobrzeg. To moje uko-
chane wypadowe miasto na week-
end. Sama nie wiem, czemu tak jest. 
Po prostu mam tam „swoje” knajpki, 
smażalnie i  hoteliki, w  których czuję 
się jak u siebie… Tam najlepiej wypo-
czywam i  ładuję akumulatory. Lubię 
spacery plażą i  obserwowanie dzieci, 
ich radość z małych rzeczy. To daje mi 
dużo do myślenia i  powoduje, że na 
moment nie biegnę przez życie, ale je 
smakuję. 
A propos ulubionych miejsc – od ponad 
20 lat mieszka Pani w  Warszawie. Czy 
lubi Pani to miasto?

– Zawsze pamiętam o  swoich ko-
rzeniach – o  rodzinnej Częstocho-
wie, moim rodowym nazwisku Boral 
i  o  miejscu urodzenia, czyli Mstowie 

koło Częstochowy. Z  tymi miejsco-
wościami są związane moje najpięk-
niejsze wspomnienia z  dzieciństwa 
i  młodości. Warszawa zaś jest moim 
drugim domem, który bardzo kocham 
i nie wyobrażam sobie innego miejsca, 
gdzie mogłabym realizować swoje pa-
sje i marzenia.
A co Pani ceni w  ludziach najbardziej – 
zawodowo i prywatnie?

– Cenię ludzi, którzy są konse-
kwentni i  wytrwali, w  tym co robią. 
Tylko w ten sposób możemy osiągnąć 
to, czego pragniemy, tak w życiu pry-
watnym, jak i zawodowym.
Ludzie, którzy osiągają zawodowe sukce-
sy czasami narzekają na samotność, któ-
ra bywa ceną wspomnianego sukcesu. 
Czy pani czuje się samotna?

– Jestem sama, co nie oznacza że 
jestem samotna. Bo przecież można 
być z kimś, a jednocześnie czuć się sa-
motnym. Czy odnalazłam miłość…? 
Czy jej szukam..? Sama przyjdzie, jak 
będzie chciała. Nie gonię za nią, niech 
ona mnie dogoni.

Barbara Jończyk
Wydawca i redaktor naczelna magazynu przedsiębiorcy@eu”. Członkini Zarządu Warszawskiej Izby Gospodarczej (w la-
tach 2014–2017), Wiceprezes Prezydium Rady Krajowej Izby Gospodarczej Efektywności Energetycznej, Członkini Komitetu 
Bezpieczeństwa Biznesu, założycielka oraz prezes Klubu Integracji Europejskiej. Zaangażowana w  wiele przedsięwzięć 
mających na celu promocję przedsiębiorczości, a także idei społecznej odpowiedzialności biznesu oraz polskiej sztuki i kul-
tury. Założycielka Akademii Dobrego Stylu, w ramach której organizuje modowe Gale i przyznaje nagrodę Gracje. Inicja-
torka nagrody „Ambasador Kultury i Sztuki” dla osób i instytucji wspierających polską kulturę oraz nagród wyróżniających 
działalność przedsiębiorców tj.: „Lider przedsiębiorczości”, „Ambasador Przedsiębiorczości” i „Bizon biznesu”. Twórczyni 
projektu promującego polskie obiekty turystyczne: Perły EuroTurystyki. Zaangażowana jest we wspieranie i propagowanie 
wśród przedsiębiorców takich przedsięwzięć, jak: program ,,Przedsiębiorstwo Fair Play” Krajowej Izby Gospodarczej, „Laur 
Innowacyjności” Naczelnej Organizacji Technicznej czy konkurs „Teraz Polska”. Zasiada w kapitule i jest partnerem konkursu 
„Wiktoria Znak Jakości Przedsiębiorców” organizowanego przez Warszawską Izbę Przedsiębiorców. Jest partnerem akcji 
rekomendującej stołeczną gastronomię ,,Warszawa od kuchni”. Zasiada również w kapitule programu edukacyjno-chary-
tatywnego „Debiutantki”, w ramach którego jest corocznie organizowany Bal Debiutantek w Pałacu w Wilanowie. Laure-
atka wielu nagród i wyróżnień, uhonorowana między innymi: tytułem Ambasadorki Przedsiębiorczości Kobiet, nagrodą za 
działalność społeczną i charytatywną od Lions Club, nagrodą Fundacji Instytutu Przemian Globalnych, Lider Multikultury 
oraz nagrodą fundacji Pomaganie jest Trendy „Media dobroczynności”. Jest także laureatką nagrody Mazowiecki Laur 
Przedsiębiorczości. Została również nagrodzona Pierścieniem Patrioty i Pierścieniem Niepodległości przez Stowarzyszenie 
Wspierania Bezpieczeństwa Narodowego oraz nagrodą SUPERWIKTORIA za promocję przedsiębiorczości i idei społecznej 
odpowiedzialności biznesu. Organizatorka wielu akcji charytatywnych. Prywatnie matka dwojga dorosłych już dzieci, Iza-
beli i Krzysztofa. Kocha przyrodę, jazdę na rowerze, spływy kajakowe. Jej ulubione miasto to Kołobrzeg, a autor książek to 
Ken Follett. Największą radością są dla niej niedzielne obiady z dziećmi.



Według najnowszych statystyk ICF (International Coach Federation) :
• coaching aktywizuje potencjał pracowników, co podwyższa poziom ich osiągnięć zawodowych nawet o 70% 

• coaching podnosi poziom zarządzania biznesowego w firmie o 61%          

• coaching podnosi jakość zarządzania czasem o 57%

• coaching zwiększa skuteczność działania zespołu o 51%

Jaki rodzaj coachingu wybrać?
• coaching pracowników 
• executive coaching dla kadry   
             zarządzającej
• indywidualny lub zespołowy 

mail: ksenia.alpern@gmail.com    tel. +48 605 204 046

www.kseniacoaching.com  

    mail: ksenia.alpern@gmail.com

 tel. +48 605 204 046

Coach, trener, 
mówca motywacyjny, 
ekspert w dziedzinie rozwoju 
kariery i biznesu,
dr nauk humanistycznych.

ZAINWESTUJ W COACHING BIZNESOWY

 polskim, angielskim, ukraińskim i rosyjskim  

Szkolenia i coachingi dostępne są
w 4 językach:

ZAINWESTUJ W COACHING BIZNESOWY
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Andrzej Bartkowski
Co lub kto Pana inspiruje?
Ostatnio inspirują mnie głównie artyści. 
Ich intelekt, chęć tworzenia, entuzjazm. 
Cały ten ich świat tworzenia jest dla 
mnie inspiracją. Mój przykład nr 1 to 
Krzysztof Zanussi, z którym miałem 
możność poznać się bliżej – to klejnot, 
talent, wspaniały intelekt. Rozmowy  
z takim człowiekiem mogłyby być  
inspiracją dla biznesmenów każdej  
dziedziny.

Jakie cechy powinien mieć 
przedsiębiorca idealny?
Głównie – być inteligentnym /zobacz: 
Wikipedia/, a oprócz tego mieć  
predyspozycje przedsiębiorcy  
/zobacz: Wikipedia/.

Co wyróżnia Pana biznes  
spośród innych w branży?
Myślę, że chyba nic. No może, jak mawia 
wiele kobiet, że jestem o wiele przystoj-
niejszy od innych szefów firm. I to jest, 
niestety, dla niektórych smutny fakt.

Jakie ma Pan plany związane 
z rozwojem biznesu?
Gdybym był młodszy, chciałbym 
zaryzykować i zbudować w Warszawie 
wielkie i piękne centrum kongresowo- 
-hotelowe na 12–15 tys. uczestników. 
Jestem przekonany, że byłby to 
wielki sukces. Ale uwaga – miasto 
musiałoby dofinansować budowę, jak 
i dofinansowywać później realizowane 
kongresy. Tak grają na świecie.  
Później korzyści dla miasta są ogromne.

Czym dla Pana jest etyczny 
biznes?
Nie przyjmuję do mojej świadomości 
pojęcia biznesu nieetycznego.Imię i nazwisko

Andrzej Bartkowski

Nazwa firmy
MCC Mazurkas Conference Centre & Hotel Sp. z o.o.

Co uważa Pan za swój największy sukces?
Sukces mój, prawdziwy, przyszedł w ostatnich siedmiu latach, 
kiedy stałem się mecenasem sztuki. Prowadząc dalej moje 
przedsiębiorstwa zorganizowałem już 75 wielkich wydarzeń ar-
tystycznych, zapraszając bezpłatnie każdorazowo 800–1000 
osób. Mam z tego powodu wielką satysfakcję. Postrzegam tę 
działalność w kategorii CSR. Biznes dojrzały, który może sobie 
na to pozwolić, powinien dzielić się z innymi. Kultura buduje,  
a ciągle jest jej wśród biznesmenów za mało.

MCC Mazurkas Conference Centre & Hotel Sp. z o.o. 
ul. Poznańska 177, 05-850 Ożarów Mazowiecki 
tel.: 22 721 47 47-49
e-mail: kontakt@mazurkashotel.pl, www.mazurkashotel.pl

Mazurkas Catering 360°
ul. Poznańska 177, 05-850 Ożarów Mazowiecki
tel.: +48 22 721 47 73
e-mail: catering@mazurkascatering.pl, www.catering.mazurkas.pl
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Rejestracja i szczegóły oferty na stronie:  www.pkfszkolenia.pl

ppk@pkfpolska.pl

partnerem wdrożenia PPK

Pracownicze Plany Kapitałowe
  doradztwo
  warsztaty 
  konferencje

Pracodawco, czy wiesz jak wypełnić obowiązek wdrożenia PPK?

 Od kiedy ciąży na Tobie obowiązek wdrożenia?

 Jakie ciążą na Tobie obowiązki w związku z PPK?

 Jakie czynności należy podjąć by sprawnie wdrożyć PPK?

 Jakie zmiany w Twojej organizacji należy wdrożyć w związku z PPK?

 Jak wybrać instytucję fi nansową zarządzającą PPK?

 Jakie koszty poniesiesz w związku z PPK?

  Jak rozliczać składki i rozliczenia podatkowe 

pracowników i pracodawcy?

Łódź Warszawa

Gdańsk

Zielona Góra

Olsztyn Opole Wrocław

Jelenia Góra

Lublin

Poznań

Rzeszów

Bydgoszcz

Szczecin

Katowice

Kraków

19.08
26.09

27.08
14.11
11.12

22.10
04.09
20.11

01.08
07.11

19.09
05.12

17.10

26.09

18.10

27.09

28.10

04.10

29.10

07.10

19.11

Zapraszamy na warsztaty: 
  „Jak przygotować firmę do PPK– praktyczne aspekty: organizacyjne, finansowe, księgowe i HR”

PARTNER MERYTORYCZNY PARTNER PARTNER

Doradzamy 
we wdrożeniu PPK

– zapraszamy 
do kontaktu 

z naszymi 
ekspertami
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Imię i nazwisko
Agnieszka Chamera

Nazwa firmy
PKF Polska

Co uważa Pani za swój  
największy sukces?
Zawodowo sukcesem jest moja 
dotychczasowa ścieżka kariery i jubileusz 
20-lecia współpracy z PKF Consult.  
W sferze osobistej – to moja rodzina  
i synek. Nawet po najtrudniejszym dniu 
powrót do domu i jego powitanie  
uśmiechem są „lekiem na całe zło”

Co lub kto Panią inspiruje?
Nie ma konkretnej osoby, którą mogłabym 
wskazać jako mojego „guru”. Obserwacja, 
rozmowy, wyciąganie wniosków z własnych 
doświadczeń, nauka i nieustanna praca nad 
sobą to moje metody na rozwój  
i inspirację do nowych działań.

Jakie cechy powinien mieć  
przedsiębiorca idealny?
Chcąc nakreślić cechy takiej osoby,  
na pewno należy wskazać na determinację  
i konsekwencję w działaniu, odwagę  
w podejmowaniu decyzji, czasami  
nawet tych, które mogą wydawać się  
„rzucaniem na głęboką wodę". 

Co wyróżnia Pani biznes  
spośród innych w branży?
W działalności firmy wspieramy klientów na 
każdym etapie rozwoju, wskazujemy obszary 
szans i ryzyka w prowadzonym biznesie.

Jakie ma Pani plany związane 
z rozwojem biznesu?
Rozwój narzędzi IT coraz mocniej 
wykorzystywanych również w obszarze 
księgowym i podatkowym to jest ten  
kierunek, na który m.in. stawiamy  
w działalności naszej Spółki.

Czym dla Pani jest etyczny  
biznes?
To „kręgosłup moralny”– nie pozwala na 
podejmowanie działań, które za wszelką  
cenę mają prowadzić do celu. To działanie  
z szacunkiem do prawa, ale i do ludzi,  
dla których i z którymi pracujemy.

PKF to jedna z największych firm audytorsko-konsultingowych w Polsce  
i jedna z najważniejszych sieci audytorów i konsultantów w świecie. Nasze  
zespoły eksperckie: audytorów, doradców podatkowych, analityków fi-
nansowych, certyfikowanych księgowych funkcjonują w lokalnych biurach  
w Polsce: Warszawie, Gdańsku, Łodzi, Wrocławiu, Katowicach, Poznaniu 
i Opolu. Ich cel to kompleksowe wspomaganie wdrażania bezpiecznych  
i skutecznych strategii biznesowych, wzmacnianie konkurencyjności, inno-
wacyjności i wiarygodności przedsiębiorstw.

PKF Polska
tel.: +48 22 560 76 50
www.pkfpolska.pl

Agnieszka Chamera
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Michał Cielibała
Imię i nazwisko
Michał Cielibała 

Nazwa firmy
Biuro Rachunkowe BIUREX Sp. z o.o.

Co uważa Pan za swój 
największy sukces?
Największym moim sukcesem 
w ostatnim czasie jest nowa siedziba 
biura w budynku mieszczącym się 
w Kielcach przy ul. Tarnowskiej 15.

Co lub kto Pana inspiruje?
Inspirują mnie ludzie mający 
mnóstwo energii i pomysłów, którzy 
konsekwentnie realizują założone cele. 

Jakie cechy powinien mieć 
przedsiębiorca idealny?
Przedsiębiorca idealny powinien być 
wizjonerem, zapominającym czasami 
o zdrowym rozsądku, ale cały czas 
mocno osadzonym w realiach  
swojego biznesu. 

Co wyróżnia Pana biznes 
spośród innych w branży?
Firma, którą prowadzę, nie boi się 
wyzwań i nawet w skomplikowanych 
sprawach znajduje dla klientów 
przystępne rozwiązania.

Jakie ma Pan plany związane 
z rozwojem biznesu?
Plany rozwojowe dotyczą pozyskania 
partnerów biznesowych, którym 
mógłbym przekazać know-how związane 
z prowadzeniem biznesu i w ten sposób 
tworzyć kolejne biura pod marką 
BIUREX. 

Czym dla Pana jest etyczny 
biznes?
Etyczny biznes to relacje między 
interesariuszami, oparte na wzajemnym 
zaufaniu i odpowiedzialności.

Biuro Rachunkowe BIUREX Sp. z o.o. istnieje na rynku od 28 lat. Jest to 
firma łącząca wieloletnią tradycję i  doświadczenie z  nowoczesnością. Od 
2018 roku mieścimy się w nowej w siedzibie. Jest to nowoczesny obiekt, który 
powstał z myślą o wygodzie klientów i pracowników. Dla klientów z całego 
kraju świadczymy kompleksowe usługi związane z prowadzeniem dokumen-
tacji księgowej, usługi doradztwa podatkowego i usługi prawne. Z klientami 
budujemy relacje oparte na zaufaniu oraz staramy się poznać ich potrzeby 
i plany, gdyż uważamy, że jest to kluczem do owocnej współpracy. Stawiamy 
na jakość świadczonych usług. „Razem odnieśmy sukces w biznesie”.

Biuro Rachunkowe BIUREX Sp. z o.o. 
ul. Tarnowska 15, 25-394 Kielce
tel.: 601 480 800; e-mail: info@biurex.pl
www.biurex.pl
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Biuro Rachunkowe BIUREX Sp. z o.o. 
ul. Tarnowska 15, 25-394 Kielce
tel.: 601 480 800; e-mail: info@biurex.pl
www.biurex.pl

Imię i nazwisko
Tomasz Dmuchowski

Nazwa firmy
Growth Town

Co uważa Pan za swój  
największy sukces? 
W życiu prywatnym to córka jest moim 
największym sukcesem. Od strony 
biznesu – utworzenie sztucznej 
inteligencji, która pomaga firmom 
w zarządzaniu i marketingu. Za wdrożenie 
tej technologii dostaliśmy nagrodę Puls 
Biznesu w kategorii innowacje.

Co lub kto Pana inspiruje? 
Chciałbym posiadać wiele firm 
i zarządzać nimi w niekonwencjonalny 
sposób, jak Richard Branson, oraz 
tworzyć technologie niczym Elon Musk. 
Te dwie osoby to największe źródła  
mojej inspiracji.

Jakie cechy powinien mieć 
przedsiębiorca idealny? 
Wytrwałość i determinacja w realizacji 
strategii.

Co wyróżnia Pana biznes  
spośród innych w branży? 
Wyróżnia mnie tworzenie synergii 
między firmami. Każda może być 
dźwignią dla innej.

Jakie ma Pan plany związane 
z rozwojem biznesu?
Rozwój w kierunku sztucznej inteligencji 
– teraz zdecydowanie na tym skupiam 
się najbardziej oraz projektuję 
i organizuję szkolenia dla biznesu.

Czym dla Pana jest etyczny 
biznes? 
Wspieramy siebie wzajemnie,  
bez zabijania konkurenta przez  
m.in. kupowanie hejtu i kierowanie  
go na inne firmy z tej samej branży.

Tomasz Dmuchowski – trener, mentor i mówca jest założycielem firmy 
Growth Town, która prowadzi szkolenia biznesowe, aby skutecznie wspie-
rać ludzi w wyzwaniach ich codziennego życia. Klienci sami wybierają, czy 
chcą uczestniczyć w szkoleniu otwartym, czy zorganizować dedykowane 
szkolenie w swojej firmie. Firma Growth Town zajmuje się profesjonalnym 
przygotowaniem klienta oraz jego pracowników do dynamicznej realizacji 
wyznaczonej strategii. Z kolei Incred Software & Technology House, drugie 
dziecko Tomasza, w swojej ofercie posiada m.in.: strony www i portale, skle-
py, aplikacje mobilne, kampanie marketingowe, chatboty.

Growth Town
ul. Kolegialna 2/1, 18-400 Łomża
tel. 730 815 566
mail: biuro@growth.town; www.growth.town

Tomasz Dmuchowski





Ewa Dziedzic
Imię i nazwisko
Ewa Dziedzic

Nazwa firmy
RE/MAX Polska

Co uważa Pani za swój  
największy sukces? 
Ludzie, którzy mnie otaczają,  
z którymi współpracuję.

Co lub kto Panią inspiruje? 
Inspirują mnie ludzie, którzy,  
niezależnie od branży, odnieśli sukces. 
Wiem, jakie to trudne.

Jakie cechy powinien  
mieć przedsiębiorca  
idealny? 
Przedsiębiorca idealny – skupiony 
na celu, który jednocześnie potrafi 
zachować spokój w sytuacjach 
stresowych, opanowany z intuicją

Co wyróżnia Pani biznes 
spośród innych w branży? 
Marka, która jest światowym 
liderem pośrednictwa w obrocie 
nieruchomości, nastawiona na 
perfekcyjną obsługę klienta.

Jakie ma Pani plany związane 
z rozwojem biznesu? 
Stworzyć markę nr 1 na polskim 
rynku pośrednictwa w obrocie 
nieruchomościami, z uwzględnieniem 
wyjątkowego serwisu świadczonego 
klientom.

Czym dla Pani jest etyczny 
biznes? 
Etyczny biznes, zwłaszcza w sieci 
franczyzowej, musi opierać się na 
wzajemnych korzyściach i zaufaniu,  
a przede wszystkim na uczciwości.

RE/MAX to międzynarodowa sieć biur nieruchomości zrzeszająca ponad  
125 000 wyszkolonych agentów w ponad 8000 biur w 110 krajach. Od kilkunastu 
lat, rok w rok, RE/MAX zajmuje 1. miejsce w globalnym rankingu firm w branży 
nieruchomości. Najwyższe standardy pracy doceniane są przez klientów zarówno 
prywatnych, jak i biznesowych. Energia, pasja i zaangażowanie w proces sprzedaży 
to wspólny mianownik, który łączy agentów RE/MAX na wszystkich kontynentach. 
Największa liczba zrealizowanych transakcji na agenta oraz najwyższe uzyskiwane 
wynagrodzenia zapewniają firmie rok w rok pozycję lidera rankingów sieci franczy-
zowych oraz dają możliwość posługiwania się sloganem „Nikt na świecie nie sprze-
daje więcej nieruchomości niż RE/MAX”.

RE/MAX Polska
ul. Lipnicka 4, 43-300 Bielsko-Biała
www.remax-polska.pl

Twarze BIZNESU
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Beata Gogulska
Imię i nazwisko
Beata Gogulska

Nazwa firmy
Quantumlive Sp. z o.o.

Co uważa Pani za swój  
największy sukces
Moim największymi sukcesami 
było przezwyciężenie choroby 
nowotworowej w niespełna rok

Co lub kto Panią inspiruje?
Mack Newton, amerykański trener 
mentalny wielu pokoleń mistrzów 
sportu i biznesu. Nauczył mnie, 
jak ważne w życiu są dyscyplina,  
siła woli i determinacja

Jakie cechy powinien mieć 
przedsiębiorca idealny?
Powinien być osobą uczciwą, pełną 
pasji w tym, co robi, i potrafiącą 
naprawdę dobrze słuchać.

Co wyróżnia Pani biznes  
spośród innych w branży? 
Działanie pomimo przeciwności, 
determinacja i stawianie zadowolenia 
klienta na pierwszym miejscu.

Jakie ma Pani plany związane 
z rozwojem biznesu?
Rozszerzenie oferty o takie usługi, 
które pozwolą naszym klientom  
w zdrowym życiu, pozbawionym bólu  
i dolegliwości.

Czym dla Pani jest etyczny 
biznes?
Jest to biznes uczciwy, transparentny 
i biorący pełną odpowiedzialność za to, 
w jaki sposób działa i jaki wpływ ma na 
osoby, których dotyczy.

QuantumLive jest organizacją zajmującą się dystrybucją urządzeń medycz-
nych do rehabilitacji domowej, suplementów diety oraz profesjonalnych 
usług w zakresie zdrowia i witalności. W niespełna rok została jednym  
z liderów swojego rynku i z sukcesem pomogła tysiącom swoich klientów. 
Misją firmy QuantumLive jest pomoc w godnym życiu, pozbawionym bólu, 
chorób i niedogodności przez promowanie profilaktyki zdrowotnej oraz 
liczne działania charytatywne. Zdrowie i dobre samopoczucie klientów  
oraz światowej klasy produkty medyczne, zabiegi oraz usługi to priorytety 
organizacji QuantumLive, czego skutkiem są setki poleceń i rekomendacji 
zadowolonych osób!!

Quantumlive Sp. z o.o.
ul. Bohaterów Bukowskich 15/A, 64-320 Buk
tel. 787-461-275
email: bgogulskaquantumlive@gmail.com, www.quantumlive.pl
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Imię i nazwisko
Krystian Herncisz

Nazwa firmy
HERNCISZFILM

Co uważa Pan za swój  
największy sukces?
Największy sukces jeszcze przede 
mną. 

Co lub kto Pana inspiruje?
Inspirują mnie podróże, natura  
i ludzie sukcesu. 

Jakie cechy powinien mieć 
przedsiębiorca idealny?
Do cech tych zaliczyłbym: 
kreatywność, dyscyplinę,  
wytrwałość w działaniach,  
uczciwość i szacunek dla innych, 
bycie też trochę „wizjonerem”. 

Co wyróżnia Pana biznes 
spośród innych w branży?
W firmie nie stawiamy na ilość,  
a na jakość, którą możemy osiągnąć 
tylko dokładnością i pracowitością. 
Do każdej realizacji podchodzimy 
indywidualnie. 

Jakie ma Pan plany związane 
z rozwojem biznesu?
Budowanie zaufania na rynku  
do wysokiej wartości usług,  
jakie świadczymy. Szkolenia oraz  
podążanie za rozwojem najnowszych  
technologii. Otwartość na zmiany. 

Czym dla Pana jest  
etyczny biznes?
Etyka nie tylko w biznesie,  
lecz także w życiu jest bardzo  
ważna i konieczna. Wszelkie działania 
zgodne z zasadami etycznymi budują  
zaufanie i wiarygodność na rynku.

Firma rozpoczęła działalność w 2006 roku i ciągle rozwijając się, działa nie-
przerwanie. Tworzymy zgrany zespół ludzi pracujących z pasją. Mamy bo-
gate doświadczenie w nagrywaniu filmów reporterskich i dokumentalnych.  
Do każdego projektu podchodzimy indywidualnie. Posiadamy liczne certyfi-
katy oraz przynależymy do KIE, TB oraz IPPO. Jakością zdobywamy zadowo-
lenie klientów. Zrealizowaliśmy filmy m.in. dla PAN, CLKP i innych państwo-
wych instytucji. Nasz dorobek to kilkaset reportaży oraz kilka tysięcy albumów 
oznaczonych hologramem; parę z nich dołączyło do zbiorów światowych 
bibliotek. Politechnika Łódzka nadała nam tytuł Firma Przyjazna Nauce.  
W 2018 roku otrzymaliśmy nagrodę Buzdygan Marszałka Bielińskiego.

HERNCISZFILM
ul. Racławicka 17A, 05-400 Otwock 
tel. +48 662 24 00 24, 
e-mail: hernciszfilm@gmail.com

Krystian Herncisz

fot. Karolina Trzaskowska, edycja Gabriel Cichecki

Quantumlive Sp. z o.o.
ul. Bohaterów Bukowskich 15/A, 64-320 Buk
tel. 787-461-275
email: bgogulskaquantumlive@gmail.com, www.quantumlive.pl
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Imię i nazwisko
Barbara Jończyk

Co uważa Pani za swój  
największy sukces?
Na pewno wychowanie dzieci na 
mądrych i uczciwych ludzi. Zawodowo 
– stworzenie prężnie działającego  
od 18 lat klubu biznesu. 

Co lub kto Panią inspiruje?
Moje dzieci, które pokazują mi inne 
spojrzenie na świat.

Jakie cechy powinien mieć 
przedsiębiorca idealny?
Powinien być wytrwały i konsekwentny. 

Co wyróżnia Pani biznes  
spośród innych w branży?
Uważam, że jesteśmy najprężniej 
działającym klubem biznesu w Polsce. 

Jakie ma Pani plany związane 
z rozwojem biznesu
Otwieramy nowe placówki i wdrażamy 
nowe projekty. Nie jesteśmy 
monotonni w działaniu.  
Udoskonalamy to, co już stworzyliśmy.

Czym dla Pani jest etyczny 
biznes?
Człowiek etyczny w biznesie jest 
uczciwy, sumienny, prawdomówny, 
lojalny, sprawiedliwy, przestrzegający 
prawo i szanujący cudzą własność.

Klub Integracji Europejskiej niemal od 18 lat działa na rzecz przedsiębior-
ców dając im wiele możliwości między innymi

•	 �zaprezentowania własnej firmy, produktów i marki w gronie aktywnych 
przedsiębiorców

•	 �udział w szkoleniach prowadzonych przez wybitnych specjalistów
•	 �zamieszczania ogłoszeń i ofert w klubowym newsletterze oraz aplikacji 

mobilnej
•	 wywiad lub reklamę w magazynie „przedsiębiorcy@eu”
•	 �możliwość wystąpienia w roli eksperta podczas spotkania z cyklu „po-

ranna kawa z ekspertem”
•	 dostęp do ofert innych firm należących do Klubu
•	 �bezpłatny udział w wielu wydarzeniach gospodarczych, kulturalnych 

jak i rozrywkowych. 

Barbara Jończyk
tel. 501 243 876

Barbara Jończyk

fot. Sebastian Stasiak
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Imię i nazwisko
Krzysztof Jończyk

Nazwa firmy
Klub Integracji Europejskiej

Co uważa Pan za swój  
największy sukces?
Dla mnie miarą sukcesu jest  
możliwość spędzania życia po swojemu. 
Samorealizacja i dążenie do wybranych 
celów.

Co lub kto Pana inspiruje?
Inspirują mnie przede wszystkim ludzie, 
którzy osiągnęli sukces. Jeśli miałbym 
wymienić to jedną z takich osób na 
pewno jest dr Mateusz Grzesiak

Jakie cechy powinien mieć 
przedsiębiorca idealny?
Powinien być zdyscyplinowany, 
spójny w tym co robi, niechaotyczny, 
systematyczny i mieć wewnętrzny 
spokój.

Co wyróżnia Pana biznes  
spośród innych w branży?
Dawanie moim klientom takich wartości 
jak radość, szczęście, zadowolenie  
i przyjażń.

Jakie ma Pan plany związane 
z rozwojem biznesu?
Cały czas rozwijam swój biznes o nowe 
projekty.

Czym dla Pana jest etyczny 
biznes?
Przede wszystkim przedsiębiorcy nie 
powinni iść wyłącznie w kierunku 
 swoich materialnych korzyści.  
W swoich działaniach muszą 
uwzględniać wartości.

Klub Integracji Europejskiej to elitarny klub biznesu promujący polską 
przedsiębiorczość, skupiający prezesów i osoby zarządzające firmami.  
Pomagający w nawiązywaniu relacji pomiędzy przedsiębiorcami. Organiza-
tor wielu wydarzeń gospodarczych oraz prestiżowych imprez kulturalnych. 
Dzięki dużej liczbie członków i nowatorskiej działalności klubu, zyskał on 
uznanie na rynku ogólnopolskim. Administratorem KIE jest Europejskie  
Forum Przedsiębiorczości, którego Prezesem jest Krzysztof Jończyk.

Europejskie Forum Przedsiębiorczości Sp. z o.o.
ul. Trębacka 4 lok 223 A, oo-o74 Warszawa
email: kjonczyk@efp.biz.pl, www.kie.biz.pl

Krzysztof Jończyk

Fot. Jerzy Polański

Barbara Jończyk
tel. 501 243 876
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Aleksandra Kieres
Imię i nazwisko
Aleksandra Kieres

Nazwa firmy
Fundacja „Nadzieja” Osób 
Poszkodowanych w Wypadkach 
Drogowych OPP

Co uważa Pani za swój  
największy sukces?
To, gdzie dzisiaj jestem w życiu, i fakt, 
że wciąż mi się chce podejmować nowe 
wyzwania. 

Co lub kto Panią inspiruje?
Trwałe i realne relacje z otoczeniem.

Jakie cechy powinien mieć 
przedsiębiorca idealny?
Umiejętność pracy w zespole,  
dzięki której można osiągnąć więcej 
i lepiej. Ta umiejętność to także: 
dopasowanie się do innych, słuchanie 
innych, dbanie o dobrą atmosferę 
i osiąganie kompromisów.

Co wyróżnia Pani biznes  
spośród innych w branży?
Aktywne działanie, które pozwala wejść 
na właściwą ścieżkę i odpowiednio 
zmodyfikować swoją strategię rozwoju.

Jakie ma Pani plany związane 
z rozwojem biznesu?
Fundacja „Nadzieja” Osób Poszko-
dowanych w Wypadkach Drogowych 
OPP jest inicjatorem i głównym 
organizatorem Ogólnopolskiego 
Konwentu pt.: „Współpraca 
międzysektorowa i innowacje na rzecz 
bezpieczeństwa drogowego”, który ma 
odbyć się 11 października 2019 roku 
w Sali NOT w Warszawie przy  
ul. Czackiego 3/5.

Czym dla Pani jest etyczny 
biznes?
To dbałość o integralny rozwój, a także 
umiejętność przyznania się do błędnych 
decyzji i gotowość do naprawienia 
wyrządzonych szkód. 

Ogólnopolska Fundacja „Nadzieja” Osób Poszkodowanych w Wypadkach 
Drogowych – Organizacja Pożytku Publicznego, już 16. rok otacza swoją 
opieką ofiary wypadków komunikacyjnych na drogach lądowych, powietrz-
nych i  wodnych. Priorytetową działalnością Fundacji jest kompleksowa 
rehabilitacja powypadkowa (fizyczna, psychiczna i społeczno-zawodowa) 
oraz działalność przedstawicielska, rzecznicza i profilaktyczno-prewencyj-
na. Sztandarowym projektem Fundacji jest budowa Ogólnopolskiego Cen-
trum Rehabilitacji Osób Poszkodowanych w Wypadkach Komunikacyjnych. 

Fundacja „Nadzieja” Osób Poszkodowanych  
w Wypadkach Drogowych OPP 
ul. Józefa Chełmońskiego 1 D/4; 63-400 Ostrów Wlkp.
tel.: +48 601 147 413; fundacja.nadzieja@gmail.com; www.fundacjanadzieja.com
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Trzydzieści lat doświadczenia

Nasze doświadczenie i profesjonalizm doskonale sprawdzają się przy tworzeniu 
materiałów produkcyjnych i marketingowych. Dzięki zaawansowanym narzę-
dziom pracy przygotujemy dla Państwa w rewelacyjnie krótkim czasie:

• katalogi,

• instrukcje obsługi,

• ulotki,

• wizytówki,

• prezentacje,

• inne materiały przeznaczone do druku lub dystrybucji elektronicznej.

Co robimy

Zapewniamy kompleksową realizację każdego zlecenia poligrafi cznego łącznie 
z drukiem, dodrukami, archiwizacją materiałów i dostawą.

Studio LogoScript zajmuje się także tworzeniem spersonalizowanych rozwią-
zań. To właśnie nasze innowacyjne narzędzia umożliwiają automatyzację pracy 
w bardzo szerokim zakresie, dzięki czemu:

• Unikamy błędów powstających przy manualnej produkcji materiałów,

• Przyspieszamy proces produkcyjny,

•  Zapisujemy materiały w uniwersalnym standardzie do symultanicznego 
wykorzystania w internecie, na stronie internetowej, prezentacji elektro-
nicznej, przy tworzeniu ebooka czy wersji papierowej bez konieczności 
wprowadznaia jakichkolwiek zmian w pliku.

Nasze referencje

Dowodem zaufania najbardziej wymagających Klientów jest przygotowanie do 
druku przez LogoScript 30-tomowej encyklopedii PWN, więszkości polskich oraz 
obcojęzycznych słowników fi rmowanych przez międzynarodowe wydawnictwa 
takie jak Larousse, Langenscheidt czy Klett oraz twrczości Andrzeja Sapkowskie-
go, w tym sagi o Wiedźminie.

ul. Dembowskiego 4/54, 02-784 Warszawa
email: logoscript@logoscript.pl
tel.:+48 693 699 709
www.logoscript.pl
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LogoScript Sp. z o.o.
ul. Dembowskiego 4 lok. 54, 02-784 Warszawa
tel.: 693 699 709
e-mail: iwonna.kowalska@logoscript.pl, www.logoscript.pl

Imię i nazwisko
Iwonna Kowalska

Nazwa firmy
LogoScript Sp. z o.o.

Co uważa Pani za swój  
największy sukces?
Prowadzenie własnej firmy od 31 lat.

Co lub kto Panią inspiruje?
Chęć działania.

Jakie cechy powinien mieć 
przedsiębiorca idealny?
Powinien mieć wizję i odwagę jej 
wdrażania.

Co wyróżnia Pani biznes  
spośród innych w branży?
Nowoczene technologie 
i innowacyjność.

Jakie ma Pani plany  
związane z rozwojem biznesu?
Stałe poszukiwanie nowych technologii.

Czym dla Pani jest etyczny 
biznes?
Transparentność, uczciwość, szacunek 
dla pracy innych, komunikacja.

LogoScript Sp. z o.o. istnieje od 31 lat. Firma jako pierwsza wdrażała kom-
puterowe programy do grafiki. Jej działalność jest niezbędna dla wszystkich 
osób prowadzących biznes. W czasach ogromnej konkurencji bez marketin-
gu i reklamy firmy nie mają szans zaistnieć na rynku. I tu jest nasza rola.  
Produkujemy w wersji papierowej i elektronicznej materiały reklamowe i pro-
dukcyjne: ulotki, katalogi, instrukcje obsługi, wizytówki, prezentacje, strony 
internetowe, e-booki. Zapewniamy pełną obsługę z drukiem, archiwizacją  
i dostawą.

Iwonna Kowalska
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Marcin Kozerawski
Imię i nazwisko
Marcin Kozerawski

Nazwa firmy
Luxury Holiday

Co uważa Pan za swój  
największy sukces?
W życiu prywatnym moim największym 
sukcesem jest rodzina. Żona Anita  
i syn. Zawodowo to głównie ludzie,  
z którymi pracuję.

Co lub kto Pana inspiruje?
W biznesie staram się podążać 
własnymi ścieżkami i nie inspirować się 
innymi osobami.

Jakie cechy powinien mieć 
przedsiębiorca idealny?
Ideałów nie ma. Każdy przedsiębiorca 
powinien mieć intuicję i umiejętność 
wypatrywania okazji.

Co wyróżnia Pana biznes 
spośród innych w branży?
Obecnie mam kilka spółek, które 
staram się cały czas rozwijać  
i dostosowywać oferty do 
zmieniających się potrzeb naszych 
klientów.

Jakie ma Pan plany związane 
z rozwojem biznesu?
Budujemy japońską restaurację  
w Warszawie. Rozwijamy biuro podróży 
„Luxury Holiday” oraz piekarnie 
„Batumi”. Mamy kilka projektów 
medycznych i deweloperskich.

Czym dla Pana jest  
etyczny biznes?
Jest wiarygodnością, na którą pracuje 
się latami przy zachowaniu szacunku 
wobec wszystkich stron.

Jesteśmy organizatorem turystyki, którego głównym kierunkiem działań są 
wakacje przygotowywane indywidualnie na zlecenie. Zajmujemy się obsługą 
klienta biznesowego oraz indywidualnego. Naszą główną zaletą jest bardzo 
szeroki wachlarz propozycji, a nasi partnerzy posiadają dostęp do ponad 
600 tys. obiektów turystycznych na całym świecie. Luxury Holiday jest tak-
że oficjalnym partnerem sieci biur Wakacyjny Świat – działających w ramach 
grupy Wakacje.pl. Dzięki tej współpracy nasi klienci zyskują dostęp do ofert 
ponad 50 najlepszych touroperatorów w Polsce i w Europie. Wraz z nami 
możesz polecieć w podróż życia dookoła świata, a jedynym ograniczeniem 
będzie Twoja wyobraźnia. Z nami zaplanujesz wakacje za 999 PLN, a także za 
999 tys. PLN. Zacznij marzyć! Zacznij podróżować…, a resztę zostaw nam!

Luxury Holiday
ul. Chłodna 22, 00-891 Warszawa 
tel. 578 805 809
office@luxuryholiday.pl
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Luxury Holiday
ul. Chłodna 22, 00-891 Warszawa 
tel. 578 805 809
office@luxuryholiday.pl

Imię i nazwisko
Dorota Kużnicka

Nazwa firmy?
DK by Dorota Kuźnicka 

Co uważa Pani za swój  
największy sukces?
Moim największym sukcesem jest 
zbudowanie marki DK by Dorota 
Kuźnica. Długo przygotowywałam
się do tego kroku, by stworzyć  
kolekcję sygnowaną swoim nazwiskiem.

Co lub kto Panią inspiruje?
Moje Klientki – kobiety ceniące sobie 
wygodę i oryginalność. Chętnie 
poświęcam czas na rozmowy z
kobietami. Słuchając rozumiem czego 
potrzebują.

Jakie cechy powinien mieć 
przedsiębiorca idealny?
Rzetelny, uczciwy, z dobrym 
kalkulatorem :)

Co wyróżnia Pani biznes  
spośród innych branży?
Buty projektuję z pasją, jestem 
całkowicie oddana mojej pracy i mam 
doskonałą pamięć. Pamiętam każdą
parę, która poszła w świat oraz jej 
Właścicielkę.

Jakie ma Pani plany związane 
z rozwojem biznesu?
Polska jest moim motorem. Rozwijam 
sprzedaż w innym miastach – dzięki 
temu więcej kobiet będzie mogło czuć 
się pewnie na obcasach.

Czym dla Pani jest etyczny 
biznes?
Szczery biznes, który nie oszukuje 
Klienta. Słucha potrzeb rynku 
w zgodzie z wartościami marki.

Projektanta ekskluzywnego obuwia, założycielka i kreatorka marki DK by 
Dorota Kuźnicka. Miłośniczka fantazyjnych wzorów i luksusowych dodat-
ków. DK stworzyła dla kobiet nowoczesnych, niezależnych i wymagających. 
Projektuje w duchu credo marki „podbijaj świat w wygodnych butach”.  
Tegoroczna laureatka Gali Dobrego Stylu organizowanej przez Klub Inte-
gracji Europejskiej jako Ambasador Akademii Dobrego Stylu. Doceniona 
za jakość, styl i klasę tytułem Lidera Ekskluzywnego Obuwia i Torebek 2019  
organizowanego przez magazyn Businesswoman&Life.Dzięki niej eleganc-
kie i ekskluzywne buty wchodzą w nowy wymiar, gdzie liczy się nie tylko 
piękno, ale również kunszt rzemiosła i solidne podparcie dla stopy.

DK by Dorota Kuźnicka
ul.Gdańska 51, 85-005 Bydgoszcz 
tel. 48 505 154 326 
salon@dkuznicka.pl; www.dkuznicka.pl

Dorota Kuźnicka
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Analizy systemów

Projekty systemów informatycznych

Administracja sieciami wewnętrznymi

Programowanie w Microsoft Access

Programowanie stron i portali internetowych

Szkolenia w zakresie relacyjnych baz danych

Sieci wewnętrzne w oparciu 
o Windows Server i thin-clients

537 664 629                      www.it-eksperci.pl                    info@it-eksperci.pl

W ramach naszej działalności 
oferujemy kompletne branżowe 

rozwiązania informatyczne 
(sprzęt, oprogramowanie i szkolenie) 

dopasowane do potrzeb fi rmy, w której bedą zastosowane. 

35-letnie doświadczenie  
w dziedzinie informatyki, 

nabyte w Polsce, jak również 
w różnych fi rmach i instytucjach 
w Austrii i Niemczech.
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Wojciech Lastowiecki
Imię i nazwisko
Wojciech Lastowiecki

Nazwa firmy
IT – Eksperci

Co uważa Pan za swój  
największy sukces?
Wychowanie dwóch synów  
i normalne życie. Przeżycie  
w związku 30 lat z jedną kobietą, 
do jej śmierci. Można być aktorem, 
piosenkarzem, politykiem, 
biznesmenem, ale najtrudniej być 
normalnym człowiekiem.

Co lub kto Pana inspiruje?
Urodziliśmy się po to, by zostawić  
po sobie coś pozytywnego. 
Próbuje to robić.

Jakie cechy powinien mieć 
przedsiębiorca idealny?
Przedsiębiorca idealny traktuje klienta 
jak partnera, a nie jak dostawcę 
środków finansowych. Nie może 
wykorzystywać niewiedzy klientów. 

Co wyróżnia Pana biznes 
spośród innych w branży?
Rzetelność usług. Klient zwraca się  
do mnie o pomoc i taka powinna być 
mu udzielona.

Jakie ma Pan plany związane 
z rozwojem biznesu?
Kontynuować rzetelne prowadzenie 
usług bez względu na liczbę klientów. 
Lepiej mieć mniej, ale zadowolonych, 
niż więcej, ale niezadowolonych. 

Czym dla Pana jest etyczny 
biznes?
Uczciwie służyć klientom wiedzą 
i kwalifikacjami. Nie pracować jedynie 
dla pieniędzy. 

Zakres działań firmy IT – Eksperci:
•	 analiza stanu faktycznego i porady informatyczne dla małych firm,
•	 indywidualne programowanie w Microsoft Access 2000, 2003 2007, 2010,
•	 indywidualne programowanie w HTML 5 i Namo 9, 
•	 szkolenia z relacyjnych baz danych,
•	 sieci komputerowe na bazie thin-client,
•	 projektowanie i wdrażanie systemów informatycznych w małych firmach,
•	 odzyskiwanie logicznie uszkodzonych danych z nośników magnetycznych,
•	 �instalowanie oraz konfigurowanie systemów operacyjnych i oprogra-

mowania.

IT– Eksperci
ul. Sokołowska 9,  01-142 Warszawa
tel. 537 664 629  
email: info@it-eksperci.pl; www.it-eksperci.pl

Kompleksowe usługi informatyczne dla małych i średnich firm
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Administracja sieciami wewnętrznymi

Programowanie w Microsoft Access

Programowanie stron i portali internetowych

Szkolenia w zakresie relacyjnych baz danych

Sieci wewnętrzne w oparciu 
o Windows Server i thin-clients

537 664 629                      www.it-eksperci.pl                    info@it-eksperci.pl

W ramach naszej działalności 
oferujemy kompletne branżowe 

rozwiązania informatyczne 
(sprzęt, oprogramowanie i szkolenie) 

dopasowane do potrzeb fi rmy, w której bedą zastosowane. 

35-letnie doświadczenie  
w dziedzinie informatyki, 

nabyte w Polsce, jak również 
w różnych fi rmach i instytucjach 
w Austrii i Niemczech.
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Imię i nazwisko
Krystyna Lempek

Nazwa firmy 
Salon Piękności Milord

Co uważa Pani za swój  
największy sukces?
Sukces to droga przez marzenia 
do celu. MILLORD to dla mnie 
połączenie marki oraz firmy z tradycją. 
A prywatnie – najważniejsza dla mnie 
jest rodzina. 

Co lub kto Panią inspiruje?
Inspirują mnie osobowości, jak Michelle 
Obama, ranking najbadziej wpływowych 
intelektualistów świata i dokonywanie 
„wielkich rzeczy”.

Jakie cechy powinien mieć 
przedsiębiorca idealny?
Każdy przedsiębiorca ma swój styl,  
nie działa schematycznie. Jedyne,  
co nas łączy, to konieczność 
zachowania etyki w biznesie. 

Co wyróżnia Pani biznes  
spośród innych ?
MILORD to firma z tradycją. 
Wyróżniania nas 30. jubileusz istnienia 
i oczywiście największy splendor 
w branży beauty.

Jakie ma Pani plany związane 
z rozwojem biznesu?
Plan to pomysł. Jako businesswoman 
mam w perspektywie pomysł 
połączenia biznesu z obecnymi 
trendami na rynku. 

Czym dla Pani jest etyczny 
biznes?
Etyka to wzorce, rzetelność i zaufanie. 
Z takich elementów buduje się sukces 
biznesu.

MILORD, Salon Piękności to brand beauty z tradycją. Sukcesem marki jest 
profesjonalny zespół specjalistów w zakresie fryzjerstwa i kosmetyki. Trady-
cyjne i przyjazne miejsce w sąsiedztwie PGE Narodowy, w urokliwym klima-
cie Saskiej Kępy, przyciąga klientów i klientki z całej Warszawy i pobliskich 
miejscowości. Nasi styliści i kosmetolodzy, to wyszkoleni fachowcy, ludzie 
z pasją, ciągle doskonalący swoje umiejętności zgodnie z nadchodzącymi 
trendami. MILORD to holistyczna metamorfoza kobiet i mężczyzn cenią-
cych swój własny wizerunek i estetykę wyglądu. Jesteśmy laureatem wielu 
prestiżowych nagród.

Salon Urody Milord 
Waszyngtona 30/36, 03-910 Warszawa
tel. 22 617 73 77; kontakt@salon-milord.pl
www.salon-milord.pl

Krystyna Lempek
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Imię i nazwisko
dr Edyta Lisowska

Nazwa firmy
EBLIS B&L

Co uważa Pani za swój  
największy sukces?
Moim największym sukcesem jest 
moja firma i rodzina, obydwie mają się 
świetnie.

Co lub kto Panią inspiruje?
Ludzie, podróże i dobra kuchnia.

Jakie cechy powinien mieć 
przedsiębiorca idealny?
Determinację i wytrwałość w działaniu, 
wiedzę, odwagę, wizję i cel, który chcę 
osiągnąć.

Co wyróżnia Pani biznes  
spośród innych w branży?
Ostatnio usłyszałam, że jesteśmy 
jedną z nielicznych firm, którym... się 
chce. I rzeczywiście, gdy klient nie wie, 
do kogo zapukać, przychodzi do nas. 
Dla nas nie ma zleceń niemożliwych.

Jakie ma Pani plany związane 
z rozwojem biznesu?
Dalszy rozwój firmy i zespołu pod 
kątem poszerzania wiedzy oraz 
realizacja kompleksowych kampanii 
reklamowych.

Czym dla Pani jest etyczny 
biznes?
Etyczny biznes to działanie fair 
– zarówno na płaszczyźnie umów 
i zobowiązań, jak i etycznego 
postępowania wobec innych osób. 
Zawsze powtarzam, dzieciom 
i współpracownikom, że przede 
wszystkim należy być dobrym 
człowiekiem.

Uwielbiamy kreować nowe marki i dostarczać narzędzi, dzięki którym stają 
się rozpoznawalne i niepowtarzalne.
Naszych klientów otaczamy kompleksową opieką:

•	 �planujemy i realizujemy efektywne kampanie reklamowe i wizerunkowe,
•	 tworzymy i optymalizujemy strony internetowe i sklepy internetowe,
•	 zapewniamy profesjonalną opiekę graficzną,
•	 �oferujemy wszelkiego rodzaju materiały i gadżety reklamowe, gwaran-

tując spójną identyfikację wizualną,
•	 �dysponujemy własnym studiem fotograficznym oraz portfolio modelek, 

modeli i hostess.

EBLIS B&L
ul. Wolności 4, 41-500 Chorzów
tel. 32 241 15 77
email: biuro@eblis.pl, www.eblis.pl

Edyta Lisowska
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Imię i nazwisko
Janusz Mitko

Nazwa firmy
Motors sp. z o.o. – wyłączny 
importer motocykli MV Agusta 

Co uważa Pan za swój  
największy sukces?
Największy sukces składa się 
z tysięcy małych sukcesów  
i sukcesików, zarówno na polu 
zawodowym jak i osobistym. Nie 
umiem go jednoznacznie zdefiniować, 
jest we mnie.

Co lub kto Pana inspiruje?
Każdy, kto robi coś naprawdę 
wyjątkowego, niezależnie od dziedziny, 
wykształcenia i wieku.

Jakie cechy powinien mieć 
przedsiębiorca idealny?
Nie ma takich przedsiębiorców, 
ale każdy kto zajmuje się biznesem 
powinien być przede wszystkim 
„niepoprawnym” wizjonerem, jeżeli 
chce osiągnąć sukces.

Co wyróżnia Pana biznes 
spośród innych w branży?
Szybkość podejmowania decyzji, 
elastyczność i pełne zaangażowanie 
w to co robię. No i oczywiście 
zatrudniamy najlepszych ludzi.

Jakie ma Pan plany związane 
z rozwojem biznesu?
Wprowadzanie marek i produktów, 
które są tak wyjątkowe, jak nasi 
klienci.

Czym dla Pana jest etyczny 
biznes?
To biznes, w którym każdy traktuje 
otoczenie biznesowe tak, jak sam 
chciałby być przez nie traktowany.

Jesteśmy zespołem ludzi, których łączy jeden cel – pomóc naszym klientom 
realizować motocyklową pasję na najwyższym poziomie. Nie ma wśród nas 
osób przypadkowych. W swoją pracę wkładamy serce, zdobyty latami zasób 
wiedzy oraz nasze bogate doświadczenia. Do każdego klienta, który zdecy-
duje się powierzyć nam tak ważną decyzję, jak wybór i serwisowanie swojego 
motocykla, podchodzimy indywidualnie dopasowując nasze propozycje do 
jego upodobań, preferencji i oczekiwań. Zapraszamy wszystkich dla których 
motocykle to nie tylko środek transportu, ale przede wszystkim styl i sposób 
życia.

Motors sp. z o.o.
ul. Puławska 403A, 02-801 Warszawa
tel: +48 514 824 192  
e-mail: info@mvagustapoland.com; www.mvagustapoland.com

Janusz Mitko
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Motors sp. z o.o.
ul. Puławska 403A, 02-801 Warszawa
tel: +48 514 824 192  
e-mail: info@mvagustapoland.com; www.mvagustapoland.com

Marcin Roczniak
Imię i nazwisko
Marcin Roczniak

Nazwa firmy
Balamonte

Co uważa Pan za swój  
największy sukces?
Wytworzenie wewnętrznych 
strategii funkcjonowania, które 
umożliwiają mi skuteczność na 
drodze do doskonalenia własnych 
postaw w biznesie i w życiu.

Co lub kto Pana inspiruje?
Ludzie, którzy mają błysk w oczach 
i pogodę ducha bez względu na 
pogodę.

Jakie cechy powinien mieć 
przedsiębiorca idealny?
Rzetelność, prawość, celowość 
działania, odpowiedzialność za swoje 
decyzje, asertywność, świadomość. 

Co wyróżnia Pana biznes 
spośród innych w branży?
Szyk inspirowany włoskim duchem 
i kunszt doświadczonych włoskich 
krawców.

Jakie ma Pan plany związa-
ne z rozwojem biznesu?
Otwarcie kolejnych salonów mody 
w głównych miastach Polski.

Czym dla Pana jest etycz-
ny biznes?
Odpowiedzialnością i szacunkiem za 
swój produkt siebie i swoje decyzje.

Balamonte to salon mody włoskiej dla mężczyzn powstały z pasji Grzegorza 
Krychowiaka do klasycznej elegancji. W naszej działalności najważniejsze 
jest szycie garniturów i koszul metodą Made to Measure. Ponadto oferuje-
my kolekcję gotowych garniturów, marynarek, spodni i koszul dostępnej w 
pełnej gamie rozmiarów. W naszym salonie posiadamy szeroki wachlarz tka-
nin renomowanych dostawców z Włoch oraz Wielkiej Brytanii. Nasze garni-
tury szyjemy w cenionej na świecie włoskiej szwalni Luigi Bianchi Mantova, 
znanej z produkcji najwyższej klasy garniturów, marynarek i płaszczy. Wy-
chodząc naprzeciw potrzebom klienta, oferujemy bogaty wybór dodatków, 
takich jak buty, paski, jedwabne krawaty, poszetki oraz spinki do mankietów.

Balamonte
ul. Wiejska 11, 00-480 Warszawa
tel. 664 431 879
email: marcin.roczniak@balamonte.com , www.balamonte.com
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Imię i nazwisko
Jerzy Rożek

Nazwa firmy
Warszawski Dom Technika NOT  
Sp. z o.o .

Co uważa Pan za swój 
największy sukces? 
Dla mnie największym sukcesem jest 
coraz większa rozpoznawalność spółki 
i coraz większe zainteresowanie 
naszymi usługami przez 
kontrahentów.

Co lub kto Pana inspiruje? 
Moją główną inspiracją są przede 
wszystkim nowe wyzwania.

Jakie cechy powinien mieć 
przedsiębiorca idealny? 
Przedsiębiorca powinien być 
rzeczowy, kreatywny, słowny, 
pozytywnie nastawiony na sukces.

Co wyróżnia Pana biznes 
spośród innych w branży? 
Wyróżnia nas rzetelność 
i profesjonalizm w działaniu 
w zabytkowych wnętrzach budynku.

Jakie ma Pan plany związane 
z rozwojem biznesu?
Kształcenie ustawiczne personelu, 
podnoszenie kwalifikacji, reklama 
i marketing.

Czym dla Pana jest etyczny 
biznes? 
Biznes ma twarz, tzn. dwie strony 
biznesu powinny być zadowolone.

Warszawski Dom Technika jest obiektem zabytkowym o charakterze neoba-
rokowym i neorokokowym z elementami secesji, położonym w centrum War-
szawy w pobliżu warszawskiej Starówki. 
Warszawski Dom Technika NOT Sp. z o.o. działa od 28 lat na rynku wynajmu 
sal konferencyjnych. Wnętrza różnią się od współczesnych sal oferowanych 
w wielu miejscach Warszawy. Wyjątkowość naszych przestrzeni konferencyj-
nych i eventowych wynika w głównej mierze z niepowtarzalnego charakteru 
zabytkowych wnętrz Warszawskiego Domu Technika. Posiadamy 6 sal mo-
gących pomieścić od 20 do 400 osób w ustawieniu teatralnym lub od 15 do 
250 osób w ustawieniu konferencyjnym. Zapraszamy do współpracy.

Warszawski Dom Technika NOT Sp. z o.o.
ul. T. Czackiego 3/5, 00-043 Warszawa
tel.: 22 33 61 223 
e-mail: izabela.krasucka@wdtnot.pl; www.wdtnot.pl

Jerzy Rożek
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Imię i nazwisko
Danuta Małgorzata Równiak

Nazwa firmy
AVIVA

Co uważa Pani za swój  
największy sukces?
Moim największym sukcesem jest 
zaufanie klientów.

Co lub kto Panią inspiruje?
Moją największą inspiracją jest 
wdzięczność okazywana przez moich 
klientów w sytuacjach, kiedy przekonują 
się, jak ważne jest dla nich ubezpieczenie 
w rożnych momentach ich życia. 

Jakie cechy powinien mieć 
przedsiębiorca idealny?
Musimy działać zgodnie z prawem 
oraz pamiętać o etyce w biznesie. 
Jeżeli już na starcie naszego biznesu 
ustalimy normy, według których 
będziemy prowadzić działalność, 
zaprocentuje to postrzeganiem nas 
jako przedsiębiorcy, z którym każdy 
chciałby współpracować. 

Co wyróżnia Pani biznes  
spośród innych w branży?
Każdego klienta traktujemy 
indywidualnie. Przede wszystkim 
staramy się zawsze poznać i zrozumieć 
potrzeby, jakie mają klienci.

Jakie ma Pani plany związane 
z rozwojem biznesu?
Uwielbiam podnosić sobie poprzeczkę. 
Dążę do osiągnięcia perfekcji w tym, 
co robię, jako Dyrektor Placówki 
Partnerskiej Aviva.

Czym dla Pani jest etyczny 
biznes?
Wszelkie decyzje w firmie powinny 
być podejmowane i wykonywane 
w sposób uczciwy, rzetelny 
i profesjonalny. Etyczne postępowanie 
to także osobiste wartości i poczucie 
odpowiedzialności właściciela firmy, 
gotowość do traktowania innych osób 
jak równych sobie.

Z branżą ubezpieczeniową jest związana od 20 lat. Najpierw jako agent, potem 
manager i od 10 lat – Dyrektor Placówki Partnerskiej Aviva, Biegły Specjalista. 
Praca dla Danuty Równiak to pasja i dlatego dba o rozwój i wyznaczone sobie 
cele, a także o najwyższy poziom doradztwa ubezpieczeniowego. Najwięk-
sze osiągnięcia zawodowe Danuty Równiak zostały uhonorowane licznymi 
nagrodami, odznaczeniami i ośmiokrotnym członkostwem MDRT Million  
Dollar Round Table (organizacja zrzeszająca 1% najlepszych doradców na świe-
cie). Zdobyła również tytuł Ambasadora Przedsiębiorczości, a jej Kancelaria  
Finansowo Ubezpieczeniowa – wyróżnienie certyfikatem IBK. Trzy najważ-
niejsze filary jej życia to rodzina, przyjaźń i praca.

AVIVA
28-221 Osiek
tel: +48 605 737 925  
e-mail: rowniak.danuta@aviva.com.pl; www.aviva.com.pl/drowniak

Danuta Małgorzata Równiak
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Imię i nazwisko
Andrzej Stępień

Nazwa firmy
Prevalue Cooperative Owners 
Spółdzielnia Właścicieli Majątku

Co uważa Pan za swój  
największy sukces?
Osiągnięcia w kolejnych projektach 
biznesowych.

Co lub kto Pana inspiruje?
Potrzeba kreowania nowych 
rozwiązań.

Jakie cechy powinien mieć 
przedsiębiorca idealny?
Kreatywność, realizm, elastyczność, 
otwartość, przezornośc.

Co wyróżnia Pana biznes 
spośród innych w branży?
Pewne i stabilne zabezpieczenie 
majątku, wzrost jego wartości  
i przeniesienie wartości w czasie.

Jakie ma Pan plany związane 
z rozwojem biznesu?
Kosekwentnie poszerzamy grono 
członków naszej Spółdzielni, 
wprowadzamy nowe programy 
dostosowywane do aktualnych 
potrzeb naszych klientów.

Czym dla Pana jest  
etyczny biznes?
Biznes etyczny to taki, który nie 
kieruje się wyłącznie pogonią za 
zyskiem, ale uwzględnia  
inne wartości ważne dla osób  
w zaangażowanych biznes.

Prevalue Cooperative Owners Spółdzielnia Właścicieli Majątku powstała  
w grudniu 2014 r. Służy ona wspólnemu inwestowaniu udziałów i wkładów 
wnoszonych przez członków. Spółdzielcza formuła działalności inwesty-
cyjnej sprawia, że członkowie są jednocześnie współwłaścicielami majątku 
Spółdzielni, inwestorami budującymi swój prywatnym majątek i przedsię-
biorcami prowadzącymi działalność gospodarczą, mogącymi zapraszać 
innych do prowadzenia wspólnego biznesu. Spółdzielnia to taka forma 
organizacyjna, w której każdy członek ma takie same prawa, niezależenie 
od tego, ile ma udziałów. Podstawowym kierunkiem działania spółdzielni  
są diamenty inwestycyjne i biżuteria klasy premium, oparta na diamentach 
o najwyższych parametrach.

Prevalue Cooperative Owners Spółdzielnia Właścicieli Majątku z siedzibą w Warszawie,
ul. Rondo ONZ 1, 00-124 Warszawa
tel.: Biuro Spółdzielni 726 250 500, Zarząd: 601080524 
www.prevalue.pl 

Andrzej Stępień
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Tomasz Witek
Imię i nazwisko
Tomasz Witek

Nazwa firmy?
Tomasz Witek – Mówca Inspiracyjny, 
certyfikowany trener zarządzania, 
wykładowca, action learning coach

Co uważa Pan za swój  
największy sukces?
Sukces napędza nasze życie,  
a porażka uczy. Dużym sukcesem było 
zrozumienie i stosowanie w życiu tej 
zasady. Najlepsza prezentacja  
„HR wybiera” 2018. Statuetka Debiut 
Roku 2012. 

Co lub kto Pana inspiruje?
Ludzie osiągający ponadprzeciętne 
sukcesy w biznesie, sporcie.  
Na przykład Robert Lewandowski 
– za wejście na szczyt oraz bycie 
najlepszym od kilku lat.

Jakie cechy powinien mieć 
przedsiębiorca idealny?
Dla mnie „idealnym” przedsiębiorcą 
jest osoba, którą cechuje wysoka 
kultura osobista, ponadprzeciętna 
skuteczność w „dowożeniu wyników”. 
A to wszystko realizuje z ludźmi  
i dla ludzi. 

Co wyróżnia Pana biznes 
spośród innych w branży?
Specjalizuje się w prowadzeniu 
wystąpień inspiracyjnych w tematyce 
ego oraz innowacji.

Jakie ma Pan plany związane 
z rozwojem biznesu?
W ciągu 12 miesięcy przeszkolić 
pięciuset managerów oraz właścicieli 
firm w Polsce.

Czym dla Pana jest etyczny 
biznes?
Działanie dla drugiego człowieka oraz 
dla siebie, uważność oraz spójność 
naszej postawy między tym co 
mówimy, robimy oraz myślimy.

Mówca inspirujący z Podhala, dla którego wystąpienia publiczne to sztuka, 
a znaczenie ego w komunikacji, sprzedaży oraz przywództwie to pasja. Autor 
innowacyjnych szkoleń i warsztatów w tematyce „ego”. Absolwent kompen-
dium MBA oraz szkoły trenerów Matrik. Action Learning coach. Tomasz 
Witek to również laureat nagrody Debiut Roku 2012, wręczanej w Paryżu  
dla najszybciej wzrastającego start-upu. W swojej karierze przemawiał do  
15 000 tys. osób. Profesjonalista z wielką pasją. Założyciel społeczno- 
-edukacyjnej akcji Bezpiecznie na Nartach oraz Bezpiecznie na Rowerze. 

Witkens Group Tomasz Witek
Gronków 281, 34-400 Nowy Targ
tel. 793 700 426
e-mail: kontakt@tomaszwitek.pl, www.tomaszwitek.pl
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Joanna Wysogląd-Wolniak
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Klinika Psychiatryczna i Terapii Uzależnień WOLMED
Dubie 1A, 97-420 Szczerców
tel.: 44/635-63-03, 667-951-824, 691 92 92 92
email: sekretariat@wolmed.pl; www.wolmed.pl

Sławomir Wolniak
Imię i nazwisko
Joanna Wysogląd-Wolniak i dr n. med. Sławomir 
Wolniak – specjaliści psychiatrzy

Nazwa firmy
Klinika Psychiatryczna i Terapii Uzależnień 
WOLMED

Co uważają Państwo za swój  
największy sukces?
Niewątpliwie jest to spełnienie marzeń, jeszcze 
z czasów studenckich, o otwarciu prywatnej 
placówki, w której chorzy psychicznie pacjenci 
będą dochodzić do zdrowia w godnych warunkach, 
z poszanowaniem ich osoby. Naszym celem 
było też doprowadzenie do zmiany stosunku 
społeczeństwa do osób chorych psychicznie. 
Bo przecież choroba może dotknąć każdego. 
Nasze zamierzenia udało się doprowadzić do 
skutku – od 2003 roku prowadzimy prywatny 
szpital, w którym pacjent dochodzi do zdrowia 
w bardzo dobrych warunkach, z psychoterapią, 
lekami, smacznym jedzeniem, z dostępem do 
jacuzzi, sauny, masaży oraz siłowni.

Co lub kto Państwa inspiruje?
Inspirują nas ludzie, szczególnie ci, którzy dziękują 
nam za to, że pobyt w szpitalu umożliwił im 
wyjście z choroby, z uzależnienia, doprowadził  
do zmiany ich życia. Dzięki temu mają szczęśliwą 
rodzinę, dostali drugą szansę, odzyskali swoją 
tożsamość. To jest też dalszą motywacją dla 
nas do rozwoju, doskonalenia metod leczenia 
i prowadzenia badań naukowych.

Jakie cechy powinien mieć  
przedsiębiorca idealny?
Idealny przedsiębiorca to taki, który ma pasję 
i jest zaangażowany w to, co robi. W naszym 

przypadku pasja pozwala nam robić to, co kochamy 
i utrzymywać się z tego. I to jest wspaniałe.

Co wyróżnia Państwa spośród innych 
w branży?
Przede wszystkim to, że byliśmy pionierami  
w tej branży, tworzyliśmy podwaliny pod prywatną 
psychiatryczną służbę zdrowia w Polsce, nie mając 
żadnych wzorców. Sami tworzyliśmy standardy, 
procedury, kompletowaliśmy zespół. Przykładem 
innowacyjności jest połączenie psychoterapii 
i terapii z lekami, co zaczęliśmy stosować 
w klinice, gdy nikt inny tego jeszcze nie robił.

Jakie mają Państwo plany związane  
z rozwojem biznesu?
Mamy plany, do których już zaczęliśmy dążyć. 
Przede wszystkim chcemy stosować nowe 
metody leczenia, czemu służą prowadzone przez 
nas, wspólnie z Radą Naukową Kliniki, badania 
naukowe. Pierwsze dotyczy zastosowania terapii 
Biofeedback w leczeniu uzależnień behawioralnych, 
szczególnie w przypadku hazardu. Rozwijanie 
i wprowadzanie nowoczesnych metod leczenia 
jest naszym priorytetem. Ponadto zamierzamy 
pozyskać środki zewnętrzne na modernizację kliniki 
oraz innowacyjność.

Czym dla Państwa jest etyczny  
biznes?
To taki, w którym robimy swoje i robimy to 
dobrze, bez „wchodzenia w paradę” innym. 
W naszym odczuciu etyczny biznes wiąże się też 
ze wspomaganiem organizacji, które potrzebują 
wsparcia, pomaganie fundacjom oraz szkołom. 
To także zdrowa konkurencja na zasadzie jakości 
świadczonych usług, a nie kopania pod sobą 
dołków.

Klinika Psychiatryczna i Terapii Uzależnień WOLMED ma 
za sobą 16 lat doświadczeń. Powstała jako jedna z pierw-
szych prywatnych klinik uzależnień w Polsce. Przez ten czas 
przyjęła ponad 16 tysięcy pacjentów z Polski i zagranicy. 
Szpital zapewnia kompleksowy detoks alkoholowy, narko-
tykowy i lekowy. Misją kliniki jest skuteczne leczenie i ła-
godzenie skutków schorzeń psychicznych: nerwic, depresji, 
otępień i uzależnień. Placówka stosuje psychoterapię indy-
widualną i grupową, program terapeutyczny jest tworzony 
indywidualnie dla pacjenta. Zapewnia też całodobową fa-
chową opiekę lekarza i pielęgniarek.
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Tomasz Zięcina
Imię i nazwisko
Tomasz Zięcina

Nazwa firmy
Florida Investment Marketing Inc.

Co uważa Pan za swój 
największy sukces?
Przejście od wizji do ustanowienia 
celów i ich realizacji w tworzeniu firmy.

Co lub kto Pana inspiruje?
Inspiruje mnie sukces, którego 
osiągnięcie nigdy nie jest łatwe,  
ale warte wszystkich wysiłków  
aby do niego dotrzeć.

Jakie cechy powinien mieć 
przedsiębiorca idealny?
Idealny przedsiębiorca buduje solidne 
podstawy do dalszego rozwoju, 
starając się przewidywać przyszłe 
trendy.

Co wyróżnia Pana biznes 
spośród innych w branży?
Współpraca z międzynarodowymi 
klientami z różnych kręgów 
kulturowych i biznesowych, która 
wymaga bardzo indywidulanego 
podejścia, aby w pełni zrozumieć ich 
cele i potrzeby.

Jakie ma Pan plany związane 
z rozwojem biznesu?
Ciągle wprowadzać do oferty najlepsze 
projekty i odpowiadać na potrzeby 
klientów dotyczące dywersyfikacji 
portfela i rynków, stąd np. niedawno 
wprowadzone do oferty nieruchomości 
z Karaibów. 

Czym dla Pana jest etyczny 
biznes?
Etyczny biznes kieruje się zasadami, 
które w uniwersalny sposób prowadzą 
biznes we właściwym kierunku. Nie ma 
dróg na skróty.

Floryda to doskonałe miejsce na inwestycje w nieruchomości. Stabilny i ro-
snący rynek w tempie 6-10% rocznie, dodatkowe zyski z najmu, niskie po-
datki i sezon trwający 365 dni to argumenty, dla których warto pomyśleć  
o zakupie nieruchomości na Florydzie. Florida Investment Marketing Inc. to 
firma działająca od 1992 r. na rynku nieruchomości w stanie Floryda. Dzię-
ki naszemu doświadczeniu sprawnie przeprowadzamy klientów przez cały 
proces zakupu. Gwarantujemy bezpieczeństwo transakcji, zgodność z obo-
wiązującym prawem i uczciwość na każdym etapie. Pomagamy w założeniu 
konta w banku w USA, rozliczeniu podatków i wynajmie długoterminowym. 

Florida Investment Marketing Inc.
tel. +48 607801815; 
e-mail: tomasz@floridainc.us
www.florydanieruchomosci.pl
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Florida Investment Marketing Inc.
tel. +48 607801815; 
e-mail: tomasz@floridainc.us
www.florydanieruchomosci.pl

Skontaktuj się z nami! bjonczyk@efp.biz.pl 
www.kie.biz.pl



HELLO
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