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Publikacje te dedykuje wszystkim diamentom biznesu,

ktore zostaly oszlifowane w czasach pandemii.

Zycze, by kazdemu starczyto wytrwalosci, aby transformowac
siebie i biznes oraz swieci¢ jasno przykladem dla innych.
Dzigkuje wszystkim Wam, ze wzigliscie udziat

w publikacji, Forum i Gali.

To dla Was i dzigki Wam powstata ta idea

- laczenia i inspirowania ludzi.

Dziekuje Weronice Chajzer za jej wsparcie

i prace przy catym projekcie od poczatku do konca.

Weroniko, ukladasz mojg kreatywnos$¢ w uporzgdkowane ramy
i razem tworzymy spojng calosc.

Dziekuje przyjaciotom, znajomym, bratanicy Wioli,
bratu Bogdanowi za sile i moc, ktora mi dajecie do rozwoju,
spelniania marzen i realizacji takich pigknych projektow, jak ten.






Wstep

Pomys! na publikacje ,,Diamenty biznesu i ich klucze do suk-
cesu” powstal z pasji do taczenia ludzi, pasji do przedsiebior-
czosci i do pomagania innym przez rozwigzania biznesowe.

Diamenty formuja si¢ w czelusciach ziemi przez miliardy lat.
Do tego potrzebna jest tez wysoka temperatura i cisnienie.
W wymagajacych warunkach wegiel przyjmuje postac¢ tych
cennych kamieni. Nasze diamenty biznesu to liderzy. ,,Ci-
$nienie” ogolnosw1atowe spowodowalo, ze musialy szybko
i sprawnie dostosowac sie do rzeczywmtosm, gdyz turbulencje
pandemiczne wstrzgsnely wszystkim — Zyciem biznesowym
i osobistym. Firmy musialy zaangazowa¢ swoje najlepsze ,ta-
lenty” do pracy nad najwazniejszymi zadaniami — od prze-
trwania firmy po wzrost i innowacje.

To byla proba dla liderow, ktorzy powinni widziec, kto jest ich
»diamentem” i mie¢ jasny obraz tego, jak i gdzie rozmieszczo-
ny jest kapitat ludzki oraz finansowy. Niezaleznie, czy lider
posiada Wymys'lny system HR czy prosty arkusz kalkulacyjny,
mozna to sledzi¢ i wykorzystywac¢ w zdyscyplinowany sposob.
Bez takiego holistycznego spojrzenia liderzy po prostu nie sg
w stanie zatrudnic najlepszych ludzi na kluczowych stanowi-
skach. Lider w czasach kryzysu powinien mie¢ odwage, aby
dokona¢ trudnych wyborow oraz i$¢ na kompromis.

»Wybierz prace, ktorg kochasz, i nie przepracujesz ani jed-
nego dnia wiecej w Twoim zZyciu” — powiedzial Konfucjusz
i podobne myslenie cechuje nasze diamenty biznesu — pasja
do tego, co robig.

Dzieki szybkim zmianom wymuszonym przez Covid-19 wiele
firm ma poczucie rozpedu i swiezego zrozumienia tego, co
jest mozliwe. W biznesie stale pojawiaja sie nowe wyzwa-
nia i mozliwosci. W czasie kryzysu 2008/2009 padl Lehman
Brothers i inne swiatowe finansowe instytucje, ale powstaly
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startupy, ktore zrewolucjonizowaly swiatowy rynek, tj. Uber,
Airbnb czy WhatsApp.

To, jakie firmy powstang czy zrewolucjonizujg swojg dziatal-
nosc teraz, ocenimy za pare lat. Kryzys nie jest tylko wy-
zwaniem, jest szansg na oszlifowanie diamentow. Kazdy
z prezentowanych w tej publikacji ma wlasne motto, swoje
osobiste klucze, ktore pomogly mu osiaggna¢ cele i zamierze-
nia oraz sukces na wlasng skale.

Oddaje w Wasze rece zbior wypowiedzi i historii bizneso-

wych, niech stang sie inspiracjg do tworzenia Waszej wlasnej
historii.

dr Milena Anna Golda



dr Milena Anna Gotda

Jest absolwentks Akademii Dyploma-
tycznej w Wiedniu, Akademii Dyploma-
tycznej w Madryciei stosunkow miedzy-
narodowych na Wydziale Dziennikarstwa
i Nauk Politycznych Uniwersytetu War-
szawskiego. Ukonczyla rowniez studia doktoranckie na Uni-
wersytecie Complutense w Madrycie, byla stypendystka rzadu
hiszpanskiego. W 2020 r. uzyskala tytul Doctor of Business
Administration Collegium Humanum. Executive Master of Busi-
ness Administration (MBA).

0d 20 lat wspolpracuje zamerykanskimi magazynami, takimijak
,Harvard Business Review”, ,,Fortune”, ,,Foreign Policy”, ,,Fore-
ign Affairs”. Wraz ze swojg agencjg medialng opublikowata okolo
50 raportow inwestycyjnych na zlecenie rzadow i zorganizowa-
la 12 konferencji inwestycyjnych w Nowym Jorku i Londynie.
W 2019 r. opracowala raport o Polsce ,,Poland Goes Global”,
ktory ukazal sie w magazynie miedzynarodowym ,,Foreign Po-
licy”. Doradza rzgdom i firmom w kwestii skutecznych kam-
panii budujacych wizerunek na rynkach globalnych, jest eks-
pertem w strategiach przyciggania inwestycji zagranicznych.
Bywa prelegentka na konferencjach w Londynie i Nowym Jor-
ku oraz panelistkg na Forum Ekonomicznym w Krynicy i Eu-
ropean Investment Summit.

Wspolzalozycielka i redaktor naczelna ,,CEOWORLD Magazi-
ne” — magazynu online skierowanego do kadry zarzadzajacej.
W Polsce od 10 lat pod markg CEOWORLD opracowuje raport
inwestycyjny ,,The Report Poland”, ktory jest kompendium
wiedzy o kraju, przedstawia wywiady z liderami polskiej go-
spodarki i ambasadorami. Prezentuje takze miasta, regiony
i dzialy polskiej gospodarki o najwiekszym potencjale inwe-
stycyjnym.

www.magpressagency.com mg@magpressagency.com ceoworld.biz
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dr Konrad Janowski

Jego Magnificencja

Rektor Akademii
Ekonomiczno-Humanistycznej
w Warszawie

Wspolczesny i dynamicznie rozwija-
jacy sie swiat na nowo definiuje funkcjonowanie wielu dzie-
dzin zycia — w tym nauki. Dzis trudno wyobrazi¢ nam sobie
edukacje pozbawiong zrdznicowanych i nowoczesnych zro-
del! wiedzy, technologii czy wspolpracy z biznesem. Trud-
no sobie tez wyobrazi¢ biznes bez wspolpracy z nauka.
W Akademii Ekonomiczno-Humanistycznej w Warszawie to
wlasnie dzigki synergii ze swiatem biznesu rozwijamy i do-
stosowujemy programy studiow do zmieniajacych sie¢ potrzeb
otoczenia spoleczno-gospodarczego, realizujemy atrakcyjne
projekty skierowane do studentow i podejmujemy liczne ini-
cjatywy na rzecz rozwoju biznesu i nauki. Jest to polgczenie,
ktore przynosi korzysci nie tylko studentom, ale rowniez pra-
codawcom. To wlasnie dzigki tej wspolpracy swiata biznesu ze
swiatem nauki pracodawcy maja realny wplyw na to, w jaki
sposob ksztalcone i przygotowywane do aktywnosm zawodowej
sg, osoby, ktore wkrotce zasilg ich kadrowe szeregi.

Rozwdj biznesu i nauki mozliwy jest w roznych obszarach, wla-
snie dlatego Akademia Ekonomiczno-Humanistyczna w War-
szawie podejmuje wspolprace biznesowa o zroznicowanym
profilu — zarowno w obszarze organizacji praktyk i stazy, jak
i prowadzenia badan naukowych, organizowania wspolnych wy-
darzen. W celu usystematyzowania i ustrukturyzowania dziatan
prowadzonych z pracodawcami oraz instytucjami wspoltdziata-
jacymi z naszg uczelnig w pazdzierniku 2020 roku zostala po-
wolana Rada Biznesu AEH.

Czlonkami Rady Biznesu sg przedstawiciele kadry naukowo-
-dydaktycznej, a takze przedstawiciele kadry administracyjnej
uczelni, przedstawiciele firm z branzy IT, HR, instytucji zrze-
szajacych przedsigbiorcow oraz dzialajacych na rzecz rozwoju
biznesu. W ramach swojej dzialalnosci Rada Biznesu podejmu-
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je z partnerami wspolne inicjatywy w zakresie organizowania
praktyk i stazy studenckich, wspolpracy dydaktyczneJ i mery-
torycznej, opiniowania programow studiow oraz celow i efek-
tow ksztalcenia, realizowania badan naukowych i projektow
badawczych, a takze organizowania konferencji naukowo-biz-
nesowych.

Akademia Ekonomiczno-Humanistyczna w Warszawie to uczel-
nia nowych mozliwosci, w ktorej w sposob nowoczesny, swia-
domy i pelnowymiarowy patrzymy na niezwykle wazny proces,
jakim jest edukowanie mlodych ludzi. To uczelnia, w ktorej my-
slimy o przyszlosci studenta i o jego pozycji na rynku pracy.
Wiemy, ze to wlasnie wspolpraca z biznesem, z potencjalnymi
pracodawcami i rekruterami, da nam narzedzie do wypraco-
wania profilu absolwenta naszej uczelni, ktory bedzie nie tyl-
ko atrakcyjny dla swiata biznesu, ale bedzie potrafil wspierac
i ubogaca¢ jego rozwdj. Nasza uczelnia chce przyczyniaé¢ sie
do rozwoju sektora biznesowego poprzez wzajemnag wymiane
doswiadczen, ale przede wszystkim — poprzez dostarczanie na
rynek pracy wykwalifikowanych specjalistow.

Na przestrzeni ostatnich lat diametralnie zmienila sie rola i po-
strzeganie uczelni wyzszych. Kiedys najwazniejsze bylo prze-
kazanie wiedzy mlodym ludziom. Dzi$ okres studiow to cos
wiecej - to edukowanie i ksztaltowanie kolejnego pokolenia.
Od uczelni wiecej si¢ tez wymaga - uczelnie poprzez swoja
dz1a1a1nosc, ciezkg prace i poczucie misji nie tylko eduku_]aa ale
rowniez stanowig inicjatywe do dobrych zmian. Wlasnie ten
etap edukacji jest kluczowy dla przysztosci rynku pracy i dla
przyszlosci wielu firm.

Jedng z naczelnych wartosci naszej Akademii jest odpowie-
dzialnos¢ spoleczna i to wlasnie ona motywuje nas kazdego
dnia do tego, bysmy chcieli si¢ rozwijac¢ i zmienia¢ na lepsze,
sprzyjajac przy tym naszemu otoczeniu. To poczucie odpowie-
dzialnosci spoleczne_] prowadzi nas do firm i instytucji otwar-
tych na wspolprace i dialog, ktore sg swiadome wartosci, jaka,
ma polgczenie dwoch (wydawaé by sie moglo — odleglych)
swiatow — biznesu i nauki. Dzi$ biznes wie, jak rozwijac sie
dzieki nauce. A nauka wie, jak rozwija¢ si¢ dzigki biznesowi.

AKADEMIA

EKONOMICZNO-HUMANISTYCZNA
W WARSZAWIE

-10 -



Kalina Ben Sira

KLINIKI LA PERLA.
LEPSZA WERSJA SIEBIE

Pigkno, dobre samopoczucie i pewnos¢
siebie nie sg zarezerwowane dla wybra-
nych Do Klinik La Perla trafla_]q osoby, ktore pragng zmiany
i szukajg sposobu, aby stac si¢ lepszg wersja, siebie. ,,Ciesze
sie, ze biznes, za ktory jestem odpowiedzialna, pomaga in-
nym spelnia¢ ich marzenia. Od blisko 20 lat staram sig, aby
w moich klinikach klienci czuli si¢ komfortowo, bezpiecznie
i zawsze mogli korzysta¢ z najlepszych zabiegow i najnowocze-
sniejszych technologii w obszarze beauty” — podkresla CEO,
Kalina Ben Sira.

Kiedy Kalina Ben Sira otwierala pierwszy gabinet w Warsza-
wie przy ul. Wilczej, zabiegi z zakresu medycyny estetycznej
byly absolutng nowinkg zarezerwowang dla elity. Dzi$ oferta
jej klinik trafia w znacznym stopniu do klasy sredniej, a caly
sektor opanowaly nowe technologie. To branza, ktéra zmienia
sie bardzo dynamicznie i firmy pragnace naleze¢ do liderow
muszg, stale rozwija¢ swoj potencjat i modyfikowac propozycje
adresowane do obecnych i potencjalnych klientow.

Warto pamietac, ze kazdego roku w sektorze beauty pojawia
sie¢ ogrom nowosci, a wybor najskuteczniejszych preparatow
i urzgdzen wymaga wiedzy, doswiadczenia i wyczucia. To wla-
snie w Klinice La Perla kiedys najszybciej pojawily sie zlote
nici, endermologie, icoone, ultraformer, a dzis zabiegi smart
lift, thermologie, dual lift i wiele innych. Wprowadzajac swia-
towe hity do Polski Klinika La Perla od wielu lat lansuje nowe
trendy na rynku beauty, a sama marka nalezy do grona naj-
lepiej rozpoznawalnych polskich brandow nie tylko w swojej
branzy.
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WYCZUC RYNEK

Nawet najlepsza propozycja nie jest warta uwagi, jesli nie ge-
neruje sprzedazy. Klient wcigz porownuje ceny i jakos¢, wiec
nie pozostanie wierny firmie, jesli ta go rozczaruje. Patrzac
z perspektywy czasu, mozna zauwazy¢, jak zmienialy si¢ na
przestrzeni lat oczekiwania klientow. Niezwykle modne jesz-
cze 10-15 lat temu wielkie usta, dzis wygladajg raczej tan-
detnie. Zamiast by¢ symbolem sex-appealu i statusu material-
nego, powoli stajg si¢ oznakg zlego gustu. Jednoczesnie klienci
staja sie coraz bardziej swiadomi i wyedukowani. Widza, zZe
amerykanski certyfikat FDA oznacza bezpieczenstwo potwier-
dzone w badaniach, a tania mezoterapia bedzie tylko obstrzy-
kiwaniem bez preparatow bogatych w wartosciowe skladniki
odzywcze pobudzajace skore do regeneracji. Bez badan oczeki-
wan i satysfakcji klientow raczej trudno jest rozwinag¢ skrzydla
w biznesie. W szczegolnie konkurencyjnej branzy beauty uwaz-
ne obserwowanie grup docelowych to fundament.

WYPRZEDZIC EUROPE

W Klinikach La Perla kazdego roku pojawiajag si¢ nowe zabiegi
i propozycje dla wymagajacych klientow. Ambicja jest zapew-
nienie uslug na najwyzszym swiatowym poziomie, co wyma-
ga swietnej znajomosci rynku oraz wielu podrozy zagranicz-
nych. W omawianym sektorze najlepsze rozwigzania pochodza,
wbrew pozorom nie z Francji czy Niemiec, ale z Korei, Izraela
i USA. Zludne moze by¢ tez przeswiadczenie, ze kazdy nowy
sprzet to lepsza jakos¢ uslug. Urzadzenia bardziej zaawanso-
wane technologicznie, czyli bardziej skuteczne i mniej inwazyj-
ne, pojawiajg sie rzadko i trzeba umie¢ je odrozni¢ od starych
maszyn sprzedawanych pod nowa marka. Utrzymanie pozycji
lidera w dluzszej perspektywie wymaga zapewnienia wyzszej
niz konkurencja jakosci ustug. Trzeba wiec sledzi¢c swiatowe
trendy, mierzy¢ wysoko, by¢ stale otwartym na nowe rozwia-
zania i odwaznie patrze¢ w przyszlos¢. To recepta na sukces
Kliniki La Perla.

WYZWANIE, CZYLI SZANSA

Odwaga i umiejetnosci podejmowania czasem trudnych decyzji
warunkujg rozwoj biznesu. Kazde otwarcie nowej Kliniki La
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Perla, kolejne decyzje o rozszerzeniu wachlarza uslug o zabiegi
hi-tech, chirurgie plastyczna czy SPA to ryzyko. Mozna je zmi-
nimalizowaé¢ przez dobre przygotowanie: analize rynku, dobor
personelu, odpowiednig konstrukcje i promocje oferty. Jednak
trzeba pamietaé, ze nie ma mozliwosci przewidzenia wszyst-
kich sytuacji. Przykltadem moze by¢ ostatni lock down, ktory
zmusil sektor do ograniczenia lub zaprzestania swiadczenia
ustug. Dla Klinik La Perla to nie byl zty okres, przeprowadzona
zostala restrukturyzacja, szkolenia personelu i prace remonto-
we. To doskonaly przyktad elastycznego dzialania adekwatnie
do biezacej sytuacji.

PASJA TWORZENIA

Dla rozwoju Klinik La Perla najwazniejsza jest jednak pasja,
z jaka wlascicielka i prezes Kalina Ben Sira buduje biznes. Za-
czynajac od przystowiowego zera zbudowata sie¢ klinik medy-
cyny estetycznej, tworzac standardy na polskim rynku beau-
ty. Obecnie pod marka Beauty Box nie tylko wprowadza nowe
urzadzenia i produkty na polski rynek, ale takze doradza ga-
binetom, salonom i kosmetologom przy wyborze optymalnych
rozwigzan. Pracuje tez nad kolejnymi projektami, poniewaz da-
zenie do rozwoju biznesu to w tym przypadku pasja tworzenia.
Klinika La Perla to sie¢ ekskluzywnych placowek oferujgcych
kompleksowe uslugi beauty od chirurgii plastycznej przez me-
dycyne estetyczna, zaawansowane zabiegi hi-tech, az po ma-
saze i relaksujace rytuaty SPA.

KLINIKA

LA PERLA
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Rafajf Michalski

BLACHOTRAPEZ. )
LIDER INNOWACYJNOSCI

Niezaleznie od branzy czy tez wielko-
sci podmiotu, skutki wplywu Covid-19
wymusily umiejetnos¢ nowego spojrzenia na rynek. Wedlug da-
nych prowadzonych przez Navigator Capital Group okolo 75%
firm odczuwa negatywne skutki pandemii. W koncu niepew-
nosc¢ i zmiennosc to cos, co najmocniej wplywa na biznes. Poja-
wily sie ograniczenia, a wskazniki rynkowe staly sie nieprze-
widywalne. Dlatego tak wazna byla optymalizacja i elastyczne
dopasowanie si¢ do zmian. Branza budowlana utrzymala wyso-
kg plynnosé, jednak jej wydajnosé spadla. My postawilismy na
to, w czym jestesmy liderami — na innowacyjnosc. Chcielismy
wesprze¢ prace dekarzy uelastyczniajgc proces zamawiania
dachu oraz zadbac o bezpieczenstwo i wygode klientow. Dzieki
wykorzystaniu techniki Just In Time wprowadziliSmy do naszej
oferty ustuge Express Dach 72h. Byla to pierwsza taka ofer-
ta w branzy budowlanej, ktora pozwolila dostarczy¢ na plac
budowy Kklienta ostatecznego wszystkie zamowione kompo-
nenty. Jaki byt efekt? Zainteresowanie, ktore przerosto nasze
oczekiwania. Dzigki Blachotrapez nowoczesny klient zamawia
dzis dach jak buty. Dla nas samych Express Dach to obietni-
ca sktadana klientowi, ze od momentu, kiedy jego zamowienie
zostaje zlozone, az do momentu, w ktorym otrzyma je u siebie
na placu, nie ming 72h. To obietnica, ktora zawsze spelniamy.

A to nie wszystko, poszlismy o krok dalej. I to nie o maly krok
a raczej milowy. PostawiliSmy na rozbudowe parasola marek
Grupy Blachotrapez o spotke Rewolt Energy. To wielopoziomo-
wa inwestycja w zakresie odnawialnych zrodel energii. Nasza
filozofia polega na tym, ze chcemy, aby systemy fotowoltaicz-
ne Revolt Energy byly montowane z poszanowaniem dla pra-
cy, jaka wykonuja dekarze. Bezpieczenstwo i spokoj naszych
klientow w czasach, kiedy tych wartosci brakuje najbardziej,
jest dla nas priorytetem. To tylko czesé tego, co udato nam sie
zrealizowac.
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Zastanawiajac sie glebiej nad tym, jak poradzilismy sobie
z pandemia, odpowiem tak: Wyzwania staly sie naszg silg na-
pedowsg. Odnotowalismy 40% wzrost obrotow oraz udalo sie
nam zrealizowa¢ plan przekroczenia 700 mln z! przychodow ze
sprzedazy za rok 2020, a na horyzoncie wida¢ juz 800 mln. Po-
szerzylisSmy oferte produktows i uzyskaliSmy ceniong na catym
swiecie certyfikacje TUV NORD Polska — Produkt Sprawdzony
oraz wprowadziliSmy nowe mobilne uslugi. Inwestycje okazalty
sie trafione, a klienci po raz kolejny obdarzyli nas zaufaniem,
za co zostalisSmy nagrodzeni zltotym Laurem Konsumenta. Na-
wigzaliSmy nowe wspolprace sponsorskie, ale rowniez nie za-
pomnieliSmy o naszej spotecznosci. W ramach koncepcji CSR
wsparlismy lokalne sluzby zdrowia, tgcznie przekazujgc kilka-
set tysiecy zlotych wsparcia finansowego oraz niezbedna apa-
rature do walki z Covid-19.

Doskonalilismy si¢ rowniez od srodka. W czasach, kiedy na-
rastala fala masowych zwolnien i redukcji etatow, my chcie-
lismy pokaza¢ naszym pracownikom, ze jesteSmy odpowie-
dzialng firma. Firma godna certyfikacji Great Place to Work,
ktorg otrzymaliSmy w wyniku niezaleznego i anonimowego
badania pracowniczego. Obecnie zatrudniamy blisko tysigc
pracownikow, a grono spolecznosci Blachotrapez w tym roku
poszerzylo sie¢ o nowych specjalistow. Reasumujac, mysle, ze to
calkiem niezly wynik. Wydajnos¢, wysoka jakos¢, skutecznosc
i pelna automatyzacja to cos, co pozwala nam ksztaltowac po-
zycje przetargowa, ktorg budujemy nie tylko na polskim, ale
i sSwiatowym rynku.

Musze jednak przyznaé, ze COVID utrudnil nam plany eks-
pansji na nowe rynki. WykorzystaliSmy to natomiast w inny
sposob, skupiajac sie na pielegnacji stabilnych relacji. Jako
CEO uwazam, ze udalo mi si¢ zdac z nieztym rezultatem wielki
test dla liderow pisany scenariuszem pandemii. Postawilem na
budowe otwartego komunikatu, interakcje i aktywne dziala-
nie nawet w czasach pracy online. Poklosiem tych decyzji byla
kreatywnos¢ mojego zespolu oraz zaufanie kontrahentow, kto-
re pozwolily nam bez zaburzen realizowa¢ dlugofalowsg stra-
tegie opartg na nowej erze rozwoju budownictwa przysztosci.

/B\LACHOTRAPEZK -

PRODUCENT BLACH DACHOWYCH
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Monika Becka

KLUCZE
SKUTECZNEGO LIDERA

Jestem certyfikowanym coachem, men-
torem, trenerkg mentalng i szkoleniow-
cem. Szkole kadr(g managerska na terenie calej Europy, dzielac
sie 12- letnim doswiadczeniem biznesowym z zakresu motywa-
cji i zarzadzania ludzmi w najwigkszych miedzynarodowych
korporacjach, takich jak Coca-Cola, Volkswagen czy Amazon.
Przez lata swojej kariery zawodowej wypracowalam 5 kluczy do
bycia skutecznym liderem odnoszacym liczne sukcesy. Z przy-
jemnoscig je zdradze:

Klucz 1 — SAMOSWIADOMOSC

Samoswiadomos¢ polega przede wszystkim na posiadaniu wie-
dzy o samym sobie. Pozwala na szczegolowe okreslanie wla-
snych doznan, potrzeb, emocji czy np. mechanizmow dziata-
nia. Rozwijanie tego klucza jest bardzo istotnym czynnikiem
w ksztaltowaniu solidnych podwalin dla swoich zasobdw, jako
lidera. W zyciu bardzo wazne jest to, aby zdawac sobie sprawe
zarowno ze swoich ograniczen, jak i mozliwosci. Do pelnej sa-
moswiadomosci potrzebna jest takze znajomos¢ wiasnych ta-
lentow, co prowadzi do lepszego poznania samego siebie. Czlo—
wiek swiadomy tego, jakie talenty posiada, moze je rozwmap,
a przy tym odkry¢ nowe kompetencje, o ktorych wczesniej nie
mial pojecia. Instytut Gallupa twierdzi, ze kazdy czlowiek po-
siada 34 talenty, jednak niektore z nich sg dominujgce, a inne
mniej uwidocznione. Tym sposobem u jednych osob bardziej
widoczny moze by¢ np. talent do kierowania praca zespolu,
a u innych talent do wyglaszania barwnych i przekonujacych
przemowien. Talent mozna szybko rozpozna¢ po tym, jak latwo
przychodzi czlowiekowi wykonywanie konkretnych czynnosci.
Wiedza na temat talentow pomoze Ci by¢ bardziej swiadomym
swoich mocnych stron, jak rowniez zagrozen z nich plynacych.
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Przygotuj kartke, dlugopis i odpowiedz na ponizsze pytania:

1. Kim jestem?

2. Jakimi wartosciami kieruje sie w zyciu?
3. Co najchetniej wykonuje z pasja?

4. Jakie sg moje mocne strony?

5. Jak rozwijam swoje talenty?

Klucz 2 — ROZWOJ W ZAKRESIE COACHINGU

Wedlug European Mentoring and Coaching Council coaching to
profesjonalnie prowadzony proces, ktory inspiruje klientow do
maksymalizacji ich potencjalu osobistego i zawodowego. Ten
ustrukturyzowany, celowy i transformacyjny proces pomaga
klientom zobaczy¢ i przetestowaé alternatywne sposoby popra-
wy kompetencji, podejmowania decyzji i poprawy jakosci zycia.

Coach oraz klient wspolpracujg ze sobg na zasadach scisle po-
ufnych. W tej relacji klienci sg ekspertami w zakresie poziomu
tresci i podejmowania decyzji. Coach i mentor jest ekspertem
w_profesjonalnym prowadzeniu procesu. Coaching jest inte-
raktywnym procesem, ktory pomaga pojedynczym osobom lub
organizacjom w przyspieszeniu tempa rozwoju i polepszeniu
efektow dziatania. Charakterystyczny dla coachingu sposob
rozmowy moze stanowié¢ o$ spotkan grupowych i zespolowych,
na ktorym weryfikowane sg postepy w pracy i rozwoju oraz
wazne jest poznanie perspektywy wszystkich osob. Moze by¢
strukturg spotkan motywacyjnych, bo odwoluje si¢ do zaso-
bow, decyzyjnosci i samostanowienia o sobie danego pracow-
nika. W coachingowy sposob mozna udziela¢ konstruktywnej
informacji zwrotnej — danie najpierw przestrzeni na wypowiedz
podwladnego znacznie ulatwia znalezienie wspolnego jezyka
i zaprojektowanie niezbednych zmian.

Implementowanie coachlngu do pracy zespolow pozwala na do-
okreslenie zespolowej misji i wizji, na przyjrzenie si¢ mocnym
stronom i obszarom do zmiany, ale i umozliwia glebszg reflek-
sje. Silg tej metody i gwarantem jej skutecznosci jest wlasnie to
wspolne dziatanie, wspolne podejmowanie decyzji i branie za
nie odpowiedzialnosci. Dorosli ludzie chcg decydowacé o sobie,
coaching zespolowy daje na to ogromng przestrzen.

Profesjonalny coaching znajduje zastosowanie w firmowej rze-
czywistosci, poniewaz jego sednem jest zmiana perspektywy,
poszerzona samoswiadomosc, ale tez idgce za tym konkretne
dziatania, przekonania i nowe zachowania.

- 18 -



Przygotuj kartke, dlugopis i odpowiedz na ponizsze pytania:

1. Jak moge wykorzysta¢ coaching do rozwoju swojej
firmy?

2. Co zyskam dzieki poszerzeniu perspektywy?

3. Jakie cele zrealizuje wykorzystujac potencjal swojego
zespotu?

4. Jak zmiana ograniczajgcych przekonan wplynie
na moje dzialanie?

5. Co zrobie juz dzis, aby zaczaé rozwija¢ moj zespol

wykorzystujac narzedzia coachingowe?

Klucz 3 — BYCIE MENTOREM DLA SWOJEGO ZESPOLU

Dobry lider potrafi motywowacé, uczy¢ oraz budowac pozytyw-
ne relacje ze swoimi pracownikami. Wykorzystywanie kultury
opartej na mentoringu biznesowym moze przynies¢ wiele ko-
rzysci dla calego przedsigbiorstwa. Wszystkim czlonkom danej
struktury organizacyjnej powinno zaleze¢ na pozytywnych re-
lacjach. Jak je budowac, aby wzbudza¢ zaufanie i wzmacniac
wiezi? Zarowno bycie mentorem, jak i posiadanie wlasnego mi-
strza sg znaczace w rozwoju zawodowym i stanowig zrodlo wie-
dzy, motywacji oraz inspiracji dla obydwu stron. Okazuje sie, ze
dzigki temu zaréwno uczen, jak i mistrz mogg rozwijac kolejne
umiejetnosci, ktore przydajg si¢ w pracy. Celem tej relacji jest
rozwoj zawodowy pracownika i ciggle doskonalenie jego umie-
jetnosci. Pracownik, ktory moze doswiadcza¢ kolejnych lekcji
podczas wykonywania swoich obowigzkow, ceni sobie swoja
posade i warunki oferowane przez pracodawce. Wsparcie prze-
lozonego, ktory jest zrodtem motywacji i dodatkowej wiedzy
branzowej jest olbrzymia zaleta z perspektywy zatrudnionego.
State podnoszenie kwalifi-kacji i dgzenie do celu przyczynia sie
do lepszych wynikow i zwigksza zaangazowanie catego zespolu.
Bycie autorytetem dla innych buduje pewnos¢ siebie i wzmac-
nia cechy lidera w danym zespole.

Obranie wlasciwego mentora moze mie¢ takze olbrzymi wplyw
na calg droge zawodowsg danego pracownika, a dobry nauczy-
ciel na zawsze wpisuje sie w pamigé ucznia. Czesto tez przez
calg kariere korzysta on z cennych lekcji, jakich doswiadczyl.
Zarowno coaching jak i mentoring to bardzo czesto stosowa-
ne metody w biznesie. Procesem krotkotrwatym jest coaching,
natomiast mentoring moze trwaé¢ przez wiele lat. Zauwazylam
ogromng, wartos¢ plyngca z mentoringu, dlatego tez zachecam
Cieg juz dzis do wyprobowania tej metody w swojej organizacji.
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Przygotuj kartke, dlugopis i odpowiedz na ponizsze pytania:

1. Jak moge wykorzysta¢ mentoring do rozwoju swojej
firmy?

2. Co zyskam dzieki wdrozeniu programu mentoringo-
wego?

3. W jakich sytuacjach udzielam mentoringu swoim
pracownikom?

4. Kto w mojej firmie moze zosta¢ mentorem?

5. Co zrobie juz dzis, aby zacza¢ rozwija¢ moj zespol
wykorzystujac narzedzia mentoringowe?

Klucz 4 — DOSTRZEGAJ POTENCJAL ZESPOLU I ROZWIJAJ
GO KAZDEGO DNIA

Przez lata pracy zauwazylam, ze ludzie czesto nie doceniajg sie-
bie i swoich mozliwosci. Warto jednak zauwazy¢, ze lider po-
maga im zdoby¢ wiare i pewnos¢ siebie. Rozwija ich i pomaga
osiggac liczne sukcesy. Kazdy zespol, ktory ma zrealizowa¢ am-
bitne cele, musi by¢ do tego przygotowany. Podobnie jak w spo-
rcie zespolowym kazdy czlonek zespolu wie, za co odpowiada
i jaki ma cel, tak zadaniem lidera jest optymalne wykorzystanie
dostepnych zasobow oraz rozwoj potencjatu zespolu. Wiedza na
temat talentow Twojego zespolu postuzy do efektywnego po-
dziatu zadan wedlug ponizszych wskazowek:
1) Przydziel zadania adekwatne do wiedzy, umiejetnosci
i kompetencji swoich pracownikow.
2) Zadbaj o réznorodnosé zadan i konieczno$é wykorzystania
wielu umiejetnosci.
3; Zadbaj o identyfikowalnosé¢ przypisanych zadan.
4) Angazuj pracownikow w kontakty z klientami zewnetrzny-
mi i wewnetrznymi.
5) Rozwaz przydzielenie wigkszych zadan grupie pracowni-
kow.
6) Zaangazuj zespol w podzial odpowiedzialnosci.

Rozwdj umiejetnosci musi by¢ powiazany z zadaniami, ktore re-
alizujg, pracownicy oraz rezultatami, jakie majg osiagnaé. Tylko
wtedy jest pewnosc¢, ze wydatki na szkolenia i inne formy roz-
woju nie bedg kosztami, lecz inwestycja. Zbudowanie efektyw-
nego i osiggajacego ponadprzecietne wyniki zespolu polega na
wdrozenia wielu powiazanych ze sobg praktyk i narzedzi. Ce-
lem zmiany jest uruchomienie skutecznego systemu zarzgdza-
nia zespolem, stwarzajgcego warunki do cigglego wzrostu efek-
tywnosci. W centrum zmian jest nie tylko lider, ale tez wszyscy
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pracownicy. Lider ma dobrg kontrole nad sytuacja, wspiera ze-
spot oraz osiaga coraz lepsze wyniki.

Przygotuj kartke, dtugopis i odpowiedz na ponizsze pytania:

1. Jak dobrze znam swoj zespol i jego mocne strony?

2. Co zyskam dzigki zrobieniu testow osobowosci
dla zespolu?

3. W jakich sytuacjach mO] zespol osigga Wyn1k1‘7

4. W jakich sytuacjach moj zespot spotyka sie z barierami
na drodze do celu?

5. Co zrobie juz dzis, aby zacza¢ dostrzegac i rozwijac¢
potencjat swoich pracownikow?

Klucz 5 — MADRY ODPOCZYNEK I REGENERACJA SIL

Zycie w ciaglym biegu i pogon za réznymi aspektami sprawiaja,
ze brakuje czasu na odpoczynek. Coraz czesciej doswiadcza-
my zmeczenia psychicznego, ktore narusza wydolnos¢ naszego
systemu nerwowego. Zmeczenie fizyczne powoduje zaprzesta-
nie aktywnosci fizycznej, natomiast w przypadku zmeczenia
psychicznego dzieje sie wrecz odwrotnie — poczucie zmeczenia,
zamiast wygaszac aktywnosc, ktora jest jego przyczyna, nasila
ja. Mimo Ze czujemy sie zmeczeni, nie dgzymy do wypoczynku,
tylko probujemy uparcie dokonczy¢ cos, co powinnismy odlo-
zy¢ na potem. Zmeczenie nasila negatywne cechy naszej osobo-
wosci, tj. lek, drazliwos¢, sklonnosé do depresji lub do agresji.
Moze by¢ to sygnal, ze robimy cos wbrew sobie, z czym si¢ nie
zgadzamy lub czego nie lubimy. Wtedy juz na samg mysl o tym,
co mamy zrobi¢, ogarnia nas zmeczenie, ktére powoduje, Ze
nie jestesmy si¢ w stanie za nic zabra¢. Ten rodzaj zmeczenia
mozemy odczuwacé takze wtedy, gdy nie czujemy si¢ doceniani
za wykonang prace albo uwazamy, Ze nasza praca jest bezsen-
sowna lub idzie na marne. Przyczyna zmeczenia psychicznego
moze by¢ rowniez nadmiar obowigzkow, ktory nas przytlacza.

Odpoczynek jest nam potrzebny, poniewaz:
» chroni nas przed przemeczeniem i wyczerpaniem, a w chwi-
li zmeczenia pomaga zregenerowac sie i odzyskac potrzebna
energie,
+ pozwala nam na efektywne dz1alan1e - jestesmy bardziej
produktywm (poprawia pamieé, koncentracje, myslenleg
i daje wiecej motywacji do dzialania,
+ pomaga nam radzi¢ sobie ze stresem,
+ pozwala nam odzyska¢ rownowage,
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+ pozwala na kreatywnosc,

+ daje szanse na budowanie i dbanie o relacje,

- zmniejsza ryzyko wystepowania frustracji czy wypalenia za-
wodowego,

- jest dla nas okazjg do spotkania samego siebie.

To, jak odpoczywasz i ile czasu potrzebujesz na efektywny wy-
poczynek, zalezy od Twoich indywidualnych potrzeb. Wazne
jest, aby dba¢ o codzienny i cotygodniowy odpoczynek. Do-
datkowym momentem ladowania baterii powinien by¢ diuzszy
urlop trwajacy minimum 8-10 dni. Sam zdecyduj o formie wy-
poczynku. Sam wiesz najlepiej, co Cie relaksuje, jak lubisz spe-
dzac¢ wolny czas i co sprawia Ci najwigkszg przyjemnosc.

Przygotuj kartke, dtugopis i odpowiedz na ponizsze pytania:

1. W jakich sytuacjach odczuwam zmeczenie?
2. Ile czasu dziennie i tygodniowo inwestuje
w odpoczynek?
. Jak moge efektywnie odpoczywac?
. Jaka forma odpoczynku sprawia mi najwiecej radosci?
. Co zrobie juz dzis, aby zadbac o odpoczynek swoj
i swojego zespotu?

Gl W

Bardzo dziekuje za zapoznanie sie z moimi 5 kluczami do bycia
skutecznym liderem. Zapraszam jeszzcze do znalezienia odpo-
wiedzi na ostatnie pytania:
1. Jakie dziatania warto podja¢ po przeczytaniu tego
artykulu?
. Jakie zasoby wykorzystasz w reallzacp tych dziatan?
. Jakie chcesz omqgnqe rezultaty w swojej firmie i zyciu?
. Jakich aktywnosc1 potrzebujesz realizowaé wiecej
w swojej firmie i zyciu?
. Co zrobisz juz dzis, aby zacza¢ rozwijac siebie i swoja,
organizacje?
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Jacek Rutkowski

AT-BUD. |
DOBRY PRZYWODCA WIERZY
SUKCES

rzywodztwo jest definiowane na rézne
sposoby. W zarzgdzaniu flrmq to zarowno
ustalanie celu i wypracowywanie wizji przyszlosci organizacji,
jak rowniez nadawanie kierunku dziatan pracownikom. Przy-
wodztwo to réwniez motywowanie i inspirowanie, wyzwalanie
energii w ludziach. Wewnatrz firmy, oprocz relacji, zaufania
oraz wspolnoty celow, musi by¢ uczciwy podzial zyskow, a tak-
ze uczciwe dzielenie si¢ sukcesem — to daje najlepsze efekty.
Dla menadzera najwazniejsze w zarzgdzaniu jest poznanie ryn-
ku, realiow, psychologii handlu i czlowieka oraz umlejgtnosc
wyluskania prawdy i podjecia trafnych decyzji. Zeby cos zbudo-
wag, trzeba w1erzyc w sukces. Jednak w biznesie nie mozna byc
przesadnym optymista, trzeba myslec dlugofalowo, przew1d21ec
zagrozenia i miec ,,poduszke powietrzng” w razie niepowodzen.
Wazna jest sSwiadomos¢ pracownikow i partneréw biznesowych
o zagrozeniach. Rownie wazne jest posiadanie dobrego mentora
i promotora. Moim byl zalozyciel PW. Mat-Bud Bogdan Pietras
— glowny wspolmk firmy. Pomiedzy wlascicielem a zarzadza-
jacym musi by¢ zaufanie, bo same kwalifikacje nie swiadcza
o tym, ze ktos uczciwie i rzetelnie bedzie zarzadzal firma,

W biznesie dobrze jest pozna¢ czlowieka i pomdoc mu w rozwo-
ju, rozdzielajac zadania zgodnie z jego predyspozycjami. Wazna
jest rados¢ z tego, co sie robi, tatwiej jest sie wtedy poswugcm
pracy, przekonac do siebie lud21 nawigzac¢ wieloletnia wspol-
prace biznesowsg. Woweczas osigga sig sukces. Bardzo lubig pra-
cowaé z ludzmi mlodymi, bo starsi czesto wpadajg w rutyne,
majg kamizelke kuloodporng, w ktorg cigzko trafi¢c. Mlodzi mo-
wig, szczerze, potrafia przyznac sig do bledu, bardziej angazu-
ja sie w bowigzki. Uwazam, ze czlowiek powinien juz od naj-
mlodszych lat nabywaé dosw1adczen1e zyciowe, by¢ aktywny
na rzecz innych, poznawac¢ swiat i realia, bo nie nauczy sie tego
wszystkiego w szkole czy na studiach. Aby dmalac w branzy
budowlanej, trzeba miec szerokg wiedze, zna¢ realia rynku,
wartosci i zagrozenia, jak np. opoznienia w platnosciach, po-
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mylki generalnych wykonawcow. W handlu najwazniejsza jest
uczciwosé kupiecka, trzeba przekona¢ ludzi do swoich produk-
tow, umie¢ zachowa¢ umiar migdzy marketingiem, PR a uczci-
wg sprzedazg. Nasza firma stawia na najlepsze produkty na
miare kazdego czlowieka i dzigki temu mamy state grono od-
biorcow, ktorzy sg z nami od wielu lat.

Po rozpoczeciu pracy w PW. Mat-Bud zaczgtem od optymaliza-
cji kosztow, zainwestowaliSmy w nowy program dedykowany
naszej firmie. Kolejnym krokiem byly centra zyskow. Zwirow-
nia dostarcza piach do zakladu produkcyjnego, a zaktad pro-
dukcyjny sprzedaje go przez pion handlowy. Trzeba wiedzie¢,
ktore galezie sg zdrowe, a ktore trzeba odcig¢. Podsumowu-
jac: relacja, komunikacja, nowe programy oraz wspoldziatanie.
Musimy wprowadz1c standaryzacje na wszystkich oddziatach
i podobny sposob myslenia, abysmy mowili tym samym jezy-
kiem ekonomicznym. Nasi pracownicy majg wigkszg decyzyj-
nosc i samod21elnosc, czujg sie przez to docenieni i bardziej
angazujg si¢ w pracg. Nie ma nic lepszego, jak przekonac wy-
konawce, ze realizuje wlasne plany i jest wspoltworcq Relacje
w budowaniu marki sg najwazniejsze, jednak to nie tylko rela-
cje z klientem, ale przede wszystkim z pracownikami. Spoty-
kajac sie z ludsmi z roznych dzialow najpierw pytam: ,,Czego
Ty potrzebujesz?”. Dzigki dobrym relacjom z partnerami bizne-
sowymi, dostawcami i odbiorcami osiggamy wieksze sukcesy,
wytwarza sie synergia.

COVID-19 potwierdzil, ze najwazniejsza jest rodzina, wlasna
gospodarka narodowa, polityka prospoleczna i propanstwowa.
Silg firmy jest kompetentna zaloga, dobrze zmotywowana i od-
dana. Latwo jest wynajaé¢ lub kuplc obiekt, sprzet czy samo-
chody, bo wystarcza pienigdze i dobry negocjator. Najtrudniej
jest stworzyc czy odbudowac zespol — to wazny proces, ktory
trwa wiele lat, trzeba cigglego udoskonalania, wprowadzania
nowosm, by pracownicy nie wstydzili si¢ loga na samochodzie
i z podniesiong glowg mowili, jaka firme prezentujg. Trzeba by¢
uczciwym wobec pracowmkow i klientow, po prostu by¢ fair.

Dobry przywodca musi mie¢ wrodzone predyspozycje, bo nie da
sie wszystkich um1e3gtnosm wyuczy¢. Nie ma sukcesu bez wie-
dzy, cigzkiej pracy i zaufanych ludzi. Jezeli robi sig cos z pasja,
to jest sie skazanym na sukces.

AN

MAT-BUD

MATERIALY BUDOWLANE
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Bogumi{a Sroka

FOREVER LIVING PRODUCTS.
SPELNIONA KOBIETA SUKCESU

Czuje sie kobietg spelniong. 25 lat pra-
cowalam w tradycyjnym biznesie — najpierw na etacie w urze-
dach, potem jako wlasciciel Butiku i Galerii Sztuki. 13 lat pro-
wadziliSmy z mezem pracownie ceramiki artystycznej. Jestem
uczennicg, niezyjacego juz profesora Bolestawa Ksigzka, jednego
z najwiekszych artystow ceramikow, ktory przekazal mi tajni-
ki swojej unikatowej technologii. Kiedy wystalam swoje obra-
zy ceramiczne na konkurs ogloszony przez Nowojorska Galerie
Sztuki, wygralam go. Niestety musieliSmy zamkna¢ pracownie,
bo to byla bardzo kosztowna technologia.

Przez jakis czas bylam dyrektorem placowki, gdzie prowadzi-
lam ksiegarnie i galere sztuki. Niestety, zawiedziona przez lu-
dzi, rozchorowalam sie, czego skutkiem byla renta chorobowa.
To byl najtrudniejszy okres w moim zyciu, tym bardziej, ze maz
— ktory byl projektantem w specjalnosci architektonicznej —
tez podupadtl na zdrowiu i przeszedl na rente. Wydawalo mi sie,
ze moje zycie zawodowe wlasnie sie skonczylo. I wtedy pojawit
sie MLM. Wiele zawdzigczam znajomemu, ktory zachecal mnie
do wziecia udzialu w pierwszym spotkaniu firmy MLM. I gdy
wreszcie po miesigcu zdecydowalam sie na nie is¢, odkrytam
w sobie wielkg fascynacje systemem Multi Level Marketingu.

Jestem szczesliwa, ze w wieku 45 lat miatam mozliwosé i od-
wage, aby zmieni¢ wszystko w moim zyciu, podja¢ nowe wy-
zwanie. Byt 1993 rok i we wspolprace z moja pierwsza firma
MLM bardzo sie zaangazowalam. Pracowalam rzetelnie i z en-
tuzjazmem — w ciggu pot roku zbudowatam grupe okolo 500
osob, ale nigdy nie zarobilam wiecej niz 1 tys. zI miesigcznie.
I, co najgorsze, firma z dnia na dzien przestala istnie¢, a ja zo-
stalam z duza grupa zawiedzionych ludzi, bez pieniedzy i bez
produktu. Bylo to dla mnie bardzo duzym rozczarowaniem.

To i inne niepowodzenia traktowalam jako naturalng kolej rze-
czy w swiecie biznesu, nie jako osobistg porazke. Dlatego nie
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odrzucilam calkowicie idei pracy w MLM i na szczescie spo-
tkalam na swojej drodze Forever Living Products, ktora spel-
nita calkowicie moje oczekiwania i mnie nie zawiodla. 27 lat
wsp(')lpracy z firma Forever Living Products dzialajacej w sys-
temie MLM dalo przeogromng satysfakcje z tego, co zrobilam
i z tego, jak moja praca ma pozytywny wplyw na ludzi. Wiele
0sob zainspirowalam i im pomoglam. DZIle temu, ze obda-
rzono mnie zaufaniem i pozwolono by¢ ich mentorem, moge
spokojnie i szczerze powiedzie¢, ze jestem kobietg spelniong.
Zrobilam wigcej niz kiedykolwiek moglabym sobie wyobrazic.

Ideg MLM jest dystrybucja produktow z pominieciem cale-
go lancucha posrednikow: dystrybutorow, hurtownikow, de-
talistow oraz przewoznikow. Produkt trafia od producenta do
klienta bezposrednio, a pienigdze zaoszczedzone na posredni-
kach i reklamie, na ktora w klasycznym biznesie wydaje sie
ogromne sumy, sg wypltacane bezposrednio nam. Idealna firma
MLM produkuje sama wysokleJ Jakosm produkty, ma wlasne
uprawy, wlasne labolatoria i fabrykl, wiec moze zaproponowac
klientom produkt Z Najwyzszej polki za ceneg najnizszy z mozli-
wych. Proponuje rowniez hojny system wynagrodzen dla swo-
ich dystrybutorow, czyli nas. Budujemy rynek dla naszej firmy,
reklamujemy produkty; jest to marketing wielopoziomowy —
dzielimy sie radoscia z uzywania dobrych produktow, zapew-
niamy klientom wspanialg obsluge, rowniez posprzedazows.
Jednak najwazniejsze jest to, ze osoby, ktore chcg nauczy¢ sie
nowego zawodu, zajmujg sie organizacjg i wspolzarzadzaniem,
moga korzysta¢ z doskonatego planu marketingowego, plano-
wac swoja prace, wyznaczac i realizowac kolejne cele.

Forever daje maksimum wolnosci i swobody, sami uzywamy na-
szych produktow, bo Forever ma ich duzg oferte. Jestesmy wiec
swoimi najlepszymi klientami i polecamy innym artykuly bez-
posrednio od producenta, po znacznie nizszych cenach. Kreuje-
my wiec rynek zadowolonych statych konsumentow, a jesli oni
podzielg sie informacjg o ofercie firmy z innymi, rozszerzajac
sie¢ klientow Forever, firma za to zaplaci. Konsument moze
zarabia¢ nie sprzedajac produktu, tylko informacje.

Powodem, dla ktorego po poprzednich niepowodzeniach po-
stanowilam sprobowaé¢ po raz kolejny z firmg MLM, byla fa-
scynacja oferta produktowsg Forever Living Products. Po prostu
naturalnie i z radoscig dzielilam si¢ informacjg o produktach,
do ktorych bylam przekonana i tlumaczylam Plan Marketin-
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gu, pokazujac mozliwosci budowania biznesu. Dzisiaj Forever
nazywa nas Forever Business Owner. Jestesmy Wlasciciela-
mi Przedsigbiorstwa Forever, bo rzeczywiscie budujemy swoje
wlasne powazne firmy, korzystajac z bazy, jaka stworzyt wla-
sciciel Forever Living Products - Rex Maughan.

Wazne jest, ze nikt nie narzucal mi sposobu pracy ani schematu
budowania biznesu. Od samego poczatku moglam by¢ kreatyw-
na i prowadzi¢ ludzi w taki sposob, by kazdy mogt wykorzystac
swoje doswiadczenia oraz tworzy¢ wizje i misje przedsigbior-
stwa. W firmie bardzo szybko zaczelam zarabiac¢. Juz po pierw-
szym miesigcu aktywnej pracy zarobilam wiecej niz dwie nasze
renty chorobowe. Zrozumialam, ze trafilam na firme, gdzie nie
tylko mowi sie o pienigdzach, ale te pienigdze naprawde sa. To
byto powodem, dla ktorego nie musiatam analizowa¢, czy to jest
firma dla mnie czy nie. W po! roku zbudowalam grupe zaledwie
40 osob, wprowadzajgc bezposrednio do firmy tylko 4, ktére
zadeklarowaly, ze bgdq pracowac i budowa¢ biznes Forever.

Moje dochody osiagaly juz wtedy ponad 13 tys. zl miesiecznie.

Po roku aktywnej pracy byhsmy juz Szaflrowyml Managerami,
Liderami Swiatowymi i m1el1smy w naszej strukturze dz1esugc1u
bezposrednich managerow, a kazdy z nich wielu konsumentow
i kolejnych przedsigbiorcow. Nasze miesieczne dochody osiaga-
ly juz ponad 60 tysiecy miesiecznie. Korzystalismy tez z wielu
atrakcyjnych programow motywacyjnych. Dzigki temu, Ze mia-
lam potrzebe dzielenia sie z innymi tym, do czego sama bylam
przekonana, zbudowatam MARKE WARTA MILIONY. Tylko na-
sze trzy generacje managerskie w Polsce robig obrot miesigczny
ponad 3 miliony zlotych. A tych generacji u kilku managerow
jest znacznie wiecej. Mamy struktury w wielu krajach, ale naj-
wiekszg, jest grupa w Polsce i Stanach Zjednoczonych. W ciggu
27 lat wprowadzilam osobiscie do Forever okoto 280 osob, czyli
srednio 1 osobe w miesigcu, a nasza cala struktura to okolo 80
tysiecy konsumentow i aktywnie pracujacych przedsigbiorcow.
Taka jest potega duplikacji w MLM.

Jedyng inwestycjg zaczynajgcego wspolprace z firmg Forever
jest pakiet startowy - zestaw produktow do przetestowania.
Jego zakup daje mozliwos¢ nabycia kolejnych produktow juz
z upustem 30% i mozliwos¢ budowy biznesu. Kazdy moze by¢
klientem i kupowa¢ naturalne produkty sprawdzone na rynku
swiatowym od 43 lat. Biznesem zajmuja, si¢ osoby, ktore chca,
pomagac innym, ktore wygospodarujg czas na dodatkowa pra-
ce, zrozumiejg system MLM i bedg zdecydowane na rozwoj.
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Firma ma swoje przedstawicielstwa w 160 krajach i nigdy
z zadnego rynku nie wycofala sie. W ciagu ostatnich dwoch
lat nasze biznesy dynamicznie sie rozwijajg. Coraz wigcej 0sob
szuka sprawdzonych naturalnych preparatow wzmacnlajqcych
odpornos¢ organizmu, oczyszczajqcych z toksyn i metali cigz-
kich, przywracajacych organizm do rownowagi. Nasze kosme-
tyki najnowszej generacji zdobywaja nagrody na sw1atowych
targach beauty. Forever Living Products ma w swojej ofercie
tylko produkty wlasne i jest ich juz ponad 200. Branza naszej
flrmy dynamlczme rozwija sie na calym swiecie i dzigki temu
mozemy pracowa¢ w dowolnym miejscu. Mamy najwieksze na
swiecie plantacje aloesu, bedacego bazg wigkszosci naszych
produktow. Oferujemy je kazdemu, bo przeciez kazdy potrzebu-
je i uzywa zarowno podstawowych produktow codziennej piele-
gnacji, jak i suplementow diety czy luksusowych kosmetykow.
Naszym flagowym produktem sg napoje z nierozcienczanego,
stabilizowanego miazszu aloesowego. Program oczyszczajacy
organizm Clean 9 i zestawy do kontroli wagi ciala F.I.T. robia
teraz furore nie tylko w Polsce, ale i na calym swiecie.

Jednak dynamiczny rozwoj naszej firmy to nie tylko sprawdzo-
ne produkty. Coraz wigcej osob szuka bezpieczenstwa finan-
sowego, ,,drugiej nogi biznesowej”, ale tez prawdziwej wolno-
sci, nie tylko finansowej. Tym bardziej, Zze wiekszos¢ naszych
przedsiebiorcow przeszlo na prace on-line. Wykorzystujemy
platforme Zoom organizujac szkolenia marketingowe i produk-
towe. Lacza sie z nami osoby z calego swiata. Firma oferuje
rowniez materialy szkoleniowe - mamy calg biblioteke szko-
len i prezentacji video w wielu jezykach, dostepnych dla nas
nieodplatnie. Sami organizujemy warsztaty i prezentacje pro-
wadzone przez najlepszych liderow oraz fachowcow w branzy.
Mamy tez w strukturach wielu specjalistow i konsultantow na-
ukowych, ktorzy prowadzg profesjonalne prezentacje i szkole-
nia, a ja ucze ludzi, jak zarabiac dzigki Forever. Z kazda nowa
osobg przygotowuje indywidualny plan dzialania: jak zarobic
tyle, ile ona sobie zyczy, w sposob zgodny z jej mozliwosciami,
talentami i potencjalem, oraz pomagam krok po kroku realizo-
wac te zalozenia. Tu nie ma zadnych ograniczen.

Pokochatam system MLM od samego poczatku, bylam nim za-
fascynowana. Bardzo mi odpowiadal taki elastyczny i wolny
sposob na rozwoj, mozliwosc realizacji siebie i mozliwosé na-
uczenia sie¢ nowego zawodu. Nie mialam sponsora, ktory by
mnie inspirowal, uczy! i zachecal do pracy. Sile znalazlam
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w sobie, a motorem byla moja wlasna wewnetrzna motywacja,
czyli zapewnienie mojej rodzinie stabilnego zrodla dochodu,
che¢ pomocy moim dzieciom i umozliwienie im edukacji. Potem
bylo spelnianie kolejnych marzen. Kupilismy dom w Stanach
Zjednoczonych, najpierw w Bristol w Connecticut, a nastepnie
w Surprise w Arizonie. Pienigdze zarobione w Forever pozwolily
nam tez powrocic¢ do naszej dziatanosci artystycznej. Mielismy
kilka wystaw w Nowym Jorku, Pensylwanii i Arizonie. W Ari-
zonie, w Scottsdale jest biuro gléwne naszej firmy. To jedno
z najpiekniejszych miejsc na swiecie. Moglismy zaprasza¢ tu
naszych liderow w nagrode za aktywna prace. Firma Forever,
oprocz doskonalego systemu wynagrodzen, oferuje swoim FBO
wiele atrakcyjnych programow motywacyjnych. Dzigki nim by-
lismy na wszystkich kontynentach, w najpiekniejszych miej-
scach swiata. Firma finansuje nam samochody, a czeki w pro-
gramie Chairman’s Bonus sg niewiarygodnie wysokie (ponad
20 milionow dolaréw rocznie) dla najaktywniejszych liderow.

Praca w systemie MLM i wspolpraca z Forever Living jest dla
mnie wielkg radoscig i daje mi ogromng satysfakcje. Caly
czas jestem takze nastawiona na pomaganie innym ludziom,
wspieranie ich dzialan biznesowych, inspirowanie i wspolne
budowanie mocnych grup. Nie wyobrazam sobie, abym kiedy-
kolwiek chciala przesta¢ pracowaé¢, cho¢ nie musze juz tego
robi¢, bo wypracowatam sobie dochdod pasywny. Jednak praca
z ludzmi daje mi sile, ciaggly rozwdj i sens zycia. Poznawanie
nowych osob, odkrywanie ich potrzeb, inspirowanie ich do wy-
korzystania potencjalu oraz pomoc w spelnianiu pragnien daja,
mi satysfakcje nie do przecenienia.

MLM rozwija tez umiejetnosci biznesowe i uczy kontaktow
migdzyludzkich. Przez lata obserwuje, jak ludzie si¢ zmieniaja,
rozwijajg, stajg sie¢ odpowiedzialnymi przedsigbiorcami, zdoby-
wajg niezaleznosc finansows i jak zaczynajg rozwqac swoje ta-
lenty oraz spelnia¢ marzenia. To bardzo mnie cieszy i umacnia
w przekonaniu, Ze nie powinnam przestawac robi¢ tego, co ro-
bie. Rozwdj osobisty na wielu poziomach to nastgpna korzysc,
jaka daje praca w MLM. Forever nie ogranicza w zaden sposob,
bo z jednej strony mobilizuje do rozwoju osobistego i nabywania
wcigz nowych umiejetnosci biznesowych, z drugiej nie ogranicza
nas w sposobach pracy, nie narzuca stylu i daje szerokie pole
do popisu. Z Forever mozemy pracowac¢ w jakimkolwiek kraju
chcemy i z kim chcemy. Nie ma ograniczen logistycznych, wie-
kowych, zwigzanych z wyksztalceniem ani czasem pracy. Nie
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mamy szefa nad sobg i sami wyznaczamy sobie zadania do wy-
konania. Sami tez rozliczamy sie ze sobg z rezultatow wlasnej
pracy. A co wazne, struktury sg dziedziczne - po naszej $mierci
biznes odziedziczy wskazana przez nas osoba. Forever to wspa-
nialy biznes rodzinny, gdzie cala rodzina jest zaangazowana
w rozwoj firmy.

Razem z mezem osiggnelismy najlepsze wyniki w kraju. Jako
jedyni w Polsce jestesmy Diamentowymi Managerami, nalezy-
my do Global Leadership Team, a wsrod 12 milionow przedsig-
biorcow Forever na swiecie zajmujemy 17 miejsce jako Liderzy.
To wynik pracy calej naszej Diamentowej Struktury. Jestem
doceniana nie tylko przez naszg firme. W 2011 roku zostalam
laureatka, VII edycji Dnia Przedsigbiorczosci na Gali Przedsie-
biorczosci pod patronatem owczesnego Prezydenta Polski Bro-
nistawa Komorowskiego i otrzymalam nagrode za promowa-
nie przedsigbiorczosci wsrod mlodziezy. W tym samym roku
zostalam rowniez laureatka prestizowego konkursu Polish
National Sales Awards i zwyciezylam w kategorii ,,Manager
w Branzy MLM”. W 2013 roku na Europejskim Kongresie Matych
i Srednich Przedsigbiorstw odebralam Certyfikat stwierdzaja-
cy, ze jestem Ambasadorem Przedsigbiorczosci Kobiet. W ko-
lejnym roku Europejskie Forum Biznesu Alternatywnego wy-
roznito mnie swoim ,,Oskarem” - otrzymalam nagrode ,,Top
Leader MLM - Caloksztalt 2014”. Jestem tez jedng z bohaterek
w ksigzkach ,,Sukces Jest Kobietg! Polka Potrafi” i ,,Sukces
Jest Kobietg! Krolowe Polskiego Biznesu”.

Jestesmy ogromnie wdzieczni wszystkim, ktorzy nam zaufali
i podjeli z nami wspolprace. Nie byloby naszego sukcesu bez
sukcesu wielu 0osob w strukturze. Z radoscig koncentruje sie
na wspieraniu w rozwoju tych, ktorzy planujg kolejne awanse
i wytrwale daza do wyznaczonego celu. Dziekuje wielu tysigc-
om wiernych i aktywnych konsumentow.

Diamond Manager Forever

www.kobietaaktywna.pl

GLOBAL
LEADERSHIP
TEAM
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Tobiasz Jankowski

NAVITEL.
MARZENIA SIE SPELNIAJA

Historia Navitel w Polsce rozpoczela sie
26 stycznia 2015 roku, kiedy otworzyli-
smy nasze pierwsze biuro. Oczywiscie poczatki byly trudne,
zarowno dla mnie jako Prezesa Navitel Poland, jak i firmy.
Znalezienie odpowiedniego biura, budowa calej infrastruktu-
ry sprzedazowej, problemy dotyczace kapitalu ludzkiego — to
zaledwie kilka aspektow, z ktorymi musieliSmy sie¢ zmierzy¢
na poczqtku naszej dzialalnosci. Za wielki sukces uwazam
fakt, ze sam rozpoczynalem tworzenie polsklego oddzialu Na-
v1tel natomiast obecnie pracu]e W nim kilkanascie osob. Nasze
biuro o powierzchni 350 m? miesci sie w poblizu warszawskie-
go lotniska Okecie, co ulatwia nam prace dzugkl bardzo dobrej
lokalizacji. Staramy sie caly czas poszerzac nasz zespol, z na-
ciskiem na dzial sprzedazy, ale nie tylko. Przez okres ponad
6 lat wykonalismy sporo pracy, aby zaistnie¢ na rynku nawi-
gacji, wideorejestratorow i tabletow. To wlasnie w Warszawie
opracowujemy wszystkie strategie sprzedazowe i marketingo-
we, a polskie biuro zostalo centralg sprzedazowsa na calg Eu-
rope. W 2019 roku otworzylismy w stolicy nasz wlasny serwis,
ktory zarzadza takze serwisami w pozostalych panstwach. Je-
stem bardzo dumny, ze bez doswiadczenia w zarzadzaniu ka-
pitalem ludzkim udalo nam si¢ stworzy¢ rewelacyjny zespol,
ktory odnosi liczne sukcesy na arenie miedzynarodowe;j. Roz-
poczeta przez nas ekspansja na rynki zagraniczne przynosi juz
pierwsze efekty. Powstajg coraz wigksze struktury odpowie-
dzialne za sprzedaz, serwis oraz marketing.

Z firmy, ktora stawiala pierwsze kroki na polskim rynku kilka
lat temu, staliSmy sie dzis liderem na rynku europejskim i roz-
wineliSmy nowe kategorie. SpeliliSmy czes¢ swoich marzen,
a jestesmy w tym miejscu tylko dzigki wytrwalosci i ciezkiej
pracy.
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Nasze haslo ,,Navitel — wiecej niz nawigacja!” jasno wskazuje,
ze mozemy sprzedawac nie tylko nawigacje, ale tez wiele in-
nych urzgdzen. I nad takimi rozwigzaniami pracujemy.

Od poczatku mojej dziatalnosci kieruje si¢ mottem: ,,Biznes
robi si¢ z ludzmi”. Utrzymywanie dobrych relacji z partnera-
mi oraz dbanie o klienta sg dla mnie najwazniejsze. Z domu
rodzinnego wyniostem wiele cennych zasad, a najwazniejsza
z nich jest szacunek do drugiego czlowieka. Staram sie kiero-
wac nig w codziennej pracy. Zaréwno ja, jak i moj zespol trak-
tujemy naszych klientow w taki sposob, jak chcielibysmy, aby
oni traktowali nas. O tej waznej zasadzie niestety zapomina
wiele firm na swiecie.

Tym, co lubie najbardziej, jest planowanie. Prowadzenie fir-
my bez planow jest zwyczajnie niemozliwe. Moje marzenie,
a zarazem cel, to stworzenie europejskiej firmy, ktora bedzie
oferowala swoje produkty na potkach sklepowych catej Euro-
py. Jako zespo! staramy sie to sukcesywnie realizowaé, o czym
swiadczy nasza sprzedaz — juz ponad 2 miliony produktow catej
firmy Navitel. Obecnie, oprocz Polski, nasze urzadzenia znaj-
duja sie w sklepach stacjonarnych na Litwie, Lotwie, Stowac;ji,
Wegrzech, w Estonii, Czechach, Rumunii, Bulgarii, Chorwacji,
Grecji. Nowymi krajami, na ktorych sie skupiamy, sa Niemcy
i Wielka Brytania. Dostrzegam niesamowity potencjat w tych
panstwach i planuje, aby Navitel zaistnial w segmencie Auto-
motive. Jestem przekonany, ze uda mi si¢ tego dokonac, po-
niewaz pracuje z zespolem najlepszych fachowcow w swojej
dziedzinie.

Moim marzeniem jest stworzenie marki o zasiggu globalnym,
aby urzadzenia firmy Navitel byly widoczne w najwiekszych
sklepach z elektronikg uzytkowsa w calej Europie. Chce, aby
jedno z naszych hasel ,,Navigate the World” towarzyszylo kaz-
dego dnia milionom ludzi na swiecie. Wierze, ze marzenia si¢
spelniajg, trzeba tylko kochac to, co si¢ robi i wierzy¢ w suk-
ces.

— (@ NAVITEL —
~
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Paulina Miechurska

DOSTROJONA DUSZA.
LIDER NOWEJ ERY

Mistrzyni komunikac;ji i relacji miedzy-
ludzkich, psychoterapeutka, tworczy-
ni marek osobistych Dostrojona Dusza i Autentyczny biznes.
Zdradza, jaki powinien by¢ lider nowej ery:

Nie sprzedaje ludziom nadziei ani nie karmi ich iluzja.

Przedstawia fakty oraz pokazuje skuteczne rozwigzania, ktore
sam wdraza.

Nie jest teoretykiem, ale praktykiem.
Stal sie nim, bo zaczal jak kazdy — od zera.

Lider wprawia si¢ na wlasnym podworku, zanim pokaze in-
nym, jak to co dziala.

Lider mysli samodzielnie, implementuje, zatrudnia fachow-
cow jesli nie wie, bo na wszystkim zna¢ si¢ nie mozna, a on
jest specjalistg niszowym.

Obserwuje i wycigga wnioski.
Caly czas cos ulepsza.

Edukuje, dzieli si¢ i edukuje innych, jednoczesnie sam nie po-
zostaje w zadnym tyle.

Jest na biezaco ze swojg ekspertyza.
Wnosi wartos¢ - jest dawca, a nie biernym biorgca.

Jest odwazny, jest pionierem, przeciera szlaki, aby potem
inni mogli iS¢ bezpieczng sciezkg, i ja dostosowaé do swojego
know-how.

Nic nie jest wstanie go zatamac a jedynie wzmocnic.

Tworzy kreatywne rozwigzania a nie wymowki.
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Cechuje go odwaga i autentycznos¢ a nie perfekcja czy pro-
krastynacja.

Jest solidny i zdyscyplinowany.

Nigdy nie rezygnuje.

Nie ma planu B.

Ma tylko plan A.

Wymaga jedynie od siebie.

Nie odbiera niczego osobiscie.

Uczy sie z feedbacku jak rowniez, z jego braku.
Nie musi mie¢ racji, aby ktos jej nie mial.

Ufa bezgranicznie sobie i swojej intuicji, wierzy w innych
oraz w to, ze kazdy ma niczym nieograniczony potencjal.

Jest solidny jak skala.

Nie mozna nim manipulowa¢, bo sie nie boi NIKOGO ani
NICZEGO.

Wie, ze rozwoj nigdy sie nie konczy i to go dodatkowo moty-
wuje.

Jest empatyczny i nie kurczy sie pod wyzwaniami. Wtedy do-
konuje ekspans;ji.

Wyzwania dajg mu wiecej paliwa, aby by¢ jeszcze bardziej
skutecznym.

Sam drazy temat tak dlugo, az nie znajdzie odpowiedzi.
Nie wierzy w obiegowe opinie, a jedynie w fakty.

Jest Prometeuszem, ktory zawsze daje ogien, obiektywizm
i wsparcie.

Nie osiada na laurach.

Buduje a nie rujnuje, rozumiejac jednoczesnie, ze kazdy akt
kreacji zaczyna sie od aktu destrukc;ji.

Jest pelen po brzegi - zatankowany po dach.

Nie marnuje czasu na pseudo-znajomosci, ani na rzeczy czy
sytuacje, ktore nic konstruktywnego nie wnoszg w jego zycie.
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Umie zarzadzac sobg.

Nie ma konkurencji - jest sobg - kooperuje, buduje spoteczno-
sci, tworzy jednoczesnie cieszy si¢ zyciem.

Dziennie dedykuje 60% na ulepszanie siebie, a zwlaszcza
swojej komunikacji.

Do zycia przyprowadza swojg najlepsza wersje. Zawsze auten-
tyczny, rzeczowy i szczery do bolu.

Rozumie, ze wszystko zaczyna sie w mikroskali - respektuje
SIEBIE w stopniu wystarczajacym. Tym samym jego charyzma
wzbudza respekt i szacunek.

Charakteryzuje sie nie silg, ale wewnetrzng moca.

Jego kreatywnos¢ zaczyna sie rowniez w mikroskali - co-
dziennie podejmuje decyzje - rozwiazuje osobiste problemy
i wyzwania.

To jest ,,chrzest bojowy”.

ie popada w pula ,pewnosci” i asekuracji, zapewnien,
N d lapk »” k

gdzie nie ma fundamentu, poczucia wlasnej wartosci, EQ,
asertywnosci.

Jego potrzeba pasowania, przynaleznosci i bycia lubianym nie
jest wieksza niz poczucie wlasnej wartosci i nigdy nie przej-
muje kontroli.

»Porazka” to jedynie kolejne wyzwanie.

Majac fundament i polaczenie z intuicjg nic nie jest w stanie
go zatrzymac.

Zanim stal sie wybitny, byl przecietny.

Kwestionujgc wszystko istnieje poza systemem, a wraz z nim
jego ekspertyza.

Im wiegcej dedykacji empirycznemu doswiadczeniu, tym blizej
do wirtuozerii.

Komu/czemu stuzysz?

Jakie wyzwania rozwiazujesz najlepiej, bez podpowiedzi
z wujka Google, bez pytania innych o ,,rade”.

Czy to czemu/komu sluzysz jest wigksze niz Twoje dobro oso-
biste?
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»Najtansze”, ,,darmowe”, ,,nie za miliony monet” jest wysci-
giem na DNO.

Na dno zatracenia wlasnej jakosci i unikalnosci.

Jesli KONKURUJESZ na polu osobistym i zawodowym, PRZE-
GRYWASZ.

WYGRYWASZ, jesli kooperujesz i dajesz jakosé.
Ale do tego trzeba DOJRZALOSCI.

SAM pobiegniesz SZYBKO.

RAZEM zajdziesz DALEKO.

Zawsze JAKOSC ponad ILOSC.

Zmiana wymaga INWESTYCJI.

Bez INWESTYCJI nie ma TRANSFORMACJI.
W czym Ty jestes NAJLEPSZA/Y?
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Wadim Krawczeno

IPoL.
FIRMA REKRUTACYJNA XXI WIEKU

IPoL. — ekspert rynku

Jestesmy jedng z najwiekszych firm spe-
cjalizujacych si¢ w pozyskiwaniu doswiadczonych fachowcow
dla polskich firm. VIPoL rozpoczela swojg dziatalnos¢ w 2010
roku jako mala firma zatrudniajaca specjalistow w Europie Za-
chodniej. Obecnie profesjonalnie rekrutujemy pracownikow
dla firm europejskich — sfery lekarskiej i farmaceutycznej,
przemystu spozywczego i cukierniczego, montowni elektroni-
ki, magazynow logistycznych. Tworzymy zespoly pracownikow
w rozbudowie linii swiatlowodowych dla operatorow komor-
kowych na terenie calej Polski, a takze dla amerykanskich
sieci restauracji. Zarzadzanie zasobami ludzkimi jest glownym
rodzajem biznesu w firmie i przez wszystkie lata dzialalnosci
rozwijamy sie w tym kierunku. Jak wigkszos¢ firm w Polsce
jestesmy firma rodzinng.

Wybor profesjonalistow

Realizujemy duze projekty z ponad 95. duzymi firmami, za-
rowno publicznymi, jak i prywatnymi, ktore sg dobrze zna-
ne w Polsce. Klientom korporacyjnym oferujemy system CRM,
ustugi call center na zasadach outsourcingu oraz profesjonalne
wsparcie psychologiczne dla pracownikow. Z latwoscig odnaj-
dujemy zarowno unikalnych specjalistow, jak i dowolng licz-
be profesjonalnych pracownikow do projektu. Firma Kkieruje
sie marketingiem, wiec nigdy nie zgadujemy. Gleboka, totalna
kalkulacja rynku oraz doglebne badania z analizg wszystkich
liczb i danych pozwalajg naszej intuicji wyprzedza¢ konkuren-
cje. Prowadzimy wlasna profesjonalna szkole jezykowa. Nasza,
wizytowka jest wyszukiwanie ultrarzadkich specjalistow, kto-
rzy posiadajg miedzynarodowe certyfikaty i biegle posluguja
sie kilkoma jezykami. Infolinia korporacyjnego profesjonalne-
go contact center obsluguje ponad 5000 polaczen miesigcznie.
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Doskonaly zgrany mechanizm

Posiadamy 36 dyplomow uczelni wyzszych z 5 krajow, po-
siadamy tytuly MBA w biznesie, a 150-letnie doswiadczenie
w obstudze duzych klientow pozwala nam odwaznie i pewnie
gra¢ na rynku. W naszej siedzibie pracuje migdzynarodowy
wyselekCJonowany zespol profesjonalnych wykonawcow, kto-
Izy majg doswiadczenie w duzych miedzynarodowych firmach
i znaja jezyki. Takze kazdy pracowmk biura posiada specja-
listyczne wyksztalcenie wyzsze. Jestesmy dobrze wyszkoleni
i rozumiemy warto$¢ umiejetnosci zawodowych. Biuro biegle
postuguje sie¢ 6 jezykami. Polowa pracownikow naszych biur
posiada dwa lub wiecej dyplomy uczelni wyzszych.

Niektore firmy zarabiaja, aby sie rozwija¢, my rozwijamy sie,
aby zarabiac.

Zespol jest skonfigurowany na atak, gre na sprzecznosciach,
bledach konkurentow i wie, jak gra¢ dlugo. Zysk z personelu-
produktu — ten aksjomat jest sercem pracy VIPoL. Rozumiemy,
ze kadry sg wszystkim. Powierzenie zarzadzania firmg kompe-
tentnemu personelowi jest jak kierowca, ktory zostal przete-
stowany i dziala. Wiemy, ze profesjonalisci sg rzadkoscig.

Kochamy swojg prace

Pilne zatrudnienie to usluga dla tych, ktorzy znajdujg sie
w trudnej sytuacji i potrzebujg teraz pracy i mieszkania. Roz-
wigzanie probleméw personalnych polskich firm to perfekcjo-
nizm w podejsciu i skutecznos¢ w dzialaniu. Naszym glownym
credo jest pomoc: dbamy, kochamy swojg prace i kochamy lu-
dzi — to jest cel firmy. Lekarze biznesowi to my: radzimy, dzia-
lamy, rehabilitujemy.

Cenimy konkurencje

Absolutnie nie boimy sie konkurencji, czytamy ich. Firma na
biezaco monitoruje otoczenie konkurencyjne, samodzielnie
prowadzi poglebione badania rynku, na ktérym dziata. Nie-
ustannie uczymy sie z projektow innych, dlatego tez staramy
sie wdrozy¢ nasz produkt w formie bardziej literackiej i nowo-
czesnej, w niektorych przypadkach poczatkowo cudzego po-
mystu. Ta koncepcja dziala. Zawiera zasade szachowego »do-
tkmgma — ruchu”. Tworzymy trendy rynkowe, sledzimy ruchy
glownych graczy, rozwazamy ich schematy pracy, koncepCJe
i technologie, a potem zaczynamy. Juz teraz zasadniczo rozni-
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my sie od wigkszosci firm dzialajacych na rynku.

Kazda rakieta potrzebuje systemu nawigacji.

Nasz jest w systemie operacyjnym.Nadajemy jakosé¢. Formatu-
jemy nasz rynek. A konkurencja? Witamy!

Jestesmy niezawodnym partnerem

Nie staramy sie zadowoli¢ wszystkich. Mozna z nami pracowac
tylko wtedy, gdy partnerzy podmelam naszg wizje procesow
Przy kazdym swoim dzialaniu zespol mowi rynkow1, ze jeste-
smy produktem konkurencyjnym. W ten sposob dzisiaj podbi-
jany jest rynek: mozg pokazujac rozwigzania, skrypty i dziala-
nia, wdraza je w sprawny mechanizm i sprzedaje.

VIPoL. Witamy, to my

Nasza, glowng, cechg jest to, ze staramy sie skaka¢ nad glowami.
Nie boimy sie. Jesli wczesniej rywalizacja odbywala sie na po-
ziomie produktow, uslug i rozwigzan, a walczyliSmy o serca
klientow, to dzis w ekosystemach biznesowych wcigz walczy-
my o partnerow i silnych graczy rynkowych, z ktorymi mozemy
osiaggnac cos, co nawet trudno sobie wyobrazic.

Usluga premium

Nie staramy si¢ by¢ najwieksi, chcemy byc najlepsi w swojej
dziedzinie. Kazdy z naszych pracownikow przyznaje, ze jego
obecna praca jest lepsza od wszystkich poprzednich. Posia-
damy odpowiedni kluczowy personel zarzadzajacy. A teraz na
rynku widzimy wlasny korytarz mozliwosci, po ktorym idziemy
do przodu.

Glowna zasada biznesows jest to, ze dziala umowa, na ktorej
zarabiajg wszyscy uczestnicy. Zelazna matematyka. Rozwija-
my sie bez elementu korupcyjnego, bez presji administracyjnej
na konkurencje i bez pozyczek. Tylko intelekt i che¢ jego wy-
korzystania.

Sukces w dzisiejszym srodowisku biznesowym wymaga nie tyl-
ko wigkszej wiedzy, szybszej pracy, ale takze innego myslenia.
Zwyciezcg jest ten, kto jako pierwszy znajdzie nietrywialne
rozwigzanie problemu.

Wiele firm rozpoczyna swoja dziatalnos¢ od nieznajomosci ryn-
ku i niezrozumienia realnej skali zadania. My znamy i kocha-
my nasz biznes. Biznes premium. Serwis premium.
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Wyjatkowe projekty

Nasi pracownicy dobierani sg pod konkretne procesy, projekty
i produkcje. Pracujg w farmaceutyce, ochronie zawodowej, cu-
kiernictwie, uslugach, budownictwie, transporcie i elektronice.
Nie oferujemy niskoplatnych prac. JesteSmy dumni z naszych
pracownikow. Nasi partnerzy to nasza rodzina. Wszystkie na-
sze projekty sg wyjatkowe.

Nowe trendy

Rozwoj zaktadow produkcyjnych w Polsce trwa. Pracy jest duzo
i codziennie jej przybywa. Zarobki rosna. Polska jako miejsce
handlowo-produkecyjne jest idealna, a popyt krajowy jest wy-
soki. W segmencie rekrutacji niezwykle trudno jest pracowac,
aby unikna¢ putapek. Konieczna jest obstuga klientow na mak-
symalnym poziomie — zarowno sektora korporacyjnego, jak
i pracownikow. Trend w kierunku wyzszych poziomoéw ustug
utrzymuje sie. Slabe firmy opuszczajg rynek, silne idg dalej.

Rob dobrze — bedzie dobrze.VIPoL.

d

ToLar
NAJLEPSZA|
REKRUTACYJNA

VIPOL
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Fukasz Studzinski

PV GREEN ENERGY.
PIONIERZY Z ODWAGA

Nowe technologie w XXI wieku, w tym
branza OZE, przezywajg okres gwal-
townego wzrostu. Nic, tylko korzystac i ... zbudowac¢ potezng
firme. Rzeczywiscie rozkwit nowych, przyjaznych srodowisku
produktow daje ogromne szanse na zbudowanie swietnie pro-
sperujacego biznesu, jednak to, czy zdolamy taka firme dopro-
wadzi¢ na szczyt i stale rozwijac, zalezy od nas samych.

Przygode z fotowoltaika rozpoczalem w 2008 roku pracujac
dla szwedzkiej fabryki modulow PV. Hiszpanie, Wlosi a takze
Niemcy ustawiali sie w kolejce po panele. Zlote czasy - opyt
przewyzszal podaz. Cala produkcja byla zazwyczaj wyprze-
dana z kilkumiesiecznym wyprzedzeniem. Nowe rozwigzania
produkcyjne i nowe technologie sprawily, ze znacznie spad
koszty paneli. Kosmicznie ,,fajne” (moduly PV zasilajg satelity
i pierwotnie kosmicznie drogie rozwigzania w koncu staly sie
ogolnodostepne.

Funkcjonujgc kilka lat w branzy PV stwierdzilem, Zze odna-
wialne zrodla energii to przyszlosé i kazdy, rowniez w Polsce,
bedzie chciat z nich korzystac¢ i je mie¢. Rzeczywistos¢ okazala
sie bardziej zlozona. W 2013 roku w firmie PVGE (PV Green
Energy) mieliémy $wietnie wyszkolonych fachowcéw: projek-
tantow, monterow, handlowcow, ale w pierwszych latach dzia-
falnosci zabraklo ... rynku i klientow. Oczekiwanie na zmia-
ne ustawy o OZE i przepisy pozwalajgce wpinac elektrownie
sloneczne do sieci, programy dotacyjne, bez ktorych polscy
konsumenci nie byli zainteresowani (przy tamtych cenach fo-
towoltaiki) obnizaniem rachunkéw za prad, trwalo kilka lat.
Ostatecznie w roku 2016, po dlugim czasie ,,dokladania” do
biznesu, kolejnych kredytach bankowych wspierajacych bie-
zgce funkcjonowanie firmy, rynek zaczal sie¢ budzi¢. Klienci,
coraz wiecej klientow, zarowno tych indywidualnych, jak i fir-
mowych. A wraz z nimi coraz wiecej firm konkurencyjnych,
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ktore powstawaly jak grzyby po deszczu. Najpierw dziesigtki,
pozniej juz setki w ciggu roku.

Niestety takze COVID nam nie pomogl. Na poczagtku w naszej
branzy nic si¢ nie zmienito. Natomiast pozniej, gdy okazalo
sie, iz branza OZE jest odporna na koronawirusa, zauwazyli to
i probowali wykorzystac¢ wszyscy. Nagle firmy montujace okna,
drzwi, ukladajagce kostke brukowa, a nawet fryzjerzy, zaczeli
sprzedawa¢ i montowac fotowoltaike.

Pomimo tych wszystkich wydarzen PVGE nieustannie rozwija
sie w zawrotnym tempie i zdobywa nowe rynki. Co nam po-
moglo? Jasno sformulowana misja i wizja firmy oraz strategia
dziatania, ktora warto zbudowac i dagzy¢ do jej realizacji.

INNOWACJE. Podzielilismy rynek OZE na kilka segmentow
i stworzylismy dla kazdego z nich odrebng, indywidualng, ofer-
te. Stale wdrazamy nowe produkty i rozwigzania. To dziala.

NIE BOJMY SIE BYCIA PIONIEREM. W 2017 roku rozpoczeli-
smy tworzenie sieci oddziatow firmy. Ktos powiedzial: to nie-
mozliwe, nie w tej branzy. Oddzialy moga tworzy¢ McDonald’s,
KFC albo banki. Dzisiaj posiadamy 85 punktow sprzedazy
w calym kraju i instalujemy kilkanascie tysiecy elektrowni sto-
necznych rocznie.

PRACOWNICY. Najwazniejszym elementem w firmie sa za-
angazowani pracownicy. Dazymy do tego, aby praca w firmie
PVGE sprawiala kazdemu duzo satysfakcji.

ZROWNOWAZONY ROZWOJ. Pomimo iz rynek caly czas sie
rozwija i stwarza nowe mozliwosci, nie warto probowac robic
wielu nowych rzeczy na raz. Trzeba rozwija¢ sie w jak najszyb-
szym tempie, ale przy zachowaniu najwyzszej jakosci obstu-
gi klienta. I bardzo wazna kwestia — caly czas trzeba bardzo
uwaznie analizowac rynek, potrzeby klientow, konkurencje
oraz siebie. Eliminowac slabe strony, usprawnia¢ procesy i da-
zy¢ do doskonalosci.

~PVG= -
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Kacper Stachowski

BUSINESS DEVELOPMENT
LEADER. PRZYWODCA 3.0

Od dluzszego czasu na $wiecie postepu-
ja nieustajace zmiany w niemal kazdej
dziedzinie zycia. Zmiany te sg szczegolnie widoczne obecnie,
a $wiatowa pandemia wirusa SARS-Cov-2 nadaje im burzliwe-
go charakteru. Pozycja biznesowa, nawet najlepiej funkcjonu-
jacych do tej pory przedsiebiorstw, zostala w mniejszym lub
wiekszym stopniu naruszona. W tym zmiennym i trudnym do
przewidzenia srodowisku szczegdlnego znaczenia nabiera rola
przywodztwa.

Obecnie, jak nigdy dotad, uwidocznilto si¢ w organizacjach za-
potrzebowanie na liderow, ktorzy beda w stanie przeprowadzic
je przez okres covidowego kryzysu oraz gospodarczej reces;ji,
a moze nawet kolejnego lockdownu. Potrzebni sg liderzy dys-
ponujacy kompetencjami do wykreowania rozwigzan, dzieki
ktorym reprezentowane przez nich biznesy przejdq przez czas
gospodarczych turbulencji bez utraty wartosci, a moze nawet
wzmocnig swojg pozycje. W okresie prosperity z pewnoscig,
mozna skupi¢ sie na konsekwentnej reahzacp strategii. Jednak
w okresie kryzysu strategia bedzie podlega¢ licznym modyfi-
kacjom.

Rolg liderow powinno by¢ w tej sytuacji przewodzenie zmianom
strategii i podejmowanie szybkich i odwaznych decyzji bizne-
sowych. Poza realizacjg dzialan typu business as usual, jest to
najlepszy czas na wdrozenie zmian, ktére w przedpandemicz-
nych okolicznosciach z réznych powodow niekoniecznie byly
mozliwe do zrealizowania. Wymieni¢ mozna tu kwestie zwigza-
ne z uporzgdkowaniem aktywow, optymalizacjg zatrudnienia,
przemodelowaniem struktury organizacyjnej czy np. zmianami
w kwestiach organizacji pracy i zwigkszenia proporcji udziatu
pracy zdalnej do pracy stacjonarnej. Dla wielu graczy bedzie to
takze dobra okazja do wykorzystania swoich nadwyzek finan-
sowych w celu przejecia konkurentow. Mogg, sie takze pojawic
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sytuacje, ze organizacje beda musialy wejs¢ w zupelnie nowe
segmenty, aby w ogole funkcjonowac na rynku.

Jak poradzq sobie 11derzy, ocenic¢ bedzie mozna po zakonczeniu
pandemii i powrocie nie tylko polskiej, ale i swiatowe]j gospo-
darki na droge trwaltego wzrostu gospodarczego. Do tego czasu
podlega¢ oni beda permanentnemu testowi, ktorego mierni-
kiem — jak zawsze — beda wyniki finansowe i wartos¢ organi-
zacji. Mimo wielu trudnosci, liderzy na pewno nie moga dac sie
sparalizowac, a ich dzialania powinna charakteryzowac positi-
ve mental attitude.

Jedng z trwatych zmian, ktore zachodza w coraz wigkszej licz-
bie organizacji jest przejscie do modelu pracy zdalnej, gdzie co-
raz liczniejsza rzesza wirtualnych zespolow bedzie realizowac
cele organizacji z dala od ich siedzib. W takich okolicznosciach
transparentna i regularna komunikacja lideréow z pracownika-
mi, ktorzy sa najcenniejszym kapitalem organizacji, powinna
przesungc sie mocno w gore na check liscie zadan przywod-
cy. Oczywistym jest, ze nie wszystkie procesy biznesowe moga,
by¢ wykonywane przez ludzi na odleglos¢. Jednak gospodarka
oparta na wiedzy, megatrendy ekonomiczne czy nowe techno-
logie, jak np. sztuczna inteligencja, internet rzeczy, uczenie
maszynowe i robotyka, tylko podbudowujg akceleracje poste-
pujacego trendu modelu pracy zdalnej. Wszystko to sprawia,
ze nowoczesny przywodca musi obdarzy¢ ludzi, z ktorymi
wspolpracuje sporym zaufaniem.

W biznesie wszystko jednak dziala w dwie strony. Stad tez le-
adership nie moze by¢ nakierowany wylacznie na oczekiwania
stawiane ludziom, poniewaz oni mayja takze swoje oczekiwania
w stosunku do przywodcy. Jezeli kultura organizacyjna bedzie
ogranicza¢ ludzi, zamiast dawac¢ im wolnos¢, to nieunikniony
jest odplyw najlepszych z nich. Z kolei powierzanie ludziom
coraz wigkszej odpowiedzialnoéci i mozliwosci wyboru sposobu
wykonama zadan oraz sowite wynagradzanie najlepszych osig-
gniec, generowac beds ponadprzecigtne zaangazowanie i za-
owocuje satysfakcjg z realizacji biznesowych projektow. Jest
to wartosciowy kierunek, ktory powinien przyswieca¢ kazdemu
przywodcy. Jesli chce si¢ osiggna¢ dlugoterminowy wzrost, to
konieczne jest zbudowanie ponadprzecietnych zespolow. Wo-
bec tego, rolg lidera powinno by¢ skupienie si¢ na ludziach,
znajdowaniu kolejnych liderow, rozwijaniu ich oraz zatrzymy-
wanie tych najbardziej utalentowanych.
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Konieczne jest takze systematyczne ewaluowanie poczynan za-
wodowych ludzi. Obecnie w niezwykle dynamlczne] rzeczywi-
stosci biznesowej systemy okresowej oceny pracowniczej mimo
swej analitycznej wartosci przechodza do lamusa. Organizacje,
ktore zamierzajg utrzymywaé¢ odpowiednie tempo pracy i za-
angazowanie ludzi, zastepuja te systemy biezgcym i dwukie-
runkowym feedbackiem. Great conversation stanowi bowiem
wys'mienity spos()b na ukierunkowywanie ludzi, a co najwaz-
niejsze sprawia, Ze czujg si¢ oni wazni, gdyz menedzerowie na
co dzien z nimi rozmawiajg. Dopiero w takiej kulturze orga-
nizacja zyskuje szans¢ na rozwdj i realizowanie biznesowych
planow, bez wzgledu na koniunkture gospodarczg.

Jednak, czy przywodcy nie zamkneli sie dzis w gabinetach,
mniej lub bardziej swiadomie stosujgc regule niedostepnosci?
Czy nie ograniczaja kontaktow do kluczowego managemen-
tu i czy majg odwage, aby mowic ludziom o potrzebie zmian
i nowych Wyzwaniach oraz nonkonformistycznie je realizowac?
Pozostaje jeszcze Jedna, niezwykle istotna kompetencja przy-
wodcza, mianowicie charyzma o 11e wiele kompetencji mene-
dzerskich mozna naby¢ w drodze roznego rodzaju aktywnosci,
o tyle charyzma to cecha zasadniczo wrodzona. J esli wiec bra-
kuje jej nlektorym przywodcom, to z pewnoscig duzo trudmeJ
bedzie im pociggnaé¢ ludzi za swoimi pomyslaml, pobudzi¢ do
odpowiedniego zaangazowania i wytworzy¢ w nich lojalnosc¢
do misji organizacji i jej wartosci. Jednak przede wszystkim
trudno im bedzie pozyskac taki szacunek ludzi do siebie same-
go jako przywodcy, ktory nie wynikalby z pozycji w strukturze
organizacji, ale wlasnie z umiejetnosci pozyskania ludzi wokot
swoich pomyslow i swojej osoby. Przywodztwo wg Johna C.
Maxwella, to wywieranie wptywu. Jesli przywodcy mysla, ze
przewodza, a nie znajdujg nikogo, kto by za nimi podazal, sg
jedynie spacerowiczami.

- 45 -






Robert Bekas

AKADEMIA EBAY.
7 KLUCZY DO SUKCESU

Rozpoczynajgc swoj biznes kazdy przed-
sigbiorca gleboko wierzy, ze to wlasnie
jego dziatalnos¢ odniesie sukces. Jed-
nak swietny produkt czy usluga mogg nie wystarczy¢ do pro-
wadzenia firmy. Zdecydowany plus to dobre wyniki sprzeda-
zowe, zadowolenie klientow, natomiast druga strona medalu
to ta, gdy nagly sukces firmy przyczynia sie do oslabienia jej
pozycji na rynku, do braku rozwoju, a W najgorszym wypad—
ku — do jej znikniecia. Dzieje sie tak dlatego, ze firmy nie sg
przygotowane na blyskawiczny rozwoj. To gtdowny powod, dla
ktorego wlasnie skalowanie biznesu trzeba dobrze zaplanowac
i odpowiednio dostosowa¢ infrastruktury jego rozwoju.

Poznaj 7 aspektow rozwoju biznesu:

1) Majac sprawdzony model funkcjonowania firmy trzeba mieé
swiadomos¢, ze zarabiasz dzigki sprzedazy, wiec to sprzedaz
bedzie podstawowsg i glowng kompetencja. Zadbaj wiec o jej
ciggle doskonalenie, a glownie o infrastrukture, czyli to, co po-
zwoli ci wejs¢ na wyzszy poziom: wigksze biuro, dobrze dobra-
ny zespol, nowoczesne systemy ulatwiajgce prace, skuteczny
marketing oraz zaplecze magazynowe.

2) Wielu przedsiebiorcéw na poczatku swojej drogi mysli, ze sg,
niezastgpieni i zrobia najlepiej wszystko sami. Jednak doby nie
da sie rozciggnaé. Jesli nie chcesz sta¢ w miejscu, naucz sie de-
legowac jak najwigcej zadan. Nie musisz si¢ zna¢ na wszystkim,
a czas poswiecony na zgle;bleme nowego lepleJ wykorzystac na
rozwoj tego, na czym sie¢ znasz. Znasz wiec ludzi, ktorzy sg
ekspertami w swoich dziedzinach i zacznij delegowac zadania.
ZadbaJ, aby to byly kompetentne osoby, dobrze znajace sie¢ na
swojej pracy, gdyz hczy sie jakos¢. Dlatego wlasnie nalezy na-
uczyc sie wyznaczac cele i zadania, planowac, organizowac pra-
ce innym oraz jg kontrolowac. To cechy dobrego lidera.
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3) Czerp wiedze potentatow z twojej branzy, szukaj informacji,
rad, wskazowek oraz zwro¢ uwage, w jaki sposob jest zorgani-
zowana ich firma.

4) Przygotuj procedury tak, aby kazdy w twoim zespole wie-
dzial, co ma robi¢, by nie musial si¢ zastanawiac¢ i tracic¢ cenne-
go czasu na przygotowanie sie do pracy. To z kolei prowadzi do
minimalizmu, ktory ogranicza nieefektywne zajecia.

5) Rozwdj firmy laczy sie réwniez z koniecznoscig finansowa-
nia wiekszych przedsiewzig¢, dlatego kolejnym krokiem jest zo-
rientowanie si¢ w mozliwosciach dokapitalizowania. Jest sporo
programow, dzieki ktorym na preferencyjnych warunkach moz-
na otrzymac finansowanie, m.in. fundusze unijne na innowacje.

6) Zyjemy w najlepszych czasach w historii, gdzie sprzedaz
w latwy sposob mozna wprowadzi¢ na rynki miedzynarodowe,
dlatego czynnik rozwoju firmy jest bardzo istotny. Niezbedne
staje sie przeprowadzenie badan, na jakich rynkach zagranicz-
nych bedzie najbardziej oplacalne dla naszej firmy stopniowe
poszerzanie horyzontow.

7) Rozwdj biznesu nieodzownie laczy sie z rosngcymi kosztami,
wigc w tym celu dobrze skorzystaé z porady doradcy podatko-
wego, ktory w legalny sposob zaplanuJe optymalizacje podatko-
wg,. Coraz czesciej firmy wybierajg spotki z o.0., gdzie oszczed-
nosci podatkowe mogg okazac sie¢ calkiem spore.

Jak wida¢, rozwdj biznesu to nie jest prosta sciezka, natomiast
znacznie latwiej bedzie osiggng¢ zamierzone cele dzialajac we-
dlug z gory ustalonego planu. Niestety — dzialanie po omac-
ku — w wigkszosci przypadkow nie doprowadzi do osiggnie-
cia pozadanych rezultatow. Tylko odpowiednie przygotowanie
i wdrozenie zasad spowoduje jasny kierunek rozwoju oraz zna-
czaco zwiekszy szanse na osiggniecie upragnionego sukcesu.

AKADEMIA

EBAY

ROBERT BEKAS
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Ewelina Komorniczak

EV ACADEMY
BEAUTY AND TRICHOLOGY.
NIGDY SIE NIE PODDAJE

Moje zamilowanie do kosmetologii, a na
poczatku — do plelggnac_]l, zaczglo si¢ w szkole sredniej, gdy
spotykalysmy sie z kolezankami i malowalysmy sobie paznok—
cie i robilysmy domowe maseczki. Duzy wplyw na wybor mo-
jej sciezki zawodowej miala mama, ktora zawsze byla zadbanag,
kobietg — bez uzywania technologii i urzadzen, jakie sg obec-
nie. Mam wcigz jej obraz przed oczami, jak lezy z kawatkami
ogorka lub kremem na twarzy. W pozniejszym okresie sytuacja
mojej mamy zainspirowala mnie do dzialania i rozwijania moz-
liwosci i wiedzy, ale do tego jeszcze wroce.

Duzym krokiem byla decyzja o nauce w szkole kosmetologicz-
nej. A po czterech latach, po jej ukonczeniu, dostatam skrzydet
i pewnosci do dziatania. Podjglam prace w jednym z najlepszych
salonéw na Slasku, w ktorym spedzilam prawie 6 lat. Jednak
potem nie otworzylam swojego biznesu, tylko otworzylam sie
na zyciowe wyzwanie i wyjechalam do Irlandii ,,za chlebem”
oraz chcialam sprobowaé¢ czegos nowego. Niestety, nowy kraj,
inny jezyk, nowi ludzie, obca kultura — troche zbilo mnie to
z tropu, ale si¢ nie poddalam. Znalazlam prace w firmie me-
dyczneJ, poznalam ciekawych ludzi i powoli ukladatlam sobie
zycie.

Kosmetologia nie poszla jednak w zapomnienie, bo to prze-
ciez moja milos¢. Po niecalym roku wrocitam do realizacji
marzen z czasow nastoletnich, spotykatam si¢ z kolezankami
i — tym razem w profesjonalny juz sposob — robilam im za-
biegi, cho wcigz manualne, bo zakup sprzetu musial pocze-
ka¢. Nawet nie zdawalam sobie sprawy, jak dobre slowo po-
szlo w $wiat, bo dziewczyny byly bardzo zadowolone i polecaly
moje ustugi. Wzroslo zainteresowanie moimi prostymi, ale sku-
tecznymi zabiegami.
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Lekcja nr 1. Pozwol si¢ poznaé¢ i przedstaw swoje umiejet-
nosci w mily sposdb, agresywna sprzedaz odstrasza (teraz
wiem, ze na poczatku moja postawa zadzialala, wtedy nie
bylam tego swiadoma).

Widzac zainteresowanie, pracujgc od poniedziatku do pigtku,
zdecydowalam sie zarejestrowac swoja firme jako Ewelina Be-
auty Treatment i przeksztalcilam jeden pokdj na moje male
i skromne, ale przytulne studio kosmetyczne. To bylo bardzo
latwe, aczkolwiek przeksztalcenie moich kwalifikacji z Polski
do standardow irlandzkich o mato nie spowodowalo rezygna-
cji z robienia tego, co kocham. Nie poddalam sie, skrzydla
zaczely ponownie rosngé. Moja. oferta byla pelna uslug piele-
gnacyjnych, w ktorych najwazniejsze bylo odpowiednie dobra-
nie zabiegu i kosmetykow, by klient poczut i widziat rezultaty.

Lekcja nr 2. Miej pewnos¢ i czuj, ze usluga czy produkt, ktore
polecasz, dostosowane sg w 99% dla konkretnego klienta. Nie
wmuszaj czegos, mimo niezadowolenia klienta, tylko dlatego,
ze umiesz cos sprzedac¢, bo osoba ta na pewno juz nie wroci.

Po niecalym roku moglam zainwestowac¢ w maszyny i moj wa-
chlarz zabiegow poszerzy! si¢ o wspaniale i niezawodne: peeling
kawitacyjny, sonoforeze, mikroderemabrazje i dwa rodzaje
mezoterapii. Szybko udato mi si¢ zebra¢ kapital na zakup
urzadzen, nie bralam pozyczki, nie zadluzylam si¢ u rodziny
albo przyjaciol. Podesztam do tego tak: przychody z moich
podstawowych zabiegow podzielilam na 3 — biezace potrzeby,
kwota na rozwdj i oszczednosci. A poza tym dalej pracowatam
w firmie medycznej, wiec to pokrywalo wydatki na zycie.

LekCJa nr 3. Miej finansowy plan, p11nu3 przychodow
i dochodéw. Postaw sobie cel (ja wole nazywaé¢ to marzeniem
i powoli daz do jego realizacji.

Sprawy zaczely si¢ swietnie rozwijac, poznalam zaufang dziew-
czyne, ktora zajmowala si¢ prowadzeniem strony na Facebo-
oku, pozniej powstata witryna internetowa i powoli baza klien-
tow sie poszerzala. Wtedy podjelam sie kolejnego wyzwania
i ukonczytam kwalifikacje na trenera, wigc teraz juz moglam
uczy¢ i dzieli¢ sie swojg wiedzg. Kolejnym krokiem (marze-
niem) byly zabiegi na cialo. Chciatam wielkiego WOOOW i po
dlugich nocach czytania opinii, zdecydowalam sie na Liposo-
nix. To maszyna, ktora dzigki wspanialej technologii, pozwala
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na ksztaltowanie sylwetki i utrate tkanki tluszczowej nawet
o jeden rozmiar. Bylam swiadoma, Ze jeden zabieg Liposoni-
xa pomoze, aczkolwiek efekt WOOOW bede w stanie osiggnagc,
jesli polacze go z dodatkowymi zabiegami drenazu lub lipola-
sem. Karuzela ruszyla po zrobieniu pierwszego zbiegu kolezan-
ce, ktora pozwolila mi udostepni¢ zdjecia i histori¢ zabiegu.

Lekcja nr 4. Prawdziwe historie i fotografie klientéw majg
najwiekszg wartosé¢. Ludzie sg bardzo swiadomi i w mig rozpo-
znajg przerabiane w programach graficznych zdjecia.

Musze wspomnie¢, ze w okresie rozszerzania oferty douczalam
sie i studiowalam trychologie. W 2017 roku poznalam meto-
de, ktora w 99% odbudowuje cebulki wlosa. Metoda zostala
niedawno opatentowana pod nazwg Triple Touch Hair Growth
i polega na 3 zabiegach w 3-miesiecznych odstepach, podczas
ktorych klient odzyskuje wlasne wlosy. Kiedy teraz o tym pi-
sze, sama sie dziwie, jak wtedy na to wszystko znalaztam czas.

Lekcja nr 5. Im masz wigcej na glowie, tym sig lepiej zorga-
nizujesz.

Miesigce mijaly, apetyt rosl w miare jedzenia, a ja oczywiscie
mialam w planach nastepne wzbogacenie zabiegow w moim
salonie. Wiedziatam, ze bedg dotyczy¢ strefy estetycznej a nie
inwazyjnej. I tak zapadla decyzja o HIFU. Za kazdym razem,
gdy rozwijalam game zablegow 0 nowe maszyny, pode]mowa—
tam szkolenia z nimi zwigzane. Nie sztukq dzis jest cos posia-
dac, wazne, by wiedzie¢, jak tego uzywac.

Wszystko sie powoli ukladalo, ale ja wewnetrznie czulam,
ze cos$ jest nie tak. Miatam pewnos¢, ze to nie chodzi o moje
umiejetnosci, bo klienci zawsze wracali i polecali. To bylo cos
innego, ale jeszcze nie wiedzialam, co. Zadowolona z mojej pa-
lety zabiegow oraz opinii klientow, postanowilam w 2019 roku
wzig¢ udzial w konkursie Irish Beauty Awards w kategorii Be-
auty. Jest to konkurs narodowy organizowany od wielu lat,
dziala na podstawie opinii publicznej i ja si¢ dostalam do fina-
lu. Mysl o finale byla niezwykla, ale ja juz i tak wygratam, bo
opiniaklientow dla mnie zawsze byla, jest i bedzie najwazniejsza.
Jednak okazalo sig, ze w rzeczywistosci rowniez wygratam.
Jurorzy brali pod uwage wiele aspektow i z dwudziestu finali-
stow na zielonej wyspie wygratam ja. Wyobrazacie sobie, jakie
to bylo niezwykle uczucie? Oczywiscie, rozplakatam sie.
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Lekcja nr 6. Skromnos¢ jest silg, a rados¢ z matych sukcesow jg
umacnia. Niewazne, co zdobedziesz, wazne, ze probujesz i da-
jesz z siebie, co najlepsze. Ciesz si¢ progresem, droga do sukcesu.

Kiedy fajerwerki opadly, a wzrosly polubienia na Facebooku
z powodu mojej wygranej, ja dalej walczylam w normalnej pra-
cy w moim fajnym skromnym salonie w domu. Przyznam, ze
bylo to meczace. Z uwagi na wszystkie 1nwestyc_]e, nie mialam
jeszcze odpowiedniego kapitalu, aby wynajac¢ lokal. Nieraz sly—
szatam glosy: ,,postaw wszystko na jedna kartg, rzu¢ prace, wez
pozyczke”. Kusilo, ale nie moglam. Zycie sie troche poprzesta-
wialo, zostalam mama i tatg dla mojego nastolatka i nie mogltam
tak ryzykowac¢. Wigc skromnie cieszylam sie z tego, co mam.
Styczen 2020. Wiemy, jak poczatki roku sg ciezkie dla nie-
ktorych bizneséw. Wiec postanowilam poszukaé za niska cene
modelki do zabiegu Liposonix. No i znalazlam. Fajna babka,
zaczelysmy rozmawiac o zyciu, biznesie i ogdlnie o mojej sy-
tuacji. Okazalo sie, ze ona uwielbia to, co robie, i przedstawita
bardzo duzo pomyslow na ulepszenie nie zabiegow, tylko na
rozpowszechnienie mojej firmy. I tak zaczelysmy wspolprace.
Calkowity rebranding — nazwa, logo, strona internetowa, po
prostu wszystko. Dalam jej wolna reke, jednak kazda zmiane
konsultowala ze mng. Czulam, ze idzie to w dobrym kierunku.

Lekcja nr 7. Czasami trzeba sprobowac czegos nowego, popa-
trze¢ z innej perspektywy rozwazyc. A gdy sie poczuje, Ze to
jest to — zaczac dziatac.

Zmiany sie poszerzaly, a dzigki wspolpracy poznalam nowe
rozwigzania w polepszeniu mojej firmy. ZmienilySmy ceny,
czego ja sie poczatkowo obawialam, jednak wspolniczka prze-
konala mnie, ze jakos¢ moich zabiegow nie jest adekwatna do
cen. W porownaniu do konkurencji moje byty bardzo zanizone.

Lekcja nr 8. Ustalajac ceny, zrob porzadny podglad konku-
rencji, miej na uwadze wydatki, oplaty, zycie i oszczednosci
(systematyczne sprawdzanie konkurencji w réznych kwestiach
pozwala rozszerza¢ perspektywe na rozwdj).

Pod koniec lutego 2020 zostalam wlascicielkg EV Academy Be-
auty and Trichology. Zmiana ta byla potrzebna, otworzylam
sie przede wszystkim na klientki polskiego pochodzenia. Przez
dwa miesigce nastgpito duzo przemyslen i zmian, ale wiem, ze
bylo warto zaryzykowac i zaufa¢ komus innemu, kto pokazal
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mi lepsze rozwigzania na przedstawianie firmy i dotarcie do
nowej grupy klientow.

Lekcja nr 9. Czasem warto poslucha¢ serca, nawet w biznesie,
i przyja¢ pomoc oraz wsparcie ludzi, ktérzy niekoniecznie sg,
z twojej branzy, ale znajg si¢ na rzeczach mogacych pomoc ro-
snac¢ twojej firmie, np.: grafika, marketing, marketing socjal-
ny itd. Wizerunek twojej firmy jest bardzo waznym aspektem
sukcesu. To, jak prezentujesz si¢ w swiecie wirtualnym, jest
najczesciej pierwszym kontaktem. Jesli jest pozytywny, to su-
per, a jesli negatywny, to ciezko to zmienic.

Tylko 2 miesigce i tyle zmian. Stalo sie rowniez cos wazne-
go, nad czym pracowatam dilugo. Udalo mi sie¢ skomponowac
zabieg pielegnacyjny dla osob po radioterapii i chemioterapii.
Ten zabieg zadedykowalam mojej wspanialej mamie, kto-
ra przeszla chorobe nowotworowg. W jej trakcie i po cho-
robie nie lubila siebie i tego, jak wygladala, mialo to ne-
gatywny wplyw na jej zdrowie psychiczne. Marzylam, ze
pewnego dnia bede mogla zaoferowaé¢ innym kobietom ustu-
ge, ktora pozwoli im wreszcie poczu¢ si¢ wspaniale po ciez-
kiej walce z rakiem. Zaprojektowatam zabieg, ktory nazwa-
tam I BET THE CANCER. To bardzo silna nazwa, poniewaz
dla mnie sg to ludzie, ktc')rzy wygrali walke o swoje Zycie.
Dzigki temu zablegow1 1 pomocy mojej asystentkl postano—
wilam, Ze chce byc czgsmq pomocy dla lud21, ktorzy cierpig,
z powodu raka. Jestesmy na etapie rozmow w sprawie tego,
by Ev Academy byla sponsorem dla organizacji pomagajacej
rodzinom walczacym z rakiem.

Lekcja nr 10. Jesli czujesz, ze mozesz zrobié¢ cos dobrego dla
innych, zrob to. Nie mysl o korzysciach, moze przyjda, moze
nie. To nie jest istotne. Wazne, by by¢ czlowiekiem.

Marzec 2020. Covid-19! Dla mnie to byl miesigc, kiedy w koncu
znalazlam lokal i wszystko mialo toczy¢ si¢ pigknie. Jednak
stalo sie inaczej z powodu pandemii. Najwazniejsze, ze dzis juz
jest tak, jak sobie zamarzylam. Mam wspanialy lokal w cen-
trum miasta, witam w nim stale i nowe klientki oraz klientow.
Jest pozytywnie, sg skrzydta, latam!!

Ostatnie pare mlesmgcy pokazalo, ze wytrwalos¢, otwartosc
i zaufanie pomogly mi osiggnac to, co teraz mam. Zajelo mi
8 lat, by poczu¢, ze jestem spelniong osoba, a jednak lece dalej
i sie rozwijam w kolejnych aspektach medycyny estetycznej.

- 53 -



Marze rowniez o spokoju, utrzymaniu nienagannej reputacji,
o zadowoleniu moich wspaniatych klientek oraz o zdrowiu dla
siebie i mojego syna. Biznes? Tak, dalej sie rozwijam i z tylu
glowy oraz w sercu jest che¢ otworzenia wiecej EV Acade-
my Beauty and Trichology. Jednak powoli, wiem, Ze to osiggne,
bo odrobilam lekcje Zycia i duzo nauczylam si¢ na bledach.

Moje motto zyciowe to: ,,Nigdy sie nie poddawaj, cho¢by nie
wiem co”, wiec bede latac!

'

ACADEMY

Beauty & Tricholog)
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Katarzyna Dobrowolska

Olga Wilins

WYDAWNICTWO DEWROJ.
WLASNA KSIAZKA
TO REALNY POMYSL

Czasy sie zmieniajg szybciej i bardziej dynamicznie niz mogli-
bysmy sie tego spodziewac. Zmienia si¢ wszystko. Takze na-
wyki zakupowe klientow. Czas, kiedy ludzie kupowali produkty
dlatego, ze stala za nimi rozpoznawalna marka, skonczyly sie
dwie dekady temu. Dzis ludzie kupujg od ludzi. Dlatego marki
starajg sie coraz bardziej humanizowa¢, uczlowieczac i pokazy-
wac swojg ludzka, strone. Dzis ciekawig nas inni. Niekoniecznie
celebryci i politycy, czesto tez ,,zwykli ludzie”, na przyklad
tacy, ktorzy dzielg sie¢ swoim doswiadczeniem i potrafig w in-
teresujacy sposob komentowaé swiat woko!l nas. Nie lubimy,
kiedy sie nam cos sprzedaje, za to sami bardzo lubimy kupo-
wac. A robimy to najchetniej z rekomendacji i w zaufaniu. Stad
rozwoj influenser marketingu i z tego powodu marki powoluja,
swoich ambasadorow. Dlatego tak wazna jest dzis budowa ma-
rek osobistych.

Jestes ekspertem

Niemal kazdy z nas jest dzi$ ekspertem w jakie$ dziedzinie.
Najczesciej jednak sobie tego nie uswiadamiamy i mamy - cal-
kiem niepotrzebnie - niskg samooceng. To nie musi by¢ nic
duzego czy skomplikowanego. Po prostu wystarczy wiedziec,
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jak dobrze robi¢ pewne rzeczy. Wiedzie¢ cos, o czym inni nie
mayja pojecia. A to juz jest material na ksigzke.

Budowanie marki osobistej eksperta to kwestia wrecz wymaga-
na we wspolczesnym swiecie. Bez wzgledu na to, czy prowadzi-
cie wlaan flrmg, Jestesme naukowym badaczem czy specjalistg
do wynajecia. Kanatow budowy marki osobistej jest wiele. Moz-
na jg tworzy¢ dzigki obecnosci w social mediach, pisaniu bloga,
nagrywaniu podcastow, publikowaniu filmow na kanale YouTu-
be czy uczestniczeniu w konferencjach. Jednak zwienczeniem
tego wszystkiego zawsze bedzie wlasna ksiagzka. To cel, do kto-
rego dgzy wielu z nas nawet tego sobie nie uswiadamiajac.
Mamy tez mndstwo wymowek, aby usprawiedliwi¢ fakt, ze
ksigzki nie wydamy. Twierdzimy, ze nie mamy nic ciekawego
do powiedzenia, nie mamy tytulow naukowych, wiec nie po-
winnismy wypowiadac si¢ publicznie na znane sobie tematy.
Albo ze nie mamy czasu na pisanie lub nie umiemy tego robic
i nie znajdziemy wydawcy. Poza tym myslimy, ze na pewno
wydanie ksigzki jest bardzo drogie, nie umiemy zorganizowaé
dystrybucji i nie wiemy, jak ksigzke promowac i... wymyslimy
jeszcze przynajmniej z 10 dobrych powodow, zeby o wydaniu
ksigzki nie mysle¢ albo odkladac ten projekt na ,,wieczne ni-
gdy”.

Jak pisac, zeby inni chcieli czytac?

Czytamy dzis w nieco inny sposob niz jeszcze 15 lat temu, kie-
dy Internet nie byt tak powszechny, a social media dopiero
raczkowaly. Rzadziej czytamy tekst dokladnie i analitycznie.
Czesciej go ,,skanujemy”. Zwlaszcza na pierwszy rzut oka. Je-
sli ten pierwszy kontakt z trescig wypadnie pozytywnie, a ona
przyciagnie nasza uwage, to dopiero wtedy wracamy na po-
czatek artykulu, aby przeczytac¢ go porzadnie. W trakcie ska-
nowania zwracamy uwage przede wszystkim na atrakcyjne,
przykuwajgce nagtowki i srodtytuly, nasze oczy zahaczajg po-
czatki akapitow, opieramy wzrok o punktatory, listy i zgrabnie
robione podsumowania. Taki styl pisania to obecnie wymog,
pozwalajacy dociera¢ do odbiorcy. Mozemy go nazwac stylem
bloga, ale w takim samym stopniu dotyczy on pisania wpisow
do internetu, jak i pisania ksigzek.

Bardzo istotne jest, aby uswiadomi¢ sobie, ze ,,styl blogowy”
to sposob podania tresci a nie merytoryczna zmiana zawartosci
tekstu. Tak pisane artykuly, rozprawy naukowe czy poradniki,
nie tracg nic na swojej merytorycznej wadze i donioslosci. Zy-
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skuja natomiast czytelnikow, ktorzy tekst czytaja z przyjemno-
scig 1 angazujg sie¢ w koleje akapity i cate rozdzialy.

Sposobu dobrego pisania jest wiele. Zasadniczo, jak w kazdym
dziataniu, ktore kierujemy do innych, chodzi o utrzymanie ich
uwagi. Czas jest dzi$ najcenniejszg walutg. Cenniejszg niz pie-
nigdze. Ludzie, ktorzy kupig ksigzke, bez zalu porzucs, jej lek-
ture w polowie, jesli nie bedzie wystarczajaco ciekawa, anga-
Zujaca i ,,przyjemna” w samym procesie czytania. Zapamietaja
sobie to doswiadczenie i nie siegng w przyszlos'ci po kolejny
przygotowany przez nas tekst. Majg malo czasu, w1gc wybiera-
ja swiadomie. Koncentrujg si¢ na lekturach wartosciowych, ale
tez takich, ktore przyswaja si¢ w odpowiednio dynamiczny i
latwy spos()b. Zawiedziony czytelnik nie tylko nie uzna za sto-
sowne, by przeczytac¢ naszego kolejnego posta, artykut na Lin-
kedin czy ksigzke. Zawiedziony czytelnik to tez osoba, ktorej
nie pociagniemy za sobg w kierunku idei, o jakich pisalismy.
To ten, ktoremu — mowigc dosadnie — nie sprzedamy. Ludzie
nie kupuja nudnych rzeczy, ludzie nie kupujg od nudnych ludzi.

Ty tez sprzedajesz

Mozemy sie oburzac, ze my przeciez nie sprzedajemy. Chce-
my dzieli¢ sig wiedzg, opisujemy ciekawe zagadnienia, ktore
moga wzbogaci¢ doswiadczenie innych, ale przeciez nie sprze-
dajemy. Niestety, to nieprawda. Sprzedajemy caly czas. Kaz-
dy jest handlowcem na okraglo, w kazdej minucie, w ktorej
nie $pi. Sprzedajemy sie¢ jako dobrzy rodzice swoim dzieciom,
sprzedajemy sie jako atrakcyjni malzonkowie swoim drugim
polowkom, sprzedajemy si¢ swoim szefom jako zaangazowani
pracownicy i swoim pracownikom jako dobrzy managerowie
i liderzy. W innym kontekscie sprzedajemy sie tez jako wyro-
zumiali przyjaciele dla swoich kolegow, zgodni i tworczy czton-
kowie zespolu badawczego czy resekujacy przepisy kierowcy
w ruchu drogowym.

Niekoniecznie trzeba sprzedawac¢ konkretny produkt, aby
by¢ sprzedawca. Przekladajac to na doswiadczenie zwigzane
z publikacjami, jako autorzy artykulow i ksigzek, sprzedaje-
my naszym czytelnikom atrakcyjne tresci, nasze doswiadcze-
nie, wiedze i madre rozwigzania problemow. Sprzedajemy caly
czas. Sprzedawanie to pomaganie. Kupujacy oczekuje od nas
madrego doradztwa, pomocy w wyborze, okazania troski o jego
decyzje i dobrostan. Jesli piszemy ksigzke o wychowywaniu
dzieci, ekologicznej upranie roslin, mikroekonomii czy histo-
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ryczna, to sprzedajemy zawarte w niej pomysly, wiadomosci
i idee. Powinno nam zalezec¢ na tym, aby te idee zostaly kupio-
ne, a ,klient” wyszed! z lektury zadowolony, bo otrzymal to,
czego potrzebowal. Dobry sprzedawca to taki, ktorzy umiejet-
nie stucha potrzeb swoich klientow i dba o to, aby otrzymali
prawdziwa wartos¢ w zakupionym produkcie. Tak samo dobry
autor pisanych tekstow powinien sluchaé¢ potrzeb swoich czy-
telnikow i starac sie, aby po lekturze wyszli z duzg dawka, wie-
dzy, popartg przyjemnym doswiadczeniem czytelniczym. Pi-
szemy nie po to, zeby polechta¢ wlasne ego, a dla czytelnikow.

Pomocna dlon

Nie kazdy jednak pisze w atrakcyjny sposob. Mimo bycia eks-
pertem w swojej dziedzinie i posiadania wielu ciekawych in-
formacji, ktorymi jako autor chcialby sie podzieli¢ z czytelni-
kami, nie zawsze jest w stanie przygotowac styl wypowiedzi
w taki sposob, aby te tresci ,atrakcyjnie” sprzedaé¢. Szcze-
golnie wtedy, kiedy pisze od lat w innym stylu i do innych
srodowisk, np. naukowych. Szczegolnie wtedy, kiedy nie ma
umiejetnosci pisania, bo przygotowuje swoja, pierwszg ksigzke.
Jest ekspertem w swojej dziedzinie, ale ta dziedzing nie jest
pisanie ksigzek. Nie powinno to umniejsza¢ doniostosci tema-
tu, ktory chce omowic, a jednak... moze spowodowac, ze bedzie
pisac i publikowa¢ dla nikogo, gdyz ksigzka bedzie napisana
w sposob, ktory nie zaciekawi czytelnika. Ksigzka, ktora po-
przez fakt swego wydania spelnia wylgcznie ambicje autora,
nie powinna oglada¢ dziennego swiatla.

Jak wiec pogodzi¢ konieczno$¢ pisania w przystepny i zro-
zumialy sposob z ekspercka wiedzg i zupelnie innym stylem,
w ktorym dotychczas formulowalo sie¢ komunikaty? Tu z po-
moca przychodzi redaktor i dobre wydawnictwo. Najciekaw-
sze amerykanskie ksigzki o nawykach, psychologii, biznesie,
ekologii i na wiele innych tematow nie powstaly w tak atrak-
cyjnej formie tylko dlatego, Zze ich autorzy obdarzeni sg nie-
wiarygodnym talentem intersujgcego i przekonujgcego komuni-
kowania sie z czytelnikiem. Autorzy ci mieli wyjatkowa wiedze
i niezwykle doswiadczenia, ktorymi mogli i chcieli sie dzie-
lic. To, w jaki sposob z tego polagczenia wiedzy i doswiadcze-
nia przygotowac atrakcy_]nq dla czytelnika ksiazke, wiedzialo
wydawnictwo i pracujacy dla niego wybitni redaktorzy Jesli
czytacie takie ksigzki ,,0d deski do deski”, czyli rOwniez za-
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mieszczone zazwyczaj na koncu publikacji podzigkowania, to
zwroccie uwage, jak wiele cieplych i serdecznych stow auto-
rzy kierujg pod adresem redaktorow i wydawcow. To nie jest
kurtuazja. Forma ksigzki to ich robota. Bez nich lektury byly-
by nudne, a my porzucalibysmy je w polowie, bez wzgledu na
merytoryczng, zawartos¢ publikacji. Dobry autor zasluguje na
dobre wydawnictwo, bez ktorego nikt sie nie dowie o talencie
pisarza.

Juz napisales ksigzke, tylko jeszcze o tym nie wiesz

Jesli budujesz od dluzszego czasu swojg marke osobistg w In-
ternecie poprzez rozmaite publikacje i nagrania, to zapewne
nie przypuszczasz, Ze masz juz gotowy material na ksigz-
ke. Wystarczy tylko go sprowadzi¢ do tekstu, uporzqdkowac
i zredagowac To argument dla tych ekspertow, ktorzy obec-
ni na wielu kanalach twierdza, ze na przygotowanie ksiazki
nie majg juz czasu. Czas jest pietg achillesows kazdego z nas.
Wiele ksigzek, nawet tych najlepszych, powstalo jako nagra-
nia. Autor je podyktowal, ktos inny spisal tres¢, a redaktor
doprowadzit calos¢ do finalnego ksztaltu. Inaczej wyobrazamy
sobie pisanie ksiazek, ale czasy sie zamieniajg. Dobra literatu-
ra poradnikowa czy literatura faktu czesto powstajg w oparciu
o nagrania, w $cislej wspolpracy z redaktorem.

Sukcesem rzgdzi proces

Przed wydaniem ksigzka jest wielokrotnie czytana przez roz-
ne osoby, korygowana i uzupelniana. To nie musi by¢ proces
trwajacy dlugo, ale zeby ksigzka miala wysokie walory mery-
toryczne i literackie, musi by¢ to proces doglebny. Sam autor
czesto nie jest w stanie nieprzerwanie i intensywnie pracowac
nad publikacjg sam. Potrzebuje wsparcia. To wsparcie dostaje
sie na kazdym etapie powstania ksigzki. Pierwszym jest kla-
rowanie pomystu, kolejnym przygotowanie konstrukcji ksiazki
i jej narracyjnego schematu, kolejno powstajg rozdzialy, kto-
re konfrontuje si¢ z pierwszymi czytelnikami. Kiedy ksigzka
zastaje wydana, a wlasciwie zanim to nastgpi, zaczynajg sie
dzialania zwigzane z promocja tytulu. Bardzo waznym elemen-
tem tej promocji jest pozyskanie rekomendacji od liczacych sie
ekspertow w dziedzinie, ktorg publikacja porusza, lub od osob
sznhanych i lubianych”. Kupujemy to, co zarekomendujg nam
inni. Autorowi samodzielnie czesto trudno prosic o takie reko-
mendacje. Od tego ma wydawnictwo.
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Speknij swoje marzenie

Wydanie ksiazki to bardzo realny pomyst. Kazdy, kto chce sie
dzieli¢ swojg wiedzg i doswiadczeniem, moze to osiggnagé. I nie
musi z tym by¢ sam. Ksigzka to bardzo wazny element budowy
marki osobistej. Wiemy to, ale tylko nieliczni decyduja si¢ pod-
jac takie wyzwanie. Tym, ktorym to sie udaje, zazwyczaj ktos
pomaga. Czasami decydujemy sie na self-publishing, czyli sami
wydajemy swoja ksiazke, a z pomocy wydawnictwa korzysta-
my tylko na poziomie produkcji. To bardzo istotny element,
dzigki ktoremu nasza ksigzka bedzie znacznie bardziej udana.
Inni autorzy decyduja sie, zawlaszcza kiedy nie majg zbyt wie-
le czasu, na przekazanie wydawnictwu calego procesu. Takie
publikacje sg nie tylko swietnie przygotowane, ale tez dobrze
wypromowane i dystrybuowane z sensem. Eksperci, ktorzy wy-
daja swoje publikacje we wspolpracy z wydawnictwami, za-
zwyczaj nie poprzestajg na jednej ksigzce. To daje do myslenia.

Tekst postal w wyniku wspdlpracy Agnieszki Gniotek (historyka sztu-
ki i krytyka z Galerii Xanadu) z Wydawnictwem Dewroj, ktore poma-
ga autorom i ekspertom spelnia¢ marzenia o wlasnej ksigzce.

ATl
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Monika Koszewska

WSPINAJAC SIE
SZCZEBELEK PO SZCZEBELKU

Budzisz si¢ rano i jaka pierwsza mysl
przychodzi ci do glowy?

— Nie chce mi si¢ wstac...

— Czego nie zrobilam wczoraj?

— Czy na pewno dzisiaj wyrobie sie ze wszystkim?
— Jakie koszty musze przycia¢?

— Kogo musze zwolnié¢?

— Gdzie szuka¢ nowych klientow?

— Gdzie popemilismy blad?

— Dlaczego pracownic]z, ktorych wynagrodzenie Jest
uzaleznione od wielkosci sprzedazy, nie sprzedaja?

Jesli chociaz na jedno z powyzszych pytan odpowiedziales
twierdzgco, czytaj dalej. Moj artykul jest dla Ciebie. Znam to
bardzo dobrze, sama tez borykalam sie z takimi pytaniami,
poza jednym — przez cale zycie nigdy nie przeszlo mi przez
glowe ,,Nie chce mi si¢ wstac...”.

Nazywam si¢ Monika Koszewska i zapytana, czym sie zajmu-
je, odpowiadam: ,,Jestem pisarka”. Napisalam siedem ksigzek,
a trzy ujrzaly swiatlo dzienne: ,,Kiedys nadejdzie ten dzien”
(2020), ,,Nadszed! ten dzien” (2020) i ,,Niewinni nie ponosza,
kary” (2021). ,,Niewinni” ukazaly si¢ drukiem wlasciwie przed
chwilg. To premiera wydana przez mlode (nowe) Wydawnic-
two Dewroj zaloZone i prowadzone przez dwie przedsigbiorcze
kobiety: Kasie i Olge. W mojej szufladzie lezg tez kolejne skon-
czone powiesci czekajace na publikacje. Ich robocze tytuly na-
wigzujg do gldwnego tematu, ktory poruszam w kazdej swojej
ksigzce: ,,W swiecie absurdu”, ,,Na skraju przepasci”, ,,Naiw-
na”, ,,Przeming} ten dzien”.
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Prawie cod21enn1e w mojej glowie pojawiajg sig pomysly do
kolejnych powiesci. Oczami wyobrazm w1dze; moje postaci,
ich charaktery, problemy, z ktoryml muszg, sie zmierzy¢ oraz
kolejne morderstwa na terenie mojego ukochanego Sopotu.
Jedyne moje zmartwienie to czas. Kiedy ja je wszystkie napi-
sze?

Zanim zaczelam pisac ksigzki, pracowalam dwa lata w Centrali
Banku XXX, w dziale ryzyka kredytowego. Byla to najnudniej-
sza praca, jaka kiedykolwiek wykonywalam w zyciu. Pewnie
przeszto wam przez gltowe pytanie, dlaczego meczylam sie tam
tyle czasu? Powod byt prosty a zarazem prozaiczny i bardzo
ambitny. Zwyczajnie chcialam, aby moje CV dobrze sie¢ pre-
zentowalo. Pomyslicie sobie, ze $wiezo upieczona absolwentka
wyzszej uczelni, ktora nie odchodzi z pracy z dnia na dzien, to
marzenie.

W czasie, gdy bylam dyrektorem ds. sprzedazy i marketingu
w najwigkszej w Polsce firmie zajmujacej si¢ organizacja szko-
len IT, czesto szukalam jak igly w stogu siana osob podobnych
do siebie. Nie moge narzekac, poniewaz udalo mi sie stworzy¢
stabilny zespol. Takze kobiety, ktore zaszly w cigze, nie od-
chodzily od razu na zwolnienie, tylko staraly sie jak najdluzej
przychodzi¢ do pracy. Slowo ,stworzy¢” jest jak najbardziej
na miejscu, gdyz kiedy rozpoczynalam prace, to liczba pra-
cownikow w moim dziale wynosila zero, a gdy odchodzilam
- ponad czterdziesci. W sumie zatrudnilam okolo trzystu ko-
biet, czesto borykajacych sie z problemaml zyciowymi, poty-
ka_]qcyml sie o klody, jakie los rzucat im pod ‘nogi. Oczywiscie
przez ten okres nie tylko zatrudniatam, ale i zwalnialtam. Na
samym poczatku miatam wyrzuty sumienia, jednak z czasem
zrozumiatam, Zze nikogo nie mozna trzymac na sile. Sprze-
dazy nie mozna sie¢ wylgcznie nauczy¢, handlowcem trzeba
sie urodzi¢. Ta zasada odnosi si¢ do wszystkich stanowisk. Z
osoby, ktora nie potrafi przeprowadzi¢ analizy, nie zrobimy
dobrego analityka. Z tych, ktorzy bojg sie kontaktu z ludz-
mi, badz sg powolni, nie zrobimy dobrej kelnerki czy kelne-
ra. Lubilam swojg prace w korporacji, gdzie realizowatam sie
w stu procentach. Mialam wolng reke w kreowaniu pracy ze-
spotu i dzieki temu wiele sie nauczylam.

Przez ostatni rok mojej pracy w firmie zajmujacej si¢ sprzedaza

szkolen i wdrozen IT bylam wiceprezesem odpowiedzialnym za
pion sprzedazy i marketingu. Przez dwanascie lat pracowatam
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rownie ciezko jak moi pracownicy i wiele zadan wykonywalam
sama. Dopiero prowadzenie hotelu i restauracji nauczylo mnie,
ze zadania nalezy delegowac.

Chcesz osiggnag¢ sukces? Zacznij zarzadzac¢, pokaz innym,
w ktorym kierunku majg podgzac, a ty zajmij sie tym, w czym
jestes najlepszy i czego nikt za ciebie nie zrobi. Ja zajelam sie
pisaniem ksigzek.

Teraz, gdy moje wieloletnie doswiadczenie przelewam na kart-
ki papieru, tworze bohaterow, ktorzy czesto sg ambitnymi
ludz'mi, da,ia,cymi do celu pomimo trudnoéci, jakie napotyka-
ja zarowno w zyciu zawodowym, jak i prywatnym. Czytelnicy
mowig, ze moje k31qzk1 ich zmieniaja i motywuja. Ma_]a, wplyw
na ich styl pracy i zycia, na przyklad zaczynajg uprawiac sport,
zdrowo sie odzywiac. Rzecz jasna nie wszyscy stworzeni przeze
mnie bohaterowie sg ludzmi godnymi nasladowania, ale pozna-
jac ich blizej, mozna przeanalizowaé otoczenie, w jakim funk-
cjonujg i dokonaé¢ zmian w swoim.

Oczywiscie nie samg pracg zyje. Wstaje wezesnie rano, przewaz-
nie o 3:45 i rozpoczynam dzien od treningu, podczas ktorego
najczesciej rodzg sie pomysly na kolejne rozdzialy ksigzki,
jaka w danym momencie pisze. Obowigzkowo tez dlugi spacer
z psem. Czasem w odwrotnej kolejnosci, zaleznie od dnia.
Pozniej, jesli nie spedze trzech godzin przed komputerem
kreujgc moich bohaterow i ich losy, to dzien uwazam za stra-
cony. Zawsze staram sie wykorzysta¢ kazdg minute z dwu-
dziestu czterech godzin, bo tak jak napisalam w jednej z moich
piosenek:

,»Swit rozpoczyna dzien. Zmierzch konczy dzien. Twoje
zycie sklada sie ze s'wit(')w i zmierzchow, od ciebie zalezy
jakie ono bedzie...”; ,,...przeciez nie wiesz, ile w twoim
zyciu nastanie zmlerzchow ”,

Tak, napisalam slowa do trzech piosenek. Gram tez w tenisa,
na pianie, jezdze na nartach, zaczelam sie uczy¢ jazdy konnej.
Moja glowa jest przepelnlona nie tylko pomystami na fabuly
ksiazek, ale rowniez marzeniami. Wsrod nich sa miedzy innymi
nauka Kkitesurfingu, zrobienie patentu sternika motorowodne-
go, ekranizacja moich powiesci. Jest ich wlele wiecej i zapew-
ne wigkszos¢ zrealizuje dzigki swemu uporowi i determinacji.
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- Ile jest mnie w bohaterach moich ksiazek?

Zapewne kazdy z nich ma czastke mnie albo jest moim prze-
ciwienstwem.

- Co moge o sobie powiedzie¢ i wiem, Ze otoczenie nie za-
przeczy?

Jestem ambitna, pracowita i dzieki temu moge sie wspi-
na¢ po szczeblach drabiny wyzej i coraz wyzej. Gdzie jest
szczyt? Tego nikt nie wie.
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