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Stare przysłowie przedsiębiorców brzmi, że jeżeli 

rząd mówi, że wprowadzi nowe podatki, to je 

wprowadzi. Jeżeli mówi, że nie wprowadzi no-

wych albo obniży te istniejące – to tylko mówi. 

Z realizacją tego przysłowia mieliśmy do czynie-

nia również ostatnio. Minister finansów obiecy-

wał, że w nowym 2021 roku nie będzie nowych 

danin. I co? Okazało się oczywiście, tylko mówił. 

Nowych podatków miało nie być. Miało. 

Po raz kolejny przedsiębiorcy przekonali się  

o tym, co warte są słowa tymczasowo admini-

strujących naszym krajem. 

Podatki istniały i będą istnieć. Nie ma w tym nic 

dziwnego ani zaskakującego. Jednak niepokojące 

w naszym kraju jest to, w jaki sposób wprowa-

dzane są nowe obciążenia. Okazuje się, że dla 

dobra obywateli. Nowe podatki przemycane są 

np. w związku z promocją prozdrowotnych  

wyborów konsumentów albo walki z suszą. Czy 

ktokolwiek, poza elektoratem partii rządzącej 

uwierzy, że podatek cukrowy zasili fundusz walki  

z cukrzycą, czy otyłością a podatek od deszczu 

będzie wydatkowany na działania proekologicz-

ne. Chyba nikt. 

Takie argumentowanie nowych obciążeń podat-

kowych to z jednej strony wyraz wyjątkowej  

hipokryzji i bezczelności rządzących a z drugiej 

uwłaczanie inteligencji myślącej jeszcze części 

społeczeństwa. 

Najbardziej zatrważające jest wmawianie, że 

nowe obciążenia wprowadzane są dla dobra oby-

wateli. To ja zadam pytanie – których? 
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GOSPODARKA 

 

W tej krótkiej i lekkiej formie opowiem, jak prości jesteśmy  

i przez to, że kierujemy się prostymi instynktami tak trudno 

nam nad sobą panować. Cechą osób doświadczonych i ana-

lizujących rzeczywistość jest wyciąganie wniosków i wyko-

rzystywanie prostych bodźców do sterowania najbliższymi, 

pracownikami lub państwem. 

Znasz swojego wroga? 
Opowieść o polaryzacji  
społecznej i manipulacji,  
która przełoży się  
na nowy porządek 

Pokój nie jest naturalnym stanem dla człowieka. Tak jesteśmy  
skonstruowani, że pierwotne instynkty zawsze biorą górę. Zawsze  
uważałam, że współczesny świat kręci się wokół seksu i pieniędzy lub 
ich braku, co powoduje jeszcze większe frustracje i jeszcze bardziej  
zaborcze lub agresywne zachowania. ANNA STACHNIUK 

Wróg twojego wroga 

 

„Jeśli jesteś pewien co do wroga, a wciąż masz wątpliwości 

co do sojusznika, spraw niech sojusznik zabije wroga. Nie 

marnuj własnych sił. Bacz na bilans zysków i strat. Jeśli 

wiesz, kto jest twym wrogiem, a na horyzoncie pojawi się 
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GOSPODARKA 
 

ktoś trzeci, kto rośnie w siłę, wykorzystaj go do zniszczenia 

wroga” (Sun Tzu, Sztuka Wojny). 

Te słowa bardzo zwięźle opisują sytuację w naszym kraju. 

Wbrew pozorom, sama sytuacja związana z pandemią jest 

korzystna do forsowania rozwiązań, które są kontrowersyj-

ne, ale zawsze można zarzucić, podobnie jak na Białorusi, 

że opór i gniew wyrażany w publiczny sposób to przyczynia-

nie się do rozwoju zachorowań. 

Kto będzie temu winny – obywatele, którzy niczego nie sza-

nują, zdrowia nie szanują! Życia nie szanują! Czy można za 

to winić opieszałych polityków – nie oni robili co mogli – 

nikt nie kazał strajkować rolnikom, gastronomii, rozwście-

czonym kobietom, a i oczywiście środowiskom LGBT. 

 

Przede wszystkim kontrowersyjnie 

 

Ostatnie miesiące to batalia przez wszystkie kontrowersyjne 

zagadnienia społeczne, która nie jest prowadzona w rzetel-

ny sposób. Ani media nie donoszą o niej w prawidłowy  

sposób, ani politycy spraw nie przeprowadzają pokojowo, 

czy w myśl zasad dobrej negocjacji. Wszystko pod osłoną 

nocy, w trybach pilnych, siłą. Nie ma już dyskusji, konsulta-

cji, jest przymus. 

Po tym, jak zniszczono niezawisłe sądy, pod pretekstem 

walki z korupcją, która oczywiście była i nie da się z tym też 

dyskutować; po tym, jak upolityczniono prokuraturę… Po 

tym, jak związano religię z państwem w związek partnerski, 

odrzucono na margines ludzi innych niż „normalni” i stwier-

dzono, że Polska dla Polaków, uruchomiono tematy społecz-

ne, które wywołują gniew, oburzenie wulgaryzmy, pokazu-

ją, że opór stawiają ludzie niestabilni emocjonalnie, nasta-

wieni niszczycielsko do bezpiecznego Państwa. 

 

Polaryzacja nastrojów 

 

Za Nałkowską powiem „ludzie ludziom zgotowali ten los”. 

Radykalizacja poglądów, dzielenie społeczeństwa na my  

i oni, przez pryzmat świętokradztwa, czasem nie wiadomo 

gdzie większego, wywoływanie kontrowersji w imię obrony 

praw człowieka, łamiąc je jednocześnie – w takich czasach 

przyszło nam żyć. W tym rozdaniu niektórzy są wprawnymi 

graczami, dobierają wrogów i sojuszników tak, by nie stra-

cić swej pozycji, w myśl zasady, że nie oni będą toczyć wal-

kę, inni zrobią to za nich. 

Gdy już nas zmorzą społeczne nastroje, znienawidzimy się 

bardziej niż za czasów PZPR, przestaniemy się uśmiechać 

do siebie na ulicy, albo w ogóle wychodzić do ludzi, ze 

względu na kolejne ograniczenia, doprowadzimy kraj do 

ruiny gospodarczej, bo dla celów politycznych wykorzystali-

śmy wirusa i pandemię, wtedy poczujemy co to życie. Bo 

podobno jak człowieka boli, to czuje, że żyje! Więc ode-

tchniemy pełną piersią i poczujemy, co to życie w nowej 

lepszej Polsce, nie wiem już której RP. 

Przecież dialog społeczny, zasady fair play i z drugiej strony 

powściągnięcie emocji nie są w naszym stylu. Trzeba krzy-

czeć, rwać włosy z głowy, ubolewać, winić, obrzucać się 

obelgami i wymagać. 

 

Ironia losu 

 

Żyjemy w kraju, który sam się podzielił na dwa obozy, któ-

rych celem jest się nawzajem zwalczać. Niczego w ten spo-

sób nie zbudujemy, tylko zniszczymy. Taka ironia losu: kie-

dyś Solidarność dokonała wielkich rzeczy, rewolucji, a teraz 

rewolucja zjada własne dzieci, radykalizuje się tak bardzo, 

że prawica jest mieszanką socjalizmu z faszyzmem. Jeszcze 

niedawno mówiliśmy o wzroście gospodarczym, o rozwoju 

większej świadomości pracodawców, budowaniu turkuso-

wych organizacji, mówiliśmy o poprawie stanu środowiska,  

a teraz skaczemy sobie do gardeł, doprowadzamy się do 

ruiny i pilnujemy koryta. 

Cóż historia lubi się powtarzać, wiara w ludzi i w racjonalne 

rozwiązania jest dobra w bajkach, a prawda jest taka, że 

musimy się naszarpać, zmęczyć, upuścić sobie krwi, a wygra 

ten, kto do walki był przygotowany, kto miał dostęp do  

zapasów i nie tracił energii tam, gdzie nie musiał. Jako do-

radca biznesu, zastanawiam się, kiedy pojawi się trzecia siła, 

gdzie są ci racjonalni, wyważeni 30-40 latkowie, którzy już 

mają dość, ale chcą rozmawiać, którzy zamiast krzyczeć, 

zaproponują zmiany?  

A może oni są, działają i robią swoje i niebawem poznamy 

tych ludzi inteligentnych, doświadczonych managerów, którzy 

zaproponują rozwiązania poparte praktyką, czekam na ten 

dzień. Tymczasem apeluję, by czasem zachować zimną krew, 

obelgami jeszcze nikt wojny nie wygrał. Sugeruję usiąść  

i pomyśleć, zanim się coś zrobi, bo nie ma nic gorszego niż 

niespełnione groźby, lub straszenie „karą lub konsekwencja-

mi”, które dla przeciwnika nie będą chociaż kłopotliwe.       ◼ 

 

Autorka jest strategiem biznesowym. Zajmuje się strategią marki, działaniami 
marketingowymi, ze szczególnym naciskiem na Employer Branding.  

Praktyk od 10 lat w zakresie zagadnień HR – zarówno miękkiego,  
jak i twardego. „Pracownik to klient, Twoja Firma to produkt”.  

Wykładowca WSB, opiekun kierunku studiów podyplomowych – Zarządzanie 
produkcją. Konsultantka i wdrożeniowiec strategii biznesowych.  

Właścicielka agencji doradztwa www.annastachniuk.com 
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Firmy rodzinne to maratończycy. I to proste na pozór stwier-

dzenie, implikuje sposób myślenia i działania biznesowego. 

Dotyczy to np. bardziej klarownego, roztropnego myślenia  

w obszarze zarządzania ryzykiem, większej elastyczności czy 

wreszcie ogromnego zaangażowania rodziny właścicielskiej.  

Badacz firm rodzinnych Peter Leach przywołuje badanie  

porównawcze, przeprowadzone przez HBR, pomiędzy firmami 

rodzinnymi a grupą firm nierodzinnych. Analiza wskazała, że 

w przypadku korzystnej sytuacji rynkowej firmy kierowane 

przez rodziny nie przynoszą tak dużych zysków, jak przedsię-

biorstwa z bardziej rozproszoną struktura właścicielską, ale 

gdy nadchodzą czasy trudne, firmy rodzinne radzą sobie  

wyraźnie lepiej od rywali. 

No i właśnie, taki „trudny czas” mamy teraz. Dotyczy 

wszystkich, praktycznie dotyka każdej branży, mało tego – 

Firmy rodzinne 
Jaka jest rola  
kolejnego pokolenia 

Jedna z najważniejszych cech wyróżniających firmy rodzinne od wszyst-
kich pozostałych to marzenie o długowieczności. Na początku przedsię-
biorczego działania tworzymy firmę dla realizacji celów biznesowych, ale  
z czasem pojawia się wizja utrzymania jej na dłużej, dla kolejnych pokoleń! 

ADRIANNA LEWANDOWSKA 

ma charakter globalny. Jak sobie radzą firmy rodzinne  

w Polsce? Czy są jakieś charakterystyczne zachowania, któ-

re warte są omówienia, przedstawienia? 

 

Długoterminowe myślenie 

 

Otóż zaznaczona na wstępie cecha długoterminowego my-

ślenia o biznesie rodzinnym, „wymusza” niejako koniecz-

ność głębokiej refleksji u nestorów/założycieli firmy, na 

temat sukcesji. Temat złożony, trudny, wieloaspektowy. 

Jednocześnie – kluczowy! Pośród wielu firm rodzinnych ta 

tematyka staje już na agendzie. Bardziej lub mniej jest zaa-

wansowana jako proces formalny, ale co najmniej powodu-

je rozmowy, obserwacje i wstępne decyzje pośród członków 

rodzin właścicielskich. 

MSP 
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Skutkują one powoływaniem potencjalnych, czy też formal-

nych sukcesorów, na stanowiska managerskie, wysyłaniem 

na dodatkową edukację biznesową, często wręcz – jeszcze 

nie prawnym, ale faktycznym – ustępowaniem miejsca  

w firmie przez nestorów, na rzecz córki lub syna. Jest to 

świadome wycofywanie się nestorów/rodziców z pozycji 

zarządzania operacyjnego. 

Proces taki jest już rozpoczęty w wielu firmach, prowadzony 

jest w sposób mądry, delikatny, ale i czytelny – zarówno dla 

potencjalnych sukcesorów, jak i współpracowników. 

W ten sposób właśnie tę jedną z najważniejszych zmian  

w obrębie zarządzania firmą rodzinną, przeprowadza się 

poprzez budowanie samoświadomości potencjalnego sukce-

sora, poprzez budowanie tego, co najważniejsze w życiu, 

biznesie, a w biznesie rodzinnym szczególnie – zaufania! 

Nie bez znaczenia jest środowisko firmowe, czyli wszyscy 

współpracownicy potencjalnego sukcesora! Powolny, ale 

widoczny proces wycofywania się założyciela i coraz bardziej 

aktywne włączanie się w zarządzanie operacyjne sukcesora – 

buduje jego pozycję na „tu i teraz” ale – co ważniejsze – na 

przyszłość. Ten spokój w tym procesie, czytelna satysfakcja 

Nestora z rosnących umiejętności córki czy syna, wreszcie – 

zaufanie, o którym mówiliśmy – buduje kulturę firmy, atmos-

ferę bezpieczeństwa, prognozuje dobrze na przyszłość. 

 

Znaleźć sukcesora 

 

Otóż dotyczy ona zachowań bardzo wielu nestorów/

założycieli, którzy w czasie epidemii i czasie kryzysu, nagle, 

w sposób bardziej czy mniej świadomy, przekreślają znaczą-

co ten tkany z takim trudem proces przygotowania firmy do 

sukcesji. Polega to na myśleniu w kategorii – mój sukcesor 

sobie nie poradzi, a czasami nawet bardziej stanowczo – 

zmarnuje mój dorobek życia! 

Dlatego nagle, bez przygotowania kogokolwiek, następuje 

powrót „wojowników”! Czując, że czasy są trudne, wymaga-

ją zdecydowanych działań, większego ryzyka, właściciele 

mają często poczucie, że „któż jak nie oni”. Łączy się to 

oczywiście z odsunięciem potencjalnego sukcesora od istot-

nych decyzji, od realizowania wcześniejszych planów itd. 

Zazwyczaj dzieje się to w formie wyłączenia lub ogranicze-

nia sukcesora od działań i decyzji operacyjnych, ale z pozo-

stawieniem go na tej samej pozycji managerskiej. 

Jakie skutki to wywołuje „dzisiaj”,  

a jakie w przyszłości? 

 

Duże, bardzo duże i często trudno naprawialne! Bo przecież 

– mówiliśmy o zaufaniu! Takie zachowanie rodzica/ nestora 

właśnie w sytuacji obiektywnie trudnej (epidemia) jest kla-

rownym i jakże bolesnym sygnałem dla sukcesora – nie dasz 

rady, nie potrafisz, nie ufam Tobie! I nawet jeśli nestor –  

a tak przecież często jest – nie chce, aby to było tak właśnie 

odbierane, bo przecież nie takie ma intencje… to niestety 

tak odczytywane jest! 

I mamy wrażenie, że inaczej odbierane być nie może. To nie 

intencje są tutaj najważniejsze, tylko fakty! 
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