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�becna sytuacja geopolityczna na świecie sprawia, że 
dostĮp do pieniĮdzy i płynność finansowa, tak z punkҌ
tu widzenia prowadzenia działalności gospodarczej, 
jak i gospodarstw domowych, to kwestia zasadnicza. 
�o dlatego oczy wielu z nas skierowane są w stronĮ 
instytucji finansowych Ҏ przyglądamy siĮ, jakie deҌ
cyzje podejmują, co wprowadzają do swojej oferty, 
jak sprawnie reagują na potrzeby klientŤw. �edakcja 
„�omeр�arket”, jak co roku od lat, prezentuje listĮ 
уц menedżerŤw zarządzających instytucjami finansoҌ
wymi. �ziś ich umiejĮtności, otwartość na nowości, 
uważność, świadome patrzenie w przyszłość, a także 
chĮć wyciągania wnioskŤw z przeszłości to podstawa 
pozwalająca na budowanie oferty odpowiadającej na 

potrzeby klientŤw. �yrŤżnieni przez nas menedżeroҌ
wie są nie tylko doświadczeni i znają siĮ na swoich 
branżach. �o przede wszystkim ludzie z otwartymi 
głowami Ҏ widzą i słyszą wiĮcej, a pozyskane informaҌ
cje potrafią przetwarzać szybko i skutecznie. �mieją 
też korzystać z wiedzy innych, wspierać siĮ nią w proҌ
cesie podejmowania decyzji. �o doskonali stratedzy, 
ktŤrzy troszczą siĮ o dobro klientŤw, pracownikŤw 
i wspŤłpracownikŤw. �ziĮki nim firmy, ktŤrymi zarząҌ
dzają, mimo trudności rynkowych, działają sprawnie, 
dostarczając przedsiĮbiorcom i Polakom najbardziej 
odpowiednie dla nich narzĮdzia, pozwalające inweҌ
stować, rozwijać siĮ i funkcjonować. 

ratulujemy wszystkim wyrŤżnionym. 
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Poland Weekly - najlepsze 
źródło informacji o Polsce dla 
obcokrajowców 
Poland �eekly to anglojĮyczny tygodnik skierowany do miĮdzyna-
rodowego środowiska biznesowego, dyplomatŤw i liderŤw opinii 
zainteresowanych wspŤłpracą biznesową, gospodarczą i dyploma-
tyczną z Polską. �bejmuje zagadnienia gospodarcze, biznesowe, 
prawne, finansowe, społeczne i lifestylowe.

Zapraszamy  
do współpracy.
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Żyjemy w świecie ����, 
czyli zmian w tempie, 
ktŤrego czasem nawet 

nie jesteśmy w stanie zarejestroҌ
wać, a co dopiero przewidzieć. ak 
zatem przygotować siĮ na ciągłe 
zmianyѾ 

Gdy spojrzymy szerzej, zaҌ
uważymy, że jest to nie tylko czas 
problemŤw i lĮkŤw, ale także 
duża szansa na rozwŤj nowych 
kompetencji, spełniania marzeŚ, 
osiągania celŤw, ktŤre jeszcze nieҌ
dawno były nie osiągalne, a naҌ
wet nowego organizowania sobie 
życia zawodowego i prywatnego. 
Powinniśmy jednak być gotowi na 
rozwijanie w sobie takich kompeҌ
tencji jak odporność psychiczna, 
umiejĮtności komunikacyjne, 

zdolności adaptacyjne, nowych 
kompetencji zwanych ����.

�krŤt ���� jakoѹ �olatility, �nҌ
certainty, �omple5ity, �mbiguity, 
użyty został po raz pierwszy przez 
amerykaŚską uczelniĮ wojskową 
�nited �tates �rmy, po zakoŚҌ
czeniu zimnej wojny. �żywając 
go, ob ohansen, pracownik 
Instytutu Przyszłości w �olinie
Krzemowej, aby poradzić sobie ze 
stojącymi przed nami wyzwaniami 
szybkich zmian, niepewności, złoҌ
żoności i niejednoznaczności, zaҌ
proponował model ���� Prime.

m,!") �uca P/&*" 1,: 
�ision Ҏ wizja. �owe określeҌ

nie wartości, misji i wizji, pozwoli 
sprawnie działać w chaosie. �o 
one staną siĮ latarnią morską, 
ktŤra wskaże, w ktŤrym kierunku 
zmierzać. �akładając, że czasem 
nieważne jest, w ktŤrą stronĮ wieҌ
je wiatr, ważne, abyśmy wiedzieҌ
li, jak nastawić żagle, by płynąć 
w odpowiednią stronĮ.

�nderstanding Ҏ zrozumienie. 
�anik ekspertŤw, ktŤrym wystarҌ
czy wiedza z wąskiego zakresu teҌ
matycznego, konieczność otwarҌ
cia siĮ na ciągłe poszukiwanie 
nowych informacji, na szeroki 
zakres tematyczny, otwartość 
na wiedzĮ innych osŤb, otwarҌ

tość na podejście „�ie wiem” 
i chĮć dowiedzenia siĮ, spytania, 
sprawdzenia, możliwa jest tylko 
przy zdolnościach komunikaҌ
cyjnych. �udzie „growth mindҌ
set”, ktŤrzy porażki traktują jako 
element rozwoju, nie wstydzą 
siĮ przyznać do niewiedzy i są
otwarci na stałe uczenie czegoś 
nowego.

�larity Ҏ jasność. �o czas streҌ
su i szybkiego tempa, ale także 
nowych szans i rewolucyjnych 
zmian, jednak, aby dostrzec te 
szanse, potrzebujemy uważҌ
ności i wewnĮtrznego spokoju. 
Kompetencją przyszłości zatem 
bĮdzie umiejĮtność zatrzymania 
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siĮ, wziĮcia oddechu, akceptacji, 
bycia uważnym i empatycznym. 
�o pozwoli na pewne kroki w odҌ
powiednim kierunku.

�gility Ҏ zwinność. �o elastyczҌ
ność myślenia i działania. �o także 
gotowość na popełnianie błĮdŤw. 
�o otwartość na poznawanie rzeҌ
czywistości i możliwości za poҌ
mocą eksperymentŤw, stawiania 
hipotez i testŤw. �adchodzi czas 
spłaszczania struktur w firmach, 
tak aby ograniczyć czas podejmoҌ
wania decyzji. �zybka decyzja bĮҌ
dzie w cenie. �goda na nieidealny 
prototyp i testy oraz otwartość na 
krytykĮ, w celu poprawy produkҌ
tu, stanie siĮ standardem. �akieҌ

mu działaniu sprzyjają �urkusowe 
organizacje. 

Zatem za kompetencje osoҌ
biste, ktŤre możemy uznać za 
najbardziej przyszłościowe 
toѹ wytrzymałość psychiczna, zaҌ
rządzanie stresem, praca zespołoҌ

wa, komunikacja interpersonalna 
ҙzarządzanie emocjami, porozuҌ
mienie bez przemocyҚ, elastyczҌ
ność i kreatywność.

�ynek szkoleŚ obserwuje nadҌ
chodzące zmiany i dostosowuje 
siĮ do potrzeb. �iele firm szkoҌ
leniowych, trenerŤw i coachŤw 
zmienia także swoje podejście, 
rozwija siĮ nieustannie, aby dać 
jak najszerszą możliwość rozwoju 
uczestnikom swoich szkoleŚ. 

�61/76*�Ŗ,ƄĖ -06 %& 7+�, 
7�/7ď!7�+&" 01/"0"* 

�ytrzymałość psychiczҌ
na, zarządzanie stresem, 
czyli praca pod presją, praca 

��D��� ҇
R�W�� 
���DS�� Ѹ̔ ���R�� 

P�RAò�� �RA���M A�� 
������� R��W��Ѹ ��� 

WS��D�M S�l PR����AT D� 
���W��D�� � SM ��WARC� 

�A S�A�� �C����� C��
�¿ 
��W�
�ѷ 



�����Ż�����K����	I���S����усуу�

94 HOME&MARKETLISTOPAD 2022

w zmieniających siĮ warunkach, 
zarządzanie stresem, to umiejĮtҌ
ność emocjonalna, rozumienie 
emocji swoich i wspŤłpracowҌ
nikŤw, podejmowanie szybkich 
i właściwych decyzji pomimo streҌ
su, zmĮczenia i czĮsto niepewҌ
nych lub niekompletnych danych. 
�o te kompetencje warto w sobie
wyćwiczyć i rozwijać podczas 
szkoleŚ, ponieważ wygrywa i zyҌ
skuje wewnĮtrzny spokŤj, ten kto 
podejmie właściwy krok. 

�a szkoleniach i warsztatach 
ze wzmacniania odporności psyҌ
chicznej, zarządzania stresem i na
kursach �indfulness, menedżeroҌ
wie i pracownicy rozwijają w sobie
spokŤj ducha, umiejĮtność rozłaҌ
dowania napiĮcia i wewnĮtrzną 
rŤwnowagĮ, uczą siĮ innego spoҌ
sobu patrzenia na zmianĮ i proҌ
blem, aby sprostać stojącym przed 
nimi wyzwaniom.

P/� � 7"0-,Ŗ,4� & (,*2+&(� '� 
&+1"/-"/0,+�)+� 

Praca zespołowa i komuniҌ
kacja interpersonalna to wciąż 
kompetencje, z ktŤrymi jako naҌ
rŤd mamy spore wyzwanie. �tała 
potrzeba porŤwnywania siĮ z inҌ
nymi, stawania w opozycji, duży 
indywidualizm, są przeszkodami 
do budowania dobrej wspŤłpracy, 
opartej na szacunku, na zaufaniu, 
bez egocentryzmu, z otwartością 
na komunikacjĮ bez przemocy, 
przestrzeni na rŤżnorodność i doҌ
strzeganie wspŤlnego celu i otwarҌ
tości na wsparcie. �o tego potrzeҌ
bujemy połączenia umiejĮtności 
emocjonalnych z intelektualnymi. 

Podczas szkoleŚ i warsztatŤw 
z zarządzania emocjami, zarząҌ
dzania stresem, porozumienia 
bez przemocy i komunikacji interҌ
personalnej według modelu �I�� 

oraz asertywnej postawy w bizneҌ
sie, pracownicy coraz czĮściej rozҌ
wijają te kompetencje.

e)�016 7+,ƄĖ, 74&++,ƄĖ, 
(/"�164+,ƄĖ 

�lastyczność, zwinność, kreҌ
atywność, czyli zwinność, sztuka 
szybkiego dostosowania siĮ do 
zmiany, okazała siĮ bardzo cenna 
w momencie ���I�. �bserwowaҌ
liśmy jak szybko i sprawnie cześć 
zawodŤw przeszła na pracĮ zdalną 
lub hybrydową. � jaką łatwością 
cześć pracownikŤw opanowała 
nowe technologie czy konieczne 
komunikatory i jak, wbrew obaҌ
wom wielu menedżerŤw, osiągali 
rŤwnie dobre lub nawet lepsze 
wyniki pracy. �czywiście obserҌ
wowaliśmy rŤwnież te osoby, dla 
ktŤrych zmiana jest nie lada wyҌ
zwaniem, ktŤrzy obserwowali 
u siebie spadek motywacji i zaanҌ
gażowania w wykonywaną pracĮ.

ednocześnie możemy siĮ spoҌ
dziewać nadchodzących zmian 
nie tylko w formie, ale i czasu 
pracy. �ziś wiemy, że щҌgodzinny 
dzieŚ pracy powoli odchodzi do 
lamusa. �a przestarzała forma, 
ktŤra jest nieefektywna i nie wpłyҌ
wa korzystnie na stan zdrowia praҌ
cownikŤw, powoli zacznie ulegać 

zmianie. �d pracownikŤw bĮdzie 
wymagana kreatywność i produkҌ
tywność, umiejĮtność korzystania 
z nowych technologii, ktŤre bĮdą 
skracały czas pracy i zwiĮkszały 
wydajność. 

BĮdzie to rŤwnież dotyczyło 
tego, że pewnych spraw, zachoҌ
waŚ. �rzeba bĮdzie siĮ oduczyć, 
aby nauczyć siĮ czegoś nowego. 
est to duże wyzwanie, ponieҌ
waż osiągniecie poziomu mistrza 
w pewnej dziedzinie, może uśpić 
nasz apetyt na zdobywanie nowej 
wiedzy. Przekonanie, że coś od lat 
robiliśmy tak i to działało, zamyka 
nas przed poszukiwaniem nowych 
rozwiązaŚ, a wiĮc zabija naszą kreҌ
atywność a tym samym rozwŤj.

�ak wiĮc zwinność to także 
umiejĮtność szybkiego modyfikoҌ
wania oferty, budowania sojuszy, 
eksperymentowania, modernizaҌ
cji i szybkich decyzji.

	irmy jutra bĮdą potrzebowaҌ
ły ludzi z otwartymi umysłami, 
sprawnych technologicznie i odҌ
pornych psychicznie i jednoczeҌ
śnie ludzi z otwartymi sercami, 
empatycznych, gotowych komuҌ
nikacjĮ, wymianĮ informacji i na 
wspŤłpracĮ. 

ako trener, coach i właścicielҌ
ka firmy szkoleniowej, obserwuҌ
jąc bacznie rynek i dostrzegając 
nadchodzące zmiany, wychodząc 
naprzeciw potrzebom uczestniҌ
kŤw szkoleŚ, zdecydowałam siĮ 
kilka lat temu na własny rozwŤj 
w stronĮ budowania odporności 
psychicznej, poprawy komunikaҌ
cji interpersonalnej oraz praktyk 
uważności i relaksu. �ciąż także, 
prowadząc własną firmĮ szkoҌ
leniową, na stałe wspŤłpracujĮ 
z inną firmą szkoleniową, stawiaҌ
jąc na pierwszym miejscu jakość, 
empatiĮ i stały rozwŤj. 
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Co �o)i *enedƸe/�Ѿ
�odzienne wyzwania 

menedżera to przede 
wszystkim zmienność otoczenia 
zewnĮtrznego, w ktŤrym funkҌ
cjonuje organizacja. �ziś nie jest 
takie jak wczoraj, a jutro bĮdzie 
inne niż dziś. �ewnątrz organiҌ
zacji nie jest inaczej. �zmożona 

rotacja pracownikŤw jest odczuҌ
wana dość powszechnie. „�ielka 
rezygnacja”, ktŤra rozpoczĮła siĮ 
w ��� i �uropie �achodniej zawiҌ
tała rŤwnież na nasz rynek. �dejҌ
ścia, czĮsto tych najlepszych, nie 
tylko kosztują, ale są realnym 
zagrożeniem dla ciągłości opeҌ
racyjnej.

�enedżer działa w bardziej nieҌ
przewidywalnym otoczeniu. �ieҌ
rzy siĮ ze złożonymi problemami, 
a decyzje czĮsto zmuszony jest poҌ
dejmować pod presją, ponieważ 
ich niepodejmowanie bywa obarҌ
czone wyższym ryzykiem. I czĮsto 
jest z tym sam, bo rzeczywistość 
hybrydowa zwiĮkszyła dystans 
miĮdzy ludźmi nie tylko fizycznie. 
�mniejszyła też spontaniczҌ
ny przepływ informacji i tzw. 
wiedzy niejawnej.

R��W� ����Dò�R�W 
Ҏ �R��D� ����RA 
R��C��W�S�� P��R����
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�a jaki rozwŤj ma apetyt ten 
menedżerѾ est złakniony wyҌ
miany wiedzy, wskazŤwek od 
innych menedżerŤw, ktŤrzy dziaҌ
łają w podobnej jak on rzeczywiҌ
stości. �hciałby dobrych praktyk 
na to, jak jest „tu i teraz”. � czaҌ
sie szkoleŚ oczekuje od trenera 
benchmarkŤw i szybkich tipŤw. 
� sieci sam szuka dla siebie teҌ
matycznego forum i jest uczestҌ
nikiem grup zawodowych. �o jest 
wyraźna potrzeba rozwojowa, 
ktŤrą wskazują sami menedżeroҌ
wie, gdy ich o to spytamy.

�en rozwŤj potrzebuje deҌ
dykowanej formuły rŤwnież 
wewnątrz organizacji. �oraz 
wiĮkszą popularnością cieszą 
siĮ wiĮc tematyczne warsztaty 
czy spotkania, w ktŤrych prowaҌ
dzący nie uczy ani nie szkoli, ale 
facylituje dyskusje menedżerŤw. 
�n „tylko”, a raczej „aż” ułatwia 
zabieganym menedżerom konҌ
struktywny i efektywny dialog 

o ważnych dla nich sprawach. �o 
niedawna wierzono, że taka wyҌ
miana wiedzy uda siĮ przy okaҌ
zji czegoś innego ҙnp. szkolenia 
albo integracjiҚ. uż nie. �ozwŤj 
poprzez wymianĮ dobrych prakҌ
tyk ҙczĮsto niedoceniane „ус” 
w modelu шсҌусҌтсҚ potrzebuje 
dedykowanej platformy. �prŤcz 
szkoleŚ, a czĮsto Ҏ zamiast nich. 
�akie spotkania są samodzielną 
propozycją rozwojową dla meneҌ
dżerŤw albo czĮścią programŤw 
rozwojowych. Istotnie wspieraҌ
ją zarządzanie wiedzą niejawną 
w organizacji.

k,*-"1"+ '" *"+"!Ƹ"/Ť4 
-/7607Ŗ,Ƅ &

Po drugiej stronie mamy gloҌ
balne trendy dotyczące tzw. komҌ
petencji menedżera przyszłości. 
�achĮcam do lektury raportu 
�orld �conomic 	orum nt. тс kluҌ
czowych kompetencji przyszłości.

Poniżej wskażĮ kilka nieintuҌ
icyjnych trendŤw w zakresie ranҌ
kingu kompetencji усуцѹ

ҕ �op of the top w rankingu zajҌ
muje krytyczne myślenie i analiҌ
za. �ie krytykanckie, ale takie, 
ktŤre kwestionuje założenia doҌ
tyczące rzeczywistości i status 
.uo, bo przecież rzeczywistość 
siĮ stale zmienia. �a kompetenҌ
cja wyraźnie wskoczyła na szczyt 
klasyfikacji, wskazując, jak istotҌ
na staje siĮ umiejĮtność analizy 
w zderzeniu z niejednoznacznoҌ
ścią i dużą ilością danych. �arto 
spojrzeć na temat rŤwnież w konҌ
tekście nowej grupy kompetencji 
ogŤlnobiznesowych ҙBusiness 
�cumenҚ, ktŤrej znaczenie dla 
odgrywania swojej roli przez meҌ
nedżerŤw bĮdzie coraz wiĮksze. 

ҕ �ktywne uczenie siĮ Ҏ to arҌ
cyciekawa metakompetencja, 
ktŤra pojawiła siĮ na podium. 
�o усуц r. цс proc. z nas bĮdzie 
musiało siĮ przekwalifikować, 
czyli nauczyć siĮ nowych rzeczy, 
a innych oduczyć. �oraz szybsze 
zmiany bĮdą wynikać choćby 
z dostĮpu do technologii. � obҌ
liczu takich wyzwaŚ trudno wyҌ
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obrazić sobie menedżera, ktŤry 
siĮ nie uczy.

ҕ �ocne miejsce w badaniach 
mają nadal kompetencje spoҌ
łeczne związane z pracą z ludźmi.
�Ťżnie nazywane, ale dotyczą 
leadershipu ҙbudowania zaanҌ
gażowania, wspŤłpracy nie tylko 
w zespole, ale także w relacjach 
poziomychҚ i odporności psyҌ
chicznej. �d lat miały swoje zacne 
miejsce w rankingach, ale teraz 
nie tak wysokie, jak dotychczas. 

c, +� 1, hrѾ 
aki rozwŤj dostanie ten meҌ

nedżer w swojej organizacjiѾ � jaҌ
kim stopniu działania rozwojowe 
pozostają w linii z aktualnymi 
trendamiѾ �e sporym prawdopoҌ
dobieŚstwem rozwŤj bĮdzie doҌ
tyczył kompetencji społecznych 
związanych z pracą z ludźmi. �laҌ
czego tak siĮ stanieѾ

Po pierwsze badania zaangaҌ
żowania prowadzone wewnątrz 
organizacji, ale też te globalne 
Instytutu Gallupa, jednoznaczҌ
nie pokazują spadek zaangażoҌ
wania pracownikŤw. �udzie odҌ
chodzą Ҏ to widać, to boli i to siĮ 
mierzy. 
dzie lokuje siĮ odpowieҌ
dzialność za niskie zaangażowanie 
pracownikŤwѾ � rŤżnych powoҌ
dŤw Ҏ właśnie w menedżerach. 
�o zatem robimyѾ �ozwijamy 
menedżerŤw w obszarach „miĮkҌ
kich”, by budowali zaangażowaҌ
nie. �amy zaadresowany problem 
i możemy powiedziećѹ uȄ.

Powiedzmy jasnoѹ rozwŤj 
kompetencji miĮkkich jest i bĮҌ
dzie potrzebny – nadal mamy tu 
ogromne luki. Po drugie społeczҌ
ny background �� uwrażliwia na 
te właśnie aspekty rzeczywistości 
i był zawsze trafiony. �iele zeҌ
społŤw ds. rozwoju swŤj zakres 

definiuje właśnie w tym obszarze. 
Budżety na rozwŤj merytoryczny 
lokowane są w poszczegŤlnych 
jednostkach biznesowych. I doҌ
brze, bo ilość szkoleŚ techniczҌ
nych i metodycznych, ktŤre teraz 
są tam potrzebne, stale rośnie. 
ednak ten rozwŤj nie zastąpi 
kompetencji ogŤlnobiznesowych 
jak ww. krytyczne myślenie, anaҌ
lizowanie i strategizowanie, doҌ
starczanie wartości czy agility. 
Kompetencji, ktŤre mają stać siĮ 
powszechne w organizacji. �o 
one bĮdą stanowić kod menedżeҌ
ra усуц. eśli każdy menedżer nie 
bĮdzie przygotowany do swojej 
zmieniającej siĮ roli, trudno oczeҌ
kiwać spektakularnych efektŤw 
biznesowych.

�rendy Ҏ i co dalejѾ
�o to pokazuje w mojej opiniiѾ 

�enedżer Ҏ jak 
P� Ҏ najpierw 
sam potrzebuje orientować siĮ, 
gdzie jest w swoim kontekście 
organizacyjnym czy rynkowym 
i Ҏ co krytyczne Ҏ chcieć siĮ o tym
uczyć. �opiero potem wiarygodҌ
nie popracuje ze swoimi ludźmi 
i innymi menedżerami w organiҌ
zacji Ҏ wtedy bĮdzie spŤjny z tym,
co mŤwi.

ak widać sprawne działanie 
w rzeczywistości ���� wymaga 
mocnej podbudowy kompetencji 

ogŤlnobiznesowych Ҏ rozumienia 
szerszego i aktualnego kontekstu 
organizacyjnego i rynkowego, 
w ktŤrym działa menedżer. est 
to spŤjne z „bŤlami” menedżera, 
o ktŤrych pisałam wcześniej. �yle 
że on czĮsto chciałby tipŤw na 
już, bo działa operacyjnie, a wieҌ
le jego „bŤlŤw” ma rozwiązania 
spoza „katalogu emergency”. 
�latego potrzebujemy rozwoju 
strategicznej i organizacyjnej perҌ
spektywy, w ktŤrej kluczowe bĮҌ
dzie krytyczne myślenie i analiza. 
� aktualnym kontekście biznesoҌ
wym koncentracja na zadanych 
KPI҃s nie bĮdzie już wystarczała. 
�enedżer staje przed wyzwaniem 
dostarczania wartości do organiҌ
zacji w dłuższej perspektywie. �a 
ogromna zmiana stawia meneҌ
dżera w zupełnie nowej roli.

�ważam, że rozwŤj menedżeҌ
rŤw zmieni siĮ Ҏ punkt ciĮżkości 
rozwoju przejdzie na uczenie siĮ 
od innych w mniejszych, sytuacyjҌ
nie powołanych społecznościach. 
�zkolenia bĮdą stanowić mocny 
i konieczny impuls inicjujący ten 
rozwŤj. ednak rŤwnocześnie 
z nimi potrzebne bĮdą efektywne 
platformy do dzielenia siĮ wiedzą, 
praktykami i „bŤlami” Ҏ zarŤwno 
w formie spotkaŚ 	у 	, online, diҌ
gital, ale na pewno inicjowanych, 
jak i stymulowanych zewnĮtrznie.

Pojawi siĮ wiĮcej szkoleŚ ogŤlҌ
nobiznesowych i związanych 
z metodykami pracy ҙprojektowej, 
procesowej, zwinnej, innowaҌ
cyjnejҚ. BĮdą mniej skupione na 
teorii Ҏ bo łatwo jest ją zdobyć saҌ
modzielnie w sieci Ҏ a w zamian za 
to mocno bazować na ekspertyzie 
prowadzącego i uczeniu siĮ przez 
doświadczenieѹ własne, innych 
menedżerŤw czy też oparte na syҌ
mulacjach. 

�WAòA�Ѹ ò� R��W� 
����Dò�R�W ������ 

S�l Ҏ P���� C�lò��¿C� 
R��W�� PR��D��� 

�A �C����� S�l �D 
����C� W ����S��C�Ѹ 

S���AC���� P�W��A��C� 
SP���C���¿C�AC�ѷ 
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҇�latego też prawie 
dziewiĮciu na dzieҌ
siĮciu dyrektorŤw, 

kierownikŤw i menedżerŤw 
twierdzi, że ich organizacje już 
teraz spotykają siĮ z niedoborem 
umiejĮtności lub spodziewa siĮ, 

że pojawią siĮ one w ciągu najҌ
bliższych piĮciu lat” Ҏ czytamy 
w raporcie.

�arto siĮ tutaj zatrzymać 
i zaznaczyć przemianowanie 
umiejĮtności miĮkkichҌsoft 
skills w umiejĮtności sprawczeҌ 
power skills. �miana ta została 
wrĮcz wymuszona przez nową 
rzeczywistość, w ktŤrej siĮ znaҌ
leźliśmy. Przystosowanie siĮ do 
pracy hybrydowej lub całkoҌ
wicie zdalnej, tworzenie zrŤżҌ
nicowanych, zmotywowanych 
i zintegrowanych zespołŤw, czy 
też znalezienie nowych sposoҌ
bŤw na skok wydajności firmy 
sprawiają, że umiejĮtność pracy 
w stanie ciągłych zmian i dostoҌ
sowywanie siĮ do nich są obecҌ
nie oczekiwane od pracownikŤw.

���
�� P�S��
�WAT 
S�l ����l���¿C�A�� 
SPRAWC���� 
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P/7"*&�+,4�Ė 0,ȇ 0(&))0 
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� dobie tych zmian, zestawiaҌ
jąc termin „umiejĮtności miĮkkie” 
z „umiejĮtnościami twardymi”, 
czĮsto dyskredytuje znaczenie 
tych pierwszych.

�miejĮtności twarde, ktŤre hiҌ
storycznie były postrzegane jako 
bardziej wartościowe, odnoszą siĮ 
przede wszystkim do kompetencji 

technicznych i zawodowych. �aҌ
tomiast umiejĮtności miĮkkie są 
bardziej skoncentrowane na człoҌ
wiekuѹ komunikacja, inteligencja 
społeczna i emocjonalna, krytyczҌ
ne myślenie, rozwiązywanie proҌ
blemŤw, praca zespołowa, przyҌ
wŤdztwo, postawa zawodowa, 
etyka pracy, zarządzanie karierą 
i biegłość miĮdzykulturowa.

Przemianowanie soft skills 
w power skills, ktŤre właśnie naҌ
stĮpuje, ma na celu podkreślenie 
trudności, jakie wiążą siĮ obecnie 
z ich implementacją w struktury 
organizacji. �ysiłek i czas, a także 
budżet, jakie trzeba poświĮcić na 
nauczanie i szkolenie swoich meҌ
nedżerŤw w zakresie przywŤdzҌ
twa, są koniecznymi do przekieroҌ
wania na ten grunt zasobami. 

„Bez tych tak zwanych umieҌ
jĮtności miĮkkich, skuteczne poҌ
dejmowanie decyzji, praca zespoҌ
łowa, negocjacje, przywŤdztwo, 
wytrwałość i inne Ҏ w zasadzie 
wszystko, co pomaga odnieść sukҌ
ces w dzisiejszym dynamicznym 
środowisku biznesowym Ҏ byłoby 
niewystarczające Ҏ czytamy w raҌ
porcie �demy Buisness. �nakomiҌ
cie widać w nim także, jak wielki 
jest obecnie popyt na umiejĮtnoҌ
ści sprawcze.

ц +�'4�Ƹ+&"'076 % 
2*&"'Į1+,Ƅ & 4 7�(/"0&" 
(,*2+&(� '& & -/� 6 7"0-,Ŗ,4"' 
4 усут /ѷ
ҕ �sertywność уцс proc.
ҕ 	acylitacja тхщ proc.
ҕ Budowanie zespołu туъ proc.
ҕ Pisanie tekstŤw biznesowych 
тсх proc.
ҕ Krytyczne myślenie ъч proc.
ц +�'4�Ƹ+&"'076 % 
2*&"'Į1+,Ƅ & -/764Ť! 76 % 
& 7�/7ď! 76 %, усут

ҕ �Ťżnorodność i włączenie spoҌ
łeczne усц proc.
ҕ �ele i kluczowe wyniki тщх proc.
ҕ �yślenie strategiczne ттъ proc.
ҕ �ozwiązywanie problemŤw 
тсщ proc.
ҕ �oaching menedżerski тсщ proc.
ҕ PorŤwnanie procentowego wzroҌ
stu konsumpcji w latach усусҌ
усут
ц +�'4�Ƹ+&"'076 % 
2*&"'Į1+,Ƅ & 4 7�(/"0&" 
-/,!2(164+,Ƅ & & 40-ŤŖ-/� 6, 
усут
ҕ �miejĮtność obsługi komputera 
тчъ proc.
ҕ �arządzanie czasem щч proc.
ҕ �indows тс шш proc.
ҕ �harePoint шч proc.
ҕ PowerPoint шс proc.
ц +�'-,-2)�/+&"'076 % 
2*&"'Į1+,Ƅ & 4 7�(/"0&" 
/,74,'2 ,0,�&01"$, 
& 2*&"'Į1+,Ƅ & 74&ď7�+" 
7 4"))+"00, усут
ҕ Įzyk angielski тцс proc.
ҕ Projektowanie wnĮtrz ттц proc.
ҕ �eoria muzyki шъ proc.
ҕ Pianino шъ proc.
ҕ 	itness цу proc.

�kuteczni menedżerowie 
w nadchodzącej przyszłości 
bĮdą musieli biegle posługiwać 
siĮ umiejĮtnościami sprawczyҌ
mi. Poprzez zagnieżdżenie siĮ na 
rynku pracy modelu hybrydoweҌ
go i zdalnego, ktŤry dotychczas 
ҙdo czasŤw sprzed pandemiiҚ był 
zjawiskiem niszowym, jest wiele 
jeszcze nieopracowanych i doҌ
piero rozwijających siĮ procesŤw 
podnoszenia wydajności nowoҌ
czesnych organizacji. 

Źródła:
https://business.udemy.com/2022-

-workplace-learning-trends-report/
www.thomsonreuters.com/en-us/

posts/legal/power-skills-rebranding/
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Tematyka chmury w orҌ
ganizacji do niedawna 
była zarezerwowana dla 

specjalistŤw działŤw I�, ktŤrzy 
musieli uzasadnić rzeczowość 
inwestycji w tĮ technologiĮ. �ziś, 
sytuacja siĮ zmienia Ҏ wzrost 
przychodŤw i rentowności spraҌ
wiają, że chmura staje siĮ kwestią 
zarządu i o wdrożenie tego typu 
rozwiązaŚ walczą sami prezesi, 
wynika z najnowszych badaŚ 
��ware, zrealizowanych na gruҌ
pie ухсс decydentŤw biznesoҌ
wych i informatycznych z �uropy.

P/"7"0& 0&Į /,7 %*2/76)&
�eprezentanci prawie wszystҌ

kich przedsiĮbiorstw uważają, 
że dostarczanie usług cyfrowych 
do klientŤw ҙъх proc.Қ i pracowҌ
nikŤw ҙъц proc.Қ jest niezwykle 
ważne. �ic wiĮc dziwnego, że 
technologie chmurowe uzyskują 
wsparcie ze strony najwyższego 
decydenta w organizacji. �ieҌ
mal w połowie ҙхш proc.Қ szybҌ
ko rozwijających siĮ firm, ��� 
jest liderem w podejmowaniu 
decyzji dotyczących chmury.
Prawie połowa europejskich orҌ

ganizacji ҙхч proc.Қ twierdzi, że ich 
prezes jest mocno zaangażowany 
w kwestie związane z chmurą, 
a уч proc. uważa, że stał siĮ on jedҌ
nym z kluczowych decydentŤw 
w jej sprawie. �o wiĮcej, niemal 
wszyscy ҙъц proc.Қ są zgodni co 
do tego, że monetyzacja danych 
jest dla przedsiĮbiorstw obecnie 
priorytetem numer т Ҏ a przecież 
sukces finansowy to czĮsto głŤwҌ
ny cel prowadzenia działalności.

Ҏ �yniki badaŚ jeszcze barҌ
dziej utwierdzają w przekonaniu, 
że chmura przestała być wyłączҌ
nie opcją w budowaniu struktur 
I� przedsiĮbiorstwa, a stała siĮ 
biznesowym fundamentem dla 
biznesu, ktŤry tylko w ten sposŤb 
może wykorzystać swŤj pełny poҌ
tencjał transformacyjny Ҏ mŤwi 

PR���S� �����A�� 
� C���RM �� W�l�S�� ��S��
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�rkadiusz �ikora, �ountry �anaҌ
ger w ��ware. Ҏ �i, ktŤrzy tego 
nie chcą czy nie mogą zrozumieć, 
wkrŤtce zaczną odczuwać, jak ryҌ
wale rynkowi im odjeżdżają. Bo 
dziś technologie chmurowe to nie 
tylko sposŤb na zabezpieczenie 
ciągłości biznesowej, ale także jeҌ
den z kluczowych czynnikŤw sukҌ
cesu, dziĮki ktŤremu firmy mogą 
budować swoją przewagĮ konkuҌ
rencyjną Ҏ zauważa �ikora.

c6#/,4� , &ĮƸ�Ŗ,ƄĖ
�naliza wynikŤw wykazała, 

że w organizacjach zatrudniająҌ
cych powyżej ц tys. pracownikŤw 
jest już mniej kolorowo i mniej
prawdopodobne, aby to dyrekҌ
tor generalny był głŤwnym deҌ
cydentem w zakresie rozwiązaŚ 

cloudowych ҙху proc.Қ. �latego 
niestety ma to swoje przełożenie 
na dynamikĮ wdrożeŚ rozwiązaŚ 
tego typu, gdyż wykazano, że firҌ
my te są rŤwnież bardziej opŤźҌ
nione w zakresie stosowania 
technologii chmurowych.

�o tylko podkreśla, że bez 
wsparcia ze strony kierownictwa 
wyższego szczebla, ktŤre powinҌ
no być u steru przy przejściu na 
chmurĮ, organizacje mogą napoҌ
tkać szereg trudności z szybkim 
dostarczeniem aplikacji, produkҌ
tŤw i usług do rąk użytkownikŤw.

Ҏ �raz ze wzrostem liczby praҌ
cownikŤw i rozbudową struktur, 
rośnie rŤwnież złożoność organiҌ
zacji. �o wymaga systemowego 
podejścia do wdrożenia nowych 
technologii, z czym niewiele firm 
jest sobie w stanie poradzić saҌ
modzielnie Ҏ zwraca uwagĮ �neta 
Bartnicka, prezes �arządu w ���
Poland. Ҏ �ic wiĮc dziwnego, bo 
o wykorzystaniu konkretnych rozҌ
wiązaŚ decyduje już nie tylko I�, 
ale rŤżne działy biznesu Ҏ od �� 
przez ksiĮgowość po adminiҌ
stracjĮ. �latego rośnie znacznie 
integratorŤw, ktŤrzy wspierają 
firmy w doborze odpowiednich 

narzĮdzi i ich implementacji, 
a także oferują wsparcie już po 
zakoŚczonej instalacji. Prezesi 
firm myślą dziś takѹ eżeli mam 
skupiać siĮ na rozwoju biznesu, 
to muszĮ mieć pewność, że dziaҌ
łania operacyjne bĮdą przebiegać 
sprawnie. �latego wolą czĮść prac 
I� zlecać na zewnątrz Ҏ dodaje
Bartnicka.

�łowa eksperta znajdują odҌ
bicie w wynikach raportu. Ponad 
połowa ҙцц proc.Қ respondentŤw 
badania ��ware uważa, że ich orҌ
ganizacja nie posiada wewnĮtrzҌ
nych kompetencji, ktŤre pozwoliҌ
łyby im osiągnąć zamierzone cele 
dotyczące technologii chmuroҌ
wych. eśli firmy mają wdrożyć 
właściwą kulturĮ, ktŤra pozwoli 
na czerpanie korzyści biznesoҌ
wych z wielu chmur ҙщъ proc. zgaҌ
dza siĮ, że jest to konieczne, aby 
ułatwić zarządzanie multicloudҚ, 
muszą zwrŤcić siĮ o pomoc do 
podmiotŤw trzecich.
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Bycie cloudҌsmart to nie tylҌ
ko świadomość potencjału, jaki 
chmura może wnieść do bizneҌ
su. �o zrozumienie, jak wykorzyҌ
stać wiele chmur, aby sprawniej 
prowadzić operacje biznesowe, 
lepiej obsługiwać klientŤw koŚҌ
cowych i ostatecznie uzyskać 
przewagĮ konkurencyjną. PrzyҌ
znaje to niemal każda firma 
Ҏ ът proc. zgadza siĮ, że strategia 
multiҌcloud, umożliwiająca łatwe 
korzystanie z wielu chmur dla 
rŤżnych aplikacji i danych miała 
pozytywny wpływ na przychody. 
�iewiele mniej, bo щъ proc. uwaҌ
ża, że korzystnie przełożyło siĮ to 
w ostatnim roku na rentowność 
organizacji. 
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фсproc. z nich jest goҌ
towych zapłacić od 
ц do тс proc. wiĮcej 

za produkt bankowy uwzglĮdniaҌ
jący czynniki ��
, niż za ten, ktŤҌ
ry nie bierze ich pod uwagĮ. �e 
wszystkich analizowanych kateҌ
goriach najwiĮksze oczekiwania 
wykazywali Polacy. Badanie, ktŤre 
Kearney zrealizował po raz trzynaҌ
sty, objĮło щъ europejskich banҌ
kŤw detalicznych, w tym ш działaҌ
jących w Polsce.

�wiĮkszone zaangażowaҌ
nie społeczne i środowiskowe 
bankŤw dało siĮ zaobserwować 
szczegŤlnie w okresie pandemii. 
�szystko wskazuje jednak na to, 
że ten trend na dłużej pozostanie 
w ich strategiach. �ym bardziej, że 
działalność sektora bankowego 
w dużej mierze odzwierciedla to, 
co dzieje siĮ w innych obszarach, 
takich jak 	��
. �la konsumenҌ
tŤw dŤbr szybkozbywalnych już 
od dawna coraz bardziej istotne 
stają siĮ takie kwestie jak sprawieҌ

dliwy handel, ekologiczne uprawy 
czy odpowiedzialne zakupy. PrefeҌ
rencje te w dużej mierze powodoҌ
wane są rosnącą liczbą klientŤw 
z pokolenia �, dla ktŤrych coraz 
ważniejsze są czynniki ��
, także 
w przypadku produktŤw bankoҌ
wych. Badanie Kearney ujawniło, 
że podobne podejście zaczyna 
siĮ zakorzeniać w sektorze banҌ
kowym Ҏ т na тс �uropejczykŤw 
rozważyłoby zmianĮ banku, gdyҌ
by ten nie oferował produktŤw 
odpowiadających na potrzeby 
zrŤwnoważonego rozwoju. �ie 
jest to jeszcze jednak poziom 
branży konsumenckiej. � ile konҌ

sumenci mogą być skłonni wydać 
wiĮcej na żywność pozyskiwaną 
w sposŤb zrŤwnoważony, o tyle
podstawowym powodem zmiany 
banku pozostaje stosunek jakości 
do ceny Ҏ jedna czwarta klientŤw 
jest gotowa zmienić dostawcĮ 
z powodu oferty zbyt drogiej lub 
o zbyt niskiej jakości.
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Kearney zapytał respondentŤw 
o to, jakie elementy ��
 banki 
powinny szczegŤlnie uwzglĮdniać 
w swoich strategiach. �ajwiĮcej, 
bo średnio шч proc. odpowiedzi 
dotyczyło oczekiwania wobec 
bankŤw, by te lepiej troszczyły siĮ 
o sytuacjĮ finansową klientŤw. 
�hodzi o działania, ktŤre dało siĮ 
zauważyć już w trakcie pandemii, 
takie jak rezygnacja z czĮści opłat 
czy wakacje kredytowe. � drugiej
kolejności ҙшх proc.Қ badani wyҌ
mieniali wiĮksze zaangażowanie 
bankŤw w edukacjĮ finansową 
swoich klientŤw, tak by ci lepiej 
rozumieli specyfikĮ wybieranych 
produktŤw. �espondenci wskaҌ
zują tym samym, że nie chcą być 
dłużej ofiarami skomplikowanych 
zapisŤw w umowach i nieodpoҌ
wiedzialnych taktyk sprzedaҌ
ży. �a obie te kwestie wskazało 
щц proc. polskich respondentŤw, 
co podobnie, jak w przypadku poҌ
zostałych kategorii, było wyraźnie 
powyżej europejskiej średniej. 
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