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NOWE POKOLENIE

- tradycja w harmonii
Z NOWOCZEesnosciq

W latach 90. Polska weszta w nowq ere gospodarczq, ktéra otworzyta drzwi do przedsiebiorczosci.
Transformacja ustrojowa stata sie impulsem do dziatania dla tysiecy Polakéw, ktorzy zaczeli
budowaé swoje firmy. Zapat, kreatywnos¢ i determinacja zatozycieli nie tylko przyczynity sie

do sukceséw ich rodzin, ale takze uksztattowaty fundamenty wspélczesnej gospodarki

zi$ jestesmy swiadkami zmian

pokoleniowych - pierwsze gene-

racje przedsiebiorcow przeka-

zujg zarzadzanie mlodszym

liderom, swoim sukcesorom.

Kazdy z nich ma indywidualne
podejscie do rozwoju firmy, wynikajace z osobistych
doswiadczen, aspiracji i wizji.

Niektorzy z nich decyduja sie najpierw zdoby¢ do-
$wiadczenie zawodowe poza rodzinnym biznesem, aby
powrdcic do niego z nowymi kompetencjamiiperspek-
tywa. W innych firmach mtodzi przedsigbiorcy konty-
nuuja dziatalno$¢ rodzicow, koncentrujg sie na
podtrzymywaniu wartosci wypracowanych przez wczes-
niejsze pokolenia, wspolnie realizujac ambitne, czesto
zlozone projekty. Jeszcze inni tworza wlasne przedsie-
biorstwa, wykorzystujac globalne perspektywyiprze-
wagi technologiczne. Rozmowy zamieszczone
w niniejszym dodatku doskonale ilustruja te
réznorodne $ciezkiipodejscia. Pokazuja réwniez,
ze potaczenie tych dwoch podejsé - szacunku
dla tradycji i innowacyjnosci - tworzy nows
jako$¢ w polskim biznesie rodzinnym.

Dostrzegajac te dynamiczna transformacje,
polskie firmy coraz $§mielej stawiaja czota
wyzwaniom zwiazanym z dlugoterminowym
planowaniem sukcesji oraz zarzadzaniem
majatkiem. W BNP Paribas Wealth Ma-
nagement doskonale to rozumiemy,
opierajac sie na swojej 200-letniej
historiii do$wiadczeniach czerpanych
wramach globalnej Grupy dzialaja-
cejw 63 krajach. Dzieki temu, wra-
mach unikalnego podejscia ,,One
Face to Customer”, wspieramy
przedsiebiorcow w procesie suk-
cesjiiplanowania majatkowego.

STYCZEN 2025

JESTESMY PIONIEREM W OBSEUDZE KLIENTOW
Z SEKTORA RODZINNYCH BIZNESOW na polskim
rynku. Bedac bankiem ,,na pokolenia” - opiekujemy
sie nie tylko klientem, ale i cztonkami jego rodziny,
rowniez tymi najmtodszymi. Oferujemy innowacyjne
rozwigzania dla fundacji rodzinnych, w tym mozliwos¢
otwierania rachunkoéw jeszcze przed ich formalng
rejestracja, a dzieki szerokiej ofercie produktéw in-
westycyjnych i wsparciu ekspertéw Family Office
pomagamy klientom w budowaniu stabilnosci finan-
sowej, przekazywanej mtodszemu pokoleniu.

Nowi liderzy, wychowani w erze globalizacjiiinno-
wacji, wnosza Swieze spojrzenie na biznes, taczac da-
zenie do realizacji warto$ci z nowoczesnym podejsciem
do zarzadzania. BNP Paribas Wealth Management
wspiera ich wizje. tworzac przestrzen, w ktorej biznes
rodzinny staje sie fundamentem stabilnos$ci i rozwoju,

a lym samym przyczynia sie do wzrostu i rownowa-
gi calej gospodarki. F

BEATA MAJEWSKA,
dyrektor zarzgdzajgca Pionem
Wealth Management BNP
Paribas Bank Polska

FORBES.PL



majgtkiem
fundacji
rodzinnej

Zapewniamy szerokie wsparcie m.in.:

B obstuge biura maklerskiego

B negocjowanie kursow walut

B rozwigzania inwestycyjne

B opieke dedykowanego doradcy Wealth Management

Pozwdl nam zadbac o Ciebie, Twoich bliskich
i Twéj majatek

wwuw.bnpparibas.pl/wealthmanagement

Bank
> =] BNP PARIBAS zmieniajacego sie

9% WEALTH MANAGEMENT Swiata

BNP Paribas Wealth Management jest marka, pod ktérg BNP Paribas Bank Polska S.A. $wiadczy ustugi w zakresie bankowosci prywatnej. Bank BNP Paribas otrzymat tytut Best International
Private Bank — Poland (najlepszej bankowosci prywatnej w Polsce) w miedzynarodowym konkursie Global Private Banking Innovation Awards 2024, ktérego wyniki ogtoszono 5.06.2024 r. Wigcej
na stronie: www.thedigitalbanker.com/global-private-banking-innovation-awards-2024. Materiat nie stanowi oferty w rozumieniu art. 66 Kodeksu cywilnego. BNP Paribas Bank Polska S.A.z siedzibg
w Warszawie przy ul. Kasprzaka 2, 01-211 Warszawa, zarejestrowany w rejestrze przedsiebiorcéw Krajowego Rejestru Sgdowego przez Sad Rejonowy dla m.st. Warszawy w Warszawie,
XIII Wydziat Gospodarczy Krajowego Rejestru Sagdowego pod nr. KRS 0000011571, posiadajgcy NIP 526-10-08-546 oraz kapitat zakladowy w wysokosci 147 799 870 zt w catos$ci wptacony.
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Z POKOLENIA
NA POKOLENIE
Rodzina Ptaszkd
prowadzi i
dziatalnos¢
gospodarczg od
czasow Il RP. Kilka
lat temu rodzinng
firme przejeto nowe
okoleni
p 3 ;

SUKCESJA
to proces wieloetapowy

Proces sukcesji warto zaczq¢ jak najszybciej, gdy sukcesorzy nie sq jeszcze gotowi do przejecia
steréw, a rodzice znajdujq sie w sile wieku - radzi Agnieszka Ptaszek-Kwolek, przedstawicielka
pigtego pokolenia przedsiebiorcéw z Lubelszczyzny, cztonkini zarzgdu JMP Flowers

v
v

FORBES: Pani rodzina chlubi sie¢ wyjatkowo diu-
gimi tradycjami przedsi¢gbiorczosci. Jakie war-
tosci, ktére wyniosta pani z domu, okazatly sie
najwazniejsze w rozwoju biznesu?

AGNIESZKA PTASZEK-KWOLEK, cztonkini zarzadu
JMP Flowers: W naszej rodzinie zajmujemy sie bizne-
sem co najmniej od pieciu pokolen, kiedy prapradziadek,
wezesniej pracujacy jako agronom w gospodarstwie
Zamojskich w Maciejowicach, zalozyt wlasny miyn.

Tata otworzyt firme w1977 r., ale weze$niej jego rodzi-
ce tez juz mieli szklarnie, a babcia w latach 70. i 80.
jezdzita do Chin handlowac¢ tekstyliami. Wychowywa-
fam sie w duchu tradycji i kultywowania heroizmu
przodkow. Wartosci rodzinne, ktore zawarlismy w kon-
stytucji firmy, przygotowujac sie do sukcesji, to praco-
witosé, gospodarnosé, skutecznosé, ciagly rozwoj,
merytokracja oraz fad i harmonia. Co ciekawe, kiedy
pdzniej zrobilismy warsztaty dla lideréw w naszej firmie
i poprosili$my ich o wskazanie wartosci, to odpowiedzi
byty prawie takie same. To znaczy, ze jeste$my auten-
tyczni i umiemy te wartosci przekazac.

STYCZEN 2025
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Czy od poczatku myslenia o swojej karierze wiedziata
pani, ze chce zaangazowa¢ sie w firme rodzicéw?

Od dziecinstwa krecilam sie po gospodarstwie, ale nasto-
latka bytam bardzo zbuntowana, a mdj ojciec ma silng oso-
bowos¢. Cheiatam sie wybic na niepodlegtosé. Wydaje mi
sie jednak, ze od poczatku chciatam by¢ z firma zwigzana.
Miatam pomyst, by najpierw popracowac gdzie indziej,
zdoby¢ doswiadczenie i umiejetnosci i wtedy wroci¢ do
firmy jako partner do biznesu. Ten plan w duzej mierze sie
powiddt, pracowatam w austriacko-niemieckiej firmie kon-
sultingowej, ale trudno byto to taczy¢ ze studiami. Tata
sprytnie wykorzystal ten momentizaproponowat miprace
dyrektora zarzadzajacego w naszej spotce corce w Lublinie,
ktorawtedy miata nieruchomoscii sklepy odziezowe. Mia-
fam tam wieksza elastycznosé, a takze duza autonomie. Juz
wwieku osiemnastu lat dostatam od rodzicéw udziaty w fir-
mie i zawsze bylam wtajemniczona w biezaca sytuacje.

To jak wyglada biezaca sytuacja firmy?

Jako producenci kwiatow i roslin jesteSmy jedna z najwiek-
szych firm ogrodniczych poza Holandia. Zatrudniamy
okoto 400 os6b. Mamy 18 ha szklarni, w tym 11 ha zajmuje
uprawa storczykow, 6 ha to sa rdze, a reszta anturium na
kwiat ciety i rosliny doniczkowe. Rocznie produkujemy ok.
5,5 mln storczykdw i 10-15 min réz. Sama produkcja, przy
ktorej pracuje 300 0sob, jest juz dos¢ skomplikowana, ado
tego mamy wlasna logistyke do obstugi gospodarstwa, jak
rowniez oddzielna spotke gazows, ktéra produkuje energie
na nasze potrzeby. Wazna role odgrywa oczywiscie dziat
sprzedazy, na ktory sktadaja sie dwie mniej wiecej réwno-
rzedne czesci. Pierwsza jest kanat tradycyjny, czyli siec¢ 10
wiasnych hurtowni w catej Polsce oraz spotka w Austrii,
natomiast druga kanal nowoczesny, czyli sprzedaz do hi-
permarketow, marketéw budowlanych oraz eksport do 18
panstw Europy.

Wspomniatla pani o sukcesji. Kto kieruje firma?
Razem zbrac¢mi jestesmy trzyosobowym zarzadem, w kto-
rym nie ma prezesa. Jeden z braci odpowiada za kwestie
operacyjne, czyli produkcje, logistyke itd., drugi brat odpo-
wiada za finanse i inwestycje, a ja zajmuje sie sprzedaza.
Rodzice sa juz na emeryturze, ale wciaz sa zaangazowani
wfirme, bo zasiadaja w radzie nadzorczej. Wszyscy jesteSmy
wspotwlascicielami firmy, ale rodzice nadal maja wiekszosé
udziatow.

Jak wygladal proces sukcesji?

Byl bardzo ciekawy i wieloetapowy. Zaczelo sie od brata,
ktory obronit dyplomy w SGH ilondynskiej LSE wokot te-
matu sukeesjiiprzekonatnas, by sie tym zaja¢. Na poczatku
podjelismy wspolprace z psychologiem i coachem, ktory
usiadtz nami do stotu i pomdgl przekonac rodzicéw, ze nie
jestesmy juz matymi dzieémi, tylko chcemy zostaé partne-
rami biznesowymi. MusieliSmy nauczy¢ sie rozmawiac

iwzajemnie shucha¢. Pamietam, ze mieli$my taka pluszowg
zabawke i mowi¢ mogla tylko ta osoba, ktora ja trzymata
wreku. Brzmi to $§miesznie, ale bez tego nie bylismy w stanie
sie nie przekrzykiwac. Przeszli$my szereg warsztatéw o za-
rzadzaniu, delegowaniu, prowadzeniu spotkan. Po tej pierw-
szej fazie sukcesji przyszta druga, czyli praca bezposrednio
nadokumentach. Wtedy wypracowaliSmy wizje, misje i war-
tosci firmy, a takze stworzyliSmy konstytucje rodzinna. Na
tym etapie pojawito sie wiele pytan, na ktdre trzeba byto
znalez¢ odpowiedzi, np. o zasady dziedziczenia oraz czy

osoby spoza rodziny moga dotaczy¢ do

v organizacji. To byl najtrudniejszy mo-
ment, peten burzliwych dyskusjiiemo-
cji. Zdarzato sie, ze kto$ wyszed}
itrzasnatdrzwiami. Pomoglo namto, Ze

} narzucili$my sobie staly rytm spotkan
MLN e O
inie zrazaliSmy sie. Podpisaliémy umo-
TYLE ROZ we, w ktorej byly tez okreslone kolejne
ROCZNIE kroki dotyczace spraw majatkowych, ale
potrafi w swoich . . . 14 .
: ostatnie trzy lata, kiedy musielismy zli-
szklarniach . , 1
wyhodowa¢ JMp  kwidowac spotke w Rosji, ktora genero-
Flowers wata 20 proc. obrotéw, i zmierzy¢ sie ze

wzrostem cen gazu, byty bardzo angazu-
jace i tematy sukcesyjne troche odeszly na bok. Oceniam,
ze jestesmy tak w 80 proc. drogi do celu.

Jakich rad udzielilaby pani innym firmom przymie-
rzajacym sie do sukcesji?

Zaczac jak najszybciej, czyli na etapie, gdy sukcesorzy nie
sa jeszcze gotowi do przejecia steréw, a rodzice sa w sile
wieku. Ten proces trwa, to jest maraton, a nie sprint, wiec
trzeba dac sobie na to czas. Ponadto warto otoczy¢ sie me-
rytorycznymi ekspertami, ktorzy pomoga przez ten proces
przejsé. I jeszcze dodatabym, zeby pamietad, Ze to, co sie
ustali, nie musi by¢ wyryte w kamieniu. Do tych ustalen
moznainalezy wraca¢, bo to normalne, Ze nie wszystko uda
sie od razu zrobi¢ bezbtednie.

Powiedziala pani, Ze od dziecka biegala po gospodar-
stwie. Chce pani powtdrzyé ten model wychowania
i wlaczyé swoje dzieci do pracy w firmie?
Moje najstarsze dziecko ma siedem lat, wiec temat sukce-
sji jest dos¢ odlegly, ale oczywiscie zadaje sobie pytanie,
jakiej przysztosci chee dla swoich dzieci. Na pewno zalezy
mi na tym, by byty szczesliwe i same dokonaty tego wyboru.
Jeslibeda cheiaty waczyc sie w firme, bedziemy je wspierac.
Natomiast zgodnie z nasza konstytucja musza miec do tego
odpowiednie wyksztalcenie, odby¢ praktyki poza firma
oraz przejsc¢ wszystkie szczeble w firmie. Takze nie jest to
podane na tacy. Poza tym mdj maz jest lekarzem, jego tata
wykladowcg akademickim, wiec maja duzo wzoréw i opcji
do wyboru. Choé narazie moi synowie sg na tym etapie, ze
wszyscy chea zostad pitkarzami. F

ROZMAWIAL. JAN BOLANOWSKI

STYCZEN 2025
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W FIRMIE RODZINNE]J
pasja to klucz do sukcesu

Polskie produkty sg bardzo dobrze postrzegane za granicq.
Pod wzgledem standardéw jeste$émy traktowani jako Europa Zachodniaq, tylko ze z naturalnym
srodowiskiem - méwi tukasz Kazberuk z firmy Kasol, wiasciciel marki Le$ne Skarby

GRZYBY
| OWOCE LESNE
to jedne
z nielicznych
produktow
w 100 proc.
naturalnych,
podkresla
tukasz Kazberuk

FORBES: Historia panstwa firmy zaczela si¢ w spo-
séb nieoczywisty, bo od pizzerii w Bialymstoku.

LUKASZ KAZBERUK, dyrektor sprzedazy Kasol, pre-
zes Ogolnopolskiej Izby Przetworcow i Eksporterow
Runa Lesnego: W tym roku obchodzimy 40-lecie ist-
nieniafirmy, wiec kiedy tata zakladal pizzerie, w czasach
PRL-u, byta czyms wyjatkowym. To byl pierwszy taki
lokal w miescie i ustawiaty sie do niego kolejki. Handel

grzybami lesnymi zaczat sie kilka lat pézniej, gdy poja-
wily sie mozliwosci zaktadania spotek przez osoby pry-
watne. Pizzeria dziatata do potowy lat 90., a teraz na jej
miejscu stoi hotel. W restauracji hotelowej mamy studio
kulinarne, w ktérym opracowujemy smaki naszych pro-
duktow. Powtarzam pracownikom, ze wlasciwie jestesmy
duza restauracja. Czerpiemy z tej rodzinnej tradycji.

No dobrze, ale dlaczego grzyby i runo lesne?
Koncowka lat 80. To byt czas, gdy prébowano handlo-
wac wszystkim. Potozenie Biategostoku w zaglebiu

STYCZEN 2025

FORBES.PL
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le$nym, wérod Puszczy Knyszynskiej,
Augustowskiej, Piskiej i Bialowieskiej,
a takze w poblizu panstw takich jak
Biatorus i Litwa spowodowato, ze byt
duzy dostep tego surowca. Jednoczes-

50

nie pojawilo si¢ zainteresowanie ze PROC.
strony firm z panstw zachodnich, z Nie- OBROTOW
miec, Francji czy Szwajcarii. Od tego ~ FIRMY KASOL
sie zaczelo. stanowi
eksport polskich
grzybéw
Cobylo potem? i owocéw lesnych
Na poczatku lat 90. powstat zaktad za granice

przetworstwa runalesnego oraz mar-

ka Le$ne Skarby. Gdybym miat wymieniac rzeczy, za
ktore jestem wdzieczny rodzicom, pewnie nie starczyto-
by tego wywiadu, ale tamarka jest na pewno jedna z tych
rzeczy. Ona doskonale komponuje si¢ z naszymi produk-
tami i po prostu lepszej nazwy nie datoby sie wymyslic.
Grzyby i owoce lesne to jedne z nielicznych produktow
w 100 proc. naturalnych. Stad tez wynika ich wartos¢
i wyjatkowy, ekskluzywny charakter. Ktos te le$ne skar-
by musi przeciez znalez¢ w lesie, a nastepnie wlasnorecz-
nie zebrac - to wielka sztuka.

Kiedy pan na dobre wlaczyl sie w dzialalnosé ro-
dzinnej firmy?

Zar6owno ja, jak i méj brat pracowali$my w firmie w kaz-
de wakacje, od najmtodszych lat, kiedy tylko byto to do-
puszczone kodeksem pracy. Wykonywali$my najprostsze
prace, jak mycie i sortowanie grzybow czy pomoc przy
remontach. Ta wakacyjna praca data mi dwie rzeczy, po
pierwsze nauczylta mnie szacunku do pracyido pieniedzy.
Cho¢ pieniedzy w domu nie brakowato, to rodzice na-
uczyli mnie, ze biora sie one z pracy. Po drugie poznalem
wtedy dobrze nasze produkty i to, jak dziata firma od
Srodka. Pézniej na studiach w Warszawie zaczalem pra-
cowac jako przedstawiciel handlowy, bo stolica jest jednym
z waznych dla nas rynkow, miesci sie tam wiele hurtow-
ni, jak réwniez restauracji. P6zniej zostatem dyrektorem
produkcji, a aktualnie odpowiadam za cato$¢ dziatalnosci
operacyjnej w firmie, czyli za zakupy, sprzedaz, plano-
wanie i realizacje produkcji.

W jaki sposob dzielicie si¢ w rodzinie zarzadzaniem
firma, kto ma jakie stanowisko?

Cata firma wcigz jest jednoosobowga dziatalnoscia go-
spodarcza mojego taty i dziala nieprzerwanie na tym
samym NIP-ie od 1984 r. Zatrudniamy okoto 150 pra-
cownikow, we trojke podejmujac kluczowe decyzje do-
tyczace strategii firmy. Ja jestem dyrektorem handlowym,
abrat dyrektorem produkcji. Tata oficjalnie jest dyrek-
torem finansowym, ale wszyscy méwimy do niego ,,sze-
fie”. On ma najwieksze doswiadczenie i przy tym jest
niesamowitym wizjonerem. Ma umiejetno$é zauwazania

tendencji i potrzeb klientéw dwa kroki wcze$niej, niz
dostrzeze to rynek. To jest unikatowe.

Na jakim etapie znajduje sie proces sukcesji w pan-
stwa firmie?

Narazie to sa gtdwnie plany. Rozmawiamy o tym od kilku
latirozwazamy aktualnie dwa rozwiazania. Jednym z po-
mystow jest zatozenie fundacji rodzinnej, ktéra dobrze
wpisuje sie w nasze podejscie do firmy Kasol jako do pro-
jektu wielopokoleniowego. Fundacja dobrze zabezpiecza
majatek firmy, a nie poszczegolnych osob. Nie wykluczamy
réwniez przeksztalcenia w spotke. Mysle, Ze to sie sfinali-
zuje w najblizszej przysztosci, bo mamy ambitne plany
inwestycyjne. Chcieliby$my juzich dokonac jako ta nowa
ukonstytuowana forma dziatalnosci.

Wzrost mocy produkcyjnych wiaze sie z planami
ekspansji. Na rynek polski czy na eksport?

Od kilku lat mniej wiecej 50 proc. naszej sprzedazy stano-
wi eksport, a drugie 50 proc. rynek krajowy. Na pewno
potencjat eksportowy jest wiekszy, bo mozemy trafia¢ na
wiele rynkdw, ale tez wymaga duzego wktadu pracy. Rynek
krajowy tezrosnie, bo spoteczenstwo jest bogatsze, czesciej
jadamy w restauracjach, a jednocze$nie mamy mniej cza-
su, by samodzielnie zbierac grzyby. Nie méwiac juz o po-
pycie zwigzanym ze Swietami Bozego Narodzenia.

Japoniczykom udalo si¢ przekonaé swiat do jedzenia
grzybdéw shitake i mun. Mamy szanse powtérzyé ten
sukces z podgrzybkami i kurkami?

Polskie produkty sa bardzo dobrze postrzegane za gra-
nica. Pod wzgledem standardow jestesmy traktowani
jako Europa Zachodnia, tylko Ze z naturalnym srodo-
wiskiem. To jest bardzo dobry moment na eksport pol-
skiej zywnosci. Natomiast co do promocji, to grzyby
lesne sa takze sktadnikiem takich kuchni jak wloska
i francuska. Dzieki Wlochom polskie prawdziwki tra-
fiaja na stoty calego §wiata. Z kolei w Niemczech i Fran-
cji krolujg nasze kurki. Polska kuchnia na razie nie jest
takim powszechnym towarem eksportowym, z uwagi
na swoj nie do kornca dietetyczny charakter. Z drugiej
strony pierogi staty sie miedzynarodowym hitem. A wia-
domo, ze pierogi sg réwniez z grzybami.

Co by pan doradzil osobom, ktére mysla o zatoZeniu
firmy rodzinnej?
Najwazniejsze to czué to, co sie robi, i mie¢ do tego pasje.
Kiedy pracuje sie dla kogos, to tatwiej sie zdystansowac
i rozgraniczy¢ kwestie zwigzane z zyciem zawodowym
iprywatnym. W firmie rodzinnej jest sie w pracy 24 godzi-
ny na dobe. Druga rzecza jest profesjonalne podejscie
izaangazowanie. Kiedy potaczy sie pasjeiprofesjonalizm,
to wezesniej czy pozniej przyjdzie sukces. F

ROZMAWIAL JAN BOLANOWSKI

STYCZEN 2025
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PROF. PIOTR BUSZMAN
Pasjg do medycyny
zainspirowat go ojciec,
rowniez profesor
kardiologii.

Dzi$ wspolnie opracowujg
nowe innowacyjne
technologie medyczne
i wprowadzajg je na rynek

Chcemy otworzy¢
RYNEK MEDTECH

Przedsiebiorczosé nie moze by¢ decydujgca, jezeli chodzi o praktyke lekarskq. Jest jednak
niezbedna, gdy méwimy o sprawnym systemie ochrony zdrowia oraz wdrazaniu nowych technologii
i terapii - przekonuje prof. dr n. med. Piotr Buszman, kardiolog i twérca medycznych innowacji

v
v

FORBES: W rodzinach lekarskich czesto zdarza sie,
ze dzieci ida w §lady rodzicéw, ale chyba rzadko
korzysta sie przy tym z fundacji rodzinnej. Rozpa-
truje pan swoja kariere w kategorii sukcesji?

Prof. dr n. med. PIOTR BUSZMAN: Nasza historia nie
jesttak jednoznaczna, jak klasyczna sukcesja w firmie.
Natomiast na pewno mozemy mowic o przejeciu war-
tosciiwspolnej realizacji wielu czesto dosc ztozonych
przedsiewzie¢. Fundacja rodzinna jest tg instytucja,
ktora to dobrze scala i pozwala wspdlnie z tatg realizo-

wac rozne projekty inwestycyjne. Profesor senior bez
watpienia zarazil mnie pasja do kardiologii inwazyjnej,
atakze do wprowadzania innowacji w medycynie, wiec
w tym sensie czuje sie sukcesorem.

Czy przy wprowadzaniu innowacji medycznych
wazniejsze jest doswiadczenie czy otwartos$é na
to, co nowe?

Obie rzeczy sa bardzo istotne, zwlaszcza w medycynie.
Dlatego niezwykle wazne jest, by do tej pracy podchodzié¢
interdyscyplinarnie. Natomiast uwazam, ze mato ktéra
dziedzina potrafi tak zmotywowac do pracy i innowacji
jak medycyna wlasnie. Tutaj motywacja jest przypadek
kliniczny, czyli mowigc najprosciej — pacjent, u ktérego
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chcemy osiggnac lepsze efekty leczenia. Szuka-
my wtedy réznych pomystéw, w czym oprocz
wiedzy medycznej przydaje sie takze orientacja
wnaukach podstawowych czy inZzynierii. Odpo-
wiedzia moze by¢ dziedzina, w ktorej dziatamy,
czyli przestrzen medtechowa, tzn. wprowadza-
nie nowych urzadzen i wyrobow medycznych,
ktére rozwigzuja problemy kliniczne. Ale réwniez
problemy te mozna rozwigzywac¢ metoda nauko-
wa, poprzez stawianie i weryfikowanie hipotez
iposzerzanie wiedzy medycznej.

Pan na polu nauki ma wybitne osiagniecia.
Jest pan jednym z najmlodszych profeso-
réw kardiologii w Polsce. Jakich rad udzie-
litby pan mlodym lekarzom?

Rzeczywiscie jestem jednym z niewielu profe-
sorow przed czterdziestka, ale nie traktuje tego
jak wyscig, bo nie o to chodzi. Ten tytut stanowi
uhonorowanie tej pasjiidazenia do odkrywania
nowych rozwiazan. Jesli mamy cel i nad jego
osiagnieciem pracujemy w sposob systematycz-
ny, to niejako po drodze speniamy kryteria uzy-
skania stopni naukowych. Mtodym lekarzom
radzitbym mozliwie wczesnie zastanowi¢ sie nad
tym, coich najbardziej interesuje, apotem zaczaé¢
nad tym konsekwentnie pracowac.

Trudno polaczyé prace naukowsa z prak-
tyka lekarska?

Jest to trudne, zwlaszcza ze wzgledow czasowych.
Wymaga to pouktadaniaiplanowania spraw, ale
rowniez pracy w dobrych jednostkach. Zachecam
dopouktadaniarytmu pracy, a przede wszystkim
do nauki przedsiebiorczosci, bez ktdrej nie bedzie
sukcesu i rozwoju w medycynie.

Zawod lekarza kojarzy sie ze stuzba, nie
zbiznesem. Na czym polega dobrze rozu-
miana przedsiebiorczosé w medycynie?

To oczywiste, ze musimy by¢ przede wszystkim
lekarzemikierowa¢ sie kodeksem etyki, wiedzg
idobrem pacjenta. Przedsiebiorczosé nie powin-
na wplywac na praktyke lekarska, jest jednak
niezbedna, gdy méwimy o sprawnym i dobrze
zmotywowanym na leczenie chorego systemie
ochrony zdrowia. Rowniez, amoze przede wszyst-
kim, przy wdrozeniach technologii i wprowa-
dzaniu nowych rozwiazan. Tego nie da sie zrobi¢
bez zapleczabiznesowego, bez zaktadania spotek,
bezwsparciainwestorow czy domow maklerskich.
Nakazdy pomyst trzeba zebraé srodki, zktorych
trzebassie rozliczy¢, i nakoniec przekonac inwe-
storow, ktorzy niewiele majg z medycyna wspol-

Sukces
przedsiewziecia
w branzy
medtech
jest przede
wszystkim
sukcesem
dla pacjentdéw,
bo powstato
jakies nowe,
lepsze
rozwigzanie
ich probleméw

PROF. PIOTR BUSZMAN
kardiolog
i twoérca medycznych
innowacji

v
MLD USD
WEDLUG PAIH
nawet tyle moze

by¢ wart rynek

medtech
w Polsce

nego. Sukces przedsiewzieciawbranzy medtech
jest przede wszystkim sukcesem dla pacjentow,
bo powstalo jakie$ nowe, lepsze rozwigzanie ich
probleméw. Uwazam, ze polgczenie medycyny
ibiznesu rodzi naprawde dobre owoce.

Jakie dzialania biznesowe pan prowadzi?
Zarowno w Centrum Badawczo-Rozwojowym
AHP, jak i w fundacji rodzinnej uczestniczymy
w przedsiewzieciach wdrozenia nowych tech-
nologii z zakresu medtech w szeroko pojetej
medycynie sercowo-naczyniowej. Prowadzimy
badania nad technologiami, rozwijamyje, inku-
bujemy, a nastepnie szukamy zrédta komercja-
lizacji. Obecnie pracujemy nad kilkoma
rozwiazaniami, takimi jak pierwszy polski stent
bioresorbowalny nowej generacji, nowa polska
zastawka polimerowa czy nad nowym laborato-
rium przysziosci oceniajacym nowe technologie.
Czes¢ tych rozwigzan komercjalizujemy na za-
sadzie start-upu, na klasycznej $ciezce fundrai-
singu, a takze grantow polskich i europejskich.

Do czego w takim startupowym dzialaniu
przydaje sie fundacja rodzinna?
Fundacjarodzinna to rozwigzanie, ktore zapew-
nia ochrone i dobre zarzadzanie majatkiem,
a takze pomaga zaplanowa¢ sukcesje. Dla nas
jest to takze dobry wehikut do inwestowania,
zarowno czynnego, jak i biernego.

Jakie cele stawiacie sobie w fundacji?
Chcemy rozwing¢ rynek medtechu, ktory zwlasz-
cza w zakresie kardiologii ma w Polsce duzy
potencjal. Tradycje wywodza sie jeszcze od cza-
sow prof. Zbigniewa Religi, powstawato wiele
roznych innowacji, ale niestety w momencie, gdy
przychodzito do wdrozenia czy komercjalizacji,
gdzies to sie gubito. My chcemy ten rynek pro-
mowacizwiekszac zainteresowanie inwestorow.
Dostrzegam, Ze mamy problem ze sprzezeniem
pomiedzy naukowcamia $wiatem biznesuiztego
powodu weigz brakuje nam sukceséw na polu
kapitalizacji medtechowej, a caly rynek znajdu-
je sie na poczatkowym etapie rozwoju. W tej
branzy na zyski trzeba czeka¢ dtuzej w porow-
naniu z inwestycjami w IT czy nieruchomosci,
ale nakoniec dnia zyski potrafig by¢ bardzo duze,
a satysfakcja z rozwigzania problemu medycz-
nego ogromna. Musimy zaadresowac obawy
inwestorow. Mysle, ze jeden czy dwa sukcesy
komercyjne otworzytyby zupetnie nowe mozli-
wosci. Gleboko wierze, ze nasz start-up bedzie
wlasnie tym sukcesem. F

STYCZEN 2025

FORBES.PL

—
Y
N

INJINIOVNVIN HLTVIM Svdidvd dNg





