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Na poczatku czerwca

w Warszawie odbyty sie
trzydniowe warsztaty dla
Dyrektoréw Asystujacych
BNI Polska. Mimo
wielkiego upatu zebrata sie
ponad 30-osobowa grupa
os6b gtodnych wiedzy.
Warsztaty poprowadzita
Laura Hurren (Executive
Director BNI UK).
Uczestnicy dowiedzieli
sie wszystkiego o rozwoju
i tworzeniu nowych grup.

Na warsztatach poruszone byly mie-
dzy innymi takie tematy jak:

D znalezienie odpowiedniego miej-
sca na spotkanie

D gdzie szukaé potencjalnych
cztonkéw

D jak prowadzi¢ spotkania infor-
macyjne i rejestracje

D wybor nowych cztonkéw z wia-
$ciwg postawg

D szkolenia cztonkdw, aby zwigk-
szy¢ Zespo6t Zatozycielski

zamieniamy kontakty na kontrakty

Sylwia Warszawska i Artur Séjka o waznym szkoleniu

Wiedza i inspiracje Laury Hurren

Ostatnim punktem szkolenia, byto
rozdanie certyfikatow, ktére upraw-
niaja (po podpisaniu stosownej
umowy z BNI Polska Sp. z 0.0.) do
tworzenia nowych i prowadzenia
istniejacych grup BNI wedtug pro-
cedur i standardéw przekazanych
podczas szkolenia.

Sylwia Warszawska

tem ,,zyje si¢ tylko raz, wigc to

co robisz, r6b dobrze”. Dyrek-
torzy Asystujacy i Regionalni BNI
Polska na czerwcowym szkoleniu
w Warszawie mogli wigc by¢ spo-
kojni o jego poziom.

I aura Hurren kieruje si¢ mot-

Laura byta jednym z zatozycieli BNI
w Wielkiej Brytanii, obecnie jest
dyrektorem zarzadzajacym grupa-
mi w Londynie i Birmingham oraz
Co-National Director we Whoszech.
Na szkoleniu w Polsce skupita si¢ na
tym jak stworzy¢ nowa, 20-osobowg
grupe BNI w 15 tygodni, a w na-
stepnych miesigcach rozszerzy¢ ja
do 45 oséb.

Laura Hurren i Grzegorz Turniak,
Prezes BNI Polska, na szkoleniu

Czy w polskich realiach tatwo

budowac struktury BNI?

Jakie sa bariery rozwoju?
Jakie sg korzysci

z przynalezno$ci do BNI?
O tych problemach pisze
Grzegorz Turniak, Prezes
BNI Polska:

rawd¢ powiedziawszy nie ma

P wielkich r6znic. Ludzie biz-
nesu méwig na calym §wiecie
jednym jezykiem — jezykiem reko-
mendacji. Wyniki badan pokazuja,
ze poziom zaufania w polskim
spoleczenstwie jest dwukrotnie
nizszy niz w innych krajach za-
chodnich. Polacy maja tez mniej-
sze doswiadczenie w dziataniach
w izbach gospodarczych, klubach
biznesu, stowarzyszeniach pro-
fesjonalistow. Tym niemniej po-
ziom aspiracji i che¢ uczenia sig
sg ogromne. W BNI mamy mato

0s6b powyzej 40-50 roku zycia. Po-

BNI Polska — www.bnipolska.pl

kolenie tkwigce mentalnie w po-
przednim systemie mniej chetnie
iwolniej angazuje si¢ w nowe inicja-
tywy. Procentowy udziat cztonkow
z tej kategorii wiekowej to w Polsce
okoto 10 proc., a na Zachodzie po-
nad 40 proc. Do BNI garng si¢ u nas
mtodzi wiekiem i stazem w biznesie.
Budowa spolecznosci rekomendacji
biznesowych w kazdym kraju zaczy-
na sie od znalezienia lideréw zain-
teresowanych takim narzedziem
pozyskiwania klientéw i miejscem
rozwoju zawodowego 1 osobistego.
To wsze¢dzie najwigksza bariera.
Inng jest nauczenie sie i wdrozenie
know-how BNI.

Przeszedlem wiele szkolen, prze-
czytatem kilkadziesiagt ksigzek
i przestuchatem dziesigtki CD na
ten temat. W pelni zrozumia-
tem mechanizmy tworzenia

grup przedsigbiorcéw po oko-
1o 10 tys. godzin intensywnego
i praktycznego zajmowania si¢
tematem. Jak zwykle diabel tkwi
w szczegdtach. Nasza organizacja
oparta jest na wiedzy, wiec potrzebo-
wali$my kilku petnych cykli funk-
cjonowania grup, by w petni zdoby¢
niezbedne informacje i praktyke.

Kolejng bariera byto sprawienie,
zeby czlonkowie czuli si¢ wiasci-
cielami grup, wzi¢li na siebie odpo-

Budowa spofecznosci
rekomendacji
biznesowych w kazdym
kraju zaczyna sie od
znalezienia lideréw

wiedzialno$¢ za ich funkcjonowanie
i rozwéj. Aby grupy mogty funk-
cjonowad, potrzebni sg skuteczni

moéwili o konkretach, m.in. w ja-
ki sposéb 1 jakich przedsigbiorcoéw
zapraszad, jak prowadzi¢ spotkanie
informacyjne, by byto interesujace
ijednoczesnie przekazywato jak naj-
wigcej wiedzy o BNI. Odpowiadali
tez na liczne pytania.

Odbywajace si¢ co pdt roku szkole-
nia Dyrektoréw BNI sg doskonata
okazja nie tylko do zdobycia wie-
dzy, ale takze podzielenia si¢ swo-
imi do$§wiadczeniamiido integracji
w grupie. Tym bardziej, ze goscimy
zwykle kogos z zagranicy — ostatnio
dyrektora BNI z Czech. Prowadza-
cym jest zazwyczaj gos¢ z Wielkiej
Brytanii, Szwecji lub Stanéw Zjed-
noczonych.

Artur Séjka

i do$wiadczeni dyrektorzy asy-
stujacy z dwuletnim doswiadcze-
niem cztonkowskim. Pierwsze
dwa lata to byto wielkie wyzwa-
nie, gdyz takich oséb nie byto. Na
szczescie to za nami. Mamy po-
nad 320 cztonkéw, wielu z nich
jest juz dwa, trzy czy cztery lata
w strukturach, wigc mamy z cze-
go wybieraé. Niektorzy, zadowole-

cd nas. 2
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dokoriczenie artykutu ze s. 1

ni z udzialu w spotkaniach BNI,
sami si¢ zgtaszaja, by pelnié¢ r6z-
ne role i moc si¢ rozwijaé.

Jakie korzysci daje cztonko-
stwo w BNI?

Dzigki cztonkostwu w BNI jestes
w sytuacji, jakby kilkudziesie-
ciu handlowcéw pracowato
dla ciebie. Kazdy, kto nalezy
do BNI, ma przy sobie wizytow-
ki 0s6b z grupy i kiedy rozmawia
z klientem czy znajomym, stara
sie dostrzec, jakie potrzeby mo-
ze zaspokoi¢ inny cztonek grupy:
Nastepnie pomaga stronom na-
wiaza¢ kontakt. Korzysciami sa:
zwigkszona widoczno$é na ryn-
ku - bezptatny PR przez 20-40
cztonkoéw grupy, wzrost sprzeda-
zy dzigki rekomendacjom, pozy-
skanie kontaktéw do ponad 300
firm rocznie, narzedzia efektyw-
nego budowania sieci kontaktow,
czyli CD, podreczniki, artykuly,
blog, podcast, a takze mozliwos¢
uczestniczenia w cotygodnio-
wych spotkaniach przez caty rok,
bezptatny udziat w niektérych
konferencjach i targach, regular-
ny coaching, szkolenia, warsztaty
i wyktady z networkingu, sztuki
prezentacji, rekomendacji, prak-
tyczna szkota przywodztwa dzie-
ki petnieniu ré6znych rél w grupie
iwiele innych.

networkingu styszatem juz
O dawno od mojej kolezanki,

zktérg odbylismy praktyki
studenckie. Opowiadata mi o wykta-
dzie Grzegorza Turniaka. Wtedy po-
myslatem, Ze to fajny pomysl, ale nie
zrobitem nic w kierunku zapozna-
nia si¢ ze szczegdtami. Na pierwsze
spotkanie BNI zaprosita mnie ko-
lejna znajoma, Monika Kasprzyk,
dyrektor BNI w Poznaniu. Przysze-
dfem na spotkanie w grudniu 2009
roku. W chwili, w ktérej przedsta-
wiano ide¢ BNI, przez umyst prze-
biegta mi mysl, ze wszyscy moi
klienci to klienci z polecenia innych
klientéw lub wspétpracownikéw...
Decyzj¢ podjatem od razu, wiedzac,
ze jesli jej nie podejme teraz, to pdz-
niej bede szukat wymaéwek: ze spo-
tkania zbyt weze$nie rano, ze koszty
nieplanowane...

Dzisiaj dzialam w BNI od 6 miesig-
cy. Nawigzatem kontakt z kilkoma
firmami, dla ktérych pracuje jako
trener, wspierajac rozwdj kompeten-
¢ji sprzedazowych pracownikéw ich
firm. Rownie wazne sa dla mnie inne

2

ierpien jest typowym miesig-
S cem wakacyjnym ale nie dla

naszego Prezesa. GT zreali-
zowat caty cykl wykladéw ,,Po-
lowanie na Stonia” w Gdansku,
Olsztynie, Lodzi, Katowicach, Kra-
kowie i Warszawie.

Grzegorz na podstawie swojego do-
$wiadczenia w migdzynarodowych
korporacjach (Neumann, SAP, job-
pilot.pl) i publikacji o tym samym
tytule S. Kaplana zaprezentowat
gléwne czynniki, ktére musza by¢
wcielone w zycie przy polowaniu
na Stonia — czyli klienta, z ktérym
podpisujesz gigantyczny kontrakt
i dzigki ktéremu znajdziesz si¢
w czotéwee. Stuchaczami opie-
kowali sie¢ czlonkowie i sym-
patycy BNI Polska.

Dzigki duzej skali promocji wy-
ktadéw przez ogélnopolskie media
ipartnerdw, takich jak MT Biznes,
Bizon Media czy Marketingowiec.
pl na wyklad w ciagu miesigca za-
rejestrowato si¢ 1000 os6b.

Na spotkaniach mozna byto si¢
dowiedzie¢:

D jak wykonac liste potencjal-
nych Stoni?

D o0 czym nalezy pamigta¢ nego-
cjujac ze Stoniem?

D jak unikaé podstawowych bte-
doéw w kontaktach?

D jak znalezé sojusznikéw, ktorzy
pomoga podpisac i utrzymacé
kontrakt ze Stoniem?

Tourné Grzegorza

I to wszystko w polskich realiach
biznesowych, ktére GT zna dosko-
nale.

Cykl wyktadow ,,Polowanie na Sto-
nia” zawdzigczamy pomystowi i re-
alizacji Ryszarda Chmury; wlasciciela
agencji marketingu zintegrowanego
www.promoagency.pl. Agencja po-
maga klientom zwigkszy¢ sprzedaz,
zaistnie¢ w Internecie lub wyréz-
ni¢ swoja ofert¢ wsrod konkurencji.
Specjalizuje si¢ w planowaniu dzia-
fan marketingowych. Jej klientami
sg zarowno nowe firmy, duze spotki
jak i migdzynarodowe korporacje.
W Agenciji sa 4 gtéwne dzialy: De-
sign — projektowanie i kreacja, Inte-
ractive — kreacja i nowe technologie

tatwiejsze zycie

aspekty dziatalnosci w BNI. Pozna-
tem tutaj wiele otwartych, warto-
$ciowych os6b, z ktérymi dobrze si¢
czuje. Doskonale swoje umiejetnosci
sprzedazowe i autoprezentacyjne.

Dla mnie jako trenera w biznesie to
bardzo wazne, aby doskonali¢ swo-
je umiejetnosci w praktyce. Czuj¢
sig cztonkiem waznej spolecznosci,
w ktérej Iaczy nas optymistyczne po-
dejécie do zycia i to, ze mamy wspol-
ne cele.

Skuteczno$¢ BNI najdobitniej po-
twierdza kontakt z Panem Cezarym
Augustynowiczem z niemieckiej
firmy Lenkzes oraz More 7 z BNI
w Dusseldorfie. Pierwsza firma ofe-
ruje specjalistyczne narz¢dzia mocu-
jace do wtryskarek i frezarek, druga
rozwigzania teleinformatyczne dla
firm. Pan Cezary szukat firmy szko-
leniowej dla swojego zespotu han-
dlowcéw w Poznaniu. Pierwsze, co

zrobil, to odnalazt polska strong
BNI w Poznaniu. Skontaktowat si¢
ze mng przez strong bnipolska.pl,
spotkalismy si¢ na rozmowie han-
dlowej. Okazato si¢ ze Pan Cezary
ma podobne cechy, jak inni cztonko-
wie mojej grupy: jest otwarty, komu-
nikatywny i bardzo przedsigbiorczy.
Przeprowadzitem badanie potrzeb
szkoleniowych i zorganizowali$my
warsztat dla dos§wiadczonego zespo-
tu handlowcow. Po szkoleniu zapla-
nowali$émy dzialania na przysz1osé,
a w migdzyczasie dostalem od nie-
go kontakt do innej firmy zaintere-
sowanej podobnym szkoleniem. Ja
z kolei polecitem jego ustugi dwém
innym przedsi¢biorcom.

Zycie z BNI jest tatwiejsze :)

Maciej Sasin

BNI Prestige Poznan

Akademia Rozwoju Kompetencji
www.ark-doradztwo.pl
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w Internecie, Marketing — plano-
wanie skutecznych dziatan, Events
— organizacja i obstuga eventéw. Ry-
szard Chmura jest rtéwniez wicepre-
zesem grupy BNI Kings z Krakowa
(tel. 512 355 415).

Wigcej informacji na stronie
www. polowanienaslonia.pl

Maciej Sasin — trener, coach,
konsultant ds. szkolen. Socjolog,
filozof, absolwent studiéw pody-
plomowych psychologia w za-
rzadzaniu. Praktyk NLP, ukoriczyt
kurs analizy transakcyjnej, przy-
gotowujacy do testu 101. Wy-
ktadowca i trener zagadnien
z zakresu psychologii w biznesie
oraz w rozwoju osobistym. Autor
wielu programéw szkoleniowych.
Przeprowadzit 350 dni szkole-
niowych dla 1500 uczestnikow.
Specjalizuje sie w zagadnieniach
zwiazanych z komunikacjq inter-
personalna, sprzedazg, obstuga
klienta i rozwojem kompetengji
kierowniczych. Prywatnie jest mi-
to$nikiem malarstwa, jazzu nowo-
czesnego i dobrej ksiazki.

BNI International — www.bni.com
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Opinie uczestnikow zebrane po wykfadach

Bardzo dziekuje za wykfad, a takze
za stworzenie okolicznosci do robie-
nia intereséw. Do tej pory odnosi-
tem sie z dystansem do networkingu,
gdyz moi pracownicy wynosili z ta-
kich spotkan wiele kontaktow, ktére
jednak w zaden spos6b nie przekta-
daty sie na realne zlecenia. Dlatego
postanowitem wybrac sie sam na ta-
ki event i c6z... zdobytem dwa no-
we zlecenia :-)

Rozwazam przystapienie do BNI
w Krakowie, o ile jest tam jeszcze
miejsce dla prawnikéw.
Pozdrawiam i dziekuje.

Aleksander Kuczek,

Account Manager,
KUCZEK-MARUTA, KANCELA-
RIA RADCOW PRAWNYCH,

Tel +48 12429 43 03,
akuczek@kuczekmaruta.pl,

www kuczekmaruta.pl

* %k

Witam i dziekuje za prezentacje.
Wyktad byt naprawde pouczajacy.
Generalnie oferta mojej firmy kiero-
wana jest do matych firm z branzy
turystycznej takich jak agroturystyki,
hotele, restauracje, ale chciatbym tez
uderzy¢ do Stoni czyli do miast, gmin,
region6éw, parkéw narodowych, ale
widze tez pare mozliwosci wyko-
rzystania portali spotecznosciowych
w firmach typu delikatesy Piotr i Pa-
wet itp. Na razie po pana wyktadzie
widze, ze musze jeszcze popracowac
nad swoja oferta, a ponadto znalez¢
kogos, kto zechce sie w tych firmach
nad nig pochyli¢. Takze jeszcze raz
dziekuje za wyktad i za slajdy, w mo-
im przypadku bardzo sie przydadza.
Pozdrawiam,

Emil Krzeminski,

emil@firstlife.pl

PS. Dziekuje réwniez za przyblize-
nie zagadnief networkingu. Stysza-
tem wczesniej od znajomego o BN,
ale dzieki wyktadowi poznaftem, na
czym polega networking i jak moge
z niego skorzystac.

Witam, wykfad byt swietny! Szcze-
rze, to nie jest wiedza nowa dla
mnie, ale przyznam, ze czasami za-
pominam stosowac to, co znam :)
Przeorganizowatam tekst ofert do
klientéw. Zgodnie z sugestig z wy-
ktadu, aby napisa¢ ,Widze, ze je-
stescie panstwo firma...” itd. Bardzo
trafne i wiem, jak dziata na mnie :)
Pozdrawiam goraco z Koninek.
Urwatam sie z wakagji, aby wysko-
czy¢ na Pana wyktad, a teraz kon-
tynuuje relaks.

Anna Kasprzyk,
kasprzyk.anna@gmail.com

%k ok

Witam, po pierwsze gratuluje Swiet-
nego przedstawienia, otrzymatem
dawke wspaniatych wskazowek.
Po wtére — juz w przysztym tygo-
dniu bede miaf okazje skorzystac ze
zdobytej wiedzy, tym bardziej dzie-
kuje za slajdy, bede mogt sie lepiej
przygotowac do rozméw.
Jeszcze raz gratuluje i pozdra-
wiam,
tukasz Blacha,
NZS AGH,
lukasz.blacha@nzsagh. pl

%k k

Panie Grzegorzu, miatem przy-
jemnos¢ uczestniczy¢ w spotka-
niu w Krakowie. Bardzo dziekuje
za Panski wykfad — uzyskatem na
nim wiele cennych informagji, kt6-
re na pewno beda pomocne (i juz
W pewnym sensie sa) w pracy
z duzymi klientami. Bedac pod
wrazeniem pana wiedzy i sposo-
bu jej przekazywania, polecam
sie z agencja kreatywna 1000ide-
as (www.1000i.pl), ktorej jestem
czescig oraz sklepem z designem
— www.designersko.pl — ktéry pro-
wadze :) Pozdrawiam serdecznie

Maciej Mtynek
creative & design director
gsm: +48 509 156 274

mail: maciek@ 1000%.pl

Coach a mentor

Grzegorz Turniak: Mentor jest
niedoceniona instytucja. To ktos, kto
juz robi to, co ty cheiatbys robic. Jest
zrédlem wiedzy, informacji na temat
powigzan, ktére mozna zdoby¢ tyl-
ko poprzez doswiadczenie. Jak na
razie mamy renesans coachingu. Co-
ach to do§wiadczony profesjonalista
w danej branzy, osoba bedaca eks-
pertem w zakresie krytycznego my-
$lenia i rozwigzywania probleméw,
nierzadko osoba zarzadzajacg fir-
ma. Szkoli mlodsze osoby lub mniej
do$wiadczone, jest przewodnikiem.
Nie musi by¢ koniecznie specjali-
sta w danej dziedzinie, wazne, zeby
byt dobrym stuchaczem. Powinien
posiada¢ umiejetnos$¢ puentowania
pytaniami, dzigki czemu pomoze
osobie coachowanej osiggac jej cele.
To funkcja analogiczna do trenera
sportowego albo tagodniej — do ro-
li madrej babci, ktéra uniemozliwi
oszukiwanie samego siebie.

Coach jest wylacznie
doradca, niczego nie
sugeruje i nie wyjasnia,

a na pewno nie podsuwa
gotowych rozwigzan.

Z kolei mentor pomaga poruszac si¢
w $wiecie biznesu. Mentor uczy, jak
szybko orientowac sig, kto jest waz-
ny, gdzie, z kim i w jaki sposéb roz-
mawiad, by by¢ skutecznym.

Coach jest wytacznie doradcg, ni-
czego nie sugeruje i nie wyjadnia,
a na pewno nie podsuwa gotowych
rozwigzan. Mentor jest bardziej na-
uczycielem, mistrzem, ktory, w prze-
ciwienstwie do coacha, zazwyczaj
nie pobiera honorarium za swoja po-
moc. Mentorzy sami zauwazaja tych,
ktorzy z zaangazowaniem realizujg
swoje pasje.

(...) Coaching staje si¢ coraz bar-
dziej rozpowszechniong meto-
dg inwestowania w kapitat ludzki.
Szkolenia czgsto juz nie wystarcza-
ja. Zajgcia szkoleniowe maja te wa-
de, ze mozna na nich co$ ustyszed,

przetrenowad, jednak z reguty — po
powrocie do biura — nie zmienia si¢
swoich nieefektywnych nawykéw.
Jak dowodza badania, tylko niewiel-
ki procent przeszkolonych osigga
zalozone cele. Natomiast coaching
to pomoc ,,szyta na miare”. To jest
wspélpraca z konkretnym cztowie-
kiem, z jego talentami, fizycznoscia
i ograniczeniami.

Z kolei rola mentora jest bardziej
migkka, nie ma choéby sztywne-
go harmonogramu spotkan. Duze
korporacje czasami dedykuja men-
toring tak zwanym mniejszosciom,
czyli kobietom czy homoseksuali-
stom. Cze$¢ 0s6b sama wyszukuje
sobie mentoréw i to jest rzecz trudna
z dwoch powodéw. Pierwszy powod
jest taki, ze nie ma ustrukturyzo-
wanej wiedzy na temat mentorin-
gu, a mozna przeciez zrobi¢ komus
krzywde. Spotkalem si¢ zaledwie
z dwiema ksigzkami, poruszajacymi
te tematyke, nie liczgc pojedynczych
rozdziatéw w zblizonych tematycz-
nie publikacjach. Mentorem moze
by¢ szef, ktory jest profesjonalista,
ktory lubi dzieli¢ si¢ wiedzg. Taka
osoba byt méj ojciec, ktory od lat
utrzymywat kontakty ze swoimi by-
tymi pracownikami. To wrecz nie-
wiarygodne, ze po 40-50 latach
oni wciagz dzwonili, wysytali oko-
liczno$ciowe kartki. Przypuszczam
wigc, ze talent odziedziczylem po
ojcu 1 jest on skierowany bardziej
w kierunku mentoringu niz do co-
achingu.

Tak jak méwitem weze$niej, mentor
moéwiidzieli sie wiedzg, kontaktami.
Natomiast coach, pytajacistuchajac,
precyzyjnie i odpowiedzialnie pro-
wadzi dang osobe w kierunku zato-
zonych przez nig celéw.

Z rozmowy Malgorzaty Bladowskiej
,BUSINESS APPLICATIONS RE-
VIEW” — portalu z informacjami
o specyfice i zaletach poszczegolnych
rozwiqzan systemowych, przyktada-
mi konkretnych wdrozen, testami po-
réwnawczymi a takze wywiadami
eksperckimi.

Cztonkowie
BNI polecaja

Networking. Jak znaleZ¢ prace i odnies¢ sukces
zawodowy dzieki tworzeniu sieci kontaktow.
— M. Tullier
Sprzedaz przez referencje —J.S. Black
D 10 zafozen networkingu — L. James
Kazda grupa BNI D Biznes to sport kontaktowy — T. Richardson,
powinna mie¢ dostep do A. Vidaurreta, T. Gorman
nastepujacych pozycji D Jak to powiedzie¢ — S. RoAne
o networkingu: D Nigdy nie jedz sam — K. Ferrazi

D Wiadro petne galaretki — A. Bounds
D Jak wykorzysta¢ networking w sprzedazy — M. Salmon
D Powiedz o mnie innym — B. Cates
D Czarna ksigzeczka budowania kontaktéw — J. Gitomer
D Profesjonalny networking — G. Turniak, R. Wendt
D W zasiegu jednego telefonu — D.Carr, Jeffrey
W. Meshel
D Polowanie na stonia — Steve Kaplan
Pzyjemnej lektury!
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Rzecznik patentowy

Rzecznik patentowy wystepuje jako
zawodowy pelnomocnik w sprawach
rozwigzan i oznaczen innowacyj-
nych, na ktére mozna uzyska¢ wy-
facznos¢ na okreslonym terytorium
na pewien okreslony okres czasu.
Rzecznikiem patentowym moze zo-
sta¢ osoba posiadajaca wyksztalce-
nie prawnicze lub z dziedziny nauk
technicznych, inzynierskie, ktora
ukonezyta trzyletnig aplikacje i zda-
ta panstwowy egzamin.

Uzyskanie praw wytacznych

— monopolu

Wrylaeznosé na korzystanie z po-
szczegblnych rozwigzan i oznaczen
zdobywa si¢ poprzez zgloszenie ich
do odpowiedniego urzedu (w Polsce
—Urzad Patentowy RP). Mozna do-
konywa¢ zgloszen w wielu krajach,
istnieja takze procedury uzyskiwa-
nia praw wylacznych na terytorium
calej Unii Europejskiej (znaki to-
warowe, wzory przemystowe). Po
przeprowadzonym postepowaniu
uzyska¢ mozna tzw. prawo wylacz-
ne (patent, prawo z rejestracji lub
prawo ochronne — w zaleznosci od

Pierwszy milion
mozna zarobi¢
na studiach

Coraz wigksza liczba mtodych
przedsigbiorcéw dzialajacych
w Akademickich Inkubatorach
Przedsiebiorczosci zasila szere-
gi BN

AIP utatwiaja mtodym osobom
start w biznesie poprzez innowa-
cyjny na skale europejska sposéb
na prowadzenie firmy na zasadzie
pionu AIP (w programie preinku-
bacji), bez koniecznosci zaktadania
wlasnej dziatalnosci gospodarczej,
co ogranicza koszty, biurokracje
oraz ryzyko mlodych przedsigbior-
cow i pozwala im skoncentrowac
si¢ na rozwijaniu swojego bizne-

przedmiotu ochrony), potwierdzo-
ne specjalnym dokumentem. Daje
to monopol na komercyjne korzy-
stanie z rozwigzania lub oznaczenia
w danym kraju.

Na co mozna uzyskac¢ prawa
wylaczne?

Prawa wylaczne uzyska¢ mozna na
okreslone rozwigzania i oznacze-
nia — do najwazniejszych naleza
wynalazki, wzory uzytkowe, wzory
przemystowe i znaki towarowe. Wy-
nalazki i wzory uzytkowe to nowe
rozwigzania o charakterze technicz-
nym — ich ochrona daje wylacznosé
na stosowanie danej technologii,
urzadzenia, wytwarzanie nowej
substancji. Wzory przemystowe
to nowe, oryginalne postacie wy-
tworéw — prawo z rejestracji wzoru
chroni wyglad zewngtrzny produk-
tu. Znaki towarowe to oznaczenia
ustug i towaréw. Moga miec¢ postaé
stowa, stowa potaczonego z grafika,
samej grafiki. Uzyskana ochrona da-
je wylacznos¢ na korzystanie z takie-
go oznaczenia dla danych towardw,
produktéw albo dla danych ustug.

sowego przedsiewzigcia. W ramach
odprowadzanej do Fundacji Akade-
mickie Inkubatory Przedsigbiorczo-
$ci sktadki miesigcznej (ok 200 zt)
mtody przedsigbiorca ma zapewnio-
na niezbedng przestrzen biurows,
porady prawne, ksiegowos¢ i szko-
lenia. AIP daje wigc mtodym przed-
sigbiorcom zaplecze, a BNI to, co
decyduje o sukcesie w biznesie —sie¢
kontaktow.

W Polsce najsilniejsza reprezen-
tacj¢ AIP ma w bydgoskiej grupie
Eagles. Dzialaja tam juz trzy takie
firmy. Agencja Wydawniczo — PR
AS Media (wydawca gazety interne-
towej InfoBydgoszcz.pl) jest w BNI
od poczatku swojego istnienia, czy-
li dwéch lat. — Zarabiamy na sprze-
dazy powierzchni reklamowych
w portalu. 80% naszych klientéw
pochodzi z BNI. 20% zapewnia nam
nasza renoma. Szczeg6lnie cenimy
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Korzysci

Korzysci z uzyskania ochrony dla
wynalazku, wzoru uzytkowego
lub znaku towarowego s3 znacz-
ne. Uzyskana wylacznosé korzysta-
nia z nich daje pewng przewage na
rynku. Mozna zainwestowa¢ w roz-
woj danego rozwigzania, produktu,
technologii, mozna promowac swo-
ja marke 1 mie¢ gwarancje, ze z wy-
pracowanej na rynku pozycji nie
beda mogli w nieuprawniony spo-
s6b korzystac inni. Prawo wylaczne
w postaci patentu, prawa ochronne-
go nawzor uzytkowy czy znak towa-
rowy oraz prawa z rejestracji wzoru
przemystowego jest tez sktadnikiem
majatku przedsigbiorstwa. Mozna
odplatnie udzieli¢ licencji innym
osobom czy spétkom na korzystanie
z nich, mozna je tez sprzedac. Posia-
danie wytacznosei na korzystanie
z innowacyjnych rozwiazan, orygi-
nalnych oznaczen, logo, dodaje tez
prestizu danej dziatalnosci.

Rola rzecznika

Rzecznik patentowy moze wystgpo-
wa¢ jako petnomocnik, prowadzi¢
sprawy i pomagac na wszystkich
etapach postgpowania w sprawach
z zakresu wlasnosci przemystowe;.
Do zadan rzecznika nalezy zaréw-

sobie klientéw z polecenia. W ich
przypadku nigdy nie ma probleméw
z platno$ciami, no i sa to klienci na
lata — mowi Joanna Kempska, re-
prezentujaca firme¢ w BNI Eagles.
Szymon Lach z Akademii Przema-
wiania Golden Speech dotaczyl nie-
dawno. — Przystapitem do BNI po to,
by ,,polowac na stonie” (pozyskanie
klientéw dajacych duze zlecenia —
przyp. A.K.). Wierzy w zasadg Gi-
vers Gains. Skupia si¢ na pomocy
innym cztonkom grupy. Wie, ze je-
go dobre intencje i dzialania z cza-
sem zamienig si¢ w intratne zlecenia.
Za swoj najwickszy sukces uwaza sy-
tuacje, kiedy nowy cztonek trafit do
BNI z jego rekomendacji.

Od momentu rozpoczecia funk-
cjonowania w 2004 r. Akademic-
kie Inkubatory Przedsigbiorczosci
przygotowaly do wyjscia na rynek
ponad 3000 start-upéw. Obecnie

no badanie rozwigzan lub oznaczen,
przygotowywanie i dokonywanie
zgloszen, reprezentowanie zgtasza-
jacego przed Urz¢dem Patentowym,
jak 1 dokonywanie czynnosci maja-
cych na celu utrzymanie ochrony
i egzekwowanie roszczen od oséb
dokonujacych naruszen praw wy-
tacznych. Rzecznik moze wyste-
powac jako pelnomocnik zaréwno
w postgpowaniu przed Urzgdem
Patentowym (postepowanie admi-
nistracyjne), jak i przed sadami
rozpatrujacymi m.in. sprawy o na-
ruszenia praw (w postepowaniu cy-
wilnym).

Rzecznicy patentowi przygotowuja
takze umowy z zakresu prawa wla-
snosci przemystowej (np. umowy
zwynalazcami, projektantami, umo-
wy licencyjne), opracowuja strategie
uzyskiwania praw wyltacznych i za-
rzgdzania nimi.

Kazdy rzecznik musi obowiazkowo
posiadac ubezpieczenie od odpowie-
dzialnosci cywilnej. Obowiazuje go
takze tajemnica zawodowa.

Aleksandra Kacperska
prawnik, rzecznik patentowy
BNI Kings, Krakéw

z ustug AIP korzysta ponad 1100
firm, ktére do konca pazdziernika
2009 wygenerowaty 24 000 000 zt
przychodu. Wsréd nich sg pro-
jekty o wysokim potencjale tech-
nologicznym, takie jak Apeiron
RD - wtasciciel kilku patentéw
chronigcych unikalny katalizator
stuzacy do przyspieszania i prze-
prowadzania proceséw chemicz-
nych wykorzystywanych przy
produkejilekow. Sg réwniez firmy,
ktérych model biznesowy oparty
jest na wiedzy zatozyciela, np. Sun-
Shine Profits angloj¢zyczny por-
tal internetowy stworzony przez
doktoranta jednej z warszawskich
uczelni, ktéry najwieksze dochody
czerpie z przygotowywanych dla
inwestor6w indywidualnych i in-
stytucjonalnych analiz rynku me-
tali szlachetnych.

Artur Séjka & A.K
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Grzegorz Turniak — Prezes:
turniak@bnipolska.pl lub 0 501 152 220

Sylwia Warszawska, Office Manager — sprawy cztonkowskie:
sylwia@bnipolska.pl lub 022 398 15 22
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