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Przedmowa

Etyka stanowita przedmiot rozwazan i badan najwybitniejszych filozoféw i uczonych
naszych dziejow. Ich ponadczasowa tworczo$¢ dostarcza nam nieograniczonego bogactwa
mysli, pogladow 1 prawd zyciowych, z ktorych mozemy swobodnie czerpa¢. Moim dazeniem
bylo dotknaé¢ tych sfer z naszego zycia zawodowego, ktore stanowia nasza prozaiczna
codziennos$¢. Obratam taki kierunek z uwagi na poglad, ktory wyraza si¢ teza, iz duze zmiany
nalezy inicjowa¢ od spraw nam najblizszych i najlepiej znanych, z ktérymi borykamy si¢
kazdego dnia. Wyrazam w ten sposob nadzieje, ze przewarto$ciowujaC nasza rzeczywistos¢
zmienimy caly nieokietznany ,$wiat finansow”, czyniac go przychylniejszym dla nas
wszystkich.

Motorem kazdej dziatalnosci jest sprzedaz, dlatego relacjom panujacym w tym
obszarze po$wigcam ta prace. Wystepuje W roli wczuwajacego si¢ obserwatora i z jego
pozycji odkrywam swoje przemyslenia.

»Etyko-Kkreacja”- oswajanie Etyki

Piatek wieczor. Tydzien pracy mam juz za soba, cho¢ jeszcze niczym echo w mojej
glowie dzwigcza pojedyncze stowa ,sSprawa Kowalskiego”, ,przygotowaé oferte....”
,,Spotkanie z klientem na godz. 12.00” — powtarzam sobie ,,zalatwione” i juz coraz ciszej
i ciszej, az wreszcie przychodzi odprezenie i swoje mysli Kieruje ku zblizajacemu si¢
wieczorowi. Spotykam si¢ z dwojka znajomych. Idziemy do umoéwionego miejsca, siadamy
przy stoliku, zamawiamy na poczatek co$ do picia. Jest mito, czuje niebianski spokoj. W
jednej chwili niczym grom z jasnego nieba padaja pytania, ,,Co u Ciebie w pracy?”, ,,Jak
minat Ci tydzien?” — niemalze z niszczycielska sita wodospadu moj nastroj euforii ginie
w toni powracajacych mysli po minionym tygodniu pracy. W nadziei, ze temat zostanie
zakonczony odpowiadam - ,Jak zawsze...”. Odnosz¢ sukces i powracamy do przerwanej
wymiany mysli. Komentujemy ostatnie wydarzenia oraz z zaangazowaniem i przejgciem
wyrazamy Swoje poglady na ich temat. Z dziecinna tatwoscia przychodzi nam dokonywanie
osadow. Zachowujemy si¢ tak jakby, kazdy z nas znal najlepsze rozwiazanie dla
rozstrzyganych problemoéw i przytaczanych sytuacji. Wydajemy szybkie werdykty
btyskawicznie oceniajac okolicznosci. Wsrod wielu sensacyjnych informacji z konczacego sig
tygodnia nieoczekiwanie zostaje przywotana wiadomos¢ o pracowniku jednego z bankow,
ktoremu przedstawiono zarzut oszustwa. Wszyscy niczym na znak batuty zgodnym chérem
potepiamy to zdarzenie, bo przeciez ono godzi w Nas, jesteSmy pracownikami instytucji
finansowych oraz ich klientami. Przyjmujemy to jak osobisty afront. Chwytam wiatr w zagle,
skoro temat pracy wraca niczym bumerang, rzucam hasto ,, A co z Etyka?”. Atmosfera nadal
pozostaje ozywiona. Moi rozmdwcy przybieraja pozy mowcow, jakby kazdy z nich chciat sig
sta¢ na moment Wielkim Cyceronem i uroczys$cie zaprezentowaé swoj wywod. Patrzac na
nich odnosze¢ wrazenie, ze doktadnie zglebili zawilo$¢ tego tematu i moge tu oczekiwaé
niemalze na filozoficzny wyktad. Przyjmuje postawg bierna w koncu nie $wiadomi niczego
uczestnicza w moim matym niezamierzonym eksperymencie. Uznaje, ze lepszy bedzie brak
mojej ingerencji, gdyz zalezy mi na odstonigciu ich najszczerszych odczué, pierwszych mysli,
ktore wypowiada si¢ bez zastanowienia i spontanicznie. Po chwili konsternacji moi znajomi
odwazanie dziela si¢ swoimi refleksjami.

Rozmowca nr 1

-,Etyka — chwila zawahania — nie miejmy zludzen, nie jest to temat, nad ktorym
zastanawiamy si¢ na co dzien. Kluczem do wlasciwego postgpowania jest zdolnosé
odrozniania dobra od zta. Umiejetnosé ta determinuje nasze wybory i decyzje. We wlasnym
sumieniu rozstrzygamy co jest etyczne a co nie.”



Rozmowca nr 2- z lekka irytacja,

-,Wiara w to, ze kwestie etyczne i moralne mozna pozostawi¢ do rozstrzygnigcia tylko w
naszych sumieniach jest nieracjonalna. Gdybysmy opierali si¢ tylko na subiektywnym osadzie
I wierze w umiejetnos¢ rozroznienia dobra od zta, kazdego z nas to nie potrzebowaliby$my
kodeksow, norm, itp., poniewaz kazdy wiedziatby jak postgpowaé stusznie. Potrzebujemy
drogowskazow, ktore pomoga nam w takiej ocenie.”

Rozmowca nr 1

-,,Masz na mysli zbior nakazow, zakazow, sugerujesz, aby zamkna¢ nasze zycie w punktach
od1do......... Nie jesteSmy wstanie kazdej dziedziny zycia skodyfikowaé. Etyka wybiega
poza spisane schematy dziatania, poza ustalona list¢ akceptowanych zachowan.”

Dostrzegtam zmiang w atmosferze spotkania, wyczuwam u moich rozmowcow
intelektualna mobilizacje i skupienie, kazdy z nich chce wyglosi¢ ciekawe spostrzezenia
I wnioski. Jednoczes$nie daje si¢ odczu¢ niepewnos¢ w glosach, co oznacza ze temat tylko
pozornie wydat si¢ prosty. Ich twarze zdradzaja zaklopotanie i zmieszanie.
Stucham uwaznie i prowokuje zmiang kierunku rozmowy mata dygresja.
-,Zatem jak postrzegacie Etyke w codziennej swojej pracy, bo przeciez pracujemy w
instytucjach finansowych?”

Rozmowca nr 1

- ,Znamy swoje obowiazki i wiemy jak si¢ z nich wywiazywaé gdyz dysponujemy
regulaminami, instrukcjami, za$ nasze postepowanie wobec innych i wobec klientow to
kwestia indywidualnego podejscia i oceny co jest moralne.”

Rozmowca nr 2

-,,Nie miejmy ztudzen, liczy si¢ wynik, zysk, realizacja planow....., kazdy dzien to walka
0 przetrwanie, nikt nie ocenia nas przez pryzmat etycznych zachowan, tylko poprzez poziom
zrealizowanego celu sprzedazowego.”

Wieczor sie skonczyl, temat przypadkowo zainicjowany stanowit krotki epizod
zapewnie dla moich rozmowcow, jednak mnie sktonit do dalszych przemyslen.

Na pytanie o definicj¢ stowa ,Etyka”, kazdy odwaznie zaprezentuje swoje zdanie,
trafnie okresli jego znaczenie i przedstawi argumenty dowodzace jej waznosci w naszym
zawodowym zyciu. Uczynimy to instynktownie, aczkolwiek z pewnym wyrachowaniem.
Mamy s$wiadomosci, ze Etyka wskazuje na zachowanie pozadane, stawia wytyczne, do
ktorych nalezy sig stosowa¢. Rozumiemy, ze niesie w sobie dobre przestanie, zatem nalezy
transparentnie deklarowa¢ konieczno$¢ jej stosowania na co dzien. Z madro$cia Salomona
oceniamy i sadzimy innych, ktérzy zachowuja sie Wg. nas nieetycznie. Zycie dostarcza nam
wielu takich przyktadow, zatem tatwo deklarujemy oczywisto$¢ jej istnienia i stosowania.
Pomimo naszej wiedzy odczuwam jednak, ze Etyka pozostaje uwigziona w sferze rozwazan
teoretycznych. Wydaje si¢ nam niedost¢pna, zagmatwana i przede wszystkim niepraktyczna
(niematerialna). Potrzebujemy odkrycia drugiego oblicza Etyki, w ktorym dostrzezemy jej
pozytecznos$¢ i namacalne korzysci ptynace z jej respektowania. Czy siadajac do biurka
mowimy- ,bede skuteczny, bo dzialtam uczciwie, odpowiedzialnie, rzetelnie?”.
Rzeczywistos¢, w jakiej funkcjonujemy wymusza na nas inne spojrzenie na nasz zawod.
Przychodzimy do pracy otwieramy pocztg widzimy terminy umowionych spotkan i pierwszy
mail ,,Rozliczenie wynikow”, a W jego tresci przypomnienie ,,wciaz za malo....”- myslimy-
,,dz1$ musze podpisac ta umowe, zdoby¢ ten kredyt”. Potem spogladamy na tablicg wynikéw



i dostrzegamy, ze brakuje nam jeszcze kilku kont, kredytow do zamknigcia celéw a miesiac
si¢ konczy. Liczy si¢ wynik, liczby, procenty, gdzie miejsce na Etykg skoro jej nie
zmierzymy, nie okreslimy w liczbie, nie podamy jej przyblizonej warto$ci, ani nie pokazemy
na wykresie. PowinniSmy Ja wydoby¢ z cienia i uczyni¢ Ja czg$cia naszego codziennego
zycia zawodowego.

Wyobrazmy sobie, ze jesteSmy odkrywcami nieznanego ladu o nazwie ,,Etyka” , ktory
musimy pozna¢ i oswoi¢. Udamy si¢ w podroz po jego bezkresie w poszukiwaniu warto$ci
praktycznych, ktore mozemy wie$¢ do naszego zycia zawodowego 1 dzigki, ktérym osiagaé
materialne korzysci oraz wewnetrzny spokéj i satysfakcje. Kraing ta przemierzymy dzieki
,Etyko- kreacji”. Tak obrany kurs wynika z faktu, ze wiele zalezy od nas samych, gdyz
kazdego dnia dokonujemy wyborow, podejmujemy decyzje i w efekcie dziatania. Mamy
swobodg w organizowaniu wlasnego dnia pracy, ustalaniu jego harmonogramu i tym samym
wplywaniu na osiagane wyniki. Nasze dzialania i decyzje determinowane sa poprzez
narzucone cele i okreslone zadania, a nasz wysitek skupiony jest gtéwnie na ich realizacji. W
tym jednokierunkowym podejsciu dochodzimy do wniosku, ze nasza pozycja postrzegana jest
poprzez wynik, miejsce na tablicy, ilo$¢ zrealizowanej sprzedazy. Zatracamy zupetnie
,,siebie” w tej nierownej walce. Osiagniecie wewnetrznego Spokoju i satysfakcji utozsamiamy
z finalizacja narzuconego planu. Postrzegamy go rowniez, jako gwaranta dobrej oceny,
zaufania i uznania. To pigtno naszych czasow, stajemy si¢ ,,maszynami dedykowanymi do
wyrobienia normy”. A przeciez ,,JA” nie oferuje tylko liczby sprzedanych produktow, ,, JA”
jestem znana/ny nie tylko z miejsca w szeregu sprzedawcow, lecz przede wszystkim ,,JA”
jestem znana/ny ze swojego etycznego postepowania. Stad moja proba odkrycia i oswojenia
Etyki poprzez ,Etyko-kreacj¢” czyli $wiadome kreowanie wtasnego ,,JA” i budowanie
wiasnego wizerunku poprzez normy etyczne. Przed nami rozpos$cieraja si¢ rozne mozliwosci,
az po sam horyzont, jako odkrywcy mamy t¢ przewage, ze piersi tworzymy podwaliny pod
,»Etyko - kreacjg”.

wJczciwy cztowiek nie powinien sig niczego obawiaé” - F. Dostojewski

Kamieniem wegielnym jest uczciwosci. Dysponujemy juz pierwszym i najwazniejszym
budulcem, teraz musimy wiasciwie go =zespoli¢ z nasza codziennoscia zawodowa.
Egzystujemy w rzeczywistosci zdefiniowanej przez nastepujace relacje, sa to:

,Organizacja i JA”,

,» Przetozony i JA”,

,, Zespot i JA”,

,, Klienti JA”.

Na poziomie kazdej ze wskazanych relacji uczciwos$é, ktora uznatam za kardynalna norme,
powinna by¢ narzedziem w dazeniu do osiagnigcia sukcesu.

Istota pierwszej z wymienionych wspolzaleznoSci W mojej ocenie jest nieodzowno$é
przestrzegania zasad panujacych w danej Organizacji. Postrzegamy z zatozenia instytucjg, w
ktorej pracujemy, jako godna zaufania dzialajaca zgodnie z prawem. Ale przeciez, jak
doswiadczenie wskazuje dziatalnosci nie wszystkich instytucji finansowych jest uczciwa.
Zaktadam, by¢ moze naiwnie, ze w takich sytuacjach w wigkszosci przypadkdéw pracownicy
sa marionetkami i wykonuja swoje obowiazki nieswiadomi prawdziwej idei przy§wiecajacej
danej Organizacji w prowadzonej przez nia dzialalnoSci. Na przestrzeni ostatnich lat
obserwowalismy spektakularny upadek jednego z przedsigbiorstw finansowych, ktorego
nastepstwem bylo pozostawianie tysigcy 0szukanych klientow tracacych oszczednosci catego
zycia. Wszyscy tym zyliSmy i wszyscy zastanawialismy si¢ jak do tego moglo dojs¢, kto
powinien za to ponie$ odpowiedzialnos¢. W tym catym natloku réznych opinii i informacji,
niewielki wycinek stanowilo zainteresowanie losem pracownikoéw. Spotka przestata istniec,
pracownicy stracili prace, ale na tym nie zakonczyla si¢ ich gehenna. Stali si¢ obiektem
szykan 1 podejrzen o wspoétudziat w oszustwie. To oni rowniez musieli stawi¢ czota
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zbulwersowanym klientom i czesto agresywnym, dla ktorych wie$¢ o tym ze zostali oszukani
wiagzata si¢ z dotkliwymi konsekwencjami finansowymi. Nasuwa si¢ pytanie czy mogli
wiedzie¢ o tej catej mistyfikacji?. Z relacji bezposrednio pracownikéw wynika, ze byli to
ludzi z doswiadczeniem zawodowym w instytucjach finansowych i mimo to nic nie
wzbudzito ich podejrzen. Nie mieli swiadomosci jaka jest prawdziwa intencja dziatalno$ci
spotki. Z nalezyta starannos$cia wykonywali swoje obowiazki budujac dobry wizerunek tej
instytucji, ktora dziatata kompetentnie réwniez w ocenie zatrudnionych pracownikow.
Profesjonalne szkolenia, dobre warunki pracy wzbudzaly zaufanie. Za swoje poswiecenie i
che¢ rzetelnego wypelniania obowiazkoOw zostali napigtnowani najpierw przez thum
rozgoryczonych klientéw a potem na rynku pracy, gdyz szybko oceniono ich, jako osoby
nieuczciwe, ktorych zatrudnienie obarczone jest ryzykiem. Opinia potraktowata ich
wyjatkowo surowo, dokonata nad nimi sadu. W obliczu tak misternie uknutego oszustwa
pracownicy to jedynie narzedzia, nie oczekuje od nich bohaterstwa, heroizmu i po$wiecenia.
Wydaje sig, ze jesteSmy bezradni w relacji ,,Organizacja i JA”, gdyz trudno trafnie i
jednoznacznie oceni¢ jej zamiary, a jeszcze trudniej jest podje¢ wyzwanie nierownej walki. W
Organizacji stanowimy jeden z trybow, pozostaje nam jedynie do rozstrzyga dylemat
opowiedzenia si¢ po ktorej$ ze stron tj. czy staniemy si¢ ulegtymi niewolnikami tej struktury
czy damy mozliwos¢ §wiadomego wyboru tym, ktorzy daja nam kredyt zaufania (Klientom).
Mimo oczywistej dyktatury Organizacji mozemy z powodzeniem realizowac¢ misj¢ ,,Etyko-
kreacji”. Dostrzegam tu znaczng przestrzen dla uczciwosci, przede wszystkim w rzetelnym
informowaniu na temat warunkow umowy, regulaminu i obstugi produktu, tak, aby kazdy
mogl racjonalnie oceni¢ konsekwencje swojej decyzji. Dobrze wiemy ze umowy, w kazdej
instytucji finansowej praktycznie nie podlegaja negocjacji przez zwyktego Kklienta.
Pamigtajmy, ze pracownik sprzedaje gotowy produkt i nie ponosi odpowiedzialnosci za jego
konstrukcje, jednak sprzedaz to nie tyko zlepek haset typu ,,gwarantowany zysk”, ,,bezpieczna
lokata”. Wcielamy si¢ w rolg mentora i zostajemy obdarzeni olbrzymim kredytem zaufania.
W zamian za to oczekuje si¢ od nas prawdomownosci, uczciwos$ci i dobrych intencji. Na to
jak spozytkujemy ten ,,dar” mamy bezposredni wpltyw, to podczas spotkania i rozmowy
prezentujemy argumenty w oparciu, 0 ktore klienci podejmuja decyzje. W tym samym
momencie kreslimy swoj wizerunek, nie czynia tego kolorowe reklamy i zachgcajace slogany,
stanowiace jak si¢ okazuje skuteczng zastong do ukrywania prawdy. Ksztattujac poglady i
decyzje innych, nie wykorzystujmy ich bezbronnosci (poktadajac w nas zaufanie czynia si¢
bezbronnymi), czerpmy z tego kredytu w sposob uczciwy i molarny.

»Nie mozna 3y¢ szczesliwie, nie Zyjgc godnie, moralnie i uczciwie’” - Epikur

Nieustanne dazenie do zysku i sukcesu, za wszelka ceng i czgsto z przekonaniem ze
cel uswigca Srodki pozostaje w sprzecznosci z uczciwoscia, ta prawda bedzie szczegdlnie
eksponowana w kolejnych relacjach. Bylam przypadkowym swiadkiem, a moze raczej
przymusowym stuchaczem prowadzonej rozmowy przez telefon. Z trafnos$cia dedukcji
Sherlocka Holmes wywnioskowatam, ze rozmoéwca jest pracownikiem jednej z instytucji
finansowych i relacjonowal przebieg spotkania, nazwijmy go ,rozliczajacym” ze swoim
przetozonym. Monolog byl do$¢ zywiolowy, co dalo mi podstawy sadzi¢ ze spotkanie nie
przebiegalo w mitej atmosferze. To, Co szczegdlnie utkwito w mojej pamigci, to zdanie ,,nie
wazne, w jaki sposob, plan ma zosta¢ zrealizowany!”. Bezwiednie wkrecona w uczestnictwo
w tym zdarzeniu juz z zaangazowaniem wystuchiwalam dalszej relacji. W pewnym
momencie poczulam wspotczucie dla potozenia tej 0soby i pomyslatam sobie, ze ten szef — to
tyran. Stawia nierealne cele, grozbami wymusza ich realizacje i deklaruje, ze dla niego liczy
si¢ tylko wynik. Obawiam sig, Ze to codziennos¢ wigkszo$ci pracownikow bankow
i innych instytucji finansowych, od ktorej nie uciekna. Sprzedaz, realizacja plandéw jest juz na
stale wpisana w zakres obowiazkow, ale przeciez to nie z tym chcemy walczy¢ i nie to
zmieni¢. Moje oniemienie powoduja metody stosowane przez przetozonych w celu
wyegzekwowania wyniku. Wychodzg¢ z zatozenia (chciatabym, aby tak bylo), ze skoro dana
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osoba piastuje stanowisko Lidera, Dyrektora, Kierownika to, dlatego ze obok wiclu atrybutow
byta réwniez dobrym sprzedawca i miata $wietne wyniki, ktore osiagata uczciwie.
Kontynuujac moje przypuszczenia, zaktadam, ze bedzie swietnym wsparciem dla zespotu

1 umiej¢tnie bedzie wspotdziatata przy realizacji planéw, opierajac si¢ na uczciwosci.

Niestety tak nie jest......

Nasi przetozeni sa schowali za stupkami z wynikami 1 nie dostrzegaja naktadow pracy

1 szeregu innych obowiazkow. Ograniczaja si¢ do bardzo prostego osadu nad pracownikiem,
oceniajac go tylko w oparciu o poziom realizacji planu. Nie dostrzega si¢ takich
elementarnych przymiotow jak uczciwos¢, rzetelno$¢ sumiennosé, odpowiedzialnosc.
Pierwsze skojarzenie, jakie pada na temat pracownika to ,,On/Ona realizuje zawsze 100%” nie
za$ ,,0n/Ona jest zawsze uczciwy/a”. Sami wykazuja bezradno$¢ wobec celow dajac ciche
zezwolenie na stosowanie metod godzacych w nasz filar ,,Etyko- kreacji” tj. uczciwos$¢. Skoro
liczy si¢ tylko rezultat i tylko ten walor jest eksponowany, to dochodzimy do wniosku, ze
wilasnie cel uswigca Srodki. W ramach motywacji i wparcia zespotu praktykuje si¢ rozne
formy nacisku, w tym poprzez nieustanne zdawanie relacji na temat, ,,co zrobite$, co
zmierzasz, ile telefonow, ile spotkan itd.” ,plany naprawcze — ktore tak naprawdg sa planami
grozb 1 zastraszania, karanie poprzez wprowadzanie ograniczen wolnosci typu ,, nie wyjdziesz
z pracy poki nie sprzedaz konta”. Ta spirala strachu oczywiscie sigga glebiej, nasi
bezposredni przetozeni maja swoich przetozonych, ktérzy stosuja podobne metody. Czy
naprawde¢ to jedyna forma wspotpracy i dopingowania zespotu?. Stajemy si¢ przez to dla
siebie wrogami. W tej atmosferze grozy nie trudno o naduzycia, co wigcej wiele z nich
znajduje wyrazy akceptacji u przetozonych. Z jednej strony mamy do czynienia z
zezwoleniem na dziatania na granicy przepisow gdyz otrzymujemy wytyczne ,, niewazne jak,
plan ma zosta¢ zrealizowany!” z drugiej za$ strony nie widzimy motywacji do uczciwosci,
gdyz nie jest to element opinii 0 nas. Relacja ,,Przetozony i JA”, bez wzgledu na to, na jakim
szczeblu struktury si¢ znajdujemy nie moze by¢ budowana poprzez wymuszanie

i nacisk. Pochtonigci przez maching sprzedazy i osiagania zysku zbyt wiele czasu
pozytkujemy na sporzadzanie raportow, rozliczen tabelek a zupelnie zapominamy o
wzajemnym wspieraniu, o prowadzeniu zespolu w oparciu o wspolna prace nad jego
efektywnoscia. Wyniki pracy nalezy identyfikowa¢ z wlasciwym wywiazywaniem si¢ ze
wszystkich obowiazkdéw, rzetelnoscia i sumiennoscia w postepowaniu, podejmowaniem
dziatan zgodnie z przyjetymi zasadami i regulaminami, za$ odrzucaniem mozliwos¢ dazenia
do szybkiego i tatwego rezultatu kosztem omijania przepisow. Dla realizacji zatozen ,,Etyko-
kreacji” niezbgdne jest zrozumienie naszego wspolnego potozenia. ,JJA” bede dazy¢ do
osiagnigcia celu poprzez uczciwe dziatania i jednoczes$nie pragng czu¢, ze mdj wkiad jest
zauwazany, ,,Przetozony” za$ eksponuje wartosci molarne i odnosi si¢ do podwladnych z
szacunkiem. Wszystko to powinno i$¢ ze soba w parze, dla naszego wspdlnego dobra.
Okazywanie szacunku dla efektow pracy, gra fair play oraz postgpowanie tak, aby nasze
dziatania i decyzje nie szkodzity innym, stawianie realnych celow, egzekwowanie ich w
sposOb godny, pozwala na budowe uczciwych relacji wewnatrz Organizacji pomigdzy
przetozonymi i podwladnymi. Prezentowane podejscie to droga nie tylko do naszego
indywidualnego sukcesu i sukcesu zespotu, ale rowniez stabilne podstawy funkcjonowania
Organizacji.

» Co jest moralne jest poiyteczne”- Cyceron

Przynalezymy do zespotu realizujac nawet cele indywidualne jesteSmy jego czgsciq i
nastr6j W nim panujacy ma znaczacy wplywa na nasze zachowanie. Instynktownie chcemy
by¢ akceptowani przez wspotpracownikow, ale jednocze$nie odczuwamy wplyw rywalizacji
oraz potrzebe bycia lepszym. Przeraza nas odtracenie i brak akceptacji. Jednak najbardziej
obawiamy si¢ nadania pozycji Outsidera- osoby bedacej w tyle zespotu, niedordwnujacej mu.
Chca tego unikna¢ powinnismy si¢ podporzadkowac regutom tam panujacym i osiaga¢ dobre
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wyniki, gdyz to one wplywaja na nasz prestiz. Jednak na ile pozycja ta bedzie wiarygodna i
silna zalezy od sposobu wilasnej kreacji. | w tym momencie stajemy przed pierwszym
powazanym i kluczowym wyborem. Okreslajac wlasne ,, JA” w zespole mozemy wybraé
uczciwosci lub tatwiejsza droge pozwalajac sobie na uchybienia. Napgdzani checig szybkich
rezultatdow nie liczymy si¢ z trudem, wrecz unikamy go. Zachlystujemy si¢ osiagnigtym w
Sposob szybki wynikiem. Postawa taka tatwo ulega pokusie naginania, zatajania wrecz
kombinowania, co rodzi ryzyko uwiktania si¢ w tancuch systematycznych przewinien. Bez
watpienia pracujemy pod presja, ktora jest odczuwalna na kazdym szczeblu Organizacji,
zwlaszcza za$ tam gdzie mamy do czynienia z konieczno$cia wypracowania wynikow Czy
realizacji planow. Rozwazymy nasze polozenie analizujac zrddta oddzialywujacych na nas
bodzcow. Z jednej strony jest to nacisk, ktory przybiera formy niedopuszczalne na granicy
godnosci i prawa oraz naktania nas do poszukiwan rozwiazan prostszych, ale dajacych szybki
efekt. Bez watpienia czujemy dyskomfort z powodu ucisku, jaki do$wiadczamy jednak
potrafimy wykorzysta¢ go rowniez, jako argument w obronie swojej nagannej postawy. Z
drugiej strony obawiamy si¢ ostatniej pozycji w rankingu i miana ,,najgorszego w zespole”.
Czy w takich okolicznosciach jedynym rozwiazaniem sa dziatania niezgodne z Etyka? Zyjac
w tym $rodowisku nierzadko spotykam sie z sytuacjami,w ktorych ujawniono niepoprawne
praktyki pracownikéw jak np. otwieranie rachunkéow na podstawie danych zdobytych z
nieakceptowanych zrodet, czgsto bez wiedzy i zgody klienta, udzielanie kredytow w drodze
zatajenia pewnych informacji czy wrecz celowego prezentowania niektorych faktow w
sposob korzystniejszy dla oceny transakcji. W niektore takie sytuacje wtajemniczani sa
Klienci, ktorym wregcz sugeruje si¢ pewne dziatania po to tylko, aby uzyska¢ decyzje
pozytywna. Zbiegi te maja przyblizy¢ realizacje planu, cho¢ wybor metody pozostaje na
granicy oszustwa. Wybieramy po prostu nieskomplikowane rozwiazania, ktére wymagaja
minimum zaangazowania i kreatywnosci za$ na szali ktadziemy swoja reputacj¢. Stajemy si¢
tak pewni, ze sadzimy, iz nasze przewinienia sa niezauwazalne. TO pozorne poczucie
bezpieczenstwa i Spokoju powoduje ze stoimy na skraju przepasci. Skoro raz udato sig i
sprawa nie wyszla na jaw to tak bedzie po raz kolejny. Przez to rowniez akceptujemy
podobne zachowanie innych godzace w zasady chocby uczciwosci. Wyksztalcamy w sobie
instynkt obronny, ktory przybiera form¢ samousprawiedliwienia sig- ,,00 wszyscy tak robia”.
Z dzialan nieetycznych czynimy praktyke nie liczac si¢ z tym, ze naktadamy w ten sposob na
siebie brzmienie odpowiedzialnosci i powaznych konsekwencji. Tak oczekiwanie uznanie
staje si¢ przeklenstwem. Na poczatku spotykamy si¢ z opiniami ,,dobry sprzedawca”, ,,dobry
pracownik”, jednak odkrycie naszych nierzetelno$ci spowoduje utrat¢ splendoru i utrate
dobrego imienia. Bedziemy bombardowani oskarzeniami i podejrzeniami, potem spotkamy
si¢ z wrogoscia, niechecia doprowadzajaca do izolacji w grupie. Odzyskanie dobrego imienia
i wzbudzenie ponownie zaufania w sytuacji, kiedy juz je raz straciliémy, bedzie zadaniem
karkotomnym. Bycie uczciwym wobec siebie, wobec otoczenia, budowanie swej pozycji na
rzetelnosci, sumienno$ci i odpowiedzialno$ci zapewni nam miano 0soby godnej zaufania i
wiarygodnej. Pozycja taka w zespole daje nam namacalne korzySci w postaci choéby
nobilitacji do prowadzenia kluczowych transakcji, obstugi strategicznymi dla danej
Organizacji klientow. Wspotpraca z innymi, od ktorych rowniez zalezy pomyslnos¢ danej
transakcji, a ktorzy nie uczestnicza w procesie sprzedazy realizowana jest na plaszczyznie
porozumienia 1 merytorycznej dyskusji oraz wspolnego poszukiwania najwilasciwszego
rozwigzania. Ogolna przychylno$¢ wobec takiego pracownika jest odczuwalna dla niego w
kazdym podejmowanym przez niego zadaniu. Spotykam si¢ z okresleniami typu
,stuzbista/ka, z nia/z nim nic nie zatatwisz”, ktore wypowiadanie sa lekko pogardliwie. Mimo
negatywnego przestania ze strony osoéb wypowiadajacych wiem, ze maja na mysli 0soby
dziatajace zgodnie z przepisami, zasadami i etyka. Ta pozorna krytyka niesie ze soba jednak z
drugiej strony szacunek i uznanie. Kazdy szybki i tatwy sukces to sukces pozorny, ktory moze
tatwo zamieni¢ si¢ w wielka porazke.



W ten sposob, dzigki uczciwo$ci Osiagnelismy juz tak wiele, jesteSmy godnymi
zaufania pracownikami, wpierajacymi przelozonymi, majac taki potencjal nalezy jedynie
przetozy¢ je na wynik i na liczby. Realizacja zysku jest na wyciagniecie reki nalezy jedynie
pozyskac¢ zaufanie i lojalnos¢ klienta — a osiagniemy to dzigki ,,Etyko-kreacji w relacji ,,Klient
i JA”.

Swiadomosé klientow jest coraz wigksza jak i rowniez ich potrzeby, dlatego rynek
ustug finansowych staje si¢ coraz bardziej wymagajacy. Panujaca na nim konkurencja
determinuje poszukiwania stale nowych rozwigzan. Powstaja produkty ,,hybrydy” taczace
walory kilku ustug w celu zaspokojenia najbardziej wygoérowanych wymagan, zrozumienie
dziatania, ktorych czesto jest trudne dla ,,przecictnego Kowalskiego”. Pozwolg sobie na mata
transformacj¢ i wcielg si¢ w rolg Klienta, gdyz tez nim jestem. Doswiadczamy prawdziwe;j
lawiny ofert, ktore serwowane sa nam przez wszystkie dost¢pne kanaty np. telefon, mail.
Wizyta w placowce banku czy innej instytucji finansowej jest zaznaczona pigtnem sprzedazy.
Whplacam gotéwke w kasie — otrzymuje propozycje karty kredytowe;j, cheg splaci¢ zadluzenie
— otrzymuje ofertg jeszcze wigkszej kwoty debetu, mam dwa konta otrzymuje ofertg trzeciego
itp. Jestem wyrozumialym klientem, wigc staram si¢ zawsze poswigci¢ wigcej czasu na
rozmowg, robie to réwniez, dlatego gdyz wiem, ze ,,pracownicy” musza tak postgpowac. PO
opuszczeniu przeze mnie ich stanowiska zostanag zapewne zapytani ,.dlatego nie
zaproponowate$ konta?”. Opuszczajac doradce czuje niesmak spowodowany jego natrectwem
1 nachalno$cia oraz licz¢ ile razy powiedzialam ,,Nie, dzigkuj¢” zanim nastapila reakcja.
Pamigtam prezentowane argumenty ,.konto bez optaty za prowadzenie, karta do konta
bezptatnie” itp. Moja ciekawos¢ jednak zostala rozbudzona postanowitam sprawdzic
wiarygodno$¢ tych hasel wypowiadanych z takim przekonaniem. Siggam do oferty i juz
pierwsze rozczarowanie ,konto bez oplat” przy spelieniu kilku warunkéw, ,karta bez
optaty” o ile rowniez spetni¢ kolejne warunki. Informacja na ich temat oczywiscie nie zostata
mi przekazana. Miatam zosta¢ ,,pozyskana” jako nowy klient, ale czy bytabym klientem
zadowolonym, ktory bez watpliwosci na dluzej zwiazalby sig z ta instytucja. Pierwszy kontakt
z klientem jest najwazniejszy, gdyz moze przesadzi¢ o relacjach w catym okresie wspotpracy.
Punktem wyjscia bedzie przewarto$ciowanie naszego $wiatopogladu, klient to nasz partner
nie za$ ,,zdobycz” ztowiona na potrzeby realizacji planu, o ktérym ewentualnie przypomnimy
sobie przy kolejnej akcji marketingowej. Nieswiadome uwiktanie Klienta w pasmo warunkow
do spelnienia podwaza nasza uczciwo$¢ i wiarygodnos¢. Nie ukrywajmy niczego i nie
odpowiadajmy og6lnymi stwierdzeniami, nie wykorzystujmy swojej wiedzy, jako narzedzia
do manipulacji, wspierajmy w decyzji nie za$ ja narzucajmy. Odwrotne zachowanie pozwoli
nam na osiagnigcie chwilowej korzys$¢, zapewne podczas rozmowy ,,schwytamy” klienta, lecz
nie to jest naszym celem chcemy dtugotrwatego i pewnego zysku.

Od setek lat wyobraznie konstruktorow i naukowcow rozpala mysl o budowie maszyny
samonapedzajacej si¢ — Perpetuum Mobile — ktora dziatataby bez przerwy w oparciu o
samodzielnie wytwarzana energi¢. Choc¢ jej konstrukcja uznana jest za nierealna w $wiecie
finansow widzg zastosowanie dla takiego mechanizmu. Lojalnos¢ i zaufanie Klienta staje sig
niewyczerpana moca, ktoéra napedza nasza maching. Stworzymy ja po to, aby osiaga¢ tak
upragniony zysk. Nie bez znaczenia tu jest fakt, ze jeden zadowolony Klient zacheci
nastgpnych, zatem ci zachgca nowych klientow, tamci kolejnych ....... 1 tak dalej w
nieskonczonosé. Dysponujemy wszystkim, co niezbgdne do konstrukcji takiej maszyny, zas
przede wszystkim wiedza. Uczciwe i rzetelne dzielenie si¢ wiedza, wzmocni nasz wizerunek,
jako osoby godnej zaufania, prawdomownej. Zaskarbimy sobie w ten sposob lojalnosé
klientow i ich oddanie oraz wiar¢ w nasze kompetencj¢. Informowanie podczas sprzedazy o
konieczno$ci spelnienia warunkéw nie oznacza zaprzepaszczenia mozliwosci finalizacji.
Zadziataja tu, co najmniej dwa procesy, po pierwsze zyskujemy mozliwosci glebszego
poznania klienta jego faktycznych mozliwosci finansowych, zorientowania sig¢ w jego
podstawowych potrzebach, po drugie wzbudzimy wdzieczno$¢ i stworzymy poczucie, ze jest
dla nas wazy. Wyobrazmy sobie sytuacje odwrotna, unikamy odpowiedzi na pytanie,
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odpowiadamy zdawkowo lub $wiadomie manipulujemy wiedza, pomijamy wszystko, co jest
dla nas klopotliwe — te informacje zatrzymujemy tylko dla siebie- osiagniemy chwilowa
korzy$¢ mierzalng tylko w czasie terazniejszym W postaci zaliczenia tego klienta do
,biezacego poziomu realizacji planu”. Stale bedziemy musieli przy wykorzystaniu tej strategii
liczy¢ na pozyskanie pojedynczego Klienta i nie stworzymy samonapedzajacego si¢
Perpetuum Mobile. Kazdy kontakt, podjgta decyzja czy konkretne dziatania niosa za soba
pewne namacalne skutki. Naktada to na nas obowiazek wlasciwego przygotowania si¢ z
nalezyta starannos$cia i1 profesjonalizmem. Nasza odpowiedzialno$¢ rozpoczyna si¢ od
momentu pierwszego spotkania i pierwszej udzielonej informacji i trwa przez caly czas
wspotpracy. Odpowiedzialno$¢ musi by¢ elementem naszej motywacji do wlasciwej postawy
nie za$ utozsamiana jedynie z sankcjami, ktérymi ewentualniec mozemy by¢ zagrozeni.
Dziatajac odpowiedzialnie nie dopuscimy do sytuacji, w ktérej zagrozony bedzie nas
wizerunek opinia o nas i w efekcie postrzeganie calej instytucji, ktora reprezentujemy na
rynku.

Zaimplementowanie w kazdej z relacji ,,Organizacja i JA”, ,,Przetozony i JA”, ,,Zespot
i JA”, ,Klient i JA”, poprzez ,Etyko- kreacj¢” zasad etycznych a przede wszystkim
uczciwosci zapewni nam diugotrwate indywidualne sukcesy i silna pozycje w otoczeniu.
Wiele zalezy od naszej indywidualnej postawy i oceny jednak nie mozemy zapomnie¢, ze
stanowity liczne zespoty w réznych organizacjach za$ dla otoczenia zewngtrznego stanowimy
konkretna grupe zawodowa. Jak kazda grupa potrzebujemy spoiwa, ktore bedzie podkreslato
nasza indywidualnos$¢, ale jednoczesnie scementuje i zbuduje pomiedzy nami wigzi. Tylko
dzigki wspolnym warto$ciom, celom, poczuciu wspdlnej misji I solidarno$ci osiagniemy
zaufanie publiczne jako grupa zawodowa. Dziatamy na rzecz spoteczenstwa oferujac swoje
ustugi, wymaga si¢ od nas nienagannej postawy moralnej, przestrzegania tajemnicy
zawodowej, s$wiadczenia uslug o wysokiej jakosci i przy wysokich kwalifikacjach
zawodowych. Uwazam, ze dzi§ dzialamy bez $wiadomo$ci wspolnych celow i misji,
ograniczamy si¢ tylko do ram naszej Organizacji i tylko z nia si¢ utozsamiamy. Nie
identyfikujemy siebie, jako przedstawicieli grupy zawodowej, lecz jako pracownikow
konkretnej instytucji. Czujemy respekt wobec zasad narzucanych nam w Organizacji nie za$
wobec spoteczenstwa. Wykonywanie naszych zawodow bez wzgledu na miejsce zatrudnienia
nie traktujemy, jako prestizowe, gdyz nie czujemy takiej nobilitacji spotecznej. Prestiz taczy
si¢ z grupami zawodow, ktorych wykonywanie zwigzane jest z wiedza ekspercka,
szczegdlnymi umiejgtnosciami za§ sama przynalezno$¢ wynika ze szczegdlnego nadania, ale
prestiz to takze pelnienie waznych funkcji spolecznych, dzialajac na jego dobro 1 w jego
interesie. Ja czuje niesprawiedliwo$¢ z tego tytulu, bowiem modj zawod wymaga wiedzy
eksperckiej, ciaglego doskonalenia, reagowania na potrzeby innych, poswigcenia si¢ i
oddania. Silnej pozycji nie zbudujemy bez naszego pojedynczego zaangazowania. Ten
wysitek kazdy z nas, kazdego dnia jest zobligowany wnie$¢ na poczet umacniania naszej roli
w spoteczenstwie. Nasz wspdlny cel to uczciwos$¢ zawodowa, odpowiedzialno$¢ zawodowa,
profesjonalizm, rzetelno$¢, za$ misja to pozyskanie zaufania spotecznego oraz lojalnosci.
Realizujgc _skrupulatnie idee , Etyko-kreacji” malymi krokami wykonamy duzy krok w
przebudowaniu naszego systemu wartosci.




