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Masz pytania?  
Napisz do nas lub zadaj je 
nam osobiście! 
 
Na przełomie października  
i listopada odwiedzimy 
uczelnie w Warszawie,  
Łodzi, Krakowie, Wrocławiu  
i Poznaniu promując kon-
kurs BCG. DROGA NA SZCZYT  
i prowadząc wykłady pt.  
“Jak napisać CV i rozwiązać 
case study?”. 

Więcej informacji znajdziesz 
na naszej stronie www  
i Facebooku.
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Restauracje McDonald’s, znane na całym 

świecie, swoją popularność zawdzięczają 

ciężkiej pracy Raymonda Alberta Kroca.

Jak król hamburgerów rozwinął swoje 

„królestwo”? Jaki jest sekret jego sukcesu?

Od multimiksera do hamburgera

Wszystko, co Raymond Kroc osiągnął w trak-

cie swojej kariery, osiągnął dzięki ciężkiej pracy  

i uporowi z jakim dążył do wyznaczonych przez 

siebie celów. Trudnił się wieloma fachami, praco-

wał między innymi jako pianista, DJ i sprzedawca 

kubków w Lily Tulip, jednakże to nie mogło zapew-

nić mu dostatku, o którym marzył. Chęć ciągłego 

rozwijania biznesu skłoniła go do podjęcia ryzyka 

i zmiany pracy – Kroc porzucił sprzedaż kubków 

na rzecz handlu innowacyjnymi multimikserami 

do koktajli mlecznych. Brzmi to może prozaicz-

nie i niezbyt lukratywnie, nie mniej jednak nowy 

biznes prosperował całkiem nieźle. Przełomowym 

momentem okazał się dzień, w którym biznesmen 

otrzymał zamówienie na 8 sztuk mikserów dla ma-

łej restauracji w San Bernardino, założonej przez 

braci Richarda i Maurice’a McDonaldów. Zaintry-

gowany wielkością zamówienia, postanowił odbyć 

podróż do słonecznej Kalifornii, aby odwiedzić 

tajemniczy lokal. Był to moment przełomowy za-

równo w jego karierze, jak i w nowoczesnych dzie-

jach świata. Nigdy i nigdzie nie spotkał się z takim 

sposobem prowadzenia restauracji, gdzie klienci 

byli obsługiwani profesjonalnie i błyskawicz-

nie, zachowując przy tym wysoką jakość towaru 

i nienaganną czystość. Rzeczą, która najbardziej 

wyróżniała lokal braci McDonaldów było jednak 

zastąpienie tradycyjnych talerzy papierowymi  

i plastikowymi opakowaniami. Kroc dostrzegł  

w tym pomyśle potencjał i postanowił zapropo-

nować właścicielom restauracji współpracę. Na-

stępnego dnia posiadał już koncesję na otwarcie 

własnych lokali o identycznym wyglądzie i menu 

w całym kraju. Umowa przewidywała, że Kroc 

otrzyma 1,9% od obrotu każdej z restauracji,  

z czego McDonaldom odda 0,5%. Biznesmen 

wyobrażał sobie swoje restauracje przy każdym 

skrzyżowaniu w Ameryce. „Myśl o sprawach wiel-

kich, a wielkim się staniesz”- mawiał. Jeszcze nikt 

nie spodziewał się, że inwazja restauracji z żółtym 

logo zbliżała się wielkimi krokami. Co ciekawe,  

z początku Kroc zdecydował się na utworzenie 

sieci restauracji tylko po to, aby poszerzyć rynek 

zbytu dla swoich mikserów!

Szybciej niż zakładał

Z początku Kroc nie mógł całkowicie poświęcić się 

nowemu biznesowi. Aby opłacić dzierżawę i pen-

sje pracowników, nie mógł zaniedbywać sprzedaży 

multimikserów. 

W 1961 roku Kroc zdecydował się na kupno 

od braci McDonaldów prawa do tworzenia loka-

li sygnowanych ich nazwiskiem. Chociaż suma, 

którą zażądali bracia McDonaldowie okazała 

się astronomicznie wysoka (opiewała bagatela 

na kwotę 2,7 mln USD), Raymondowi udało się 

znaleźć kredytodawców. Z jego obliczeń wyni-

kało, że pożyczkę uda mu się spłacić do począt-

ku lat dziewięćdziesiątych. Interes okazał się 

jednak strzałem w dziesiątkę, sieć rozrastała się

KRÓLESTWO
HAMBURGERÓW
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dostałbym cegłę, to prawdopodobnie mógłbym 

zbudować most nad Atlantykiem.” Co ważne, Ray-

mond nigdy nie zdecydował się na podwyżkę cen 

sprzedawanych produktów, aby usługi oferowane 

przez jego sieć były dostępne także dla klientów  

z mniej zasobnymi portfelami. Kroc do końca swo-

ich dni pozostał aktywnym działaczem w firmie. 

Mimo problemów zdrowotnych szukał nowych 

miejsc do otwierania restauracji. Tym sposobem, 

w ciągu 23 lat od momentu zakupu prawa do 

tworzenia sieci restauracji, aż do swojej śmierci, 

Król Hamburgerów otworzył przeszło 7 500 lo-

kali szybkiej obsługi w 31 krajach. Fortunę tego 

81-letniego przedsiębiorcy oszacowano wtedy na  

500 mln USD.  

Mimo tego, że nie znam osoby, która nigdy 

nie próbowała jedzenia restauracji McDonald’s, to 

siedząc teraz przed wjazdem do jednego z najbar-

dziej znanych amerykańskich parków narodowych 

– Wielkiego Kanionu w Arizonie - ciężko mi uwie-

rzyć, że imperium Kroca dotarło nawet tutaj.

błyskawicznie, a Kroc spłacił 14 mln USD zobowią-

zań prawie dwadzieścia lat wcześniej niż pierwot-

nie zakładał – w 1972 roku. Kilka miesięcy później 

okrzyknięty został Amerykaninem roku.

Hamburgerologia

Raymond Kroc niewątpliwie zrewolucjonizował 

przemysł gastronomiczny, stając się symbolem  

i przykładem możliwości dla XX-wiecznego ame-

rykańskiego kapitalizmu. Sam wprawdzie nie był 

pomysłodawcą tego typu restauracji, ale dostrzegł 

potencjał w takim rozwiązaniu, a rozsądnymi  

i przemyślanymi decyzjami doprowadził do 

ogromnego sukcesu sieci. Po 22 latach obecności 

na rynku restauracje McDonald’s zarobiły miliard 

dolarów, stały się symbolem amerykańskiego biz-

nesu i numerem jeden na amerykańskim rynku 

nieruchomości. Przyczyn tak dużego powodzenia 

biznesu Kroca należy szukać w sposobie dobierania 

licencjobiorców – Raymond powtarzał : „wolę za-

trudnić sprzedawcę niż księgowego czy kucharza”, 

dlatego zawsze wybierał tych kandydatów, których 

uprzednia praca wymagała interakcji z klientami. 

Nie zapominał również o odpowiednim zmoty-

wowaniu swoich współpracowników, mawiając: 

„pracujesz nie dla McDonald’s, lecz dla siebie  

z McDonald’s”. W jego przekonaniu, sukces re-

stauracji zależał od trzech filarów: McDonald’s, 

franczyzobiorców i dostawców. Chcąc, aby każdy 

zrozumiał jego ideę, w 1961 roku w Elk Grove Vil-

lage otworzył Hamburger University. To tutaj jego 

współpracownicy odbywali szkolenia dotyczące 

tego, jak dobrze i efektywnie prowadzić restau-

racje. Pierwszych 15 uczniów ukończyło szkolenie  

w lutym 1961 roku. Rocznie na zajęcia prowadzone 

w 28 językach uczęszcza ponad 5 000 studentów. 

Dzisiaj uniwersytet ten może poszczycić się ponad 

80 tysiącami absolwentów z tytułem “Bachelor in 

Hamburgerology with a minor in french fries.” 

Dzięki temu, że McDonald’s cały czas się rozwija, 

w marcu 2010 roku otwarto kolejny Hamburger 

University, tym razem w Chinach.

 

Więcej znaczy lepiej

Sieć restauracji rozwijała się w niesamowitym 

tempie, a Kroc nigdy nie zmienił głównych warto-

ści, którymi kierował się tworząc swoje imperium. 

Często podkreślał: „Jeżeli za każdym razem, kie-

dy powiedziałem słowa: Jakość, Usługi i Czystość 

Myśl o sprawach 
wielkich, a wielkim 
się staniesz...

„
Marta Grzędowska

marta.grzedowska@skninwestor.com
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There can be an almost overwhelming ar-

ray of questions facing you at any given po-

int – what should I major in? What clubs 

should I join? Where should I do my in-

ternships? How should I figure out what 

jobs to apply for? Where do I want to live?

 All of us have faced these sorts of questions. And 

while the questions themselves change over time, 

they never really go away. But it’s nice to have  

a grasp on how to go about answering them.

In my job, I help people find their course and 

make career choices. At times, I find that we often 

have really interesting discussions about our per-

sonal and professional development as well as our 

personal journeys with our colleagues – someti-

mes in the context of development or training pro-

grams, and sometimes just informally. We wanted 

to bring some of that conversations on campus. 

And share some ideas you might find helpful.

Self due diligence

Putting it simple, managing your own life is no dif-

ferent to managing a company. The only difference 

is that a company you usually start from scratch. 

By the age of 20, however, time, when you start 

to think about a career, you already have a set of 

preferences, personal traits, knowledge and exper-

tise. Hence, it’s easier to think about yourself as 

an “inherited company”. It doesn’t mean, though, 

you can not start from scratch: if you have been 

studying economics and international business, 

but in the end decided that you are in love with the 

arts, you may very well start a career in arts. What 

is good to know, though, is what are your “debts” 

and “assets” when you make a transition.

Hence, you need to understand very well 

who you are: your strengths, your passions and in-

terests, your values, your dreams. This may be the 

hardest thing to do, so you may want to ask your 

friends, mentors, colleagues for a second opinion. 

What also may help while doing a “DD” is swit-

ching between the modes – subjective, when you 

answer the questions from within yourself; and 

objective – when you answer questions as if you 

described your best friend (you) to someone else.

1. What are my strengths?

Think about what you are great at. Not only good, 

but exactly that: great. This is important. As when 

you think about something in a “great” category 

– this is something you truly enjoy doing. Whene-

ver you do something “great”, you feel happy and 

strong. You trust in yourself, and can achieve a lot.

“Good” is more tricky. You may be “good” at 

maths, but find it boring. Now – imagine you cho-

ose a career with heavy maths component. If you 

are great at that – you will be “flying colours” every 

time you do that. You will be happy, and – since 

you love it and understand very well – you will be 

delivering beyond expectations. Hence, your ma-

nager and clients will be happy, too. And the beau-

ty of it – it all will come to you naturally. All can be 

vice versa if you are bored, though.

2. What are my passions?

Now, turn to passions and interests. What thin-

CHARTING YOUR COURSE
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gs give the most meaning to your life? What are 

the things in your life that you can describe as  

a “right thing to do”? Psychologists found out that 

when you do something that you truly care for and 

absorbed with, you find yourself in a certain sta-

te called “flow”. In the “flow”, one looses track of 

things and time around, and is more productive 

and derives greater satisfaction from work. What’s 

more, this sort of activity tends to replenish your 

energy, rather than drain it out.

So, think about the times you find yourself in  

a “flow” state: when you were so absorbed in what 

I am doing that I lose track of time and things aro-

und me?

3. What are my values?

Values reflect a person’s sense of right and wrong 

or what “ought” to be. They give a perspective on 

what’s right and wrong to do. Whenever a job you 

do on a daily basis would fit within your values 

perspective, you would benefit from a great sense 

of fulfillment and satisfaction. 

4. Make a wish-list

Now, step back from what you have learned abo-

ut yourself. Find a place that inspires you. Get  

a sheet of white paper and a pen. Don’t think and 

don’t reflect too much. Your task is to put all ideas 

that come to you when you think of what would 

be great to do in life. Anything – from working for  

a big company to rescuing whales or doing coral 

reef checks. Only one thing important here: this 

should be relevant for you.

What does the world offer?

Now, when you know yourself and what you stand 

for, do a research on the job market. What com-

panies are present in your city? Country? World? 

What are those, of which you think “they’re too 

good to be true” (hint: they often tend to be The 

Company To Work For for you).

Study their career websites – who do they look 

for? What qualities, personal traits, skills? Does 

what company look for coincides with your streng-

ths and passions?

What are the Company’s Values? Do they resonate 

with yours?

And a last check: in this Company, will you be able 

to do something from your “wish list”?

Have a look at the variety of options, not limiting 

yourself to just only one. Make a list of companies/

industries/activities you feel excited about. Don’t 

worry if at the first sight they seem to be from 

different Universes. By now they all have passed  

a “quality check”, which is you and your persona-

lity. There is something that they all have in com-

mon – they all drive you forward on your own path.

My Pride

There’s one very powerful exercise that we do in 

our company. At the beginning of each year each 

of us reflects on a question: “By the end of this 

year, what I will be proud to achieve?” The trick 

here is that it enables you to do great and exciting 

things in life. You can be proud of yourself when 

you go beyond your comfort zone, when you live 

on your dream, when you stay true to who you 

are and live your values. Try to think about your 

choices in this category. What you will be proud of 

doing in your life?

***
I wanted to wrap up this article with a very per-

sonal note. 

Year 2003. I am in my last University year, he-

ading to thesis defence and graduation with a di-

stinction. I am a volunteer at the Youths Center, 

leading trainings on Leadership. I am a Project 

Leader of anti-drug campaign for teenagers. I am 

a leading dancer at the Youths Theater. I major in 

Humanities and Culture and complete a non-de-

gree program in European Studies. I do a lot. I am 

successful. I’m “bright and promising”, as every-

one around me states. But I have a problem: I am 

so good in so many things, that it’s hard to decide 

what to do in my life. An array of questions and 

decisions to make was overwhelming back then.

The decisions I made me land in an international 

career, study abroad, pursue my passion and hob-

by and balance it with a rewarding professional 

life. Still, when I ask myself if this could have been 

different, the answer is “yes”. Different, but I’m 

sure, as exciting. 

The beauty of the decisions we make - there are 

as many successful paths through life as there are 

people living those lives. 

* Be true to yourself. Figure out what’s important 

to you and what fits well with your personality; 

over time you’ll discover what you’re really passio-

nate about (if you don’t already know!)

* Be comfortable being uncomfortable – growth 

comes when you stretch yourself! And we learn 

from our failures

* Be opportunistic. You can’t plan everything – if 

an opportunity presents itself and you think you 

could learn something from it, go for it, even if you 

can’t clearly see how it fits in the “ten year plan”

Good luck!
Evgenia Novikova

Professional Development Manager  
at McKinsey & Company Poland
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Doradcza firma EY zaprasza studentów 

kierunków ekonomicznych, finansowych 

i prawniczych do udziału w konkursach 

EYe on Tax i EY Financial Challenger. 

Już od ponad dekady EY otwiera studentom 

drzwi  do kariery – udział w konkursach 

daje możliwość poznania specyfiki pracy  

w branży transakcyjnej i podatkowej, a zwy-

cięzcom firma oferuje płatne praktyki oraz 

atrakcyjne nagrody pieniężne i rzeczowe.

Zadania do konkursów przygotowują eksperci  

z działu Doradztwa Transakcyjnego i Doradztwa 

Podatkowego EY. Udział w tych inicjatywach jest 

praktyczną możliwością sprawdzenia wiedzy zdo-

bytej podczas studiów, ponieważ uczestnicy mie-

rzą się z zdaniami stawianymi profesjonalistom  

z branży. 

Wyzwanie EY Financial Challenger: 

branża finansowa 

W EY Financial Challenger biorą udział kilku-

osobowe drużyny studentów. Ich zadaniem jest 

przeprowadzenie transakcji sprzedaży lub kupna 

spółki, wykonanie wyceny i przygotowanie odpo-

wiednich analiz finansowych. Uczestnicy sporzą-

dzają też rekomendacje dla klientów w zakresie 

prowadzonych transakcji i poszukują optymalnych 

rozwiązań realnych problemów. Konkurs oparty 

jest na studium przypadków, z którymi na co dzień 

spotykają się doradcy z branży. Analizy finansowe, 

wyceny spółek, opracowywanie optymalnych roz-

wiązań biznesowych, towarzyszące temu szybkie 

podejmowanie trafnych decyzji i siła perswazji, 

stanowią wyzwania stawiane uczestnikom konkur-

su i dają przedsmak pracy w branży transakcyjnej. 

EY Financial Challenger to unikatowy kon-

kurs w skali Polski, który daje możliwość młodym 

ambitnym ludziom zdobyć ogromną wiedzę, jest 

również idealną szansą na rozpoczęcie kariery za-

wodowej. Kilka miesięcy zmagań konkursowych 

pozwoliło mi wejść w świat doradztwa transakcyj-

nego oraz zbudować wiele umiejętności zarówno 

miękkich, jak i twardych. Najważniejszą zaletą 

Financial Challengera jest możliwość poznania 

wielu osób, które mają podobne zainteresowania 

oraz tych, którzy już osiągnęli sukces i chcą się po-

dzielić zdobytą wiedzą – przyznaje Mateusz Tront, 

jeden z laureatów poprzedniej edycji konkursu,  

a obecnie praktykant w dziale Doradztwa Trans-

akcyjnego EY. 

Wyzwanie EYe on Tax: branża podatkowa 

EYe on Tax, organizowany przez ekspertów  

z działu Doradztwa Podatkowego EY, daje prak-

tyczną możliwość zapoznania się z pracą profesjo-

nalnych doradców podatkowych. 3 lub 4-osobowe 

drużyny studentów podczas trzech etapów kon-

kursu rozwiązują kazusy z zakresu polskiego i mię-

dzynarodowego prawa podatkowego. W pierw-

szym etapie konkursu studenci analizują zadania 

przygotowane przez doradców podatkowych, na-

stępnie biorą udział w warsztatach, które mają na

PRAKTYCZNA PRZEPUSTKA  

DO KARIERY  
– RUSZAJĄ TEGOROCZNE EDYCJE KONKURSÓW  
EYE ON TAX I EY FINANCIAL CHALLENGER
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celu wyłonienie 10-12 najlepszych drużyn, które 

zmierzą się w finale. Najbardziej emocjonująca 

część finałowej rozgrywki przyjmuje formę rozpra-

wy sądowej, w której w rolę arbitrów wcielają się 

m.in. eksperci z działu Doradztwa Podatkowego 

EY, sędziowie oraz profesorowie.

Michał Goj, Dyrektor z Działu Doradztwa 

Podatkowego EY podsumowuje zeszłoroczną edy-

cje konkursu: „Poziom wiedzy podatkowej, który 

zademonstrowały zespoły, szczególnie podczas fi-

nału konkursu przerósł oczekiwania jury. Miałem 

wrażenie, że prezentacje wygłaszają praktykujący 

eksperci podatkowi, a nie studenci.”

Piotr Klebieko ze zwycięskiej drużyny ‘Pro Tri-

butario’ zachęca wszystkich studentów do spró-

bowania swoich sił: „Na początku nikt z nas nie 

przypuszczał, że osiągniemy tak wiele – niewin-

ne wysłanie zgłoszenia i rozwiązywanie pierw-

szych zadań konkursowych miało być tylko zwy-

kłym sprawdzeniem naszej wiedzy. Konkurs EYe 

on Tax pozwolił mi i pozostałym członkom zespołu 

na sprawdzenie wiedzy podatkowej i umiejęt-

ności w praktyce. W moim przypadku wygrane  

w konkursie praktyki zaowocowały ofertą stałej  

pracy w Dziale Doradztwa Doradztwa Podatkowe-

go EY w Poznaniu.” 

Anna Woźniak, Menedżer ds. Rekrutacji w EY 

przyznaje: - Tegoroczny EY Financial Challenger 

to edycja X, jubileuszowa. Z kolei EYe on Tax – 

będziemy prowadzić już po raz dziewiąty. Kolej-

ne edycje przynoszą nam wiele ciekawych do-

świadczeń, inspirujących spotkań ze studentami.  

W poprzednim roku akademickim w obu konkur-

sach wzięło udział ponad 1 300 zespołów z całej 

Polski. Widzimy zaangażowanie i zainteresowa-

nie ze strony młodych ludzi, dlatego każdego roku  

z niecierpliwością czekamy na rozpoczęcie reje-

stracji nowych drużyn. Dla niektórych to właśnie 

udział w konkursach jest trampoliną do rozpoczę-

cia kariery zawodowej w branży doradczej. Wielu 

uczestników podkreśla również, że konkursy dają 

nieocenioną możliwość zawarcia nowych profe-

sjonalnych znajomości wśród pracowników EY, 

a także wśród studentów. Ten kapitał zostanie  

z nimi na wiele lat. 

Nagrody w tegorocznych edycjach EYe on 

Tax oraz EY Financial Challenger to m.in.: 64 000 

PLN, atrakcyjne nagrody rzeczowe, system infor-

macji prawnej Legalis oraz nagrody książkowe od 

C.H. Beck, szkolenia od EY Academy of Business, 

vouchery na przeloty liniami LOT oraz przejaz-

dy EIC od PKP Intercity, bony od MultiBenefit 

oraz doświadczenie zawodowe u pracodawcy nr 1  

w Polsce według rankingów AIESEC i Universum. 

Zgłoszenia do konkursu 
EYe on Tax i EY Financial 
Challenger przyjmowane 
są do 18 listopada br.
Więcej informacji na stronach: 

www.ey.com.pl/EYe_on_Tax 

www.ey.com.pl/Challenger
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Globalizacja jest bez wątpienia jednym  

z najmodniejszych słów ostatnich 20 lat. 

Nagły wzrost wymiany wiedzy, handlu i ka-

pitału na całym świecie - napędzany przez 

innowacje technologiczne - od kontenerow-

ców po internet, utrzymują temat budzący 

kontrowersje na świeczniku.

Jak świat światem...

Są tacy, którzy uważają globalizację za pozytywne 

zjawisko. Według laureata Nagrody Nobla Amar-

tya Sen, globalizacja wzbogaciła świat kulturowo, 

gospodarczo i naukowo, poprawiając przy tym 

poziom życia miliardów ludzi. Co więcej, Organi-

zacja Narodów Zjednoczonych przewiduje, że siły 

globalizacyjne, mają potencjał do wyeliminowania 

ubóstwa do końca XXI wieku. Całkowicie.

Kontrowersje 

Oczywiście jak zwykle w przypadku kontrower-

syjnych tematów, sens globalizacji jest negowany 

przez równie szerokie rzesze wybitnych przeciw-

ników – szczególnie krytyków gospodarki wol-

norynkowej, jak chociażby Josepha Stiglitza lub 

Ha-Joon Changa, wytykających wśród najbardziej 

szkodliwych skutków pogłębianie nierówności go-

spodarczych na świecie. Poparciu tych zarzutów 

może służyć stanowisko Międzynarodowego Fun-

duszu Walutowego, który w 2007 roku przyznał, 

że za wzrost rozwarstwienia gospodarczego wśród 

światowej populacji, odpowiedzialne są w dużej 

mierze nowa technologia oraz migracje kapitału 

do najszybciej wzrastających gospodarek. Pogląd  

o szkodliwości globalizacji jest również popular-

ny w wielu rozwiniętych gospodarkach. Szczegól-

nie popularna jest obawa o możliwości relokacji 

miejsc pracy przez pracodawców w miejscach, 

gdzie jest ona najtańsza. Badania przeprowadzo-

ne w 2012 roku we Francji przez IFOR wykazały, 

że zaledwie 22% Francuzów uważa globalizację za 

,,dobrą rzecz” dla ich kraju.

 

Czy to ważne kiedy?

Historycy gospodarczy zaznaczają jednak, że od-

powiedź na pytanie czy korzyści z globalizacji są 

większe, niż jej potencjalne szkody, jest nieco bar-

dziej skomplikowana. Odpowiedź jest uzależniona 

dla nich od tego, jak podejdziemy do genezy tego 

dyskusyjnego zjawiska. Dlaczego w ogóle waż-

ne jest to, czy globalizacja zaczęła się 10, 100 czy  

10 000 lat temu? Świętą zasadą historyków gospo-

darczych jest stwierdzenie, że nie można powie-

dzieć, czy jakiekolwiek zjawisko jest złe czy dobre, 

bez uprzedniego zweryfikowania jak długo mamy 

z nim do czynienia. Wcześni ekonomiści z pewno-

ścią sympatyzowaliby z ogólną koncepcją, że świa-

towe rynki coraz bardziej się zacieśniają i integrują 

między sobą. 

Pomimo, że słowo to nigdy wprost nie padło 

z ust Adama Smitha, globalizacja jest motywem 

przewodnim jego opus vitae – Bogactwa Narodów.

 

Od początku

Opis Smitha dotyczący rozwoju gospodarczego opiera się  

w dużej mierze na integracji rynków na przestrzeni

HISTORIA GLOBALIZACJI
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dziejów. Podział pracy umożliwia wzrost produkcji 

oraz rozwój gospodarczy. Jednocześnie naturalna 

potrzeba specjalizacji rozwija handel, i sprzyja wy-

mianie informacji między podobnie wyspecjalizo-

wanymi społecznościami z najdalszych zakątków 

świata. Ten trend jest niemal tak wiekowy, jak cała 

ludzka cywilizacja.

Prymitywny podział pracy, pomiędzy “my-

śliwych” i “pasterzy”, rozrastał się razem z roz-

wojem wiosek i sieci handlowych, poszerzając się  

o kolejne, niezliczone specjalności. Z biegiem 

czasu płatnerz wytwarzający zbroje, cieśla kon-

struujący dachy i krawiec szyjący odzież, stali się 

sprofilowanymi rzemieślnikami, wymieniając 

owoce swojej pracy za żywność dostarczaną przez 

myśliwych i pasterzy. 

Z upływem kolejnych stuleci osady, miasta, 

kraje i kontynenty zaczęły wymieniać się dobra-

mi, w których produkcji były najlepiej wyspecja-

lizowane w zamian za te, których nie mogły, bądź 

nie potrafiły wytworzyć w wystarczającej ilości.  

W ten sposób, wraz z rozwojem handlu i specjali-

zacji, rynki zacieśniały się, zbliżając do siebie coraz 

bardziej.

Cały ten proces opisywany przez Ada-

ma Smitha przypomina nowoczesne rozumie-

nie terminu ,,globalizacja”, nawet jeżeli jego 

skala była dużo bardziej ograniczona niż to, co 

większość współczesnych ludzi rozumie pod 

tym popularnym pojęciem. Kiedy Smith mówił  

o integracji rynków między kontynentami, 

miał na myśli konkretny przykład – Europy  

i Ameryki Północnej. Odkrycie Indian przez Eu-

ropejskich handlarzy doprowadziło do nowego 

podziału pracy pomiędzy dwoma kontynentami. 

Jako przykład Smith przytaczał rdzennych Ame-

rykanów, którzy będąc doświadczonymi myśliwy-

mi, handlowali zwierzęcymi skórami w zamian za 

koce, broń palną oraz ,,wodę ognistą”, wytwarzane 

tysiące kilometrów dalej na Starym Kontynencie. 

Niektórzy współcześni historycy gospodar-

czy kwestionują argumentację Adama Smitha, 

mówiącego, że odkrycie Ameryki przez Krzysz-

tofa Kolumba w 1492 roku przyspieszyło proces 

globalizacji. Według Jeffreya Williamsona, globa-

lizacja rozpoczęła się dopiero w XIX wieku wraz  

z drastycznym spadkiem cen transportu umożliwia-

jącym bardzej swobodny przepływ towarów między 

kontynentami. Według Williamsona, jak i jego zwo-

lenników, odkrycie Ameryki przez Kolumba, jak  

i wcześniejsze odkrycie morskiej trasy do Azji przez 

Vasco Da Gamę, miały niewielki wpływ na zmiany 

cen dóbr. Argumentacji Williamsona zaprzeczają 

jednak zmiany, jakie zaszły na rynku srebra.

Zjawisk0,  
które przez  
ekonomistów  
nazywane jest  
,,rewolucją cenową” 
zmieniło drastycznie 
oblicze Europy

„
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Wszystko rozbija się o pieniądze

Ze względu na fakt, że wartość europejskich 

walut oparta była o cenę srebra, każda zmiana 

jego wartości miała znaczący wpływ na poziom 

cen w Europie. Sam Adam Smith zaznaczał, 

że była to jedna z najważniejszych i najbar-

dziej spektakularnych zmian gospodarczych 

będących efektem dotarcia do obu Ameryk. 

Odkrycie potężnych złóż metali szlachetnych  

w Amerykach i zalanie nimi Europy poprzez mor-

skie galeony i karawele, uginające się pod cięża-

rem wypchanego po brzegi srebra, doprowadziło 

do największego spadku jego wartości w historii.  

W pewnym momencie XVI wieku, 1 kilogram sre-

bra był wart jedną czwartą swojej wartości sprzed 

ery wielkich odkryć geograficznych. Napływ  

150 000 ton srebra z Meksyku i Boliwii po raz pierwszy  

w historii uderzył gwałtownie we wszystkie in-

deksy cenowe Europy. W czasach kiedy standard 

pieniądza oparty na srebrze powodował że inflacja 

nie wystepowała tak jak we współczesnym świecie, 

zjawisko to spowodowało inflację dochodzącą do 

700% w ciągu wieku.

Zjawisko, które przez ekonomistów na-

zywane jest ,,rewolucją cenową”, zmieniło dra-

stycznie oblicze Europy. Niektórzy historycy 

przypisują mu wszystko począwszy od dominacji 

hiszpańskiego imperium w Europie, przez licz-

ne wojny wynikające z destabilizujących skut-

ków inflacji, aż po nagły wzrost polowań na cza-

rownice w XVI wieku oraz reformację Kościoła.

Podkreślają również, że gdyby nie nagły wzrost 

importu srebra z Europy do Chin i Indii w tym 

okresie, wzrost inflacji i jej skutki byłyby jesz-

cze groźniejsze. Wzrost cen wyhamował dopiero  

około roku 1650, kiedy wartość srebrnych 

monet spadła do tak niskiego poziomu,  

że import tego kruszcu z Ameryki stał się całkowi-

cie nieopłacalny.

Rozległa konwergencja rynku srebra jest 

jednym z wielu przykładów globalizacji. Nie-

miecki historyk gospodarczy Andre Gunder 

Frank uważa, że początek globalizacji powinien 

być datowany od integracji rynków pomiędzy 

Sumerami a państwami z doliny Indusu ponad 

4000 lat temu. Pierwsze szlaki handlowe po-

między Europą, a Chinami zostały stworzone  

w epoce hellenistycznej. Kolejny poziom rozwo-

ju osiągnięto, najpierw w XVI wieku, a następ-

nie w czasach rewolucji przemysłowej. Było to 

związane ze znaczącym spadkiem transportu  

w niektórych okresach. Historycy tacy jak Tony 

Hopkins czy Christopher Bayly, uczulają dodat-

kowo, że cała sfera wymiany pomiędzy regio-

nami, krajami i kontynentami nie dotyczy jedy-

nie kwestii handlu, ale dotyczy również, a może  

i przede wszystkim, wymiany wiedzy i idei.

A jednak nie zawsze 

Co ciekawe, globalizacja nie jest jednostronnym  

i nieodwracalnym procesem. Historia zna bo-

wiem kilka przypadków deglobalizacji i dezin-

tegracji. Takie wyjątki występowały chociaż-

by w czasach średniowiecza, w XVII wieku lub 

podczas 20-lecia międzywojennego. Patrząc na 

bardziej współczesne wydarzenia, efekty de-

globalizacji są również widoczne po kryzysie  

z 2007 roku. Oczywistym jest, że globalizacja 

nie jest procesem współczesnym powstałym 20, 

czy nawet 200 lat temu. Jej historia sięga ty-

sięcy lat. Mając u źródła prymitywną wymianę 

pomiędzy myśliwymi, pasterzami i zbieraczami  

z coraz to kolejnymi wioskami, co ostatecznie ewo-

luując w globalne społeczeństwo, w którym iden-

tyczną puszkę coca-coli trzyma dziecko każdego 

kraju i każdej rasy. Dzięki Intenetowi informacja 

potrzebuję zaledwie kilku sekund, żeby dotrzeć  

w każdy, nawet najbardziej odległy zakątek świa-

ta. Niezależnie od tego, czy będziemy uczestniczyć  

w marszach antyglobalizacyjnych, czy też stawiać 

się po drugiej stronie barykady, zawsze warto 

spojrzeć wstecz i zauważyć, że globalizacja jest tak 

naprawdę zjawiskiem nierozerwalnie związanym  

z postępem i rozwojem człowieka. 

tylko

22%

Francuzów uważa 
globalizację za  
dobrą rzecz

Adam Olejniczak

adam.olejniczak@skninwestor.com
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Sytuacja, z którą mamy obecnie do czy-

nienia, czyli tzw. „government shutdown”, 

nie zdarza się po raz pierwszy. Na przeło-

mie 1995 i 1996 roku Bill Clinton nie mógł 

porozumieć się z Kongresem, co dwu-

krotnie skutkowało shutdownem. Spraw-

dziliśmy jak S&P 500 zachowywał się  

w tamtych czasach, licząc od początku 

roku budżetowego.

Od 1 października do ogłoszenia shutdown 

indeks zyskał około 1%, przy czym rozpiętość wa-

hań nie przekroczyła nawet 2% w danym okresie. 

Warty podkreślenia jest fakt, że w 1995 roku gieł-

da była dużo mniej płynna, handel elektroniczny  

nie był rozwinięty i wahania nie były tak zna-

czące jak obecnie. Od 14 do 19 listopada, czyli 

podczas pierwszego zamknięcia, S&P 500 zy-

skał około 1%. Po dojściu do wstępnego kom-

promisu indeks zniżkował jeszcze o niecałe 

2% w ciągu następnych tygodni. Przy drugim 

shutdownie, S&P 500 ponownie zyskał mniej 

niż 1%, choć chwilowo tracił. Później giełda po-

wróciła do wzrostów – miesiąc po zakończeniu 

shutdownu indeks był 4,3% wyżej, do końca roku 

ponad 20,1% (na giełdzie cały czas trwała hos-

sa). W latach 1995-1996 government shutdown 

nie miał istotnego wpływu na rynek, indeks  

w okresie zamknięcia administracji nawet lekko 

zwyżkował. Po „otwarciu administracji” począt-

kowo tracił, a później wracał do trendu.

W 2011 roku byliśmy świadkami rozmów 

dotyczących podniesienia limitu zadłużenia 

USA. Rozmowy trwały od kwietnia do 1 sierpnia. 

Podczas całych rozmów S&P 500 straciło 2,5%.  

W międzyczasie agencja Standard & Poor’s po-

groziła Stanom obniżką ratingu (stało się to już 

po dojściu do porozumienia – 6 sierpnia). To co 

najgorsze wydarzyło się już po dojściu do po-

rozumienia. Od 1 do 8 sierpnia – otwarcie po 

weekendzie, w którym S&P obniżyło rating USA, 

indeks 500 największych spółek w Stanach tra-

cił nawet 15%! Agencja uzasadniając swoje dzia-

łanie stwierdziła, iż politycy zamiast ograniczać 

wydatki, ponownie zwiększają limit zadłużenia 

i odsuwają problem w czasie (teraz jest podobnie). 

W 2011 roku polityka miała już znaczący wpływ 

na rynki i właśnie wtedy odbyła się największa 

korekta w obecnej hossie.

Końcówka roku 2012 to rozmowy o unik-

nięciu „fiscal cliff”. Po miesiącu od wygranych 

przez Barracka Obamę wyborów, rozpoczęły się 

intensywne negocjacje dotyczące budżetu USA. 

Tym razem trwały one jedynie miesiąc, ale indeks 

S&P 500 początkowo zwyżkował. Dopiero na  

10 dni przed końcem roku na giełdzie zaczęły się sil-

ne spadki. Indeks stracił w ciągu kilku sesji 4,4%.  

W dniu, w którym do porozumienia było coraz 

bliżej, indeks zyskiwał ponad 2%. Po noworocz-

nym otwarciu było podobnie i o całej przece-

nie można było szybko zapomnieć. Hossa na  

S&P 500 trwała w najlepsze i pozwoliła wyjść na 

nowe historyczne szczyty. 

POLITYKA A WALL STREET
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20 lat temu, gdy byliśmy świadkami go-

vernment shutdown, polityka nie miała du-

żego znaczenia dla giełdowych indeksów.  

W ostatnich latach sytuacja wygląda zupełnie 

inaczej. Podczas trwania rozmów politycznych 

zasada jest prosta – dalsza droga do porozumie-

nia oznacza spadki na Wall Street, krótsza – na 

odwrót. Dodatkowo trzeba zauważyć, że za każ-
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administracja pracuje
government shutdown

Indeks S&P 500

Mateusz Adamkiewicz

mat.adamkiewicz@gmail.com

dym razem problemy budżetowe USA były jedy-

nie okazją do wykonania korekty, a finał negocjacji 

powodował automatyczny powrót do trendu. Dla-

tego należy założyć, że obecne problemy również 

będą przejściowe, a po osiągnięciu porozumienia 

indeks S&P 500 nadal będzie mógł zwyżkować 

przy ultra swobodnej polityce FED, nie zważając 

na zasadność wysokich wycen akcji za oceanem. 
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1. Koszty całkowite i koszty produkcji  
w restauracjach
 
1.1 Koszty produkcji w grudniu poprzedniego roku 
były o 20% większe, niż w styczniu. O ile zmieniły się 
koszty całkowite, jeżeli pozostałe koszty nie uległy 
zmianie?

A. wzrosły o 90%	 B. spadły o 10%
C. spadły o 11%	 D. wzrosły o 87%

1.2 Jakie było średnie miesięczne tempo wzrostu 
kosztów całkowitych w okresie marzec-maj?

A. 17%		  B. 16,62%
C. 14,34%		  D. 19,73%

miesiąc

tys. zł
200 

150 

100 

50

I II  III  IV V  VI  VII

TESTY NUMERYCZNE

koszty całkowite 
koszty produkcji

1.3 Jeżeli w sierpniu koszty całkowite wzrosły  
o 35%, a koszty produkcji spadły o 15%, jak zmieniły 
się pozostałe koszty w tym miesiącu?

A. wzrosły o 20% 	 B. spadły o 75% 
C. wzrosły o 93% 	 D. wzrosły o 75%
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2. Na podstawie tabeli rozwiąż poniższe  
zadania.
Tabela przedstawia ile wynosiło PKB i PKB per 
capita w kraju A w okresie 2000-2003.

PKB (mln $)
PKB per capita

2000	 2001	 2002	 2003

60,00	 65,70	 66,80	 74,00 
870	 860	 877	 900

 2.1 Ile wyniosła populacja kraju A w 2001 roku?

A. 86453		  B. 76395 
C. 75384		  D. 77298  

2.2 Jeżeli w 2003 roku 60% społeczeństwa 
stanowiły osoby pracujące, to ile było osób 
niezatrudnionych?

A. 37562		  B. 42396
C. 45928		  D. 32889

3.
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

reszta Europy 

Niemcy 

Francja 

Włochy 

Hiszpania

100% 

80% 

60% 

40% 

20% 

0%

5% 10%

17% 19%

37% 15%

21%

21%

20%

Firma A 
10 000 użytkowników

Firma B 
5 000 użytkowników

35%

3.1 O ile większa jest łączna liczba klienów firmy A 
na terenie Francji i Włoch, niż łączna liczba klienótw 
firmy B na terenie tych dwóch krajów?

A. 4750	 B. 6750
C. 5050	 D. 4000 

3.2 W którym regionie firma A ma nie więcej klientów 
niż firma B?

A. Hiszpania	 B. Włochy
C. Reszta Europy	 D. Niemcy

*PKB per capita- wartość PKB danego państwa 
podzielona przez liczbę jego mieszkańców
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5. Wykresy przedstawiają 5 głównych segmentów 
sprzedaży w sklepie elektronicznym. 

2011 2012 

30%
12%

26%

10%
22% 19%

29%
14%

25%

13%

5.1 Jeżeli w 2011 roku sprzedaż całkowita wyniosła  
10 mln PLN i wzrosła o 9% w 2012 roku, to jak zmie-
niła się sprzedaż segmentu telefonów? 

A. wzrosła o 198 tys. zł
B. zmniejszyła się o 129 tys. zł
C. wzrosła o 9 tys. zł
D. zmniejszyła się o 98 tys. zł

centra handlowe
sklepy spożywcze

 < 100             101-200         201-300	  > 300             Łącznie

2 900	       4 992             5 726              10 512	        24 130 
  158	         340	              679	   1236	         2413

4.2 Jaki jest stosunek liczby obu typów sklepów do 
liczby sklepów spożywczych?

A. 11:1		  B. 8:2
C. 10:1		  D. 1:10

4. 
  średnia tygodniowa
           sprzedaż [tys. $]

  liczba sklepów

4.1 Ile sklepów spożywczych ma średnią tygodniową 
sprzedaż nie większą niż 200 000 $?

A. 1 177		  B. 498
C. 1 019		  D. 837

telefony 

aparaty 

telewizory

pralki

komputery

5.2 Jeżeli sprzedaż telewizorów wyniosła w 2011 roku 
29,75 tys. zł i była dwa razy większa niż sprzedaż 
aparatów w 2012 roku, to ile wynosiła sprzedaż 
pralek w 2012 roku? 

A. 16,02 tys. zł
B. 12,24 tys. zł
C. 1,93 tys. zł
D. 10,44 tys. zł
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firma A 

firma B 

firma C

sprzedarz tabletów

tys.

10 

8 

6 

4 

2

2009  		  2010  		  2011 		  2012

4

3,7
3,5

5,9

8,7

9

5,8

9,4
9,7

6

8,6

9,3

opracowanie: 

Adam Olejniczak

Marta Grzędowska

 
6. 

6.1 Jeżeli tempo wzrostu sprzedaży tabletów przez 
firmę C w okresie 2012-2013 będzie takie samo jak 
w okresie 2011-2012, to ile tabletów sprzeda ta firma?

A. 9,7		  B. 10
C. 9,3		  D. 10,3

6.2 Jeżeli firma D miała w 2010 roku sprzedaż  
o 30% większą niż firma B i C łącznie, a w roku 2012 
sprzedaż mniejszą o 10% od firm A i B razem wzię-
tych, to ile wynosiło średnie roczne tempo wzrostu 
sprzedaży firmy D w latach 2010-2012? 

A. 13,57%		  B. 35,80%
C. 7,74%		  D. 6,03%

7. Wykres przedstawia liczbę klientów sieci 
sklepów w dwóch krajach. Przewiduje się, że 
liczba klientów w Niemczech od roku 4 będzie 
wzrastać o 20% rok do roku. Ilu klienów 
będzie miała ta sieć w roku 6?  
 
A. 342		  B. 360
C. 432		  D. 420 
 

450 

400 

350 

300 

250 

200 

150 

100 

50
1         2 3 4   

Niemcy 
Polska



74

Odpowiedzi:  
1.1	 B
1.2	 B
1.3	C
  
2.1	 B 
2.2	 D
  
3.1	 D 
3.2	C
  
4.1	 B 
4.2	A
  
5.1	 B 
5.2	A
  
6.1	 c
6.2	 D
  
7.	 c
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