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ch LEKARZ CZY MENEDŻER?   

PRZYSZŁOŚĆ RYNKU  
USŁUG WETERYNARYJNYCH

Monika Cukiernik: Jak bardzo 
w ostatnich latach zmieniła się rola 
lekarza weterynarii – od roli stricte 
medycznej do roli menedżera 
i twarzy biznesu? Co było głównym 
motorem tej zmiany? 
Ma ciej Grzej dziak: Kie dy roz po czy na -
łem pra cę za wo do wą kil ka na ście lat te -
mu, więk szość swo jej uwa gi za wo do wej 
sku pia łem się na zdo by wa niu wie dzy 
i do świad cze nia za wo do we go ja ko le karz 
we te ry na rii. Mo ją po zy cję za wo do wą bu -
do wa ła wie dza me dycz na, do świad cze nie 
kli nicz ne i do stęp ność 24 go dzi ny oraz 
kult pra cy. Kom pe ten cje me ne dżer skie, 
ta kie jak za rzą dza nie ze spo łem, za rzą dza -
nie so bą w cza sie, czy stra te gicz ne pro -
jek to wa nie ka rie ry w od po wie dzi 
na zmie nia ją ce się po trze by ryn ku we te -
ry na ryj ne go, by ły czę sto trak to wa ne ja ko 
kwe stie dru go rzęd ne. 

Dzi siaj rze czy wi stość wy glą da zu peł -
nie ina czej. Współ cze sny le karz we te ry -
na rii, bez wzglę du czy pra cu je w du żym 
mie ście po ma ga jąc ma łym zwie rzę tom, 
na te re nach wiej skich współ pra cu jąc 
z rol ni ka mi, czy pra cu je w sek to rze bez -
pie czeń stwa żyw no ści, oprócz wie dzy 
me dycz nej po wi nien po sia dać in ter dy -
scy pli nar ną wie dzę z za kre su kom pe ten -
cji mięk kich, dzię ki któ rej bar dziej sku -
tecz nie mo że wy ko ny wać swo je 
obo wiąz ki. Mu si po dej mo wać de cy zje 
do ty czą ce fi nan sów, bu do wać ze spół, 
roz wi jać kom pe ten cje pra cow ni ków, 
dbać o do świad cze nia klien tów i jed no -
cze śnie utrzy my wać wy so ki po ziom me -
dycz ny. 

Naj więk szym mo to rem tej zmia ny by li 
sa mi opie ku no wie zwie rząt oraz zmie nia -
ją cy się ry nek we te ry na ryj ny. Ich ocze ki -
wa nia zna czą co wzro sły. Zwie rzę ta sta ły 

się peł no praw ny mi człon ka mi ro dzin, 
a wła ści cie le za czę li ocze ki wać nie tyl ko 
sku tecz ne go le cze nia, ale rów nież wy so -
kiej ja ko ści ob słu gi, ko mu ni ka cji i or ga -
ni za cji pra cy. Przez ostat nie 20 lat każ da 
z dzie dzin we te ry na ryj nych bar dzo się 
roz wi nę ła, co na tu ral nie spo wo do wa ło, że 
le ka rze we te ry na rii mo gli wy brać swo ją 
spe cja li za cję oraz za cząć świad czyć usłu -
gi we te ry na ryj ne dla wą skiej gru py do ce -
lo wej klien tów. 

Co raz czę ściej po wta rzam le ka rzom 
we te ry na rii, że współ cze sny pa cjent nie 
tra fia wy łącz nie do le ka rza we te ry na rii, 
tra fia do ca łej przy chod ni i wła śnie dla -
te go ro la le ka rza tak bar dzo ewo lu owa ła. 

 

„Współczesny klient  
nie ocenia wyłącznie lekarza 
weterynarii. Ocenia całe 
doświadczenie związane 
z wizytą w lecznicy –  
tzw. customer experience.             
 
Często mówi się, że „klient 
weterynaryjny” przeszedł ogromną 
transformację. Kim jest współczesny 
opiekun zwierzęcia i jakie ma 
oczekiwania wobec placówki 
weterynaryjnej, jeśli chodzi 
o komunikację i obsługę? 
To jed no z naj cie kaw szych zja wisk, ja kie 
ob ser wu ję w na szej bran ży. Mó wiąc 
o współ cze snym klien cie we te ry na ryj -
nym, mu si my pa mię tać, że nie jest to już 
jed na gru pa od bior ców. Dzi siaj we te ry -
na ria ob słu gu je bar dzo róż ne śro do wi ska, 
któ rych po trze by i ocze ki wa nia zna czą -
co się od sie bie róż nią. 

W du żych mia stach wła ści ciel psa lub 
ko ta bar dzo czę sto trak tu je zwie rzę jak 
peł no praw ne go człon ka ro dzi ny. Ocze -
ku je nie tyl ko wy so kiej ja ko ści le cze nia, 
ale rów nież em pa tii, kom for tu ob słu gi, ja -
snej ko mu ni ka cji i po czu cia bez pie czeń -
stwa. Chce ro zu mieć pro ces dia gno stycz -
ny, uczest ni czyć w po dej mo wa niu de cy zji 
te ra peu tycz nych i mieć po czu cie, że je go 
zwie rzę jest pod opie ką pro fe sjo nal ne go 
ze spo łu. Co raz czę ściej oce nia pla ców kę 
nie tyl ko przez pry zmat kom pe ten cji le -
ka rza, ale rów nież funk cjo no wa nia re cep -
cji, do stęp no ści ter mi nów, ko mu ni ka cji 
on li ne czy or ga ni za cji wi zy ty. 

W przy pad ku ho dow ców psów i ko -
tów ra so wych sy tu acja wy glą da nie co 
ina czej. Oczy wi ście zdro wie zwie rząt 
po zo sta je naj waż niej sze, jed nak po ja wia 
się do dat ko wy aspekt zwią za ny z pro wa -
dze niem od po wie dzial nej ho dow li.  
Ho dow cy ocze ku ją od le ka rza we te ry -
na rii wspar cia w za kre sie pro fi lak ty ki, 
roz ro du, dia gno sty ki cho rób dzie dzicz -
nych czy opie ki nad no wo na ro dzo ny mi 
mio ta mi. Co raz czę ściej le karz sta je się 
dla nich do rad cą i part ne rem po ma ga ją -
cym po dej mo wać stra te gicz ne de cy zje 
ho dow la ne. W tej gru pie ogrom ne zna -
cze nie ma wza jem ne za ufa nie oraz dłu -
go fa lo wa współ pra ca opar ta na wie dzy 
i do świad cze niu. 

Jesz cze ina czej wy glą da ją re la cje z wła -
ści cie la mi no wo cze snych go spo darstw 
pro duk cyj nych. W ostat nich la tach pol -
ska pro duk cja zwie rzę ca bar dzo się zmie -
ni ła. Wie lu ho dow ców by dła mlecz ne go, 
trzo dy chlew nej czy dro biu za rzą dza dziś 
przed się bior stwa mi o wy so kim stop niu 
spe cja li za cji, wy ko rzy stu ją cy mi no wo -
cze sne tech no lo gie i za awan so wa ne sys -
te my za rzą dza nia pro duk cją. 

WSPÓŁCZESNY RYNEK WETERYNARYJNY DYNAMICZNIE EWOLUUJE, A WRAZ Z NIM OCZEKIWANIA KLIENTÓW, KTÓRZY 
OD PERSONELU LECZNIC OCZEKUJĄ JUŻ NIE TYLKO TRAFNEJ DIAGNOZY, ALE I NAJWYŻSZYCH STANDARDÓW OBSŁUGI. 
CZY W DOBIE TAK GŁĘBOKICH PRZEMIAN SAME SUKCESY TERAPEUTYCZNE JESZCZE WYSTARCZĄ, BY UTRZYMAĆ SIĘ 
NA RYNKU? O ROLI KOMPETENCJI MIĘKKICH W EDUKACJI MEDYCZNEJ, BUDOWANIU SILNEJ MARKI PRACODAWCY, 
PUŁAPKACH MARKETINGU ORAZ O TYM, JAK NOWOCZESNE ZARZĄDZANIE I KULTURA ORGANIZACYJNA MOGĄ 
CHRONIĆ ZESPOŁY PRZED WYPALENIEM ZAWODOWYM, ROZMAWIAMY Z LEK. WET. MACIEJEM GRZEJDZIAKIEM –  
LEKARZEM WETERYNARII, MENEDŻEREM I MENTOREM WŁAŚCICIELI PRAKTYK WETERYNARYJNYCH. 
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W ta kich go spo dar stwach le karz we te -
ry na rii co raz rza dziej peł ni wy łącz nie ro -
lę oso by in ter we niu ją cej w przy pad ku 
cho ro by zwie rzę cia. Sta je się part ne rem 
biz ne so wym współ od po wie dzial nym 
za wy ni ki pro duk cyj ne, do bro stan zwie -
rząt, bio ase ku ra cję, efek tyw ność roz ro du 
czy ogra ni cza nie strat eko no micz nych. 

Wła ści ciel du że go go spo dar stwa ocze -
ku je od le ka rza nie tyl ko wie dzy kli nicz -
nej, ale rów nież umie jęt no ści ana li zy da nych, 
in ter pre ta cji wy ni ków pro duk cyj nych i pro -
po no wa nia roz wią zań wpły wa ją cych 
na ren tow ność ca łe go przed się bior stwa. 
Co raz czę ściej suk ces współ pra cy za le ży 
od zdol no ści le ka rza do pro wa dze nia dia -
lo gu biz ne so we go, a nie wy łącz nie od je go 
kom pe ten cji me dycz nych. 

To wła śnie dla te go uwa żam, że jed nym 
z naj więk szych wy zwań współ cze snej we -
te ry na rii jest umie jęt ność do sto so wa nia 
ko mu ni ka cji do po trzeb róż nych grup 
klien tów. Ina czej roz ma wia my z wła ści cie -
lem ko ta miesz ka ją cym w War sza wie, ina -
czej z ho dow cą ko tów ra so wych, a jesz cze 
ina czej z wła ści cie lem go spo dar stwa utrzy -
mu ją ce go kil ka ty się cy sztuk zwie rząt. 

Łą czy ich jed nak jed no. Nie za leż nie 
od ro dza ju prak ty ki, współ cze sny klient 
ocze ku je pro fe sjo na li zmu, part ner skiej re -
la cji i po czu cia, że le karz we te ry na rii ro -

zu mie nie tyl ko pro ble my zdro wot ne 
zwie rząt, ale rów nież je go po trze by, ce le 
i wy zwa nia. 

 

Współczesny lekarz 
weterynarii leczy zwierzęta, 
ale coraz częściej jego 
największą wartością staje 
się umiejętność budowania 
relacji z ludźmi.                     

 
Ta zmia na jest jed nym z naj waż niej szych 
wy zwań i jed no cze śnie naj więk szych szans 
dla na sze go za wo du w naj bliż szych la tach. 

 
Jak z Pana perspektywy definicja 
sukcesu w prowadzeniu lecznicy 
weterynaryjnej zmieniła się 
na przestrzeni ostatniej dekady? 
Czy same sukcesy terapeutyczne 
dzisiaj wystarczą? 
To py ta nie czę sto po ja wia się pod czas 
mo ich szko leń i in dy wi du al nych kon sul -
ta cji z le ka rza mi we te ry na rii. Za wsze od -
po wia dam wte dy, że nie ist nie je jed -
na uni wer sal na de fi ni cja suk ce su. Każ dy 
z nas de fi niu je go ina czej, a co waż niej -
sze – ta de fi ni cja zmie nia się wraz z eta -

pem ka rie ry za wo do wej i ży cio wej, 
na któ rym się znaj du je my. 

Mło dy le karz we te ry na rii bar dzo czę -
sto po strze ga suk ces przez pry zmat zdo -
by wa nia wie dzy, ko lej nych umie jęt no ści, 
spe cja li za cji czy roz wo ju za wo do we go. 
Chce ope ro wać trud niej sze przy pad ki, 
uczest ni czyć w pre sti żo wych szko le niach, 
pra co wać w re no mo wa nych kli ni kach 
i bu do wać swo ją po zy cję eks per ta. To na -
tu ral ny etap roz wo ju, któ ry sam do sko -
na le pa mię tam. 

Póź niej po ja wia się ko lej ny etap. Wie -
le osób za kła da wła sne prak ty ki, roz wi ja 
przy chod nie, in we stu je w no wo cze sny 
sprzęt, za trud nia pra cow ni ków i bu du je 
mar kę swo jej lecz ni cy. Suk ces za czy na być 
mie rzo ny wiel ko ścią ze spo łu, licz bą pa -
cjen tów, po zio mem przy cho dów czy roz -
wo jem or ga ni za cji. 

Pro blem po le ga na tym, że część le ka -
rzy przez wie le lat re ali zu je ko lej ne ce le 
za wo do we kosz tem wła sne go ży cia pry -
wat ne go. Od kła da ją od po czy nek na póź -
niej, re zy gnu ją z cza su dla ro dzi ny, za nie -
dbu ją zdro wie, wie rząc, że jesz cze tyl ko 
ko lej ny etap roz wo ju fir my, ko lej na in we -
sty cja czy ko lej ny rok in ten syw nej pra cy 
i wte dy bę dzie moż na zwol nić. 

W swo jej pra cy men to ra spo ty kam 
wie lu wła ści cie li prak tyk we te ry na ryj -
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nych, któ rzy osią gnę li nie mal wszyst ko, 
co kie dyś wpi sy wa li na li stę za wo do wych 
ma rzeń. Ma ją no wo cze sne pla ców ki, roz -
po zna wal ne mar ki, peł ne gra fi ki wi zyt 
i sta bil ne biz ne sy. A mi mo to co raz czę -
ściej mó wią o zmę cze niu, utra cie sa tys -
fak cji z pra cy czy trud no ściach w od na -
le zie niu rów no wa gi. 

Z dru giej stro ny spo ty kam le ka rzy, któ -
rzy prze szli przez kry zys zdro wot ny, wy -
pa le nie za wo do we lub trud ne do świad -
cze nia ży cio we. Dla nich suk ces 
za czy na ozna czać coś zu peł nie in ne go. 
Nie jest nim ko lej ny apa rat USG czy 
zwięk sze nie licz by wi zyt. Suk ce sem sta je 
się moż li wość wyj ścia z pra cy o cza sie, 
spo koj ny week end z ro dzi ną, re gu lar ny 
urlop czy od zy ska nie ra do ści z wy ko ny -
wa ne go za wo du. 

To wła śnie dla te go co raz czę ściej uwa -
żam, że suk ces w we te ry na rii nie jest 
miej scem, do któ re go do cie ra my. Jest ra -
czej pro ce sem świa do me go do sto so wy -
wa nia ży cia za wo do we go do na szych ak -
tu al nych po trzeb i war to ści. 

Pod czas pro gra mów men to rin go wych, 
któ re pro wa dzę dla le ka rzy we te ry na rii, 
bar dzo czę sto roz po czy na my pra cę 
od ćwi cze nia, któ re na zy wam „Ko łem 
Ży cia Le ka rza We te ry na rii”. To na rzę -
dzie po zwa la spoj rzeć na swo ją ka rie rę 
z lo tu pta ka i wyjść po za co dzien ny po -
śpiech zwią za ny z przyj mo wa niem pa -
cjen tów czy za rzą dza niem ze spo łem. 

Ana li zu je my ob sza ry ta kie jak zdro wie, 
ro dzi na, roz wój za wo do wy, fi nan se, re la -
cje, od po czy nek, sa tys fak cja z pra cy czy 
po czu cie sen su wy ko ny wa ne go za wo du. 
Dla wie lu le ka rzy jest to pierw szy mo -
ment od lat, kie dy za trzy mu ją się i za da -
ją so bie py ta nie: „Czy miej sce, do któ re -
go tak in ten syw nie zmie rza łem, 
rze czy wi ście jest tym, cze go dzi siaj po -
trze bu ję?”. 

To swo isty au dyt ży cia i ka rie ry za wo -
do wej. Po zwa la zo ba czyć, któ re ob sza ry 
funk cjo nu ją do brze, a któ re wy ma ga ją 
uwa gi. Co waż ne, da je rów nież prze strzeń 
do okre śle nia no we go kie run ku roz wo ju. 

Bo cza sa mi ce lem nie jest już szyb szy 
wzrost przy chod ni. 

Cza sa mi ce lem jest od zy ska nie wpły -
wu na wła sne ży cie. 

Dla te go od po wia da jąc na py ta nie 
o suk ces, po wie dział bym, że suk ce sy te ra -
peu tycz ne są i za wsze bę dą fun da men tem 
na sze go za wo du. Jed nak współ cze sna we -
te ry na ria po ka zu je, że nie wy star czą one 
do bu do wa nia sa tys fak cjo nu ją cej ka rie ry. 

Dzi siaj suk ces to dla mnie po łą cze nie 
wy so kie go po zio mu me dycz ne go, sta bil -
nej or ga ni za cji, za an ga żo wa ne go ze spo -
łu, bez pie czeń stwa fi nan so we go oraz do -
bro sta nu sa me go le ka rza we te ry na rii. 

Bo trud no mó wić o suk ce sie za wo do -

wym, je śli osią ga my go kosz tem wła sne -
go zdro wia, re la cji i ja ko ści ży cia. 

Co raz czę ściej naj więk szym suk ce sem 
le ka rza we te ry na rii nie jest stwo rze nie 
ko lej nej kli ni ki. Naj więk szym suk ce sem 
jest stwo rze nie ta kie go ży cia za wo do we -
go, w któ rym nie trze ba wy bie rać mię dzy 
pra cą a wła snym do bro sta nem. 

 
Czym marketing medyczny 
i weterynaryjny różni się 
od klasycznego marketingu dóbr 
czy innych usług? 
Mar ke ting we te ry na ryj ny zna czą co róż -
ni się od mar ke tin gu więk szo ści pro duk -
tów i usług. Nie sprze da je my te le fo nu, 
sa mo cho du czy abo na men tu in ter ne to -
we go. Pra cu je my ze zdro wiem i ży ciem 
zwie rząt, a jed no cze śnie z emo cja mi ich 
opie ku nów. To spra wia, że dzia ła nia mar -
ke tin go we w na szej bran ży wy ma ga ją 
szcze gól nej od po wie dzial no ści. 

War to rów nież pa mię tać, że le karz we -
te ry na rii funk cjo nu je w okre ślo nych ra -
mach praw nych i etycz nych. Zgod nie 
z obo wią zu ją cy mi prze pi sa mi nie mo że 
pro wa dzić re kla my swo jej dzia łal no ści 
w ro zu mie niu kla sycz nej pro mo cji usług. 
Nie ozna cza to jed nak, że po wi nien cał -
ko wi cie re zy gno wać z ko mu ni ka cji 
z klien ta mi. 

Wręcz prze ciw nie. Współ cze sny mar -
ke ting we te ry na ryj ny po wi nien opie rać 
się przede wszyst kim na edu ka cji, bu do -
wa niu za ufa nia i dzie le niu się wie dzą. Le -
karz we te ry na rii ma pra wo edu ko wać 
wła ści cie li zwie rząt w za kre sie pro fi lak -
ty ki, do bro sta nu, ży wie nia czy no wo cze -
snych me tod dia gno sty ki i le cze nia. To 
wła śnie edu ka cja sta je się dziś jed nym 
z naj waż niej szych na rzę dzi bu do wa nia 
re la cji z klien ta mi. 

Jed no cze śnie war to za uwa żyć, że 
współ cze sny klient we te ry na ryj ny po dej -
mu je de cy zję o wy bo rze przy chod ni  
du żo wcze śniej, za nim za dzwo ni, aby 
umó wić wi zy tę. Naj czę ściej naj pierw  
od wie dza stro nę in ter ne to wą pla ców ki, 
spraw dza wi zy tów kę Go ogle, czy ta opi -
nie in nych klien tów oraz prze glą da  
pro fi le w me diach spo łecz no ścio wych. 
W cią gu kil ku mi nut wy ra bia so bie 
pierw szą opi nię na te mat przy chod ni i jej 
ze spo łu. 

Dla te go świa do my mar ke ting we te ry -
na ryj ny nie po le ga na re kla mo wa niu 
usług, ale na pro fe sjo nal nym za rzą dza niu 
ko mu ni ka cją i wi ze run kiem pla ców ki. 
Ak tu al na stro na in ter ne to wa, do brze pro -
wa dzo na wi zy tów ka Go ogle, war to ścio -
we tre ści edu ka cyj ne czy ak tyw ność 
w me diach spo łecz no ścio wych bu du ją za -
ufa nie jesz cze przed pierw szą wi zy tą. 

Co raz czę ściej po wta rzam wła ści cie -
lom prak tyk we te ry na ryj nych, że pierw -

sza wi zy ta klien ta nie od by wa się w re -
cep cji, ale w in ter ne cie. To wła śnie tam 
po dej mu je on de cy zję, czy chce po wie -
rzyć zdro wie swo je go zwie rzę cia kon kret -
ne mu ze spo ło wi. 

Mar ke ting we te ry na ryj ny jest więc 
znacz nie bliż szy edu ka cji i bu do wa niu re -
la cji niż sprze da ży. Gra ni ca prze bie ga 
tam, gdzie dzia ła nia mar ke tin go we za -
czy na ją do mi no wać nad ety ką za wo do -
wą, po ja wia ją się obiet ni ce nie moż li we 
do speł nie nia lub ce le biz ne so we za czy -
na ją prze wa żać nad do brem pa cjen ta. 

W mo jej oce nie naj lep szy mar ke ting 
w we te ry na rii nie po le ga na prze ko ny wa -
niu klien tów, że je ste śmy naj lep si. Po le ga 
na tym, aby po przez wie dzę, pro fe sjo na -
lizm, trans pa rent ną ko mu ni ka cję i wy so -
kie stan dar dy ob słu gi dać im po wo dy, by 
sa mi do szli do ta kie go wnio sku. 

Pierw sza wi zy ta klien ta w lecz ni cy bar -
dzo czę sto od by wa się w Go ogle, a nie 
przy re cep cji. 

Coraz częściej 
największym 
sukcesem lekarza 
weterynarii nie 
jest stworzenie 
kolejnej kliniki. 
Największym 
sukcesem jest 
stworzenie 
takiego życia 
zawodowego, 
w którym nie 
trzeba wybierać 
między pracą 
a własnym 
dobrostanem.                         
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Do bra me dy cy na przy cią ga klien ta 
po raz pierw szy. Za ufa nie spra wia, że 
wra ca przez ko lej ne la ta. 

W we te ry na rii nie bu du je my mar ki po -
przez re kla mę. Bu du je my ją po przez re -
pu ta cję. 
 
Gdyby miał Pan wskazać 
największy mit lub błąd myślowy 
lekarzy weterynarii na temat 
marketingu i promocji,  
co by to było? 
Naj czę ściej spo ty kam się z prze ko na -
niem, że do bry le karz we te ry na rii nie po -
trze bu je mar ke tin gu, po nie waż „do bry 
spe cja li sta za wsze się obro ni”. 

Co cie ka we, przez wie le lat sam my śla -
łem bar dzo po dob nie. 

Mi mo że uczest ni czy łem w licz nych 
szko le niach z za kre su mar ke tin gu, bu do -
wa nia mar ki czy ko mu ni ka cji, dłu go nie 
po tra fi łem po go dzić tej wie dzy z mo ją 
toż sa mo ścią le ka rza we te ry na rii. Wy cho -
wy wa łem się za wo do wo w śro do wi sku, 
w któ rym naj waż niej sze by ły kom pe ten -
cje me dycz ne, a mar ke ting czę sto ko ja -
rzył się z na chal ną pro mo cją, sprze da żą 
i dzia ła nia mi, któ re nie do koń ca przy sta -
ją do eto su na sze go za wo du. 

Do pie ro z cza sem zro zu mia łem, że 
mar ke ting w we te ry na rii nie mu si ozna -
czać re kla my. W rze czy wi sto ści jest 
przede wszyst kim spo so bem ko mu ni ko -
wa nia war to ści, ja ką two rzy my dla pa -
cjen tów i ich opie ku nów. 

Prze ło mo wym mo men tem by ło dla 
mnie uświa do mie nie so bie, że wie lu 
świet nych le ka rzy wy ko nu je zna ko mi tą 
pra cę, ale klien ci zwy czaj nie o tym nie 
wie dzą. Nie wie dzą, ja kie szko le nia ukoń -
czy li śmy, ja kie pro ce du ry sto su je my, ja ki 
sprzęt dia gno stycz ny po sia da my, czy ile 
wy sił ku wkła da my w roz wój na szych 
kom pe ten cji. 

Je że li nie po tra fi my o tym opo wie dzieć 
w spo sób etycz ny i pro fe sjo nal ny, nie mo -
że my ocze ki wać, że klien ci sa mi się te go 
do my ślą. 

Dzi siaj pa trzę na mar ke ting zu peł nie 
ina czej niż na po cząt ku swo jej ka rie ry. Nie 
po strze gam go ja ko na rzę dzia sprze da ży, 

ale ja ko ele ment ko mu ni ka cji z klien ta mi 
oraz bu do wa nia za ufa nia do za wo du le -
ka rza we te ry na rii. Szcze gól nie waż ne jest 
to w cza sach, gdy więk szość klien tów 
jesz cze przed pierw szą wi zy tą spraw dza 
stro nę in ter ne to wą, wi zy tów kę Go ogle 
czy me dia spo łecz no ścio we pla ców ki. Je -
że li nie je ste śmy obec ni tam, gdzie klient 
szu ka in for ma cji, bar dzo czę sto tra ci my 
szan sę na na wią za nie re la cji jesz cze 
przed pierw szym kon tak tem. 

Dla te go uwa żam, że naj więk szym błę -
dem nie jest brak bu dże tu mar ke tin go -
we go czy nie zna jo mość me diów spo łecz -
no ścio wych. 

Naj więk szym błę dem jest prze ko na -
nie, że ko mu ni ko wa nie swo jej wie dzy, 
do świad cze nia i war to ści jest czymś nie -
wła ści wym. 

Bo mar ke ting nie za stę pu je ja ko ści. 
 

Marketing pozwala jakości 
stać się widoczną.                   
 
Z per spek ty wy cza su mo gę po wie dzieć, 
że wie lu le ka rzy we te ry na rii nie po trze -
bu je ko lej ne go szko le nia z mar ke tin gu. 
Czę sto bar dziej po trze bu je zmia ny spo -
so bu my śle nia o mar ke tin gu. 

Zro zu mie nia, że dzie le nie się wie dzą, 
edu ko wa nie klien tów, bu do wa nie mar ki 
oso bi stej czy po ka zy wa nie ku lis pra cy ze -
spo łu nie stoi w sprzecz no ści z ety ką za -
wo du. Wręcz prze ciw nie – po ma ga bu do -
wać za ufa nie spo łecz ne do we te ry na rii 
i wzmac nia po zy cję le ka rza ja ko eks per ta. 

Przez la ta my śla łem, że mar ke ting 
i we te ry na ria sto ją po prze ciw nych stro -
nach. Dziś wiem, że naj lep szy mar ke ting 
we te ry na ryj ny za czy na się tam, gdzie 
koń czy się re kla ma, a za czy na edu ka cja 
i bu do wa nie za ufa nia. 

Naj więk szym błę dem nie jest brak 
mar ke tin gu. Naj więk szym błę dem jest 
prze ko na nie, że klien ci sa mi do strze gą 
war tość na szej pra cy, je śli ni gdy im o niej 
nie opo wie my. 

Mar ke ting nie spra wi, że sła by le karz 
sta nie się do brym le ka rzem. Mo że jed -
nak spra wić, że do bry le karz prze sta nie 

być naj le piej skry wa ną ta jem ni cą swo jej 
oko li cy. 

 
Praca w weterynarii wiąże się 
z ogromnym obciążeniem 
psychicznym, presją czasu 
i ryzykiem wypalenia zawodowego. 
Jak nowoczesne zarządzanie 
i dobrze poukładana organizacja 
pracy mogą chronić zespół 
przed tymi zjawiskami? 
To py ta nie jest mi szcze gól nie bli skie, 
po nie waż łą czy dwa ob sza ry, któ ry mi 
zaj mu ję się od wie lu lat – za rzą dza nie 
prak ty ką we te ry na ryj ną oraz do bro stan 
le ka rzy we te ry na rii. 

W tym ro ku ukoń czy łem stu dia po dy -
plo mo we z za kre su za rzą dza nia prak ty -
ką we te ry na ryj ną na pre sti żo wej uczel ni 
biz ne so wej Aka de mii Le ona Koź miń -
skie go, a kil ka lat te mu uzy ska łem ty tuł 
tre ne ra men tal ne go. Dzię ki te mu mo -
głem spoj rzeć na funk cjo no wa nie lecz nic 
nie tyl ko z per spek ty wy le ka rza, ale rów -
nież me ne dże ra od po wie dzial ne go 
za roz wój ze spo łu i or ga ni za cję pra cy. 

Jed no cze śnie wła sne do świad cze nia za -
wo do we po ka za ły mi, że na wet naj le piej 
za rzą dza na prak ty ka nie bę dzie sku tecz -
na, je śli za brak nie tro ski o lu dzi. To wła -
śnie po łą cze nie wie dzy me ne dżer skiej 
i oso bi stych do świad czeń zwią za nych 
z prze cią że niem za wo do wym do pro wa -
dzi ło mnie do stwo rze nia pro gra mu 
„Aka de mia Do bro sta nu Le ka rza We te -
ry na rii”, wspie ra ją ce go le ka rzy w prze -
ciw dzia ła niu wy pa le niu za wo do we mu 
i bu do wa niu od por no ści psy chicz nej. 

Mó wię o tym rów nież dla te go, że sam 
wie le lat te mu do świad czy łem wy pa le nia 
za wo do we go. W tam tym cza sie był to te -
mat nie mal nie obec ny w na szym śro do -
wi sku. Nie roz ma wia li śmy o zdro wiu 
psy chicz nym le ka rzy we te ry na rii, a zmę -
cze nie i prze cią że nie trak to wa no ja ko 
na tu ral ny ele ment za wo du. 

Dzi siaj wie my, że to bar dzo nie bez -
piecz ne po dej ście. 

Przez la ta ja ko śro do wi sko kon cen tro -
wa li śmy się głów nie na roz wo ju kom pe -
ten cji me dycz nych. In we sto wa li śmy 
w sprzęt i szko le nia, znacz nie rza dziej 
roz ma wia jąc o do bro sta nie le ka rzy, tech -
ni ków we te ry na rii czy per so ne lu re cep -
cyj ne go. 

Tym cza sem ogrom na część stre su nie 
wy ni ka wy łącz nie z trud nych przy pad -
ków me dycz nych. Bar dzo czę sto je go źró -
dłem jest cha os or ga ni za cyj ny: brak pro -
ce dur, nie ja sny po dział obo wiąz ków, 
nie do sta tecz na ko mu ni ka cja, cią głe ga -
sze nie po ża rów czy kul tu ra pra cy opar ta 
na nie ustan nej do stęp no ści. 

Dla te go uwa żam, że no wo cze sne za -
rzą dza nie jest dziś jed nym z naj waż niej -

Przez lata uczyliśmy się 
ratować zwierzęta. 
Dzisiaj równie ważnym 
wyzwaniem staje się 
nauczenie się, jak zadbać 
o siebie nawzajem.                      
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szych na rzę dzi pro fi lak ty ki wy pa le nia za -
wo do we go. 

Do brze zor ga ni zo wa na prak ty ka nie 
eli mi nu je trud nych emo cji zwią za nych 
z le cze niem pa cjen tów, ale po zwa la ogra -
ni czyć wie le pro ble mów, któ re sa mi two -
rzy my po przez nie wła ści wą or ga ni za cję 
pra cy. 

No wo cze sny li der we te ry na ryj ny po -
wi nien dbać o do bro stan ze spo łu rów nie 
świa do mie, jak dba o do bro stan pa cjen -
tów. Ozna cza to pla no wa nie pra cy z wy -
prze dze niem, mo ni to ro wa nie ob cią że nia 
pra cow ni ków, two rze nie ja snych pro ce -
dur, wspie ra nie ko mu ni ka cji oraz za pew -
nia nie prze strze ni do re ge ne ra cji. 

Co raz czę ściej ob ser wu ję rów nież 
zmia nę po ko le nio wą w na szym za wo dzie. 
Młod si le ka rze otwar cie mó wią o po trze -
bie rów no wa gi mię dzy pra cą a ży ciem 
pry wat nym. Jesz cze nie daw no by wa ło to 
od bie ra ne ja ko brak za an ga żo wa nia. Dzi -
siaj co raz le piej ro zu mie my, że jest to wa -
ru nek bu do wa nia dłu giej i sa tys fak cjo nu -
ją cej ka rie ry za wo do wej. 

Wie rzę, że przy szłość we te ry na rii bę -
dzie za le ża ła nie tyl ko od po zio mu wie -
dzy me dycz nej, ale rów nież od te go, czy 
na uczy my się sku tecz nie dbać o lu dzi, 
któ rzy tę me dy cy nę two rzą każ de go dnia. 

Do bro stan ze spo łu nie jest do dat kiem 
do biz ne su. Jest wa run kiem je go prze -
trwa nia. 

Nie da się bu do wać zdro wej prak ty ki 
we te ry na ryj nej na fun da men cie prze mę -
czo nych lu dzi. 

Przez la ta uczy li śmy się ra to wać zwie -
rzę ta. Dzi siaj rów nie waż nym wy zwa -
niem sta je się na ucze nie się, jak za dbać 
o sie bie na wza jem. 
Je stem prze ko na ny, że pla ców ki, któ re in -
we stu ją w do bro stan swo ich ze spo łów, 
osią ga ją nie tyl ko wyż szą ja kość pra cy 
i ob słu gi klien tów, ale rów nież więk szą 
sta bil ność or ga ni za cyj ną. Dla te go do bro -
stan prze sta je być te ma tem „mięk kim” 
i sta je się jed nym z klu czo wych ele men -
tów no wo cze sne go za rzą dza nia prak ty ką 
we te ry na ryj ną. 

 
Coraz głośniej mówi się o zmianie 
pokoleniowej wchodzącej na rynek 
pracy. Jak pogodzić oczekiwania 
i styl pracy doświadczonych lekarzy 
weterynarii z podejściem 
najmłodszego pokolenia 
pracowników? 
To te mat, któ ry bar dzo czę sto po ja wia się 
pod czas mo je go men to rin gu oraz szko leń 
z le ka rza mi we te ry na rii. Star sze po ko le -
nia le ka rzy bu do wa ły swo je ka rie ry w cza -
sach, gdy po świę ce nie dla pra cy by ło trak -
to wa ne ja ko na tu ral ny ele ment za wo du. 

Młod sze po ko le nia pa trzą na to ina -
czej. Znacz nie więk szą wa gę przy wią zu -
ją do rów no wa gi mię dzy ży ciem za wo do -
wym a pry wat nym, roz wo ju oso bi ste go 
i zdro wia psy chicz ne go. Mo im zda niem 
pro blem nie po le ga na tym, że jed no po -
ko le nie ma ra cję, a dru gie się my li. Pro -
blem po ja wia się wte dy, gdy bra ku je wza -
jem ne go zro zu mie nia. 

Do świad cze nie star szych le ka rzy 
i świe że spoj rze nie młod szych mo gą do -
sko na le się uzu peł niać. Wa run kiem jest 
jed nak otwar ta ko mu ni ka cja i świa do -
me za rzą dza nie róż no rod no ścią po ko -
le nio wą. 

 
Dlaczego employer branding  
staje się dziś w weterynarii równie 
ważny jak marketing skierowany 
do klientów? 
Jesz cze kil ka lat te mu więk szość wła ści -
cie li lecz nic kon cen tro wa ła się przede 
wszyst kim na po zy ski wa niu no wych 
klien tów. Dzi siaj co raz czę ściej oka zu je 
się, że więk szym wy zwa niem jest po zy -
ska nie i utrzy ma nie do brych pra cow -
ni ków. 

Pol ska we te ry na ria mie rzy się obec nie 
z co raz więk szy mi pro ble ma mi ka dro wy -
mi. Do ty czy to za rów no le ka rzy we te ry -
na rii, jak i tech ni ków we te ry na rii oraz 
wy kwa li fi ko wa ne go per so ne lu po moc ni -
cze go. W wie lu re gio nach kra ju zna le zie -
nie od po wied nie go pra cow ni ka sta je się 
znacz nie trud niej sze niż zdo by cie no -
wych klien tów. 

To wła śnie dla te go em ploy er bran ding, 
czy li bu do wa nie mar ki pra co daw cy, sta je 
się jed nym z naj waż niej szych ele men tów 
stra te gii roz wo ju no wo cze snej prak ty ki 
we te ry na ryj nej. 

Ob ser wu ję, że przy chod nie, któ re 
świa do mie bu du ją swo ją kul tu rę or ga ni -
za cyj ną, dba ją o roz wój pra cow ni ków, 
ko mu ni ku ją swo je war to ści i po ka zu ją 
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ku li sy pra cy ze spo łu, ma ją zde cy do wa nie 
więk sze szan se na przy cią ga nie ta len tów. 
Kan dy da ci co raz czę ściej spraw dza ją po -
ten cjal ne go pra co daw cę rów nie do kład -
nie, jak klien ci spraw dza ją przy chod nię 
przed pierw szą wi zy tą. 

Przed wy sła niem CV od wie dza ją stro -
nę in ter ne to wą, prze glą da ją me dia spo -
łecz no ścio we, czy ta ją opi nie i pró bu ją od -
po wie dzieć so bie na py ta nie, czy jest to 
miej sce, w któ rym bę dą mo gli roz wi jać 
swo ją ka rie rę. 

Współ cze sny le karz we te ry na rii zwra -
ca uwa gę nie tyl ko na wy na gro dze nie. 
Co raz więk sze zna cze nie ma ją at mos fe -
ra pra cy, moż li wo ści roz wo ju, styl za rzą -
dza nia, po ziom ko mu ni ka cji w ze spo le, 
ela stycz ność gra fi ku oraz po dej ście pra -
co daw cy do do bro sta nu pra cow ni ków. 

Jed no cze śnie ob ser wu je my bar dzo cie -
ka we zja wi sko zwią za ne z roz wo jem ma -
rek oso bi stych le ka rzy we te ry na rii. Le ka -

rze, któ rzy ak tyw nie dzie lą się wie dzą, 
pro wa dzą dzia ła nia edu ka cyj ne, wy stę pu -
ją na kon fe ren cjach czy bu du ją swo ją roz -
po zna wal ność w me diach spo łecz no ścio -
wych, ma ją znacz nie więk szą swo bo dę 
na ryn ku pra cy. 

Mó wiąc wprost – do bry spe cja li sta 
z sil ną mar ką oso bi stą nie szu ka pra cy tak 
jak kie dyś. To czę sto pra co daw cy szu ka -
ją je go. 

Dla te go co raz czę ściej pod kre ślam wła -
ści cie lom prak tyk we te ry na ryj nych, że 
bu do wa nie mar ki pra co daw cy nie jest 
kon ku ren cją dla mar ke tin gu skie ro wa ne -
go do klien tów. To dwa uzu peł nia ją ce się 
ele men ty tej sa mej stra te gii. 

Nie da się bo wiem bu do wać sil nej mar -
ki lecz ni cy bez sil ne go ze spo łu. 

A nie da się bu do wać sil ne go ze spo łu 
bez miej sca pra cy, do któ re go lu dzie  
chcą do łą czyć i w któ rym chcą po zo stać 
na dłu żej. 

W mo jej oce nie w naj bliż szych la tach 
prze wa gę kon ku ren cyj ną bę dą zdo by wa -
ły nie tyl ko te pla ców ki, któ re ofe ru ją 
naj wyż szy po ziom usług me dycz nych, ale 
przede wszyst kim te, któ re po tra fią stwo -
rzyć śro do wi sko pra cy sprzy ja ją ce roz -
wo jo wi za wo do we mu i do bro sta no wi 
pra cow ni ków. 

Co raz czę ściej o suk ce sie lecz ni cy nie 
de cy du je to, ilu ma my klien tów, ale czy 
po tra fi my po zy skać i za trzy mać do brych 
pra cow ni ków. 

Dzi siaj kan dy da ci wy bie ra ją pra co daw -
ców rów nie świa do mie, jak klien ci wy bie -
ra ją przy chod nie we te ry na ryj ne. 

Sil na mar ka lecz ni cy przy cią ga klien -
tów. Sil na mar ka pra co daw cy przy cią ga 
lu dzi, któ rzy tę mar kę bę dą współ two rzyć. 

W we te ry na rii przy szło ści wal ka 
o klien ta co raz czę ściej bę dzie prze gry -
wa na przez tych, któ rzy wcze śniej prze -
gra li wal kę o do bre go pra cow ni ka. 
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Polskie uczelnie weterynaryjne 
kształcą wybitnych specjalistów 
medycznych, ale czy przygotowują 
ich do realiów rynkowych?  
Jakich kompetencji (biznesowych, 
psychologicznych, 
marketingowych) najbardziej 
brakuje młodym lekarzom? 
Pol skie uczel nie we te ry na ryj ne wy ko nu -
ją ogrom ną i bar dzo so lid ną pra cę w ob -
sza rze kształ ce nia me dycz ne go. Ab sol -
wen ci wcho dzą na ry nek z wy so kim 
po zio mem wie dzy kli nicz nej, czę sto po -
rów ny wal nym z naj lep szy mi stan dar da -
mi eu ro pej ski mi. To jest bez dy sku syj ny 
fun da ment, na któ rym opie ra się ca ły za -
wód le ka rza we te ry na rii. 

Na to miast pro blem za czy na się w mo -
men cie, gdy mło dy le karz wy cho dzi po -
za sa lę wy kła do wą i tra fia do re al nej prak -
ty ki za wo do wej. Ry nek nie we ry fi ku je już 
tyl ko wie dzy me dycz nej – we ry fi ku je 
rów nież kom pe ten cje in ter per so nal ne 
i biz ne so we. 

Naj czę ściej ob ser wu ję lu kę w kil ku klu -
czo wych ob sza rach: ko mu ni ka cji z wła -
ści cie lem pa cjen ta, pro wa dze nia trud nych 
roz mów o kosz tach le cze nia i ro ko wa niu, 
za rzą dza nia emo cja mi w sy tu acjach kry -
zy so wych oraz bu do wa nia re la cji w ze -
spo le. Do te go do cho dzi jesz cze pod sta -
wo wa przed się bior czość – ro zu mie nie, że 
przy chod nia we te ry na ryj na jest rów nież 
or ga ni zmem eko no micz nym, któ ry mu si 
funk cjo no wać w okre ślo nych re aliach fi -
nan so wych. 

Mło dy le karz za zwy czaj bar dzo do brze 
wie, jak zdia gno zo wać i le czyć pa cjen ta. 
Znacz nie rza dziej wie na to miast, jak  
wy tłu ma czyć wła ści cie lo wi, któ ry jest 
w stre sie i emo cjach, dla cze go le cze nie 
kosz tu je ty le, ile kosz tu je, i dla cze go  
nie za wsze moż li we są na tych mia sto we 
efek ty. 

Dla te go co raz bar dziej oczy wi ste sta je 
się, że kom pe ten cje mięk kie nie są „do -
dat kiem” do za wo du le ka rza we te ry na rii. 
One sta ją się je go in te gral ną czę ścią –  
rów nie waż ną jak wie dza kli nicz na, bo 
de cy du ją o za ufa niu klien ta, sku tecz no -
ści te ra pii i sta bil no ści ca łej prak ty ki we -
te ry na ryj nej. 

 
Jakie są najważniejsze trendy,  
które będą kształtować rynek usług 
weterynaryjnych w najbliższych 
latach?  
Przede wszyst kim ob ser wu je my bar dzo 
wy raź ny kie ru nek: dal szą pro fe sjo na li za -
cję i seg men ta cję ryn ku usług we te ry na -
ryj nych. Ozna cza to od cho dze nie od mo -
de lu „ogól nej lecz ni cy dla wszyst kie go” 
na rzecz co raz bar dziej świa do mej, wą -
skiej spe cja li za cji pla có wek – za rów no 
w ob sza rze me dy cy ny (np. chi rur gia, der -

ma to lo gia, dia gno sty ka ob ra zo wa), jak 
i mo de lu pra cy ze spo łów. 

Rów no le gle bę dzie po stę po wał pro ces 
świa do me go bu do wa nia ze spo łów le ka -
rzy we te ry na rii oraz per so ne lu po moc -
ni cze go. Co raz mniej bę dzie przy pad ko -
wych struk tur, a co raz wię cej ze spo łów 
two rzo nych ce lo wo – z ja sno zde fi nio -
wa ny mi ro la mi, od po wie dzial no ścia mi 
i ścież ka mi roz wo ju. To wy mu si no we 
po dej ście do za rzą dza nia, re kru ta cji 
i utrzy ma nia pra cow ni ków. 

Dru gim klu czo wym tren dem jest roz -
wój kom pe ten cji mięk kich i ja ko ści do -
świad czeń klien ta. W wa run kach ro sną -
cej kon ku ren cji to nie tyl ko „co le czy my”, 
ale „jak le czy my i jak ko mu ni ku je my”  
bę dzie de cy do wa ło o wy bo rze pla ców ki 
przez wła ści cie la zwie rzę cia. 

Nie moż na też po mi nąć cy fry za cji 
i tech no lo gii – od sys te mów za rzą dza nia 
ga bi ne tem, aż po co raz więk sze wy ko rzy -
sta nie da nych w po dej mo wa niu de cy zji 
kli nicz nych i biz ne so wych. We te ry na ria 
bę dzie co raz bar dziej opar ta na ana li zie, 
a nie tyl ko na in tu icji. 

Jed no cze śnie jed nym z naj waż niej -
szych, choć czę sto nie do ce nia nych tren -
dów, bę dzie do bro stan ze spo łów we te ry -
na ryj nych. Wy pa le nie za wo do we, ro ta cja 
i prze cią że nie pra cą bę dą re al nym wy -
zwa niem, a pla ców ki, któ re na uczą się 
mą drze za rzą dzać ener gią swo ich lu dzi, 
wy gra ją w dłu gim ter mi nie. 

W tym kon tek ście klu czo wa sta je się 
świa do mość, że naj więk szym kon ku ren -
tem wie lu lecz nic nie jest dziś in na pla -
ców ka za ro giem, ale wła sny cha os or ga -
ni za cyj ny, brak pro ce sów i nie wła ści wie 
zbu do wa ny ze spół. To wła śnie po rzą dek 
we wnętrz ny bę dzie jed nym z głów nych 
czyn ni ków prze wa gi kon ku ren cyj nej 
w naj bliż szych la tach. 

 
Gdyby miał Pan dać jedną, 
uniwersalną radę lekarzowi 
weterynarii, który właśnie otwiera 
swój pierwszy gabinet i boi się 
kwestii związanych z zarządzaniem 
i marketingiem – jak brzmiałaby  
ta rada? 
Nie bu duj miej sca, w któ rym wszyst ko 
za le ży od Cie bie. 

To jed na z naj częst szych pu ła pek, 
w któ rą wpa da ją mło dzi wła ści cie le prak -
tyk we te ry na ryj nych. Na po cząt ku na tu -
ral ne jest po czu cie, że trze ba zro bić 
wszyst ko sa mo dziel nie – kli nicz nie, or -
ga ni za cyj nie, mar ke tin go wo, a na wet 
„po go dzi nach”. Pro blem w tym, że ta ki 
mo del szyb ko sta je się ogra ni cze niem, 
a nie wspar ciem roz wo ju. 

War to od po cząt ku pa trzeć na swo ją 
prak ty kę w per spek ty wie kil ku lat, a nie 
pierw szych mie się cy. To zmie nia spo sób 

po dej mo wa nia de cy zji – z „jak prze trwać 
dziś” na „jak zbu do wać coś, co bę dzie 
dzia ła ło beze mnie”. 

Klu czo we są trzy ele men ty: pro ce sy, lu -
dzie i kon se kwen cja. Pro ce sy da ją po wta -
rzal ność i bez pie czeń stwo. Lu dzie da ją 
ska lę i ja kość re la cji. Kon se kwen cja po -
zwa la to wszyst ko utrzy mać w cza sie. 
Mar ke ting i za rzą dza nie prze sta ją być 
wte dy do dat kiem, a sta ją się na tu ral ną 
czę ścią funk cjo no wa nia ga bi ne tu. 

I bar dzo waż ny ele ment, któ ry czę sto 
jest po mi ja ny: znajdź men to ra – le ka rza 
we te ry na rii, któ ry prze szedł już tę dro gę 
i jest go to wy się nią z To bą po dzie lić. Ko -
goś, kto wi dział błę dy, kry zy sy i mo men -
ty wzro stu. Dzię ki te mu nie mu sisz uczyć 
się wszyst kie go od ze ra i na wła snych 
kosz tach. W prak ty ce naj droż sza edu ka -
cja to ta, któ rą pła ci się wła sny mi błę da -
mi – dla te go naj lep szą stra te gią jest ucze -
nie się na błę dach in nych lu dzi. 

Je śli masz do stęp do do świad cze nia 
men to ra, oszczę dzasz czas, pie nią dze 
i ener gię, któ re mo żesz prze zna czyć 
na roz wój swo jej prak ty ki i pa cjen tów. 

Je śli miał bym zo sta wić jed ną myśl: 
„Naj lep sze ga bi ne ty nie są zbu do wa ne 
wo kół oso by le ka rza, tyl ko wo kół sys te -
mu, któ ry dzia ła rów nież wte dy, gdy go 
nie ma.” ● 

Lek. wet. MACIEJ GRZEJDZIAK  
 
Lekarz weterynarii, menedżer 

weterynaryjny i mentor lekarzy 

menedżerów weterynaryjnych. 

Od 20 lat związany z branżą 

weterynaryjną.  

Wspiera właścicieli lecznic 

i przychodni w zakresie zarządzania 

zespołem, komunikacji, budowania 

standardów pracy oraz rozwoju 

kompetencji liderskich.  

Prowadzi indywidualne konsultacje 

i warsztaty dla lekarzy weterynarii 

z zakresu zarządzania praktyką 

weterynaryjną i rozwoju biznesu 

weterynaryjnego.


