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Bytem w Krakowie na studiach 38 lat temu. Jestem troche zagubiony, ale
bardzo mi mito powrdcic¢ po wielu latach i porozmawiaé z Panstwem.

Moje poczatki. Urodzitem sie wychowatem sie na wsi, w Kodniu nad Bugiem. Gdy miatem
16 lat wraz z rodzing wyjechaliSmy do Kanady. Studiowatem fizyke na Uniwersytecie
Toronto, rok uczytem sie na UJ. Na poczatku pracowatem jako inzynier w Ottawie.

Jak przeanalizowac czy
pomyst jest dobry?
Zastandwmy sie co nowego
wnosimy? Start-up, ktéry nie
wnosi nic nowego nie ma szansy
na sukces. Mozna troche
zarobi¢, ale tak naprawde to taki
samolot, ktéry nigdy nie
wystartuje.

Zatozytem trzy firmy hi-tech, ktoére
odniosty sukcesy. To jest swego rodzaju
unikatowe zjawisko poniewaz szansa na
powodzenie firmy to okoto 10 %. Czyli 90%
firm wupada w cigqgu pierwszych 3 lat.
Tymczasem moim firmom sie powiodto, wiec
prowadze 3:0 [$miech].

Pierwsza firma: systemy $wiattowodowe.
Zatozytem jg z malym kapitatem 5 tys.

dolaréw. Ja, mdj wspdlnik i trzech
inzynierdw pracowaliSmy bez pensji przez
ponad rok, ale zbudowalismy

przedsiebiorstwo, ktora 3 lata pdzniej weszto na gietde. Druga firma Cross-Comm, ktdra
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produkowata sprzet komputerowy do faczenia sieci, weszta na gielde w 1992 roku.
Zajatem sie outsourcingiem w Polsce. Stworzytem grupe inzynierow w Gdansku. Ten
zespot tak dobrze dziatat, ze rozrost sie do okoto 200 programistow. Teraz firma nazywa
sie Intel Poland i zatrudnia ok. 300 inzynierow. Nastepnym biznesem, ktory zatozytem byt
Adlex. Firma ta opracowywata oprogramowanie dla Internetu. Sprzedatem jg konsorcjum
Compuware.

Teraz zatozytem spodtke Otago Capital, ktéra doradza i inwestuje w start up-y. Jestem
tutaj wtasnie z ramienia tej spotki, ktdrg wspieram, po to zeby pomdc miodym ludziom
zatozyc firmy i zebySmy wszyscy na tym zarobili.

Ideologia biznesu

Jak sie zaktada biznes? Co jest wazne? Po pierwsze trzeba zrozumieé, ze jest kilka
etapow rozwoju spoétki. Zaczynam od pomystu. Pdézniej mamy faze zalazkowa,
nastepnie rozwdj i dominacja.

Powiedziatem, ze 90% firm upada. Gidwna przyczyna bankructwa firm jest to, ze
wydaja pieniadze za szybko. Jesli pieniedzy jest duzo za darmo, tatwo je wydac
szybko, jednak to nie ma nic wspdlnego z rozwojem spotki.

Zaczynamy od pomystu. Wszystko co ludzkos$¢ zdotata wytworzy¢ w ciggu ostatnich 10
tys. lat zaczynato sie od pomystu.

Jak przeanalizowac¢ czy pomyst jest dobry? Zastanéwmy sie co nowego wnosimy? Start-
up, ktéry nie wnosi nic nowego nie ma szansy na sukces. Mozna troche zarobi¢, ale tak
naprawde to taki samolot, ktory nigdy nie wystartuje. Komu to jest potrzebne i
dlaczego? Bardzo czesto spotykam inzynierow i naukowcow, ktorzy majg patenty. A ja
zadaje im pytanie czy rozmawiali juz z potencjalnym klientem, ktéremu moze to byc
potrzebne. Zazwyczaj odpowiadajq ze nie. Z punktu widzenia biznesu jest to troche
dziatanie od tylu. Najpierw trzeba porozmawia¢ z klientem a pozniej co$ tworzyc.
Oczywiscie naukowcy wpadajg na pomysty, ktore sq wynikiem badan podstawowych. I ja
to rozumiem, ale jak najszybciej trzeba rozmawiac z potencjalnym klientami. Bo musimy
wiedzie¢, kto potrzebuje naszego wynalazku i dlaczego jest to dla niego bardzo istotne.

Druga istotna sprawa. Mimo tego, ze produkt jest potrzebny nie znaczy, ze klienci
go kupia. Muszg by¢ do tego naktonieni. Ludzie nie kupujg dlatego, ze co$ jest nowe i
reklamowane. Trzeba ich zacheci¢. Ale o tym za chwile.

Na rynku poza konkurencjg sg tez alternatywy. Unikalno$¢ jest bardzo waznym
elementem strategii start-upow. Jaki klient kupi co$ od firmy, ktéra robi to samo co inna
- wieksza, ktéra juz istnieje na rynku, ma marke, stabilno$¢ finansowg? Jesli mniejsza i
nowa firma robi to samo, to nie ma sensu ponosi¢ ryzyka i kupowac¢ u niej, jesli moge
kupi¢ gdzie indziej, majac lepsze gwarancje jakosci i ceny.

Oczywiscie istotngq sprawg jest kwestia ilo$ci potrzebnych pieniedzy. Na tym etapie
koncepcje finansuja zatozyciele firmy. Inwestorzy tak naprawde nie inwestujg w sam
pomyst.
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Musze to miec¢ vs. mito by byto to miec?

Wedtug mnie koncepcje biznesu mozna sklasyfikowaé¢ w dwoch kategoriach. Pomysty
~must have” (musze to miec), czyli te ktére zaspakajajq podstawowe potrzeby. Tak jak
jedzenie, mieszkanie, leki, transport. Jak kto$ jest gtodny to szuka i kupuje. Kieruje sie
ceng, jakoscig. Nie trzeba go namawiac. Niestety bardzo mato jest sytuacji rynkowych,
kiedy mozna pomysty na takie produkty zrealizowac.

Wiekszos$¢ produktow, ktore wymyslajg miodzi przedsiebiorcy lokuje sie w kategorii ,,nice
to have” (mito by bylo to mie¢). Czyli mozna bez tego zy¢, ale warto to mie¢. Pod
warunkiem, Ze ten produkt niesie jakas$ korzys¢. Sq to np. rozrywka, fitness, gry
komputerowe, wydatki na hobby, turystyka itd. Tutaj klient niekoniecznie bedzie tak
bardzo sktonny do zakupu. Dlatego trzeba go najpierw przekonac¢ i dopiero wtedy
konkurowac z innymi firmami.

Pytania z sali:

1/. Czy firmy, w ktore pan zainwestowat naleza do ,must have” czy ,nice to have”? Do
ktorej grupy nalezaty produkty tych firm?

2/. Jesli inwestujesz w jakas firme miliony ztotych na co te pieniadze maja najpierw by¢
przeznaczone? Co jest najwazniejsze?

Odpowiedz Tada Witkowicza:

Staratem sie by¢ jak najblizej ,must have” ale nie zawsze sie udawato. Bez moich
produktéw mozna byto zyc¢.

Pierwsze pieniadze sa przeznaczane na pozyskiwanie klientédw. Najchetniej
inwestuje gdy jest juz produkt, przynajmniej jakas$ pierwsza wersja, kilku klientéw i
wtedy wiadomo, ze sukces jest prawdopodobny. Dopoki nikt nie skorzysta z oferty,
trudno stwierdzi¢ czy biznes sie uda. Produkty ,nice to have” sg trudne do sprzedania.
Trzeba klientédw nauczy¢, przekonywaé, wiec cykl sprzedazy jest diugi. Natomiast w
kategorii ,must have” krétszy.

Pytanie z sali:
3/. Jakie przyjac zatozenia biznesowe odnosnie produktow, ktére nie sg ,must have” ale
potencjalnie mogg by¢? Jak taki potencjat mozna z pomystu wydobyc¢?

Odpowiedz Tada Witkowicza:

W duzej mierze zalezy to od branzy. Czesto rozmawiam z ludzmi, ktdérzy zarzadzajq
funduszami venture capital w USA. Jeden 1z nich przyznat, ze nikt nie wiedziat czy
pomysty na firmy dziatajace w internecie bedq udane. Nikt nie przewidziat, ze np. Twitter
(portal oferujacy mozliwo$¢ zamieszczania krétkich notatek, wspomnien z reguty
dotyczacych tego czym w danym momencie zajmuje sie autor - np. spozywaniem
$niadania lub ogladaniem telewizji - przyp. KG i PZ) bedzie sukcesem. Wydawato sie, ze
to idiotyczny pomyst, a jednak okazato sie inaczej. Sg sytuacje, w ktérych pomyst sie
sprawdza, ale trudno to przewidzie¢. Jesli sie sprawdzi to w niedtugim czasie ten produkt
przechodzi z ,nice to have” do ,must have” . Dobrym przyktadem jest e-mail. Kiedy
zaczynatem prowadzi¢ swojg drugag firme, przez pottora roku nie uzywatem e-maila,
pomimo tego, ze wszyscy juz to robili. Wolatem dosta¢ dokumenty wydrukowane. A teraz
bez e-maila nie moge zy¢. Czyli jest ,must have”.
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Wazny jest nowy rynek. Pomysty, ktére celujg w nowy rynek majg duzg szanse
sukcesu. Dzieje sie tak dlatego, ze nowy rynek jest dynamiczny, powstaje w nim wiele
luk i mozna je wypetni¢ produktem. Tak bylo w 2000 roku gdy powstawato mndstwo
witryn internetowych. Trzeba byto znalez¢ sposob jak szukaé w nich informacji. Powstato
wiec duzo wyszukiwarek stron internetowych. Teraz zostato tylko pare. Ale wielu ludzi,
ktorzy stworzyli wtedy wyszukiwarki zarobito niezte pienigdze.

Na dojrzatym rynku bardzo trudno znalez¢ luke. Bo jesli na wolnym rynku jest okazja do
zarobienia pieniedzy, kto$ jg wczesniej czy pdzniej wykorzysta. Dlatego ja zaczynatem
swojg kariere na nowym rynku, gdzie fatwiej znalez¢ co$ nieznanego. Oczywiscie produkt
musi by¢ oryginalny - trzeba sie rézni¢ od konkurencji. Nawet jesli produkt jest odmienny
ze wzgledu na jakas banalng rzecz, moze pasowac do gustu pewnej grupy klientow.

W poszukiwaniu niszy

Trzeba jak najdiuzej unikaé¢ konkurencji. Nie mozna liczy¢, Ze jej nie bedzie, bo jesli
nie ma konkurencji to nie ma rynku. Nalezy wiec tak sie ustawi¢ na rynku, aby klient nie
widziat nas w tym samym Swietle, jak postrzega innego konkurenta.

Nie nalezy konkurowac cenaq. Projekty

Pyt.: W jaki sposob pan trafit na biznesowe z Polski majg tg ceche, ktdrg

nisze (na rynku komputerowym
- przy. PZ)?

Tad Witkowicz: To byta dos¢
prosta analiza rynku. Firmy
kupowaty coraz wiecej
komputeréw. Dowiedziatem sie,
ze sieci komputerowe w firmach
sq mate i skupiajg okoto 50
uzytkownikéw. W firmie, ktéra
ma 10000 pracownikow daje to
200 sieci. Potrzebne wiec byto
odpowiednie tqcze miedzy
sieciami.

Stwierdzitem ze to jest jakas
fundamentalna luka. Tak
wilasnie do tego doszediem,
logiczng analiza, mimo ze nie
miatem zielonego pojecia

o komputerach, sieciach

i softwarze.

dobrze okreslit Rektor UJ prof. Karol Musiot,
mowiac ze odwotujgq sie do psychologii
biednych ludzi. Polega to na tym, ze gtdwnie
konkurujg ceng. Takie dziatanie jest
zabdéjstwem  dla  start-upéw. Trzeba
konkurowac wartoscia.

Dziatalno$¢ mojej pierwszej firmy polegata
na tym, ze jeszcze jako inzynier wymyslitem
spos6b, jak przesyta¢ wysokiej jakosci
sygnaty telewizyjne przez S$wiattowody na
dalszg odlegtos$¢. Wtedy to byto ,az” 3 km.

Byt rok 1980 i tworzyt sie nowy rynek.
Swiattowody zaczynaty by¢ popularne, jako
nowa technologia, ktéra miata rdzne
zastosowania. Dodatkowo rozpoczagt sie
rozwoj telewizji lokalnej. Zdarzat sie np.
pozar, przyjezdzata telewizja z kamerg, ale
radiowdz musiat sta¢ pét kilometra dalej, bo
nie mogt dojechac. Jak wiec
przetransferowaé¢ sygnat kamery do wozu,
zeby wystat on go do stacji telewizyjnej?
Trzeba byto mie¢ kabel telewizyjny, ktéry
byt bardzo ciezki, a $wiattowdéd wazyt 500
razy mniej. Wykorzystatem wiec ten nowy
rynek i technologie, zeby zatozy¢ firme,
ktora potrafita to zrobi¢. Miatem wynalazek,
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ktory pozwalat takie zadania wykonywac lepiej niz jakakolwiek inna firma, ktéra tez
zajmowata sie $wiattowodowgq technologia.

Druga firma CrossComm, specjalizowata sie w faczeniu sieci komputerowych na
odlegtos¢. W roku 1987 wszystkie duze korporacje zaczety kupowac pecety dla swoich
pracownikéw. taczyli te komputery w sieci. Ale problemem byta ilos¢ komputeréow. Firma
zatrudniata 10 tys. pracownikow, a do jednej sieci mozna byto teoretycznie podtaczy¢
1000 komputerow, praktycznie tylko 50. Byty wiec setki sieci, ktére nalezato scali¢. W
dodatku duze firmy majg oddziaty w réznych miejscach. Sieci sg rozsiane na odlegtos¢, w
zwigzku z czym istotny byt problem, jak taczy¢ je razem. Dzi$ to jest trywialne, ale wtedy
nie byto.

Potrzeba udoskonalen byta bardzo duza. Powstawato coraz wiecej sieci komputerowych, i
rynek stawat sie juz wypetniony. Wszyscy zajmowali sie taczeniem komputeréw w sieci,
ale nikt nie zajmowat sie taczeniem sieci razem. Bytem pierwszy. Ten szybki rozwdj sieci
komputerowych i komputeréw w latach 85-95, napedzat dynamiczny rynek, na ktérym
fatwo byto zaistnie¢. Wtedy dodatkowo wycelowaliSmy w specyficzng sie¢ technologii
IBM, ktora byta stabo obstugiwana. Nie tylko wiec taczyliSmy sieci komputerowe.
TrafiliSmy w nisze. MusieliSmy konkurowac tylko z IBM, co mimo wszystko nie byto tatwe.

Pytanie z sali:
4/. W jaki sposob pan trafit na tg nisze? Czy to byt przypadek czy analiza rynku?

Odpowiedz Tada Witkowicza:

To byfa analiza rynku, ktora okazata sie dos$¢ prosta. Duza firmy réwna sie duzo
pracownikdéw. Firmy kupowatly coraz wiecej komputerdw osobistych. Pecety byty
podtagczane do sieci takich jak fileserver, printserver. Zaczatem czyta¢ artykutu i
dowiedziatem sie, ze te sieci sg mate i skupiajg 50 uzytkownikow. W firmie, ktora ma
10000 uzytkownikdw daje to 200 sieci. Potrzebne wiec byto odpowiednie tacze.

Istniata wtedy firma, ktéra miata juz produkt, nazywato sie to bridge (dzisiaj router). Ale
nikt nie rozwigzywat problemu taczenia biura np. w Bostonie z biurem w Chicago.
Stwierdzitem, Ze to jest jakas$ fundamentalna luka. Tak wiasnie do tego doszediem,
logiczna analizaq. Absolutnie nie miatem zielonego pojecia o komputerach,
sieciach i softwarze.

Pytanie z sali:
5/. Czy patentowat Pan swoje pomysty?

Odpowiedz Tada Witkowicza:

Nigdy nie patentowatem. Mam tylko jeden patent, ktdry zrobitem podczas pracy w
instytucie naukowym. Uwazam, ze trade secret czyli tajemnica firmowa jest
najlepszym sposobem na zachowanie pozycji na rynku. Problem z patentami jest
taki, ze po pierwsze trzeba ogtosi¢ swoj wynalazek publicznie, po drugie trzeba go
obroni¢. A zeby broni¢ trzeba mie¢ duzo pieniedzy na adwokatow. Najpierw zeby
pozyskac patent, dzisiaj to jest ok. 100 tys dolaréw, pozniej zeby dosta¢ mocny patent,
ktory obowigzuje na catym $wiecie. Nastepnie trzeba go jeszcze broni¢ przez zakusami
konkurencji. Nawet jesli byésmy wygrali sprawe w sadzie z jaka$ firmg, to ona sie odwota.
Minie 5-10 lat. Trzeba przynajmniej milion dolaréw aby obroni¢ patent w USA.
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Musze podkresli¢, ze patenty sa wazne w takich dziedzinach jak medycyna czy
biotechnologia, bo w tym zakresie mate firmy-start up, raczej nie maja szans sie
rozwingc¢. Strategia jest zwykle taka, ze mata firma wynajduje lek, urzadzenie medyczne,
ktére sa niemal automatycznie sprzedawane do Novartisa lub Mercka. W takim
przypadku - bez patentu nie zostang kupione.

Pytanie z sali:
6/. Czy w przypadku matych firm patenty tez kosztujg ok. 100 tys. dolaréw?

Odpowiedz Tada Witkowicza:

Uwazam, ze tak. A co gdyby pozyskat pan patent w Chinach? Chyba nalezatoby na,méwic'
Obame, zeby wystat tam odrzutowce. Nie ma pan szans obroni¢ patentu w Kraju Srodka
[$miech].

Konkurencja: cena i wartosc

Nigdy nie udalo mi sie uniknaé¢ konkurencji. Gdy myslatem, ze jej nie ma, zawsze
pojawiata sie w najgorszych sytuacjach. Ceny moich produktéw byty duzo wyzsze niz u
konkurencji. Staratem sie zbudowaé wartos¢. Oczywiscie mozna kupic¢ tani samochdd,
ale wielu ludzi wybiera Mercedesa. Mercedes wtasnie sprzedaje wartos¢, ktéra nie jest dla
kazdego (dlatego tez miedzy innymi jest wazna). Wszystko po to, aby nie konkurowac
ceng. Nawet gdybym miat metode produkcji, ktéra kosztuje jedna/piata tego co u
konkurenta, tez stawiatbym na wartosc.

Nie lubie rywalizowaé cena, nigdy tego nie robitem i unikatem. W mojej ksigzce (,0Od
nedzy do pieniedzy” - przyp. KD i PZ) opisany jest przyktad zwigzany z takim
podejsciem. WeszliSmy na rynek z mojgq pierwsza spotka, sprzedajac urzadzenie do
$wiattowoddw za 5000 dolaréw. BraliSmy udziat w wystawie i zorientowalismy sie, ze
obok nas jest firma, ktéra sprzedawata ten sam produkt za 3000 dolaréw. I to nie byt
byle kto, ale firma, ktora jest dostawca gtdwnych stacji telewizyjnych na catym sSwiecie.
WydalisSmy wszystkie pienigdze na prototyp, a okazato sie, ze on nie ma szans.
Zdecydowalismy sie przebudowac produkt, stworzy¢ dodatkowe funkcje i sprzedalismy
ten system po 15000 dolaréw. System konkurenta byt dobry do przesytania sygnatéow
telewizyjnych, ale okazato sie, Zze - jesli chodzito o przesytanie sygnatu audio - na
przyktad z dwdéch mikrofonéw, juz nie dat rady tego zrobicé.

Pytanie z sali:

7/. Pana firmy prowadzone w USA i te, ktore rozwija Pan w Polsce szukaty raczej klientéw
w Europie Zachodniej i w Ameryce. Powiedziat Pan, ze w Polsce konkuruje sie ceng, bo
jest to syndrom biednego klienta. Czy tatwy jest do przeniesienia na sytuacje w Polsce
system tworzenia biznesu w USA i Europie Zachodniej? Czy takie proste transponowanie
ma sens?

Odpowiedz Tada Witkowicza:

W Polsce Mercedes kosztuje 50% wiecej niz w USA i sie sprzedaje. Firma, w ktorg
zainwestowatem w Warszawie tworzy portale internetowe dla sprzedawcow, do
wewnetrznego zastosowania. Firmy kupujg abonament, ktory kosztuje kilka tysiecy
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ztotych miesiecznie i majg mndstwo narzedzi do wykorzystania, m.in. jak ksztatci¢
sprzedawcéw i jak nimi zarzadzaé. My rozmawiamy z klientem i szukamy okazji
podniesienia wartosci. Jak juz sie wejdzie do klienta to jest sie w zupetnie innej sytuacji
niz jak sie stoi przed drzwiami. Cztowiek zaczyna sie otwiera¢ i okazuje sie, ze tam (w
jego firmie) sg kolejne zytki ztota. My dodajemy nastepne moduty i to prowadzi do
podniesienia ceny. Determinantem ceny jest alternatywa. Jesli klient nie ma innego
wyjscia, nie bedzie sie martwit o cene.

Pytanie z sali:

8/. Mdéwi pan - ujme to kolokwialnie - o tak zwanym zytowaniu klientéw ,na maxa”. Czy
ma pan jakie$ opory moralne, granice gdzie cena juz nie idzie w gore? Sprzedajemy
wartos¢, ktora jest troche wirtualna. Czy jest taka granica czy w biznesie ona nie
istnieje?

Odpowiedz Tada Witkowicza:

Niemoralnie jest zostawia¢ gtupca z pieniedzmi w kieszeni - je trzeba wzig¢. Ale w
biznesie to nie zadziata. Nikt mi nie musi ptaci¢ tych pieniedzy. Jesli co$ nie jest warte
swojej ceny nikt tego nie kupi.

Niedawno dowiedziatem sie, ze bedziemy zatrudnia¢ eksperta, aby wycenit ile jest warta
nasza firma. Wedtug mnie firma jest warta tyle ile kto$ chce za nia zaplaci¢ a nie
tyle na ile ekspert ja wyceni. Tak samo
sytuacja jest z klientami. Nie chca ptacic¢

Zeby dziatac trzeba miec jesli produkt nie jest dla nich wartosciowy.

strategie. Po pierwsze nalezy

unika¢ konkurencji jak Czytatem juz ponad 300 biznesplanéw z
najdtuzej. Czotowe zderzenie, Polski i podziele sie moimi obserwacjami.
nawet dwoch rowerdw, kohczyé Ludzie czesto pisza, ze ich produkt nie ma

rywali. Jesli nie ma konkurencji to nie
ma rynku. Konkurencjg moze by¢
alternatywa, nawet jesli czasem sie wydaje,
ze ma niewiele wspdlnego z naszym produktem. Moze nikt nie tworzy identycznego
produktu, ale sg inne rozwigzania, zaspakajajace podobne potrzeby. Jesli konkurenci
robig cos stabo, trzeba sie wtedy zastanowi¢ dlaczego. Albo nie da sie tego zrobic lepiej,
nie optaca sie, albo robig co$ innego, na czym duzo wiecej zarabiajg. Jesli konkurent
wykonuje co$ nie najlepiej to wcale nie jest to argumentem, ze z nim wygramy. W
maratonie nie liczy sie ten kto jest na prowadzeniu na poczatku zawodow, ale ten kto jest
pierwszy na mecie. Trzeba sie zastanowi¢ jak utrzymac to czotowe miejsce, jak zwalczy¢
konkurencje.

sie moze kalectwem.

Ludzie mowia, ze beda tansi lub beda miec lepszy serwis. Jesli czytam taki argument w
biznesplanie pytam: dlaczego bedg lepsi? Muszg by¢ jakies zasady, technologia,
fundament, a nie tylko cheé. Za checi mozna tylko dosta¢ Pokojowg Nagrode Nobla, jak
to sie stato w 2009 roku [$miech].

Zeby dziata¢ trzeba mie¢ strategie. Po pierwsze nalezy unika¢ konkurencji jak najdtuzej.
Czotowe zderzenie, nawet dwodch rowerdw, konczy¢é sie moze kalectwem. Jesli jest
konkurencja trzeba przemyslec¢ jaka jest jej staba strona, albo zmieni¢ reguty gry. Moja
firma CrossCom dziatata na rynku sieci komputerowych. Byly wtedy rézne opcje. Miedzy
innymi IBM promowata swojq technologie ,talk and ring”. Byli pierwszym producentem
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pecetow, wiec chcieli ,ztapac klientdw za gardto”. Bo jesli klient kupit ich komputer i sie¢
to juz majg go w kieszeni. IBM zalezato na tym, zeby wszyscy uzywali technologii ,talk
and ring”. Natomiast konkurenci tacy jak Sun Microsystems, HP, promowali technologie
Ethernet zeby nie pomagac IBM, chcieli zacheci¢ klientéw do kupowania ich urzadzen.

Rynek na sprzet rozwijat sie bardzo szybko i wiekszo$¢ produktéw tego rynku, jak sie
okazato, byla skierowana na Ethernet. Ale bylo tez bardzo duzo konkurentéw. Nasze
obroty rosty 100% rocznie, czyli bardzo dobrze. Jednak wygrywaliSmy jedynie 1 na 10
przetargow, ale poniewaz rynek rozwijat sie dynamicznie to wystarczyto.

Szybko doszedtem do wniosku, ze na diuzsza mete wygrywanie 1 meczu na 10 nie jest
satysfakcjonujace. Byto dobrze, ale konkurentéw przybywato. ZaczeliSmy analizowac
rynek i wpadliSmy na nastepujacy pomyst. Duze firmy miaty komputery wyprodukowane
przez IBM, ale tez pochodzace z fabryk HP i innych. Miaty wiec rézne technologie.
PostanowiliSmy zrobi¢ router taczacy rézne rozwigzania techniczne. Nikt nie zrobit tego
wczesniej, poniewaz nie bylo to optacalne. Sun Microsystems, Cisco, IBM, ktorzy mieli
100 razy wiecej inzynieréw, mogli stworzy¢ taki router, ale tego nie zrobili. Nie dlatego,
ze nie potrafili, ale im politycznie nie bylo na reke wspomoc klienta w podiaczeniu
sie do sieci obstugiwanej przez urzadzenia konkurencji. A my, niejako spoza
tego uktadu informatycznych potentatéw, mogliS$my laczy¢ kazdego z kazdym -
i na tym zarabiac¢.

I zrobiliSmy takie urzadzenie. Jesli klient potrzebowat potaczy¢ dwie sieci nie mogt kupic
tego produktu od nikogo innego, tylko od nas. Co prawda byto mato takich klientow, ale
jak weszliSmy do klienta i sprzedaliSmy mu to urzadzenie, réwnoczesnie oferowaliSmy mu
oprogramowanie do zarzadzania naszym sprzetem i taczenia w sieci. Klient, ktéry kupit
od nas raz, stanowi 50% szansy, ze zrobi to po raz kolejny. A ten, ktéry nie kupit ma
tylko 5% szans bycia potencjalnym nabywca.

Jesli klient kupit od nas, wtedy sprzedawca zauwaza kolejne potrzeby i proponuje
urzadzenia, ktéore mamy w swojej ofercie. Gdy klienci majg juz nasz system zarzadzania,
to my dotaqczymy nastepne urzadzenie. I powoli, w ten sposob zdobywalibysmy klientow.
Moja firma byta mata w poréwnaniu z IBM, ale potrafiliSmy manewrowac tak, zeby
zmienic reguty gry.

Ciagg dalszy w kolejnych wydaniach bloga.

*KILKA StOW O BLOGU NIMB

Peter Drucker - arcymistrz zarzadzania i organizacji - twierdzit, ze fundamentalnymi elementami Biznesu s3g
Marketing i Innowacje. Reszta to wytacznie wydatki. Kiedy dodamy do tego kompletu kilka sporych kropli

substancji o nazwie Nauka, otrzymamy specyfik o nazwie NIMB (Nauka, Innowacje, Marketing, Biznes).

W cyklu krétkich testow/tekstow chcemy go doktadnie zanalizowad, roztozy¢ na czynniki pierwsze, przyjrzec sie

mozliwym reakcjom, sprébowaé prognozowac jego zmiany, przydatnosc i skutki uboczne.
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Nie oznacza to, ze kazdy NIMBowy artykut bedzie traktowat o wszystkich sktadowych réwnocze$nie. Naszym
zamierzeniem jest, by tematy w NIMBie koncentrowaly sie na réznorodnych, ogdlnych i szczegdétowych,
sprawach, ktére mozna powigza¢ z nowoczesng nauka, odkryciami, rynkowym wdrozeniem wynalazkow,
trendami w marketingu, takze z calg niezbedng otoczka tych zjawisk: finansami, funduszami europejskimi,
prawem, wzajemnymi relacjami $rodowisk biznesu i nauki, itp. - tak w kontekscie codziennych dylematéw

naukowcéw, studentéw, przedsiebiorcéw, jak i w odniesieniu do szeroko widzianych strategii, tendencji i zmian.

Zapraszamy do czytania i komentowania tekstow w NIMBie (juz wkrotce uruchamiamy forum). Co miesigc
(przynajmniej) nowa dawka - mamy nadzieje ze ,smakowitych” i inspirujacych, naukowo-innowacyjno-
marketingowo-biznesowych spostrzezen, propozycji, analiz.

www.cittru.uj.edu.pl




