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WSZYSTKO DZIEJE SIE W ,,CHMURZE®

Rozmowe prowadzi Dominik Aziewicz — dziennikarz ,Pomorskiego Przegladu
Gospodarczego”.

Dominik Aziewicz: Skad wzieta sie polska firma w Dolinie Krzemowe;j?

Marcin Strzalkowski: Zaktadajac naszg firme, ktora dziata w branzy
software’owej i myslac o jej przysztym rozwoju, nie moglismy nie skierowa¢
swojej oferty na rynki globalne. W szczegdlnosci chcieli$my skoncentro-
wac si¢ na rynkach: amerykanskim i chinskim. Najlepsza ,,trampoling”
dla tego typu biznesu jest wlasnie Dolina Krzemowa. Nazwa, marketing
i pozycjonowanie byty temu podporzadkowane. Od poczatku prowadzi-
lismy strong inteliwise.com, a nie inteliwise.pl.

Chiny i Ameryka to dwa skrajnie rézne rynki.

Tak, na jednym nam si¢ nie udalo, a na drugim odnotowaliémy pewne
sukcesy. W Azji zaczeliSmy od Tajwanu. Myslelismy, ze z tego miejsca
wyeksportujemy naszg technologie do Chin, ale zaskoczyt nas rok 2008.



Potrzebowalismy od dwoch do pieciu milionéw dola-
réw, a wlasnie wtedy wybucht kryzys i o pozyska-
nie kapitalu bylo naprawde cig¢zko. Postanowilismy
wiec skoncentrowac si¢ na Stanach. Tam zrobilismy
kilka waznych ruchéw. Po pierwsze, pozyskalismy
jako partnera strategicznego IntelCapital, ktory byt
woéwcezas najwiekszym inwestorem typu private
equity na $wiecie. Po drugie, zebrali$my troche pie-
nigdzy na dziatalnos¢ w USA. I wreszcie po trzecie,
zabrali$my plecak, walizke, karimate i wyjechali-
$my na kilka miesiecy do Stanéw Zjednoczonych.

Mam takie zdjecie, ktore lubie pokazywac na prezenta-
cjach. Jest na nim pusty pokoj, karimata i $piwor. Oka-
zalo sig, ze wigkszo$¢ mieszkan w Stanach Zjednoczo-
nych jest wynajmowana
bez mebli, o czym my
nie wiedzieli$my. Tak
wygladaly nasze pierw-
sze dni, ale w miare
szybko to okielznali-
$my. Intel pomogt nam
wejs¢ do kilku duzych
organizacji. Zrobil nam
tzw. business introduc-

tion. Zatrudnilismy tez
profesjonaliste, ktory
pomogl nam w rozwoju
naszego biznesu. Ostatecznie wdrozyliémy nasze pro-
dukty w trzech przedsiebiorstwach z top 50 w USA.
Takich, ktérym chyba nikt z polskich firm IT nic
nie sprzedal. Nie byly to jakies cigzkie miliony, ale
z pewnoscig mozna traktowac to w kategoriach suk-
cesu. Uznali$my to za papierek lakmusowy, weryfi-

kujacy nasz koncept biznesowy.

Zwrécito moja uwage, ze o wspétpracy z funduszem
mowi Pan bardziej w kontekscie udostepnienia sieci
kontaktow niz pozyskania zrédta kapitatu.

Tak, jest to bardzo wazna kwestia. Wiele osob mysli
o ekspansji zagranicznej w kategoriach nakladow
pienieznych i obecnosci fizycznej, natomiast obecnie
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Wiele 0sob mysli o ekspansji
zagranicznej w kategoriach
naktadow pienieznych
i obecnosci fizycznej, natomiast
obecnie - szczegdlnie w softwarze
— priorytety sq zupelnie inne.
Przede wszystkim liczy sie tzw.
networking, czyli sie¢ kontaktow
i relacji biznesowych.
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- szczegblnie w softwarze - te priorytety s zupelnie
inne. Po pierwsze, liczy si¢ tzw. networking, czyli sie¢
kontaktow i relacji biznesowych. Jest to niezbedne,
aby pozyska¢ partneréw, pracownikéw, no i samych
klientéw. Zawarli$my kilka uméw, ktére zapewnity
nam relatywnie szybki start w Stanach. Pomogty
nam one zrekrutowa¢ kluczowych czlonkéw zespotu,
ktérzy rozwingli nasz biznes. Bardzo trudno jest
sprzedawac¢ software dla firm nie majac relacji, nie
znajac rynku, nie wiedzac jak sie handluje.

To jest oczywiscie jeden ze sposobdw dziatania.
W éwezesnym czasie byt — moim zdaniem - naj-
lepszy, ale bylo to pare lat temu. Takie dziatania
sa niezwykle kosztowne, a warunki sprzedazy
sie zmienity. Powstalo
tzw. cloud computing
i niektore operacje
mozna zatatwi¢ wla-
$nie za posrednictwem

»chmury”.

Na czym polega prze-
fomowosc ,,chmury”?

W ciagu ostatnich
siedmiu, o$miu lat

w softwarze wiele si¢
zmienito. ,,Chmura”
stworzyla alternatywe dla drogich rozwigzan.
Teraz korzysta si¢ z oprogramowania, jakby wypo-
zyczalo si¢ samochod albo inng maszyne. Nie trzeba
kupowac licencji, instalowa¢ oprogramowania
i administrowac nim z poziomu instytucji, w ktorej
wdrazana jest ustuga. Mozna tez lepiej dostosowac
produkt do potrzeb klienta, zrezygnowac z pewnych
funkcjonalnosci, obnizajac tym samym koszt calej
operacji. Zamiast placi¢ setki tysigcy lub miliony,
mozna zaplaci¢ utamek tej kwoty - powiedzmy
15 tysiecy czy nawet tylko tysiac zlotych. Ten model
na tyle zmienil nasze postrzeganie biznesu, ze zre-
zygnowaliS$my z prowadzenia filii w Stanach Zjed-
noczonych i skoncentrowali$my si¢ na tworzeniu



Dzieki ,,chmurze” nie majg
dla nas wiekszego znaczenia
parametry rynku: czy kraj jest
blisko, czy jest jednojezyczny,
czy kogos si¢ tam zna czy nie.
Teraz sprzedaje sig¢ inaczej:
duzo wiecej, za nizsze kwoty.
To pozwala nam sporo
oszczedzic i jednoczesnie

»byc globalnie”.

rozwigzan dostepnych w ,,chmurze”. Dzigki tej
filozofii nie ma dla nas wigkszego znaczenia czy
klient ma siedzibe w Singapurze, w Europie czy
w USA. Teraz sprzedaje si¢ inaczej: duzo wiecej,
za nizsze kwoty. W tej sytuacji mniejsze znacze-
nie maja parametry rynku: czy kraj jest blisko, czy
jest jednojezyczny, czy kogos sie tam zna czy nie.

Jak przebiega komunikacja w tych warunkach?

Docieramy do wielu klientéw na $wiecie poprzez
nowoczesne narzedzia komunikacji, np. Web
Meeting. Jest to forma pokazu przez internet.
Laczymy sie z piecioma destynacjami z calego
$wiata i z Gdyni lub Warszawy prezentujemy zalety
naszego rozwigzania. Pézniej — réwniez z Polski -
prowadzimy jego wdrozenie. W tej sytuacji kon-
centracja na konkretnym rynku traci znaczenie.

Jak pokonac bariere réznic kulturowych, kiedy jedno-
cze$nie rozmawia sie z Singapurczykiem, Hindusem,
Amerykaninem i osobami z jeszcze innych krajow?

Europejski krag kulturowy jest oczywiscie dla Pola-
kéw najtatwiejszym do zrozumienia. Trudniej nego-
cjuje si¢ z Amerykanami. Powiem nawet, ze Polacy
bardzo stabo si¢ z nimi komunikuja. Dlatego tez
w USA malo jest przypadkéw sukcesu w negocja-
cjach biznesowych polskich firm.

Na czym polega ten komunikacyjny problem?

WSZYSTKO DZIEJE SIE W ,,CHMURZE”

41

Przede wszystkim Amerykanie sg szalenie konkretni
i wymagaja werbalizowania swoich oczekiwan, czego
Polacy nie potrafig robi¢. Niech znajdzie mi Pan
Polaka, ktory w dwudziestu stowach wyttumaczy
czego chce od partnera biznesowego. Amerykanie
maja bardzo precyzyjne zasady komunikowania sie.
Trzeba wiedzie¢, kiedy zapytac¢ o dokumentacje,
kiedy o cene, a kiedy o ptatnos¢ faktury. U nas ten
proces nie jest taki uporzadkowany. Nie jeste$Smy

do tego przyzwyczajeni.

Pozostajg jeszcze takie szczegoly jak dress code.
Kiedys, idac na prezentacje w USA, zaczepil mnie
mdj wlasny pracownik i méwi: ,,stuchaj, dlaczego
jeste$ w niebieskiej koszuli i granatowym krawa-
cie?”. Ja mu mowie: ,,po prostu lubie blekit. Zawsze
sie tak ubieram”. On mi na to, ze niebieska koszule
i granatowy krawat to moze nosi¢ on albo mdj
asystent. Ja, jako zarzadzajacy, powinienem mie¢
krawat z61ty albo czerwony — mam si¢ wyrézniac!

Takich przyktadéw jest wiele.

Korzystali Panstwo z pomocy Narodowego Centrum
Badan i Rozwoju (NCBR). W jaki sposéb wptyneta ona
na dziatalnos¢ InteliWise?

Pomoc NCBR-u byla bardzo istotna. Nasza tech-

nologia wymagata duzych naktadéw na rozwoj,

Dla przedsigbiorstwa, ktére
jest innowacyjne i eksportuje
— patent jest kluczowg sprawg!
W dtugim terminie zwigksza
on wartos¢ firmy. W kroétkim
ma troche mniejsze znaczenie
i wymaga pewnych kosztow,
przez co nie mysli sig o nim
lub odktada ,,na péiniej”.

W USA jest to podstawa
wartosci firm software’ owych.



zwlaszcza na poczatku. Naprawde mamy szczescie,
ze mamy w Polsce NCBR. Ta instytucja pozwala
rozwija¢ si¢ firmom, ktére mysla o czyms$ wigcej
niz powielanie jakiej$ banalnej technologii. Sko-
rzystaliSmy z dofinansowania dwoch projektow,
ktére mialy na celu rozwdj naszych pomystow. Jest
to bardzo mocne wsparcie, gdyz wiaze si¢ z dofi-
nansowywaniem zasobdow, ktore niekoniecznie maja
od razu odzwierciedlenie w przychodach. Zwroce
jeszcze uwage, ze jestesmy jedyng firmg w Polsce,
ktéra ma w USA patent na swoje oprogramowanie.
Jest to przejaw dbatosci o wlasnos¢ intelektualng
w naszej firmie. Niestety, wielu przedsigbiorcow
w Polsce tego nie rozu-
mie, a jest to podstawa
warto$ci firm w USA.

Czesto mowi sie o tzw.
~Wojnie patentowej”.
Jakie sg panstwa
doswiadczenia w tej
kwestii?

W Polsce nie rozu-

mie si¢ idei stojacej
za patentowaniem.
Do opinii publicznej docieraja tylko urywki powta-
rzane przez media. Generalnie s one traktowane
jako domena prawnikow. Dla przedsigbiorstwa,
ktore jest innowacyjne i eksportuje — patent jest
kluczowgq sprawa! W dlugim terminie zwigksza
warto$¢ firmy. W krétkim ma on troche mniejsze
znaczenie i wymaga pewnych kosztow, dlatego nie
mysli sie o nim lub odklada ,,na pdzniej”. Zapomina
si¢ tym samym o zabezpieczeniu swoich interesow
w dluzszym horyzoncie czasowym.

Z punktu widzenia Panistwa biznesu, jak duza jest
przewaga patentu w USA nad patentem w Polsce?

Jest ona zasadnicza. W Polsce i w Europie nie da si¢
patentowac software’u. Nie moglibysmy wigc zabez-
pieczy¢ naszych rozwiagzan. W USA jest to bardzo
popularny przedmiot patentowania.
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Polscy programisci sg w USA
cenieni. Jednak z perspektywy
Doliny Krzemowej Polska nie
istnieje. Nie mamy swojego lobby
ani networkingu, jakim mogg
sie pochwalié np. Izraelczycy czy
Hindusi. Oni mocno trzymajq sie
ze sobg.
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A jak Pana partnerzy biznesowi postrzegajq Polske
jako marke?

Z perspektywy Doliny Krzemowej Polska nie ist-
nieje. Nie mamy swojego lobby ani networkingu.
Najsilniejsze jest tam lobby izraelskie, mocne sg takze
lobby hinduskie i chinskie. Tworzy si¢ rowniez lobby
francuskie, finskie lub szerzej — skandynawskie.

Oni mocno trzymaja si¢ ze sobg.

Nam brakuje takiego chinskiego guanxi'. Z dru-
giej strony Polak jako programista jest bardzo
ceniony. Na pewno w niektdrych obszarach Polska
jest postrzegana dobrze. Szczegdlnie w krajach,
w ktérych jest wiecej
emigracji technologicz-
nej niz do pracy fizycz-
nej. Pod tym wzgledem
réznica miedzy Chi-
cago a Doling Krze-
mowa jest ogromna,
ale mimo wszystko

bycie Polakiem nie

jest atutem, z ktorego

mozna korzystac.

Czy uwaza Pan, ze panstwo powinno poméc w budo-
waniu takiego lobby?

Na pewno byloby to pomocne. Troche si¢ juz w tej
sferze dzieje. Instytucje takie jak PAIiIZ, PARP,
Ministerstwo Gospodarki i Ministerstwo Spraw
Zagranicznych prébuja cos robi¢, tylko na razie

do$¢ nieudolnie.

Na koniec, czy datby Pan jakas rade polskim przed-
siebiorcom planujacym ekspansje zagraniczna?

1 Guanxi - jest jedng z podstawowych koncepcji, na kto-
rych opiera sie organizacja zycia spolecznego w Chinach.
Chinczycy, w przeciwienstwie do znanego w $wiecie zachod-
nim przywiazania do rzagdow prawa, opierajg porzadek
spoleczny na relacjach, jakie budowane sg miedzy ludZmi.
Zasade guanxi mozna ujaé w zdaniu : ,,To, kogo znasz duzo
wazniejsze od tego, co wiesz”.
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Przede wszystkim warto jest dobrze przygoto- oszczednos¢ srodkow. Poza tym moge jedynie
wac si¢ w kraju. W Polsce jest naprawde bardzo doradzi¢, aby pozostawi¢ swoje kompleksy w kraju.
tanio. Wszystko, co mozna zrobi¢ na miejscu, np. Jezeli jestesmy dobrze przygotowani, to naprawde

przygotowanie produktu czy prototypu - to duza nie mamy czego si¢ wstydzic.

O ROZMOWCY:

Marcin Strzalkowski jest przedsiebiorca, pasjonatem nowych technologii, zalozycielem, wspotwlascicie-
lem i prezesem Zarzadu InteliWISE S.A., dostarczajacej oprogramowanie ,,w chmurze” dla nowoczesnej
obstugi klienta. InteliWISE, jako jedna z nielicznych firm w Polsce, sprzedata swoje rozwigzania klien-
tom z listy ,,Fortune 100” w USA oraz pozyskala patent na swoje technologie w Biurze Patentéw i Znakow

Towarowych USA (USPTO). Nadzorowal: ekspansje spotki na rynki zagraniczne, w tym na Tajwan oraz

USA, proces pozyskania inwestoréw, wérdd ktorych jest m.in. Intel Capital, najwiekszy fundusz typu
venture capital na $wiecie oraz wejscie na gielde New Connect. Absolwent Institute Francais de Gestion
oraz Wydzialu Zarzadzania i Marketingu Szkoly Gléwnej Handlowej w Warszawie.




