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NIE WOLNO TRACIC CZASU

CZY ROZWIJAJAC FIRME, WARTO CZERPAC Z WZORCOW
KORPORACYJUNYCH? CZY SZCZEGOLOWE PLANOWANIE PROJEKTU
MA SENS, GDY MOZNA TWORZYC ROZWIAZANIA PROWIZORYCZNIE?
ROZMOWA Z WOJCIECHEM WOZIWODZKIM, PREZESEM ZARZADU

TEQUILA MOBILE SA.

< WOJCIECH WOZIWODZKI

Przedsiebiorca i inwestor.

Od 1996 roku w ramach wtasnej
grupy kapitatowej prowadzi
Carrywater Consulting, e-petrol.pl
oraz Tequila Mobile. Zaangazowany
w Wisdio.com jako aniot biznesu.
Specjalizuje sie w zarzadzaniu
projektami oraz w grach mobilnych.
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W czym lezy sekret sukceséw Grupy?

Przede wszystkim staram sie skupic¢ nakluczowych sprawach, ktére
budujawartosc¢ firm. Nie robie wszystkiego sam. Mam zaufanych
wspoétpracownikow, z ktérymi od kilkunastu lat rozwijam projek-
ty. Partnerem i wiceprezesem zarzadu Carrywater Group jest
Pawet Nowak, z ktérym spotkalismy sie na studiach MBA 12 lat
temu. Cztonkiem zarzadu NetTeam Solutions jest Jakub Nadolny,
Swietny inzynier ds.oprogramowania i manager I'T, méj przyjaciel
z czasow licealnych. W zarzadzie Tequila Mobile dziatajg tukasz
Deszczutka, ktérego znam kilkanascie lat, i Przemek Gontarz,
ktérego sciggnatem 10 lat temu do duzych projektdw u jednego
7 naszych klientéw. Gdy wyczerpata sie cierpliwosé Przemka do
korporacji, postanowilismy wspdlnie rozkreci¢ na duzo wiekszg
skale TequilaMobile. Wisdio, w ktore przez Carrywater Ventures
zainwestowatem pienigdze, prowadzi Sebastian Zontek, znajomy
7 pierwszego roku studiow na Politechnice Wroctawskie].

Wtak sprawdzonym zespole panuje duze zaufanie. Rozumiemy
sie bez stéw, dzieki czemu dziatamy szybko i skutecznie.

Woczesnie Pan zaczat...

Pierwsza firme zaktadatem na pierwszym roku studiow. Teraz
to normalne, ze 20-latkowie buduja biznes, ale kiedy robitem to
w 1995 roku, moja dziatalnosé budzita pewna sensacje. Wczesniej,
jeszcze w liceum, pisatem programy na zlecenie. Pomdgt mi moj
ojciec, ktéry byt przedsiebiorca. Od lat jest dla mnie wzorem, to
od niego uczytem sie, jak dziata biznes.

Pierwsza praktyka?

Kiedy zaczeto mibrakowad czasu narealizacje wszystkich zobo-
wigzan, zdecydowatem sie zleca¢ kolegom rzeczy, z ktérymi sam
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Firma tworzy i wydaje gry mobilne na
smartfony oraz tradycyjne telefony,
zarabiajac na mikroptatnosciach.

W 18 miesiecy z rozwijanej przez

nia platformy Tequila Planet
skorzystato 20 mlIn unikalnych
uzytkownikoéw, ktérzy dokonali
transakcji na tgczna kwote 6 min zt.

9e®

Carrywater

business architects

W sktad grupy wchodzg Carrywater
Group S.A. (dawniej Carrywater
Consulting - firma oferujaca
ustugi doradcze w sektorze IT),
NetTeam Solutions (dostawca
dedykowanych rozwigzan IT) oraz
Carrywater Ventures (fundusz
inwestycyjny wspierajacy projekty
wewnetrzne oraz realizowane
wspolnie z klientami) W 2010
roku firma osiggneta ponad

10 min zt przychodu z ustug
zarzadczych i konsultingowych.

W ramach Carrywater Ventures
sg wspierane Tequila Mobile,
Wisdio i Information Market.
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sie nie wyrabiatem. W dos¢ przypadkowy sposéb zaczeta rodzic¢
sie firma. To byt protoplasta Carrywater, wczesniej nazywany
IT Experts, aw momencie startu - POS Experts Consulting.
Swiadczyliémy ustugi konsultingu I T dla sieci handlowych.

Tak od razu?!

W ciagu jednego roku przedsiewziecie urosto do 20 osoéb.
Razemzfirmg Siemens realizowalismy projekty informatyczne
dla wchodzacych do Polski sieci handlowych, jak Tesco czy
METRO/Real. Tempo na poczatku byto szalone, wiekszos¢
0s6b zatrudnitem przez telefon, nie widzac ich na oczy.

Kiedy to byto?
W trakcie drugiego roku moich studidw, czyliw 1997.

W tak mtodym wieku pozyskat Pan tak znaczacych
klientow?

Pomagata nam sytuacja narynku. W potowie lat 90. wtasciwie
w kazdej branzy miata miejsce szybka ekspansja. Wszyscy,
ktérzy znalijezyk angielskiibylimenadzerami albo informaty-
kami, mogliliczy¢ na ciekawe zleceniaiwysokie wynagrodzenia.
Mielismy szczescie, bo takie warunki rynkowe nie powtarzaja
sie nawet co dziesiec lat.

Czyli wtedy wystarczyto zadzwoni¢ do Tesco i umoéwic
sie na spotkanie?

Nie do konca. Mielismy partnera strategicznego, firme Siemens.
Zarabiatem jak natamte czasy catkiem duze pieniadze, tworzac
oprogramowanie dla hurtowni. Mato kto pamieta, ze na poczat-
ku lat 90. byt ogromny popyt na rozwigzania informatyczne
dla rodzacego sie handlu. Udato nam sie pozyskac zlecenie
od Siemensa. Wczesniej dostosowalismy izraelski system
Retalix do polskich warunkéw. Potem okazato sie, ze Siemens
potrzebuje firmy, ktérawdrozy taki systemw ponad stu duzych
marketach w catej Polsce.

Marzenie! Jak to sie stato?

Najpierw dostatem zlecenie na polonizacje systemu Retalix
(ostatnio firma zostata kupiona za 600 min dol., a wtedy nikt
oniejjeszcze nie styszat), po czym zgtosit sie Siemens z projek-
tem wdrozeniaw pierwszym sklepie wielkopowierzchniowym.
Poczatkowo wspdtpraca miata sie zakornczyc natym zleceniu.
Sieci handlowe wpadty jednak w szalony wyscig o klientow
i otwieraty mnostwo sklepdw. Zwyciezca miat byc ten, kto uru-
chomiwiecejhipermarketdw w krétszym czasie. Tak wiec fakt,
zerealizowalismy tak wiele wdrozen, byt nieco przypadkowy.

Kompetencje nie byty wazniejsze od przypadku?

Poza pracami informatycznymi zajmowalismy sie tez spra-
wami, ktorych nie zlecono nam wprost. Wyznaje filozofie,
w mys| ktérej projekt ma spetniac zatozony cel biznesowy.
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http://www.tequilamobile.com/
http://carrywater.com/

Uruchomienie systemu informatycznego nie jest dla nikogo
celem samymw sobie, ale srodkiem potrzebnym do uzyskania
w firmie zamierzonych efektéw. Wiele projektéw I T nie udaje
sie dlatego, ze zespdt skupia sie na rozwigzaniu informa-
tycznym zamiast na celu biznesowym. Widac to na przyktad
w administracji publicznej, w ktérej - mimo wielu prob - zbyt
wielu systemdw nie udato sie wdrozy¢. Nie przeszkadza to
jednak duzym firmom informatycznym zarabiac¢ na realizacji
tych projektow... Uwazam natomiast, Ze w mniejszych przedsie-
biorstwach po prostu nie mozna sobie pozwoli¢ na oderwanie
wzroku od celu.

To chyba kwestia dystansu dzielgcego pracownika i pie-
nigdze.

To prawda. Zwigzek przyczynowo-skutkowy w matych firmach
jest wyrazny i doskonale widac efekty poszczegélnych dziatan.
Problemy bywajg bardziej namacalne.

Wracajac do Carrywater - firma byta beneficjentem
rosnacego rynku?

Doktadnie - firma rosta razem z rynkiem, ale tez razem
Z nim sie zmieniata. Z czystej informatyki, czyli wdrazania
i pisania systemow, przeszlismy na zarzadzanie projektami I T,
apotem na konsulting IT. Dostosowujac nasza dziatalnos¢ do
potrzeb klientdw, poszerzalismy swoje kompetencje. Nasza
skutecznos¢ stata sie przepustka do najwiekszych projektow.
W pewnym momencie trafilismy do Telekomunikacji Polskiej,
zaraz pojej przejeciu przez France Telecom. Razem z Pawtem
Nowakiem budowatem zespdt zarzadzajacy programu CRM,
znanego jako ,Btekitna Linia”. W trakcie uruchomienia praco-
wato nad nim 1,2 tys. osob, a sam projekt dotykat kilkunastu
tysiecy pracownikéw TP. Zostalismy zaangazowani do gaszenia
duzego pozaru. Miato to potrwac kilka miesiecy, a trwato pie¢
lat. To jeden z tych projektow, ktore ksztattuja charaktery.

Codalej?

Podazajac za trendami na rynku telekomunikacyjnym, po-
wstata Tequila Mobile. W 2002 roku zastanawialismy sie,
co mozna proponowac firmom z tej branzy, ktére obstugi-
walismy od strony informatycznej. Dostrzeglismy potencjat
zwigzany z grami i aplikacjami na telefony. Cho¢ komaérki
byty wtedy czarno-biate i nikt nie traktowat tego rynku po-
waznie, zainwestowalismy w gry mobilne. Ludzie pukali sie
w czoto, twierdzac, ze topimy pieniadze, ptacac ludziom za to,
ze graja w gry. Na poczatku kilkuosobowy zespdt byt naszym
eksperymentem - projektem R&D, z ktérego pdzniej wyrosta
Tequila Mobile. W momencie, gdy projekt dojrzat, wydzielilismy
kilkunastoosobowy zespdt do osobnej spotki. Przyznam, ze
kilka razy z powodow finansowych bylismy blisko zamkniecia
tego eksperymentu. Wytrzymalismy, a firma jest teraz warta
kilkadziesiat milionéw ztotych.
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Doswiadczenie wyniesione z konsultingu pomaga roz-
wija¢ nowe produkty?

Tak. Wszystkie projekty IT opieraja sie na jednym wspdlnym
mianowniku, ztozonym z technologii i zarzadzania projektem.
Mamy kompetencje zaréwno w zarzadzaniu wymagajacymi
projektami, jak iw tworzeniu rozwigzan informatycznych. Jezeli
ktos skutecznie zrealizuje w trudnych warunkach projekty
warte kilkaset milionéw ztotych, przy ktérych pracuje kilkaset
0s6b, to potem wszystkie inne wydajg sie znacznie tatwiejsze.

Korzystacie z korporacyjnych metod podczas budowa-
nia startupow?

Podejscie korporacyjne absolutnie nie sprawdza sie przy two-
rzeniu nowych, niezaleznych podmiotéw. Pomaga nam nato-
miast doswiadczenie biznesowe. Uwazam, ze najskutecznie]
jest korzystac z hybrydy elementdw, ktore dziataja niezaleznie
od wielkosci przedsiewziecia oraz tych specyficznych dla
matych firm.

Jakie rozwigzania warto zaczerpna¢ z korporacji, two-
rzac i rozwijajac firme?

Na pewno dyscypline w mierzeniu tego, co sie dzieje z biz-
nesem. Korporacje maja wysoka kulture zbierania informacji
- panuje w nich kult Excela, ktéry odpowiednio zastosowany
w mniejszym projekcie na pewno mu nie zaszkodzi. Warto
kontrolowac sytuacje finansowa firmy i obserwowac kluczowe
wskaZniki od poczatku jej istnienia.

Czego unikac¢?

Nie sprawdza sie podejscie, w ktérym z gory planujemy caty
projekt. W matych przedsiewzieciach nie ma nato ani srodkow,
aniczasu. Tosgrzeczy, ktore tylko spowalniajg marsz do przodu.
Dobrze takze unikac¢ dublowania funkcji, polityki korytarzowej
i robienia rzeczy na zapas.

Na zapas?

Na przyktad tworzenie nadmiernejinfrastruktury — bo przeciez
celujemy w cos duzego, do czego nalezy sie dobrze przygoto-
wac. Albo przekonanie, ze nasz system musi by¢ dedykowany
i idealnie dopasowany do procesow, ktore sobie wymyslilismy.
Wystarczy przeciez stworzyc proces biznesowy w firmie do-
ktadnie tak, jak pozwala na to dostepne na rynku narzedzie,
w ktore nie trzeba duzo inwestowac. Czesto wymaga to na-
giecia sie do owego narzedzia, ale kosztuje mnie;j.

Podobnie jest z tak zwana ,prowizorka”. Nie widze prze-
ciwwskazan, by startujgce biznesy budowaty rozwigzania
prowizoryczne, poniewaz 80% wykonanych rzeczy i tak trzeba
bedzie wyrzucic¢ do kosza. Beda to nietrafione funkcje spet-
niajace wyimaginowane potrzeby, ktorych - jak sie pdZniej
okazuje - rynek jednak nie miat.
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W Tequila Mobile tatwo odeszliscie od trybu korpora-
cyjnego?
Klasyczna wada podejscia do wiekszych projektow jest tworze-
nie ich w tzw. modelu waterfall. Przygotowuje sie szczegdtowa
specyfikacje, gdzie kolejne elementy wynikaja z poprzednich.
Wrecza sie jg dostawcom, a po stworzeniu produktu okazuje
sie, ze cos W nim nie dziata. Przerabia sie go wiec, doktadajac
pieniadze i powodujac opdZnienia w harmonogramie. W wiek-
szych firmach to proces powszechny; w startupie - zabdjczy.
Jesli ktos ma nawet genialny pomyst na biznes, stworzy
do niego szczegdtowa specyfikacje i przygotuje na bazie tej
100-stronicowej dokumentacji rozwigzanie informatyczne,
to gwarantuje, ze na koncu jego realizacji okaze sie, ze 90%
projektu produktu jest do wymiany. Mimo tego istnieje spora
pokusa, aby zarzadzac projektem w podobny sposéb. Mysle,
ze najwiecej daje doswiadczenie - trzeba kilka razy przezyc
spektakularng porazke. To przywraca racjonalnosc.

Tak sie zdarzyto podczas tworzenia Tequila Mobile?

Jeslimiatbym policzy¢, ile znaszych ,Swietnych pomystow” ktore
miaty zrobic furore, faktycznie zadziatato, to mysle, ze wspot-
czynnik sukcesu w wysokosci 10% jest uczciwa miara. Jednak
na tym, co zadziatato, udato sie zbudowac platforme mobilna,
ktdra obstuzyta przez ostatnie pottora roku 22 min graczy.

Pomimo tego ma Pan wysoka skutecznos$¢ w przekonywa-
niu inwestoréw do swoich firm.

Inwestorzy cenig sobie przewidywalnosé. Nie znam odwaznych
inwestoréw. Moze Zle trafiatem, ale podejrzewam, ze po prostu jest
ichniewielu albowogdle nieistnieja. Widziatem wielu przedsiebior-
cow, ktorzy sie dziwig, ze trudno im pozyskac finansowanie. Dzia-
tanieintuicyjne lub ,nahura” nie buduje zaufania. Realne metryki,
przewidywalnos¢ i minimalizacja ryzyka to gtéwne przyczyny
tego, ze tworzone przeze mnie projekty znajduja finansowanie.

Oprocz dobrej historii zrealizowanych przedsiewziec
pomaga fakt, ze konsekwentnie angazuje tez w nowe projekty
wtasne srodki finansowe. Inwestorzy chetniej wktadaja pienia-
dzew firme, widzac, ze pomystodawca poswieca nie tylko swoj
czasiumiejetnosci, lecz takze prywatne oszczednosci. To uwia-
rygadnia wszelkie deklaracje dotyczace przysztosci projektu.
Wielokrotnie zdarzato sie tez, ze jako pierwszy inwestowatem
dodatkowe srodki finansowe, aby ratowac zagrozony projekt,
wyprzedzajac w tym inwestora finansowego.

Méwi pan o przewidywalnosci, a branze technologiczng
okresla sie jednak jako ryzykowna.

Moze w Dolinie Krzemowej mechanizmy inwestycyjne dziataja
nainnych zasadach. Mitem jest, ze w wypadku technologicznych
spotek trzeba sie pogodzic¢ z catkowitg nieprzewidywalnoscia.
By¢ moze w nanotechnologiach czy bioinzynierii jest to prawda
- dziedziny te s3 na wczesnym etapie rozwoju. W projektach,
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w ktérych dziatam, ryzyko do pewnego stopnia mozna jednak
kontrolowac. Nie znam, przynajmniej w Polsce, inwestorow
sktonnych do duzego ryzyka. Jesli Pan najakiegos trafi, to prosze
o kontakt. Mam kilka ryzykownych, ale ciekawych pomystow.

Cojest pana gtdwnym motorem do dziatania?

Lubie tworzy¢ nowe przedsiewziecia. Mysle, ze jest to takze
kwestia sktonnosci do ryzyka - wiele pomystéw wymaga zaan-
gazowaniaduzejiloscienergiiipieniedzy z niepewnym efektem
koricowym. Tak naprawde nie jestesmy w stanie przewidziec¢
doktadnie efektu swoich wysitkdw. Sktonnos¢ do ponoszenia
wysokiego ryzyka to cos, co od samego poczatku akceptowatem.
Nie zamartwiam sie niepowodzeniami i sypiam dobrze. Skupiam
sie raczej na przysztosci. To tak, jak w wyscigach Nascar - jesli
zawodnik, jadac po torze, za bardzo skupi sie na bandzie, to
w koncu zderzy sie ze Sciana. Lepiej wiec skierowac wzrok do
przodu i koncentrowac sie na wyscigu, a nie przeszkodach.

Nie marudzi¢, tylko robi¢.

Doktadnie. Kilkakrotnie odradzatem swoim zespotom tworzenie
planéw awaryjnych - wedtug mnie energie nalezy poswiecac
na marsz do przodu. Kiedys zbadano firmy, ktére odnosity
duze sukcesy i stwierdzono, ze wiele z nich w swojej historii
ryzykowato wszystkie aktywa, aby sie rozwing¢. W wypadku
porazki czekato je catkowite znikniecie z rynku.

Mysle, ze budujac biznes, trzeba sie pogodzi¢ z tym, ze
w pewnym momencie konieczne bedzie postawienie catego
przedsiewziecia na szali, jesli bedziemy chcieli zamienic je
wrentowna, szybko rosnaca firme. Wszystko jest jednym duzym
zaktadem o to, czy nam wyjdzie.

Jak zwiekszy¢ swoje szanse?

Pomysty bez ryzyka sie nie rozwing, ale warto pilnowac, zeby
nie robic biznesu w sposdb zupetnie spontaniczny i bezmysl-
ny. Nalezy tez da¢ duza swobode kompetentnym, zaufanym
osobom, a rezultaty przyjda.

Jakie cechy przedsiebiorcy pomagajg panu w osigganiu
sukceséw?

Na pewno umiejetnosc pracy ,w kazdychwarunkach’, wyniesiona
z czasOw bycia konsultantem i ciagtego przemieszczania sie.
Dziele czas pomiedzy Londyn, Wroctaw i Warszawe, dodatkowo
spotykajac sie z partnerami biznesowymiw innych miejscach, wiec
umiejetnosé, pracy wdrodze” bardzo misie przydaje. Wtasciwie
nie doswiadczam zbyt wiele typowej pracy w biurze. Dodatkowo
wyrobitem u siebie nawyk odsypiania utraconych godzin snu
w dowolnych warunkach - na lotnisku czy w samolocie, wia-
sciwie nie przeszkadza mi otoczenie. 15-minutowa drzemka
wtaksowce to tez dobry reset przed spotkaniem. Kiedy wykonuje
sie ponad 100 lotow rocznie, taki,,zen-w-podrozy” duzodaje. @
Fot. AFA - Tomasz Puchalski
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