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			Wstęp

			52 inspirujące historie biznesowe polskich firm. Jak rozwinąć firmę przez rekomendacje to książka, w której przedsiębiorcy dzielą się swoim doświadczeniem, wiedzą oraz strategią wykorzystywania rekomendacji na potrzeby własnych firm.

			Czy wiesz, że:

			24% osób ufa banerom reklamowym;

			37% osób ufa reklamom w internecie;

			92% osób ufa rekomendacjom znajomych?

			To ogromny potencjał, który warto wykorzystać. I choć rekomendacje zna praktycznie każdy, a większość przedsiębiorców albo sama kogoś poleciła, albo została polecona innym, to w dużym stopniu dzieje się to na zasadzie przypadku. Wielu właścicieli firm nie ma planu czy strategii pozyskiwania rekomendacji. Nie uwzględnia ich nawet w swoich działaniach marketingowych, tracąc przez to mnóstwo okazji do nawiązania ciekawych współprac i zrealizowania korzystnych transakcji. 

			Rekomendacje kojarzą się też wyłącznie z pozyskiwaniem klientów. Tymczasem jest to system, który pozwala na znacznie więcej. Dzięki niemu można zdobyć istotną wiedzę na temat rozwoju przedsiębiorstwa, budowania zespołu lub pozyskania partnerów strategicznych, podwykonawców, wspólników czy nawet inwestorów.

			Właśnie dlatego zdecydowaliśmy się zaprezentować przykłady kilkudziesięciu firm o różnej skali: od jednoosobowych działalności aż po spółki z wielomilionowymi obrotami, które w swoich działaniach biznesowych oparły się właśnie na rekomendacjach. Chcemy nie tylko pokazać, w jaki sposób można to robić, ale przede wszystkim zainspirować do wdrożenia tego systemu w Twoim biznesie. 

			Projekt powstał z potrzeby wsparcia przedsiębiorców. W tym celu przeprowadziliśmy wywiady z przedstawicielami 52 biznesów. Bohaterowie na własnej skórze doświadczyli trudności związanych z budowaniem i rozwijaniem stabilnej firmy w Polsce, są więc źródłem praktycznej wiedzy, osadzonej w naszych realiach, którą w wielu wypadkach będziesz w stanie wykorzystywać.

			Pokazujemy ich historie od początku: od małego warsztatu w garażu czy jednoosobowej firmy, w której właściciel pełni wszystkie funkcje, aż po dzisiejsze sukcesy. Dzięki temu dowiesz się, na co warto się przygotować i jak możesz sobie poradzić zarówno z nadchodzącymi momentami zwrotnymi, jak i kryzysami. Przeanalizujesz sytuacje, w jakich znajdowali się bohaterowie, podjęte przez nich decyzje i uzyskane efekty. Dostrzeżesz też, jaką rolę w sukcesie odegrał system rekomendacji i jak został wdrożony przez poszczególnych przedsiębiorców. Na końcu każdej opowieści znajdują się trzy rady biznesowe. To drogowskazy, które okazały się skuteczne i przyniosły pożądane rezultaty.

			Książka przeznaczona jest dla wszystkich przedsiębiorców, którzy chcą rozwijać prowadzone przez siebie firmy. Zarówno dla tych, którzy dopiero zaczynają i którym rodzi się w głowach wiele pytań, jak i tych, którzy pewne trudności mają już za sobą, ale wciąż stoi przed nimi sporo nowych wyzwań. Przede wszystkim jest jednak dla osób, które jeszcze nie oparły swoich firm na rekomendacjach (lub nie wiedzą, jak to zrobić) i chcą bliżej się z nimi zapoznać.

			Publikacji patronuje organizacja BNI, której jednym z założeń jest wspieranie przedsiębiorców w ich biznesowej codzienności. W ramach grupowych spotkań przedsiębiorcy nie tylko się poznają, ale również wzajemnie sobie pomagają, edukują się, podpowiadają sobie, podejmują współpracę czy nawiązują partnerstwa. To właśnie przedstawiciele sektora małych i średnich przedsiębiorstw są siłą napędową kraju. Generują blisko trzy czwarte PKB (72,3%) oraz zatrudniają przeszło dwie trzecie wszystkich zatrudnionych w sektorze przedsiębiorstw (68% zatrudnionych to ci, którzy pracują w MŚP). To jeden z powodów, dla których chcemy ich ze sobą łączyć, uczyć stosowania marketingu rekomendacji i wspierać na różnych etapach ich rozwoju biznesowego.

			Do projektu zaprosiliśmy też członków siostrzanej organizacji CorporateConnections™, która zrzesza największych przedsiębiorców w Polsce: Rafała Brzoskę, Dawida Zielińskiego, Łukasza Nowaka i Macieja Łasia. Ich przykład pokazuje, że w dużym biznesie także warto korzystać z systemu rekomendacji i ma on nie mniejsze znaczenie.

			Mamy nadzieję, że książka będzie dla Ciebie inspirująca!

			Ryszard Chmura, Damian Masel 

		


		
			1 	Ryszard Chmura

			Siła marketingu rekomendacji, czyli jak rozwinąć biznes od zera

			Ryszard Chmura – z BNI związany od 2009 roku, kiedy dołączył do organizacji jako członek. Opierając się na rekomendacjach oraz współpracy z przedsiębiorcami z Grup BNI, rozwinął agencję reklamową w ciągu 5 lat od 1 do 150 pracowników. W BNI znalazł wspólników do kolejnych spółek, w efekcie czego stworzył PromoHolding, generujący kilkanaście milionów złotych przychodu rocznie. Przeszedł drogę od Członka, przez Dyrektora Regionalnego, następnie franczyzobiorcę, aż do prezesa zarządu BNI Polska. Aktualnie zarządza organizacją obecną w 27 miastach w Polsce i zrzeszającą około 3000 przedsiębiorców, którzy w samym 2021 roku wygenerowali 578 milionów złotych netto dodatkowego przychodu z rekomendacji dla swoich firm. Prezes zarządu CorporateConnections™, organizacji zrzeszającej największe ­firmy w Polsce. W życiu i biznesie kieruje się mottem: „Sukces można zaplanować”

			www.bnipolska.pl

			Pomysł o prowadzeniu własnego biznesu towarzyszył Ryszardowi praktycznie od zawsze, dlatego jeszcze w czasie studiów założył pierwszą działalność gospodarczą. Była to firma eventowa, w ramach której zorganizował blisko 500 różnorodnych wydarzeń, w tym największe dla 5000 osób. Miał wtedy 20 lat i optymistyczne nastawienie do osiągania kolejnych celów.

			Czas na nowe możliwości, ale i na kolejne wyzwania

			Po uzyskaniu dyplomu, wykorzystując zdobyte wcześniej doświadczenie i wiedzę, zmienił nieco obszar swojej działalności i agencję eventową przeobraził w reklamową.

			Jego wizja prowadzenia firmy była prosta: trzeba wyglądać profesjonalnie, a biznes sam się potoczy. Wynajął więc biuro, zatrudnił pracownika i… czekał na klientów. Zarejestrował również działalność w Panoramie Firm, licząc na to, że dzięki temu rozdzwonią się telefony, a on będzie mógł realizować swoje marzenie o dużym i sprawnym ­przedsiębiorstwie.

			Tak się jednak nie stało. Zainteresowani się nie zgłaszali, dlatego konieczne było pozyskanie regularnych zleceń, które pozwoliłyby nie tylko na opłacenie rachunków, ale także na rozwój i skalowanie firmy.

			Ta sytuacja podziałała na Ryszarda jak zimny prysznic. Pojawiły się stres, napięcie i presja. Własny biznes zaczął mu się kojarzyć z problemami. Postanowił bardziej się uaktywnić, a pierwszym kierunkiem okazali się znajomi. Tak naprawdę potrzebował wówczas jakichkolwiek zleceń, by w ogóle wystartować. Nieliczne, które realizował, nadal nie wystarczały. To zmobilizowało go do podjęcia kolejnych działań, by zdobyć klientów. Zaczął się reklamować, jednak z powodu małego budżetu efekty nadal nie były zadowalające. 

			Próbował też dzwonić do różnych przedsiębiorstw z propozycją współpracy, co okazało się ważną lekcją. Pamiętał, jak znajomy uprzedzał go, że aby wykonywać połączenia bez uprzedniego umówienia się, trzeba mieć wewnętrzną radość w sercu. Tylko jak ją wykrzesać, gdy firma stoi nad przepaścią i jeszcze chwila, a w nią wpadnie?

			Zapytał o poradę znajomego, który prowadził drukarnię. Ten nie tylko miał dobrą sprzedaż, ale też nie musiał szukać klientów, bo to oni sami się do niego zwracali. Zaprosił wówczas Ryszarda na spotkanie przedsiębiorców, którzy pomagają sobie wzajemnie w prowadzeniu biznesów. Ten nie miał nic do stracenia, więc postanowił spróbować.

			Pierwsze kroki i pierwsze zaskoczenia

			Na pierwszym spotkaniu już od progu zaskoczyła go panująca tam atmosfera. Pytanie o to, jak można mu pomóc, całkowicie zmieniło jego myślenie o środowisku biznesowym. Do tej pory sądził, że właściciele firm ze sobą konkurują i wyprzedzają się na drodze do klientów.

			Tutaj było inaczej. Zgromadzeni wymieniali się kontaktami, rozmawiali o swoich problemach, podpowiadali sobie i udzielali porad. Zaczął więc przychodzić regularnie na spotkania, a że zależało mu na szybkiej sprzedaży, w pierwszej kolejności zamierzał przekonać do swoich usług członków grupy. Zorientował się jednak, że to tak nie działa. Musiał zrozumieć, że choć przedsiębiorcy wzajemnie sobie pomagają, to nie jest to rynek, na którym każdy reklamuje własną ofertę. Od tego momentu zupełnie inaczej komunikował swoje potrzeby, a to przełożyło się na pierwsze pozyskane rekomendacje.

			Ponadto postanowił zaangażować się we wsparcie innych Członków BNI, aby dzięki niemu mogli zdobyć wartościowe zlecenia i robić większy biznes. Uświadomił sobie, że panująca w organizacji zasada Givers Gain (dający dostaje) ma sens i przyczyni się do rozwoju jego biznesu: jeżeli on komuś pomoże, na pewno to do niego wróci. Przekazał wówczas fotografowi z grupy kilkanaście zleceń. Znajomy szybko się odwdzięczył i choć mogłoby się wydawać, że z racji swojej specyfiki zawodowej nie ma takich kontaktów, znalazł sposób i zarekomendował usługi Ryszarda dyrektorom do spraw marketingu dużych korporacji. Dzięki temu jego biznes zaczął się rozwijać, sprzedaż wzrosła, a widmo katastrofy oddaliło się na tyle, że przestało mu w ogóle zagrażać. 

			Strategia to podstawa

			Od tej pory Ryszard mocniej zaangażował się w działania i funkcjonowanie BNI. Uczestniczył w spotkaniach i szkoleniach oraz dzielił się swoją wiedzą; czerpał ją też od innych. Aktywne pozyskiwanie zleceń z rekomendacji doprowadziło go do kolejnego wniosku: na zdobywanie w ten sposób klientów również trzeba mieć strategię. 

			Wraz z innymi przedsiębiorcami wpadł wówczas na pomysł, by w ramach Grup BNI utworzyć mniejsze zespoły (tzw. Power Teamy) skupiające przedstawicieli tych samych branż. Zauważyli, że współpraca z firmami o podobnym charakterze i obsługującymi jednakowy typ klienta jeszcze skuteczniej pomaga w zdobywaniu cennych kontaktów i wartościowych zleceń. W szybkim czasie ich marketingowa grupa branżowa urosła w siłę i liczyła 20 osób.

			W efekcie agencja zaczęła obsługiwać coraz więcej podmiotów. To skłoniło Ryszarda do zatrudnienia pracowników, w tym handlowca, którego od razu wprowadził do drugiej krakowskiej Grupy BNI. Chciał, aby każda osoba z działu sprzedaży włączyła się w aktywność organizacji, reprezentując przy tym jego firmę. 

			Zapytawszy w centrali BNI, kiedy powstaną kolejne grupy w jego mieście, usłyszał, że jeśli zależy mu na rozwijaniu Regionu Małopolskiego BNI, to musi się tym zająć sam. Na początku podszedł do tego sceptycznie, jednak ostatecznie zaryzykował. Poprosił wówczas o pomoc Mateusza Bacańskiego, który mocno zaangażował się w działania związane z organizacją. Jemu również zależało na większej liczbie zleceń dla swojej drukarni. 

			Finalnie wraz z innymi przedsiębiorcami z Krakowa powołali do życia 10 nowych grup. Okazało się, że ludzi poszukujących tego rodzaju wsparcia w biznesie jest o wiele więcej. Łącznie zrzeszyli w 12 Grupach BNI w Małopolsce blisko 500 firm. Tempo ekspansji organizacji przerosło ich najśmielsze oczekiwania i wymknęło się w pewnym momencie spod kontroli.

			Agencja pozyskiwała kolejne zlecenia z rekomendacji, a sam właściciel nie nadążał z rekrutacją pracowników. W ciągu 5 lat zatrudnienie w firmie wzrosło do 150 osób, a w gronie kontrahentów znalazły się duże i znane marki. 

			Struktura i plan są równie ważne jak obroty

			Po okresie praktycznie całkowitego braku klientów Ryszard musiał się odnaleźć w nowej rzeczywistości. Ogromna liczba projektów wymagała od niego ustrukturyzowania działań i efektywnego zarządzania podwykonawcami. Mimo że pracował dziennie nawet od 12 do 14 godzin, łącznie z weekendami, to marża nadal była za niska. Agencja miała obrót, ale nie generowała dużego zysku.

			Potrzebował szybkiego wsparcia w zakresie rozwoju i skalowania działalności. Niezbędne okazało się zwiększenie liczby pracowników oraz wprowadzenie skutecznego systemu informatycznego. Chciał także zmienić strukturę firmy, co pozwoliłoby mu na poukładanie wszystkich ­procesów. 

			I tu również wsparcia udzielili znajomi z organizacji. Specjalista od rekrutacji pomógł uporządkować kwestie zatrudnienia, księgowy podpowiedział, jak ułożyć kwestie finansowe, inny ekspert polecił efektywny system CRM.

			Zaangażowanie w rozwój BNI sprawiło, że Ryszard objął stanowisko dyrektora swojego regionu, co w pewnym stopniu wydłużyło listę jego obowiązków. Zdecydował się wówczas na pewne zmiany we własnej firmie. Chciał podzielić ją na spółki, sprzedać część udziałów i wprowadzić więcej osób decyzyjnych. I znów środowisko przedsiębiorców go nie zawiodło. Znalazł odpowiednich, godnych zaufania partnerów, a jeden z kolegów z Grupy BNI umówił go na spotkanie z właścicielem holdingu, który działał w takiej formule już przez jakiś czas.

			Przebudowa struktury, wsparcie i nowe cele

			Dzięki tej współpracy właściciel agencji zyskał nie tylko wiedzę, podpowiedzi i praktyczne wskazówki, ale również gotowe rozwiązania formalne i prawne. Zbudowanie całej struktury i odpowiednie jej poukładanie pod względem finansowym kosztowałoby go kilkaset tysięcy złotych. On natomiast otrzymał wypracowane metody całkowicie za darmo. To jedno spotkanie pozwoliło mu oszczędzić nie tylko pieniądze, ale również czas, który musiałby przeznaczyć na samodzielne wdrożenie zmian.

			Utworzenie holdingu i sprzedaż części firm dały mu możliwość skupienia się na budowaniu kolejnych Grup BNI w tym regionie i wspieraniu tych, które już powstały. Małopolska została wyróżniona pod względem najszybciej rozwijającego się Regionu BNI w tej części Europy, a Ryszard i Mateusz zostali Dyrektorami Narodowymi BNI w Polsce. 

			Włączając się w struktury organizacji, Ryszard chciał „tylko” pozyskać klientów do obsługi. W efekcie zbudował holding reklamowy, w skład którego wchodziło kilka spółek, i znacząco rozwinął Małopolski Region BNI. Został najmłodszym Dyrektorem Narodowym BNI na świecie. Pod jego kierownictwem organizacja przeszła wiele zmian, a jej skalowanie nabrało tempa. Obecnie działa w 27 miastach w kraju, a idea marketingu rekomendacji dociera do coraz szerszego grona ­przedsiębiorców.

			Potwierdzeniem jest fakt, że w 2021 roku Członkowie BNI Polska przekazali sobie przeszło 107 000 rekomendacji. Dzięki temu łączna wartość zrealizowanego biznesu osiągnęła 578 mln złotych. Oznacza to, że każdy przedsiębiorca wygenerował średnio 260 000 złotych netto dodatkowej sprzedaży w swojej firmie.

			Ryszard ma w planach dalszy rozwój. Zależy mu na tym, by spotkania Grup BNI odbywały się w każdym mieście w Polsce, bo doskonale wie, że rekomendacje to najlepszy sposób na prowadzenie i budowanie stabilnego biznesu. 

			Jakich rad tak doświadczony biznesmen mógłby udzielić tym, którzy dopiero zaczynają swoją przygodę w organizacji BNI?

			1 Poznaj członków swojej grupy i dowiedz się, jakich kontaktów poszukują. Dzięki temu łatwiej będzie Ci polecić ich usługi i przygotować konkretne rekomendacje. Najpierw Ty pomóż im dotrzeć do ich kontaktów, a wtedy oni odwzajemnią Ci się pomocą ze swojej strony.

			2 Zawsze na pierwszym miejscu stawiaj pomoc innym przedsiębiorcom. Staraj się, by dzięki Tobie otrzymywali wartościowe rekomendacje i robili większy biznes. Dbaj, by wasze spotkania indywidualne odbywały się regularnie, według zaplanowanej agendy i kończyły się wygenerowanymi poleceniami do innych firm. Tylko wtedy będą one efektywne i wpłyną na rozwój Twojego biznesu.

			3 Power Team to skuteczny sposób na pozyskiwanie rekomendacji. Zadbaj zatem, by do Twojej grupy branżowej należało jak najwięcej firm obsługujących ten sam typ klienta co Ty, a jednocześnie, aby nie stanowiły one dla Ciebie konkurencji. Zaangażowanie w rozwój Power Teamu przyniesie Ci nieskończone źródło zleceń.

			Jak rozwijać biznes przez rekomendacje:

			Aby zbudować duży i dobrze prosperujący biznes, rekomendacje nie wystarczą. Potrzebujesz wiedzy i know how bardziej doświadczonych od Ciebie. Spotykaj się z innymi przedsiębiorcami ze swojej sieci kontaktów, a jeśli należysz do BNI to również ze swojej grupy, poznawaj nowe metody zarządzania firmą i rekrutacji, a to na pewno przyspieszy rozwój Twojego biznesu.

		


		
			2 	Mateusz Bacański

			Zmieniamy biznesową rzeczywistość

			Mateusz Bacański – wiceprezes zarządu BNI Polska. Z biznesem związał się w 2009 roku, kiedy wraz z przyjacielem założyli drukarnię offsetową. Wykorzystując swoje umiejętności sprzedażowe, zdołał w 5 lat rozwinąć firmę od 2 do 30 pracowników, osiągając wyniki finansowe rzędu 5 mln złotych. W trakcie działania w ramach BNI pozyskał z rekomendacji ponad 500 klientów, którzy w ciągu kilku lat zamówili materiały drukowane o wartości przekraczającej 10 mln złotych. Aktywnie uczestniczy w życiu początkujących przedsiębiorców. W roli prelegenta wystąpił na licznych spotkaniach biznesowych, m.in. na Festiwalu BOSS, Światowym Tygodniu Przedsiębiorczości czy na Konferencji dla Młodych Przedsiębiorców.

			www.bnipolska.pl

			Mateusz Bacański jest Dyrektorem Narodowym BNI i wraz z Ryszardem Chmurą rozwija organizację w Polsce. Jego przygoda z biznesem zaczęła się jednak od usług poligraficznych, które świadczył początkowo z własnego domu. Krok po kroku budował i rozwijał utworzoną przez siebie firmę, pokonując po drodze liczne przeciwności. To one, między innymi, zaprowadziły go na pierwsze spotkanie do BNI i pokazały, że właściwe otoczenie i odpowiedni ludzie mają ogromny wpływ na prowadzoną działalność. 

			Młody przedsiębiorca właściwie od razu narzucił sobie ambitny cel wygenerowania sprzedaży na poziomie 5 mln złotych rocznie. Zaczynał bez planu i zbadania rynku, ale szybko zainwestował w niezbędny sprzęt i infrastrukturę do pracy. To podejście przyniosło pierwsze wyzwania, z którymi musiał się zmierzyć.

			Poligraficzne zagłębie

			Drukarnię założył w 2009 roku. Podczas jednego ze spotkań z dostawcą papieru dowiedział się, że jego firma powstała w największym poligraficznym zagłębiu w Europie. W Małopolsce istniało bowiem blisko 400 takich punktów, a rynek był niezwykle konkurencyjny. Mimo to nie zrezygnował z powziętego planu. Był świadomy, że czekają go trudności, ale założył, że jeżeli uda mu się w tym miejscu przebić, pozyskać klientów i zbudować stabilną pozycję, to wszystkie inne cele również będzie w stanie zrealizować.

			Musiał jednak zdobyć pierwsze zlecenia, by w ogóle móc zacząć myśleć o przyszłości. Ponieważ biurem było jego własne mieszkanie, każdego dnia szukał motywacji do pracy i sposobu na oddzielenie życia prywatnego od zawodowego. Początkowo przyjęta strategia wykonywania zimnych telefonów okazała się czasochłonna i wyczerpująca.

			W drodze do klienta

			Korzystał wówczas z Panoramy Firm – książki telefonicznej, w której można było znaleźć numery do większości lokalnych przedsiębiorstw. Dzień po dniu wykonywał maksymalnie dużo połączeń, przekonując potencjalnych kontrahentów, by zgodzili się na spotkanie i prezentację jego oferty. Niektóre kończyły się sukcesem, bezpośrednią rozmową i zleceniem testowym.

			Mateusz zauważył wówczas, że jego podejście i zaangażowanie w każde, nawet najmniejsze zadanie procentuje powrotem obsłużonego klienta po kolejne usługi lub przekazaniem kontaktu do swoich znajomych.

			Drugą metodą na dotarcie do zainteresowanych był udział w różnorodnych eventach branżowych, podczas których zachęcał do współpracy i demonstrował wysoki poziom oferty.

			Gdy po pewnym czasie zaczął porównywać jakość nawiązywanych relacji biznesowych i wartość otrzymywanych zleceń, spostrzegł, że te pozyskiwane z rekomendacji są najbardziej efektowne. Znacznie szybciej zapadały w ich przypadku wszelkie wiążące decyzje, poziom zaufania już na początku współpracy był dużo wyższy, a wolumen zdecydowanie korzystniejszy. Od tego momentu dążył do takiego projektowania własnych działań, by jego kontrahenci chętniej go rekomendowali.

			Wiedział też, że musi się czymś wyróżnić na rynku. Skoro wybrał funkcjonowanie w tak trudnym konkurencyjnie środowisku, to jedynym wyjściem było wybicie się z otaczającego go tłumu.

			Znajdź swój atrybut i buduj przewagę

			Nieustannie uczył się coraz lepszego zarządzania firmą, zarówno pod względem zachodzących w niej procesów, jak i różnorodności i dostępności oferowanych rozwiązań. Konieczna była też całkowita zmiana myślenia o swojej roli jako szefa, który koordynuje pracę, ale bez osobistego zaangażowania w najmniejsze zadanie. Kluczem do sukcesu okazało się delegowanie obowiązków.

			Jako wyróżnik swojej działalności przyjął też dotrzymywanie danego słowa bez względu na koszty, które musiał przez to ponieść. Każde zlecenie oddawał w terminie i w wynegocjowanej cenie, nigdy bowiem nie pojawiały się ukryte koszty dodatkowe, a jakość zawsze była wysoka. Czasem z tego powodu pracował na granicy opłacalności lub wręcz tracił. Jednak wartością dodaną takiej strategii było budowanie wizerunku i zdobycie zaufania kontrahentów.

			Mateusz dotarł do punktu, w którym jego działania wymagały dalszego usprawnienia. Musiał wzmocnić swoją przewagę nad konkurencją i projektować kolejne kroki. Realizował sprzedaż na poziomie 50–100 tys. złotych rocznie, a jego planem docelowym było 5 mln złotych.

			W tym czasie zaczął brać udział w targach, by zwiększyć widoczność i pozyskać kolejnych kluczowych klientów. Uczestniczył też w licznych konferencjach w celu poznania przedstawicieli innych firm oraz zdobycia nowej wiedzy biznesowej. Niestety podjęte aktywności nie przyniosły zadowalających efektów. Większość osób nie była zainteresowana podjęciem współpracy z nieznaną na rynku marką.

			Nowe perspektywy i większe szanse

			Bieg wydarzeń zmieniła rozmowa z właścicielem firmy reklamowej, który zaprosił Mateusza na otwarte spotkanie do krakowskiej Grupy BNI. Jako że nie miał nic do stracenia, postanowił spróbować. Bardzo szybko przekonał się do środowiska przedsiębiorców i zaangażował się w jego działania. Czerpał doświadczenie płynące z organizacji i od starszych stażem kolegów i koleżanek. Przyjął zasadę networkingu level up, co oznacza, że swoich mentorów szukał wśród osób, których przedsiębiorstwa były dalej na drodze rozwoju niż jego firma. Przełożyło się to bezpośrednio na poszerzenie jego wiedzy i kompetencji w zakresie sprzedaży i zarządzania. 

			Dzięki wzmożonej aktywności w BNI poprzez przekazywanie licznych rekomendacji innym przedsiębiorcom oraz traktowaniu każdego najmniejszego zlecenia jako tego najważniejszego szybko zyskał zaufanie wśród pozostałych członków grupy. Zaprocentowało to otrzymaniem kontaktów do dużych przedsiębiorstw, które w krótkim czasie jego drukarnia zaczęła obsługiwać. Podjęcie współpracy z rozpoznawalnymi markami, takimi jak Neckermann, Dr Max czy Bioderma, nie byłoby możliwe na tak konkurencyjnym rynku poprzez udział w targach czy innych wydarzeniach branżowych. Kluczem okazały się wiarygodność i zaangażowanie na najwyższym poziomie.

			W niedługim czasie wśród Członków Grupy BNI Mateusz znalazł też wspólnika, z którym połączył siły. Ryszard Chmura prowadził wówczas agencję reklamową i był jego całkowitym przeciwieństwem, zarówno w życiu prywatnym, jak i zawodowym. Ta odmienność sprawiła, że świetnie się uzupełniali i razem stworzyli ogromny podmiot – PromoHolding, który składał się z 10 mniejszych spółek, a liczba zatrudnionych w nich osób przekroczyła 150. Roczne przychody ze sprzedaży osiągnęły poziom kilkunastu milionów złotych, co dało wynik znacznie większy, niż zakładały pierwotne plany założyciela drukarni.

			Mateusz już wcześniej był świadomy, że potrzebuje partnera biznesowego, by dalej rozbudowywać swoją działalność. Jego zdaniem prowadzenie firmy sprowadza się do nieustannego pokonywania różnorodnych wyzwań, a skuteczność w biznesie zależy od tego, czy uda się posiąść wiele umiejętności, takich jak: zarządzanie systemami IT, rekrutowanie, pozyskiwanie klientów, utrzymywanie cashflow, nadzorowanie procesów produkcyjnych czy poznawanie nowych technologii. Dla samotnego przedsiębiorcy jest to zdecydowanie zbyt szeroki obszar, dlatego praca zespołowa i wzajemne uzupełnianie się pozwalają na bardziej dynamiczny rozwój i osiąganie poziomów niedostępnych dla jednoosobowej ­działalności.

			Z ludźmi i dla ludzi

			Pozyskanie wspólnika to niejedyna korzyść, jaką Mateusz odniósł dzięki członkostwu w BNI. Jak sam wspomina, na początku najważniejsza dla niego była możliwość współpracowania z innymi właścicielami firm. Przez długi czas czuł się samotnie w biznesie; nie miał się od kogo uczyć ani czerpać inspiracji. Organizacja rozwiązała ten problem. Zyskał też stały dopływ zleceń, co pozwoliło mu bardziej skupić się na skalowaniu przedsięwzięcia, a nie zdobywaniu klientów.

			Po pewnym czasie otrzymał propozycję objęcia funkcji zarządczej w Grupie BNI, do której należał. W pierwszej chwili zamierzał odmówić, ponieważ obawiał się, że ucierpi na tym jego firma. Dostrzegł jednak, że to ogromna szansa dla jego rozwoju i możliwość stania się częścią czegoś większego. Zdecydował się przyjąć ofertę.

			Zaangażował się w rozwój organizacji, a to przyniosło zyski nie tylko jemu, ale i przedsiębiorcom, których wspierał. Zadziałała zasada ­win-win – wszyscy wygrywają. Został Dyrektorem Regionalnym Małopolskiego BNI, a okręg ten stał się największym w Polsce z 10 funkcjonującymi grupami i wyróżnieniem dla najszybciej rozwijającego się regionu w tej części Europy. Po tym sukcesie wraz z Ryszardem sprzedali holding i objęli funkcje Dyrektorów Narodowych BNI Polska.

			Spotykali się wówczas z innymi dyrektorami dobrze prosperujących grup w Tajlandii, Brazylii, Portugalii, Niemczech, USA i Francji. Szukali u nich inspiracji i wskazówek, analizowali rozwiązania, które można by było przeszczepić na polski grunt.

			Rozwijając organizację w kraju, Mateusz i Ryszard dostrzegli, że problemy właścicieli firm są różne, zależnie od etapu rozwoju przedsiębiorstwa. Dlatego też zdecydowali się na podjęcie działań, które miałyby ułatwić odpowiadanie na ich potrzeby. Utworzyli więc BNI+ dla biznesów, których roczny przychód wynosi między 5 a 50 mln złotych, a obecnie pracują nad rozwojem drugiej organizacji – CorporateConnections™ – dla tych, których obroty przekraczają 100 mln złotych. W ten sposób tworzą jeszcze bardziej dopasowane środowiska, w których każdy może czerpać maksymalne korzyści i rozwijać swoją działalność w najszybszym możliwym tempie. Kontaktują wzajemnie podmioty, które mogą sobie pomóc.

			Mateusz nie miał łatwego startu, a sukces osiągnął dzięki zaangażowaniu i ciężkiej pracy. Popełniał błędy, które odczuł na własnej skórze, ale to one doprowadziły go do miejsca, w którym jest teraz. Podczas licznych spotkań z młodymi, początkującymi przedsiębiorcami przekazuje swoje doświadczenie w postaci praktycznych rad do wdrożenia. Które powtarzają się najczęściej?

			1 Bądź profesjonalistą. Dobre pierwsze wrażenie można zrobić tylko raz. Ludzie będą oceniać Twoją firmę przez pryzmat Twojego zachowania i tego, jak wywiązujesz się z danych obietnic. Dotrzymuj słowa dawanego kontrahentom, nawet jeżeli z tego powodu musisz realizować zlecenie ze stratą. Twoi partnerzy to docenią.

			2 Aby dotrzeć do wymarzonego kontrahenta, zawsze bądź przygotowany. Zrób dokładny research oraz przygotuj listę kontaktów, z którymi chcesz nawiązać współpracę. Powinna ona zawierać takie informacje jak: nazwa firmy, miasto, branża, osoba kontaktowa. Pokazując ją swoim partnerom biznesowym, zyskujesz szansę na to, że któryś z nich zna Twojego potencjalnego klienta. 

			3 W biznesie jest jak w boksie: lepiej dawać, niż dostawać. Najpierw Ty przygotuj rekomendacje dla swoich partnerów biznesowych oraz klientów, a potem oczekuj tego samego od nich. Pytaj innych przedsiębiorców, nad czym teraz pracują, jakie mają wyzwania oraz w jaki sposób możesz ich wesprzeć. Następnie sam zaoferuj pomoc, a zobaczysz, jak szybko dobre rzeczy wrócą do Ciebie.

			Jak rozwijać biznes przez rekomendacje:

			Wybierz środowisko przedsiębiorców do współpracy w zależności od etapu rozwoju Twojej firmy. Pamiętaj, aby uczyć się od tych, którzy są krok dalej od Ciebie. Dzięki temu rozwiniesz swoją działalność w najszybszym możliwym tempie i osiągniesz wymarzone cele. 

		


		
			3 	Rafał Brzoska

			Skorpion biznesu

			Rafał Brzoska – założyciel spółki Integer/InPost, tworzącej Grupę Kapitałową, w której jest prezesem. Inwestor i mecenas start-upów. Na liście najbogatszych Polaków zadebiutował w 2011 roku, a obecnie w rankingu magazynu “Forbes” zajmuje 7 pozycję. Laureat licznych nagród biznesowych i zdobywca: tytułu Managera Roku Laurów Magellana w 2008 roku, Nagrody Polskiej Rady Biznesu im. Jana Wejcherta w 2013 roku i tytułu Top Manager 2015 magazynu “Bloomberg Businessweek Polska”. Finalista 19. edycji konkursu EY Przedsiębiorca Roku 2021. Zdobywca Grand Prix Przedsiębiorca Roku 2021 magazynu “Forbes”. Członek CorporateConnections™.

			www.inpost.pl

			Rafał Brzoska przeszedł w swoim zawodowym życiu bardzo wiele. Od początku kariery był przedsiębiorcą, a jego decyzje: te dobre i te złe, nauczyły go, jak skutecznie rozwijać swoje przedsięwzięcia. Dziś jest współakcjonariuszem spółki InPost S.A. notowanej na giełdzie ­Euronext w Amsterdamie. Skąd wziął się pomysł na biznes? Jak wyglądała rywalizacja z silnym monopolistą i dlaczego InPost nie zajmuje się już przesyłkami pocztowymi, a paczkomaty rosną jak grzyby po ­deszczu?

			Jeden z najbogatszych Polaków pierwsze kroki stawiał w branży IT, zajmując się składaniem komputerów. Następnie, jeszcze w czasie studiów na Akademii Ekonomicznej w Krakowie w 1999 roku, wraz z kolegą i swoją przyszłą żoną otworzył firmę oferującą kolportaż ulotek i tworzenie stron internetowych. Miał wówczas 22 lata. 

			5 groszy za ulotkę

			Na początku działalności młodzi przedsiębiorcy otrzymali jedynie cztery zlecenia na zaprojektowanie stron WWW i przekazali je do realizacji podwykonawcom. Zarobione pieniądze nie starczyły nawet na najpilniejsze opłaty. Skupili się więc na drugiej gałęzi biznesu, czyli kolportażu, i zaoferowali klientom stawkę 5 groszy za ulotkę. Pierwsze zamówienie obejmowało rozprowadzenie 2000 sztuk, co dało zysk 100 złotych za cały weekend wytężonej pracy.

			W czasie roznoszenia broszur wyjmowali ze skrzynek inne materiały reklamowe, co pozwoliło im dotrzeć do kolejnych kontrahentów. Dzwonili do nich i proponowali swoje usługi. W ten sposób zyskali następne zlecenia, a wolumen kolportażu osiągnął kilkadziesiąt tysięcy. Rok później firma rozrosła się do tego stopnia, że działała we wszystkich największych miastach w Polsce. Doprowadzenie jej do takiego punktu nie było łatwe. Początkowo wspólnicy osobiście angażowali się we wszystkie zadania, a Rafał, jak sam wspomina, był szefem, managerem, kierowcą i kolporterem.

			Po latach doszedł jednak do wniosku, że biznes ulotkowy nie będzie się rozwijał w przyszłości. Dodatkowo osiągnięcie sufitu, którego nie był w stanie przebić, doprowadziło go do podjęcia decyzji o sprzedaży firmy poczcie austriackiej za kwotę blisko 15 mln euro. 

			Wyzwanie rzucone monopoliście

			W 1999 roku powołał do życia nowy podmiot – spółkę Integer – która później stała się właścicielem marki InPost. Pierwotny model biznesowy zakładał podważenie stabilnej pozycji Poczty Polskiej, która w zakresie przesyłek pocztowych i paczek była wówczas monopolistą.

			Start przypadł na rok 2006. Odbywający się wówczas ogólnopolski strajk listonoszy ułatwił wprowadzenie marki na rynek. W związku z tym, że zgodnie z obowiązującymi przepisami przesyłki o masie poniżej 50 g mogła dostarczać tylko Poczta Polska, InPost dociążał obsługiwane przez siebie listy metalowymi blaszkami. Rozwiązanie było nieszablonowe, a cena wysyłki konkurencyjna, dlatego zjednywał sobie coraz więcej klientów. 

			Rok później usługi pocztowe InPostu były już dostępne w 173 miastach Polski, a Poczta próbowała walczyć w sądzie o swoją dotychczasową pozycję. Wolumen obsługiwanych przesyłek osiągnął pułap 2 mln miesięcznie, a spółka Integer została wprowadzona na Giełdę Papierów Wartościowych. Rafał wykorzystał koniunkturę i zdecydował się na wdrożenie innowacji.

			Bez oczekiwania na kuriera

			Rozszerzył zakres działalności i włączył do niej również usługi kurierskie. Dwa lata po wejściu na giełdę wprowadził na rynek swoje pierwsze paczkomaty w Krakowie, które pozwoliły klientom na odbieranie przesyłek w dowolnym momencie, bez oczekiwania w domu na kuriera. 2010 rok zaowocował uruchomieniem urządzeń na znacznie większą skalę. 

			Marka InPost wygrała też wtedy przetarg na dostarczanie oficjalnych przesyłek urzędowych (z sądów i prokuratury), co na wiele miesięcy ustabilizowało jej sytuację finansową.

			Do listy sukcesów można również zaliczyć podpisanie umowy z Allegro (2014 rok) na obsługę dostaw zakupów wykonywanych za pośrednictwem portalu.

			Straty i strategia stop loss

			Koniec dobrej passy rozpoczęło wycofanie się prokuratury i sądów ze współpracy. InPost wygrał także przetarg na obsługę CUW (Centrum Usług Wspólnych), lecz mimo 13 pozytywnych wyroków sądowych umowa nigdy nie została podpisana. Ta sytuacja pogrążyła finanse firmy. Jednocześnie Integer zaczął się mierzyć z poważnymi kłopotami finansowymi, które prawdopodobnie wynikały z przeinwestowania. Zbyt szeroka ekspansja międzynarodowa nie przyniosła bowiem spodziewanych efektów.

			Integer.pl i InPost poddano restrukturyzacji. Liczbę oddziałów partnerskich zredukowano o połowę, a wiele osób straciło pracę. Sprzedana została również spółka partnerska Bezpieczny List. Konieczna była zmiana modelu biznesowego i ponowne określenie celu firmy. Właściciel marki zdecydował się na strategię „stop loss”. To rozwiązanie, które nakazuje wycofanie się z tej gałęzi działalności, która jest najmniej rentowna lub wręcz przynosi straty. W spółce InPost były to usługi pocztowe. Przedsiębiorca całkowicie z nich zrezygnował, a wszystkie siły skoncentrował na przesyłkach kurierskich i logistycznej obsłudze e-commerce.

			Paczkomaty miały być lewarem, który pomoże w podźwignięciu się z kłopotów. Do końca 2016 roku firma miała obsługiwać 16 tysięcy urządzeń, a w rzeczywistości było ich 5,7 tysięcy, z czego 2,2 tysiąca w Polsce.

			W tym czasie deficyt finansowy spółki rósł w bardzo szybkim tempie i straciła ona stabilność. 

			Wydawało się, że sytuacji nie da się już uratować. Dodatkowo media nieustannie komentowały sytuację InPostu, co znacząco utrudniało znalezienie i pozyskanie inwestora, który pomógłby w dofinansowaniu paczkomatów i rozliczenie zaległych zobowiązań.

			Czasem trzeba zrobić krok w tył, by nabrać rozpędu

			Nieoczekiwanie wsparcia udzielił amerykański fundusz Advent International, przy pomocy którego w 2017 roku Rafał wycofał spółkę z Giełdy Papierów Wartościowych. Kolejne lata, dzięki zapewnionemu finansowaniu, przyniosły olbrzymi wzrost.

			W tym czasie firma nieustannie pracowała nad usprawnieniem paczkomatów i wprowadziła na rynek m.in. aplikację do zarządzania przesyłkami. Wybuch pandemii, który na początku 2020 roku zahamował działalność przedsiębiorstw w wielu branżach, dla InPostu był siłą napędową. Rozwój e-commerce w Polsce stale przyspieszał, zwłaszcza w dobie koronawirusa. Duża część handlu przeniosła się do świata online, a dobrze przygotowana spółka była tego beneficjentem.

			Paczkomaty stały się głównym sposobem wysyłania i odbierania przesyłek zamówionych w sieci. Ci, którzy dotychczas robili zakupy osobiście lub korzystali z usług kurierów, zrezygnowali z tego na rzecz dostawy bezkontaktowej.

			W 2020 roku przychody wzrosły o 104% do poziomu 2,53 mld złotych, EBITDA o 184% do 994 mln złotych, a zysk netto do 261,4 mln złotych (wobec 50,8 mln złotych w 2019 roku). W IV kwartale 2020 roku przychody wyniosły 851,6 mln złotych (ponad dwa razy więcej niż rok wcześniej) oraz zysk netto 152,7 mln złotych (wobec 26,3 mln złotych w roku poprzednim).

			W styczniu 2021 roku InPost z sukcesem zadebiutował na giełdzie Euronext Amsterdam, co było największym europejskim debiutem firmy technologicznej w historii. 

			W lipcu tego samego roku z powodzeniem sfinalizował przejęcie za 513 mln euro Mondial Relay, wiodącej francuskiej firmy dostarczającej przesyłki w formacie “poza domem” we Francji, krajach Beneluksu i na Półwyspie Iberyjskim. Tym samym spółka stała się największą w Europie platformą dostaw dla e-commerce – InPost i Mondial Relay w 2020 roku dostarczyły łącznie ponad 440 mln przesyłek.

			Na koniec 2021 roku przedsiębiorstwo zarządzało przeszło 16 000 paczkomatów w Polsce; ponad 3000 w Wielkiej Brytanii oraz kilkoma setkami takich urządzeń we Włoszech i Francji.

			Rafał pytany o kolejne cele biznesowe odpowiada, że osiągnięcia w Polsce chciałby powtórzyć na kilku wybranych rynkach europejskich. 

			Osobowość przedsiębiorcy

			W wielu wywiadach właściciel spółki podkreśla, że jego wyniki – bo nie nazywa ich sukcesami – to efekt licznych porażek i lekcji, które z nich wyniósł. Twierdzi też, że pewien udział miał w tym jego charakter, gdyż jako zodiakalny skorpion nie ulega pesymistycznym wizjom, tylko przekornie chce pokazać, że uda mu się zrealizować założone cele.

			Napotkane trudności wzmocniły go, nauczyły pokory i pokazały, że biznes to przede wszystkim potknięcia, z których trzeba wyjść zwycięsko, nie zapominając o tym, by kontrolować proces wycofania z nierentownego przedsięwzięcia. Jak sam określił, jest “zwolennikiem uciekania do przodu”. Praktyczną realizacją tej zasady było skupienie się na paczkomatach po rezygnacji z usług pocztowych.

			W opinii Rafała na jeden sukces może się złożyć nawet dziesięć porażek. Najważniejsze jest jednak, by skala tego sukcesu całkowicie przyćmiła wcześniejsze błędy.

			Często powtarza też, jak ważna jest siła współpracy z innymi właścicielami firm oraz wsparcie osób bardziej doświadczonych. Uważa, że rekomendacje to doskonały start. To od przedsiębiorcy zależy, czy faktycznie rozmowa zakończy się kontraktem, ale jej przebieg jest zupełnie inny, gdy polecenie pochodzi od zaufanej osoby.

			Właśnie dlatego od początku powstania wspiera projekt CorporateConnections™. Jest członkiem i prezesem pierwszej grupy w Polsce.

			Podczas konferencji inauguracyjnej, kiedy CC oficjalnie otwierało swoją działalność, powiedział, że inicjatywa ta ma na celu przede wszystkim wymianę doświadczeń i wzajemne wsparcie w zakresie zagranicznej ekspansji. Organizacja zrzesza przedsiębiorców, których firmy generują powyżej 100 mln złotych obrotu w skali roku i są liderami w swoich branżach. Ustalenie finansowego kryterium gwarantuje skupienie osób o podobnych celach biznesowych. Dzięki temu członkowie mogą się uczyć od siebie nawzajem i rozwijać swoje przedsięwzięcia w tempie tak szybkim, jak to tylko możliwe.

			Mimo że Rafał jest na liście najbogatszych Polaków, a usługi jego firmy są powszechnie znane, ma w sobie wiele pokory i skromności. Podkreśla, że lekcje, które odebrał od życia, bywały bardzo bolesne, ale to właśnie dzięki nim może osiągać kolejne cele. Co doradziłby młodym biznesmenom na początku kariery? Według niego nie ma jednej złotej rady, bo historia każdej firmy jest inna, ale o kilku wskazówkach warto pamiętać:

			1 Porażka to lekcja. Wyciągnij z niej wnioski i nie popełniaj więcej tych samych błędów. Tak działaj, by ten upadek przybliżył Cię do celu.

			2 Unikaj schematów. Myśl „out of the box”. W ten sposób nie tylko się wyróżnisz, ale przede wszystkim znajdziesz dla siebie niszę, w której będziesz pionierem.

			3 Bądź ambitny, pracowity i konsekwentny. Określ dokładnie swój cel. Jeśli wiesz, czego chcesz, głęboko w to wierzysz i za wszelką cenę do tego dążysz, masz dużą szansę osiągnąć sukces.

			Jak rozwijać biznes przez rekomendacje:

			Rekomendacja jest dobrym początkiem rozpoczęcia współpracy. Zdecydowanie łatwiej jest robić biznes z kimś, kto wcześniej został nam przedstawiony. Pamiętaj jednak, że samo polecenie nie zagwarantuje Ci sukcesu. Musisz zbudować zaufanie i wykazać się konkretnym zaangażowaniem. Od Ciebie zależy, jak wykorzystasz tę szansę i czy rozmowa zakończy się kooperacją.

		


		
			4 	Dawid Zieliński

			Wytrwałość definicją sukcesu

			Dawid Zieliński – założyciel i prezes zarządu Columbus Energy, lidera rynku nowoczesnej energetyki w Polsce. Przedsiębiorca i wizjoner aktywnie działający na rzecz ekologii. Od 2007 roku zdobywał doświadczenie managerskie, pracując dla Heidelberg Technology Centre, Air BP czy też MARS Polska. W 2009 roku zainteresował się odnawialnymi źródłami energii, w tym fotowoltaiką, i skupił się na tym obszarze biznesowym. Od ponad 7 lat z sukcesem rozwija Columbus Energy, spółkę notowaną na polskiej giełdzie. Członek organizacji ­CorporateConnections™.

			www.columbusenergy.pl

			Dawid Zieliński to twórca i prezes spółki giełdowej Columbus Energy S.A., której pierwotnym celem był montaż mikroinstalacji fotowoltaicznych dla domów prywatnych. Obecnie zakres jej działań obejmuje wiele obszarów zarządzania i produkcji zielonej energii. I choć Dawid dziś jest liderem w branży, który zostawia konkurencję daleko za sobą, to nie jest to jego pierwsze przedsięwzięcie. 

			Pozytywny upór

			Niespokojny charakter i pragnienie gromadzenia doświadczeń zaprowadziły go do kilku korporacji; pracował w Heidelberg Technology Centre w Niemczech, w Air BP w Londynie czy w Mars Polska.

			W każdym z tych miejsc wiele się nauczył i zebrał mnóstwo wniosków z obserwacji zarówno zespołu, jak i kadry managerskiej. Czuł jednak, że zatrudnienie i urzeczywistnianie cudzych planów i marzeń nie jest właściwą drogą. Szybko odkrył, że najważniejszą wartość stanowią dla niego wolność i spełnianie własnych wizji. 

			Poszukując pomysłu na siebie, od 2008 roku angażował się w szereg start-upów, mimo to zła passa nie chciała odpuścić. Pierwszy nie przetrwał próby czasu, drugi, nowatorski, również upadł. Dawid nie tracił jednak hartu ducha i po wydostaniu się z kłopotów finansowych oraz rozwiązaniu wszystkich spraw formalnych zaryzykował jeszcze raz. W sumie uruchomił sześć tego rodzaju projektów, które niestety nie odniosły sukcesu. Tworzone przez niego przedsięwzięcia miały ogromny potencjał, ale brak doświadczenia, koncepcji i planu rozwoju zadecydowały o ich niepowodzeniu.

			Mentor, wsparcie i przemyślana strategia

			Nie oznaczało to jednak całkowitej rezygnacji z marzeń o własnej firmie. W 2014 roku Dawid postanowił otworzyć kolejny start-up, który miał się zajmować mikroinstalacjami fotowoltaicznymi. W tym czasie rynek nie był jeszcze otwarty na przyjęcie biznesów skupionych wokół odnawialnych źródeł energii i na tym właśnie przedsiębiorca zamierzał zbudować swoją przewagę.

			Chciał pozyskać klientów, zgromadzić silny zespół i przygotować się do działania. Jego plan zakładał, że w momencie gdy okoliczności staną się sprzyjające rozszerzeniu aktywności, on będzie na to gotowy. Żeby tak się stało, musiał ciężko pracować od pierwszych chwil uruchomienia firmy.

			Jego mentorem i dobrym duchem był już wówczas January Ciszewski, który dostrzegł potencjał w przygotowywanym projekcie. Znał też wcześniejsze pomysły przyszłego prezesa Columbus Energy i wiedział, że nie zakończyły się one powodzeniem.

			Mimo to poparł młodego przedsiębiorcę i pozyskał na rzecz tej inicjatywy kilka milionów finansowania od inwestorów. W pierwszej fazie plan zakładał intensywny i dynamiczny rozwój. Wszelkie zgromadzone środki miały być przeznaczone na tworzenie nowych miejsc pracy i doposażenie firmy. Dawid przekonał inwestorów, że na zyski trzeba będzie poczekać nawet kilka lat. Od razu też przygotował ich na to, że może się pojawić konieczność wniesienia dodatkowego kapitału, ale w przyszłości będzie z tego konkretna wartość.

			Na układaniu procesów i projektowaniu strategii upłynął pierwszy okres działalności, a już w 2015 roku pojawiły się przychody, które pochodziły z montażu pojedynczych instalacji fotowoltaicznych. Columbus Energy S.A., od początku będący spółką z planem wejścia na parkiet GPW, wygenerował 8 mln złotych przychodu i zamknął rok na niewielkim plusie.

			Trójkąt sukcesu

			Dawid spostrzegł, że idea skupienia się na dostarczaniu wartości, ale odroczonych zyskach, przynosi pierwsze efekty. Jego firma pozyskała inwestorów, którzy gotowi byli poczekać, a on dzięki temu mógł budować jej solidne fundamenty. Kierował się przy tym koncepcją trójkąta. To jego zdaniem podstawa sukcesu rozwijającej się działalności. W każdym momencie trzeba wybrać, który wierzchołek trójkąta jest najważniejszy, a które mają mniejsze znaczenie. 

			Pierwszy wierzchołek to inwestycje w rozwój. Kiedy skupiasz się na zatrudnianiu kadry, zwiększaniu skali, walki o pozycję rynkową, to cierpi cashflow, a zyski nie są wtedy najważniejsze. Kiedy stawiasz na wypracowanie płynności, na wygenerowanie gotówki pod przyszłe inwestycje czy poprawę bezpieczeństwa finansowego firmy, wtedy stabilizujesz biznes jak tętno podczas treningu. Kiedy masz już rozwiniętą organizację i czas na konsumpcję wygenerowanej wartości, możesz skupić się na wypracowaniu zysków, które przekują się w dywidendę czy poprawę kapitalizacji giełdowej firmy. 

			Tak też się stało w przypadku Columbusa i w efekcie plany dynamicznej eskalacji udało się zrealizować mimo znaczącego spowolnienia w branży odnawialnych źródeł energii, do którego doszło w 2015 roku na skutek istotnej zmiany przepisów. Dawid rozwiązał ten problem poprzez udostępnianie paneli fotowoltaicznych w systemie abonamentowym, co było nowością na rynku i tym samym pozwoliło znacząco wyprzedzić konkurencję.

			Na giełdę tylnymi drzwiami

			Kolejnym etapem na drodze do sukcesu przedsiębiorstwa było wejście na giełdę NewConnect. Z uwagi na skomplikowane przepisy pojawił się pomysł, by wykorzystać do tego wciąż notowany podmiot, którego działalność się zakończyła. Jest to metoda tak zwanego odwrotnego przejęcia (w taki sam sposób na giełdę wchodził np. CD Projekt).

			January Ciszewski znalazł taką spółkę na giełdzie. Dzięki temu Columbus zadebiutował w 2016 roku i otworzył nowy rozdział w swojej historii. Wyemitował też własne obligacje na kilkanaście milionów ­złotych. 

			Starannie przemyślana i opracowana strategia zaczęła przynosić wymierne efekty. W momencie uruchomienia „zielonych” programów dofinansowania, takich jak „Mój Prąd” czy „Czyste Powietrze”, konkurencyjne podmioty dopiero przystępowały do organizowania i budowania swoich struktur monterów. Columbus był przygotowany. Zabrał się do pracy z impetem i stał się niekwestionowanym liderem w branży, którego już wtedy trudno było dogonić. Na koniec 2018 roku przychody przekroczyły 61,7 mln złotych, w 2019 roku 200 mln złotych, a w 2020 ponad 667 mln złotych, z EBITDA prawie 100 mln złotych. W szczycie kapitalizacja spółki przekroczyła 4 mld złotych. 

			Zielona przyszłość

			Obecnie na pokładzie firmy znajduje się blisko 3000 pracowników i współpracowników. Miesięcznie obsługują oni w obszarze nowoczesnej energetyki: fotowoltaiki, pomp ciepła, magazynów energii czy ładowarek do elektryków, ponad 2000 klientów, wśród których są domy prywatne i przedsiębiorstwa. Do tej pory z usług spółki Dawida skorzystało blisko 50 000 domów i firm. 

			Ponadto Columbus Energy prowadzi ofensywę w obszarze budowy farm fotowoltaicznych, gdzie jest już jednym z liderów w Polsce. Jego ambicją jest zbudowanie 2000 takich farm, które mogłyby pokryć zapotrzebowanie na energię 500 000 domów. 

			Celem jest też stworzenie rozwiązań IT dla emobility i nowoczesnej energetyki, której zasady zostały uregulowane przez nową dyrektywę unijną RED II. Dzięki niej możliwa będzie synergia prosumentów (świadomych konsumentów, którzy wykazują troskę o środowisko), użytkowników fotowoltaiki biznesowej, energii z farm z jej magazynami i siecią ładowarek.

			Trzydziestosześcioletni przedsiębiorca tworzy swoją organizację zgodnie ze społeczną odpowiedzialnością biznesu, która opiera się na ludziach, trosce o planetę i zyskach rozumianych jako wartość dla klientów, firmy i środowiska. Zarówno prezes, jak i cały zespół działają zgodnie z wartościami: #tempo #talent #troska i #technologia. Praktycznym wymiarem takiej postawy jest wsparcie Carbon Footprint Foundation, której Dawid jest fundatorem. Dba też o zrównoważony rozwój społeczny i ekonomiczny otoczenia, w którym funkcjonuje.

			Podstawą są ludzie

			W ciągu 7 lat prezes Columbus Energy zmienił swoją działalność z klasycznego start-upu w spółkę, która stała się polskim liderem zielonej energii. Mimo że jest pomysłodawcą przedsięwzięcia, doskonale wie, że bez ludzi, których miał w swoim otoczeniu, nie osiągnąłby sukcesu. Docenia wsparcie mentora biznesowego Januarego Ciszewskiego, który uwierzył w jego wizję, i kluczowych inwestorów, którzy szczególnie w trudniejszych momentach wspierali firmę. Bardzo wysoko ceni też swój zbudowany z ogromną starannością zespół. Zatrudnionym deleguje nie tylko obowiązki, ale również odpowiedzialność, co motywuje ich do pracy i daje im realną sprawczość.

			Jest też jedynym z pierwszych członków organizacji biznesowej CorporateConnections™, która opiera się na wymianie doświadczeń i kontaktów największych przedsiębiorców w kraju. Uważa bowiem, że współpraca ma ogromne znaczenie dla wzrostu każdej działalności. Tak jak jemu pomogli starsi i bardziej doświadczeni przedsiębiorcy, tak on sam dziś czuje się zobowiązany, by dzielić się swoją wiedzą i kompetencjami. Chce wspierać kolegów, którzy są na podobnym etapie w rozwoju prowadzonej firmy, ale również kibicuje tym, których inicjatywy dopiero pojawiają się na rynku. 

			Dawid popełnił w swoim życiu zawodowym wiele błędów. Jego wcześniejsze pomysły biznesowe zakończyły się fiaskiem, ale nie poddał się i działał aż do momentu, w którym podjął właściwe decyzje we właściwym czasie. Pamięta jednak lekcje, które otrzymał na przestrzeni minionych lat. Przekuł je w rady, które dziś przekazuje innym:

			1 Wytrwałość jest najważniejszą cechą prowadzącą do sukcesu. Nigdy się nie poddawaj, nawet wtedy, kiedy jest bardzo trudno. 

			2 Na pierwszym miejscu stawiaj wartość, jaką chcesz dawać klientom, a nie pieniądze. Dzięki temu powstanie kultura dbania o klientów w firmie, a w efekcie pojawią się pieniądze. 

			3 Otaczaj się ludźmi lepszymi od siebie, ale tylko tymi, którzy spełniają pkt. 1 i 2.

			Jak rozwijać biznes przez rekomendacje:

			W Corporate Connections dostrzegłem dużą wartość spotkań „jeden na jeden”. Ważne jest, aby nie były one spotkaniami towarzyskimi, bez planu i agendy. Przygotuj się do takiego spotkania i skup się na nim w 100%, a przyniesie dużo więcej efektów biznesowych niż swobodne rozmowy.

		


		
			5 	Łukasz Nowak, Maciej Łaś, Tomasz Majewski

			WyGRAni wydawcy

			Łukasz Nowak – współzałożyciel doradczej firmy inwestycyjno-finansowej Alin Group, która zapoczątkowała istnienie All in! Games – przedsiębiorstwa wydającego gry komputerowe. Posiada ekspercką wiedzę w zakresie doradztwa ubezpieczeniowego, finansów i psychologii. Doświadczenie oraz umiejętność budowania trwałych relacji biznesowych pozwoliły mu, oraz pozostałym współzałożycielom All in! Games, na pozyskanie ponad 40 mln złotych na rozwój spółki. W zaledwie dwa lata krakowska firma zdołała awansować do czołowej „10” rankingu „Forbes” największych spółek z branży gamingowej w Polsce i powiększyła portfolio do 25 tytułów, a zespół do ponad 100 osób. Przez 8 lat należał do organizacji BNI, obecnie członek CorporateConnections™.

			Maciej Łaś – współzałożyciel firmy doradczej z branży inwestycyjno-finansowej Alin Group. W spółce All in! Games pełni funkcję wiceprezesa zarządu. Ma blisko dwudziestoletnie doświadczenie w zakresie finansów osobistych i ubezpieczeniowych oraz planowania sukcesji majątkowej. Szkoleniowiec i mentor, który chętnie dzieli się swoją wiedzą ekspercką. Jego wieloletnia działalność w branży inwestycyjnej przyczyniła się do pozyskania przez firmę ponad 40 mln złotych na produkcję oraz promocję gier komputerowych. Obecnie spółka notowana jest na Głównym Rynku Giełdy Papierów Wartościowych w Warszawie. Została również sponsorem tytularnym esportowej sekcji Wisły Kraków. Należy do organizacji CorporateConnections™.

			Tomasz Majewski – współzałożyciel All in! Games – spółki, w której pełni funkcję dyrektora do spraw strategii – oraz studia deweloperskiego One More Level, które wyprodukowało Ghostrunnera, jedną z najgłośniejszych i najbardziej wyczekiwanych polskich gier 2020 roku (w dwa miesiące sprzedała się w liczbie pół miliona egzemplarzy). Zapalony gracz oraz przedsiębiorca działający na rynku gier komputerowych od kilkunastu lat. Dostrzega w branży nie tylko duże walory rozrywkowe i edukacyjne, ale także ogromny potencjał inwestycyjny i finansowy. Jest doświadczonym managerem, który specjalizuje się w zarządzaniu projektami oraz zespołem. 

			www.allingames.com

			Maciej Łaś, Łukasz Nowak i Tomasz Majewski to twórcy przedsiębiorstwa wydającego gry komputerowe, wycenianego obecnie na kilkaset milionów złotych. Taki efekt udało się im uzyskać zaledwie w trzy lata dzięki tytanicznej pracy, w którą wszyscy musieli się zaangażować. Wyniki jednak wynagrodziły liczne poświęcenia i pozwoliły na snucie kolejnych, ambitnych planów. 

			Ich droga nie zawsze była pasmem sukcesów. Na początku mierzyli się z wieloma wyzwaniami. W głównej mierze wynikały one z faktu, że branża gamingowa w Polsce jest stosunkowo młoda i brak tutaj jasno wypracowanych procedur, które mogłyby wskazywać kierunek działania.

			Odmienne początki, różne doświadczenia, wspólne dzieło

			Wspólnicy swoją przygodę z biznesem zaczęli niezależnie od siebie. Maciej pracował jako przedstawiciel handlowy, ale po kilku latach postanowił założyć firmę – zajął się dystrybucją słodyczy na Podhalu. Otworzył własną hurtownię oraz kilka sklepów spożywczych. Ciężko pracował, również w godzinach nocnych, co po pewnym czasie przestało mu odpowiadać. Zmienił więc branżę na ubezpieczeniowo-finansową. To zajęcie również nie należało do najłatwiejszych. „Zimne telefony” przynosiły więcej frustracji niż zadowolenia. Rozmowa z zupełnie obcymi osobami, które trzeba przekonać do osobistego spotkania, a później kupienia ubezpieczenia, wymagała od niego ogromnej determinacji. Jedynie kilka z nich kończyło się sprzedażą. Portfel klientów co prawda rósł, ale działo się to bardzo powoli. W miarę rozwoju Maciej zaczął prezentować również produkty inwestycyjne, co ułatwiło zdobywanie kolejnych zainteresowanych. Po kilku latach połączył swoje siły z Łukaszem i razem zaczęli pracować nad rozwojem Alin Group.

			Łukasz, choć również zaczynał jako przedstawiciel handlowy w branży spożywczej, poszedł nieco inną drogą. Wyjechał do Irlandii i podjął zatrudnienie w sklepie meblarskim. Z uwagi na początek roku akademickiego wrócił do Polski i nawiązał współpracę z Maciejem na zasadzie umowy franczyzowej. Od dziecka marzył o prowadzeniu firmy, dlatego też szybko skorzystał z otrzymanej propozycji biznesowej. Praca w finan­sach i ubezpieczeniach, oznaczająca nawiązywanie relacji z obcymi ludźmi, stanowiła dla niego prawdziwe wyzwanie. Jednocześnie miał poczucie, że zmierza w dobrym kierunku, i pozyskiwał kolejne umowy. 

			Początki kariery Tomasza były zupełnie inne; pracował w pubach: na zmywaku lub za barem. Pewnego razu w jednym z lokali pojawił się fotograf, który na potrzeby portalu robił zdjęcia bawiącym się ludziom.Tomasz, z racji zainteresowania fotografią, zaproponował mu współpracę. Tak zaczęła się jego pierwsza samodzielna działalność. Nie oznaczała spółki w sensie formalnym, stanowiła raczej doraźną aktywność zarobkową, która niewiele miała wspólnego ze skalą biznesu, o jakim marzył. Na to przyszedł czas nieco później. Wpadł wówczas na pomysł utworzenia studia, w którym mogłyby powstawać gry komputerowe i na konsole. Po pierwszym roku pracy trudno było się pochwalić spektakularnymi sukcesami. Na koncie miał jeden prototyp, wydaną jedną grę (wspierał inną firmę) i dwóch inwestorów (Michała Sokolskiego i Krzysztofa Jakubowskiego). Ich finansowanie i zaangażowanie w przedsięwzięcie pomogło przetrwać kolejny rok. One More Level – bo taką nazwę przyjęło studio – zyskało szansę na rozwój, a jego właściciel miał okazję znacząco podnieść swoje kompetencje.

			Prostowanie zawodowych ścieżek

			Meandry biznesu, w których wielokrotnie zagubił się Tomasz, stały się dla niego cennymi lekcjami, nawet bardzo bolesnymi. Ich odrobienie okazało się jednak konieczne. Po pewnym czasie studio zaczęło się dynamicznie rozwijać. Było to możliwe dzięki Michałowi i Grzegorzowi, którzy wnieśli do powstałej spółki dwa kluczowe elementy: kapitał i wiedzę.

			Obydwaj działali w branży od 2000 roku, tak więc przyłączając się do studia, mieli piętnastoletnie doświadczenie. Pomogli rozwinąć istniejący prototyp oraz znaleźć wydawcę (było to wówczas przedsiębiorstwo ­Tech­land), a następnie wprowadzili firmę na giełdę NewConnect. Oprócz funduszy do realizacji celu niezbędne okazały się kompetencje biznesowe oraz umiejętność skutecznego i efektywnego zarządzania.

			Przed wejściem na giełdę Tomasz szukał inwestorów, którzy zdecydowaliby się na pakiet akcji do objęcia. Należał już wówczas do BNI i to właśnie do Macieja i Łukasza, którzy również byli członkami organizacji, zwrócił się z prośbą o pomoc w pozyskaniu finansowania. Jako że obaj wspólnicy dysponowali atrakcyjnym portfelem zaufanych klientów, mieli możliwość złożenia propozycji zainwestowania środków. Okazało się, że zainteresowanie przedsięwzięciem przerosło ich zapotrzebowanie. 

			Maciej i Łukasz dostrzegli okazję, z której należało skorzystać. Był to moment zwrotny w ich karierze zawodowej. Dzięki połączeniu sił z Tomaszem mogli naprawdę rozwinąć skrzydła. Dotychczasowi wspólnicy mieli dostęp do inwestorów zainteresowanych branżą gamingową, a ­Tomasz – wiedzę i doświadczenie w obszarze gier komputerowych. Razem doszli do wniosku, że One More Level to dla nich początek. Zapadła decyzja o utworzeniu kolejnej spółki, która zajmie się wydawaniem gier komputerowych. Zyskała nazwę All in! Games, a wsparcia przy jej powołaniu do życia udzielili również January Ciszewski i Piotr Żygadło. 

			Tym razem panowie postawili siebie w roli wydawcy. Wcześniejsza praktyka wskazywała, że jest to biznes bezpieczniejszy, bardziej stabilny i co istotne – dochodowy. W pierwszym kroku Maciej i Łukasz udali się do dotychczasowych inwestorów, proponując im udział finansowy w nowej spółce. Tym samym zainwestowali w nią swoje środki i rozpoczęli żmudny proces spotkań i konferencji, na których prezentowali własny pomysł.

			Inwestor jako siła napędowa biznesu

			Dystrybucja produktów finansowych dała wspólnikom możliwość nawiązania wartościowych relacji z zamożnymi klientami, których inwestycje wielokrotnie opiewały na kwotę miliona złotych. Potrafili z nimi rozmawiać oraz znali ich oczekiwania. Przebywanie w takim środowisku pozwoliło im zdobyć ogromną wiedzę, jakiej nie da się pozyskać w inny sposób niż poprzez osobiste doświadczenia. Teraz mogli ją wykorzystać.

			Osiągnięcie sukcesu wiązało się przede wszystkim z wiarą w to przedsięwzięcie i mocnym zaangażowaniem. Polegało ono m.in. na wpłaceniu własnych środków na poczet realizacji pomysłu. Aby inwestorzy mogli wnieść swój wkład, należało przedstawić im konkrety i zaproponować jasny schemat zysku. W trakcie spotkania konieczne było wykazanie się umiejętnością prowadzenia rozmowy, wysłuchania drugiej strony, a także zaprezentowania się jako lider firmy, który umiejętnie nakreśla wizję jej rozwoju.

			Dzięki skutecznym działaniom udało się pozyskać blisko 40 mln złotych, z czego aż jedna czwarta pochodziła od Członków Grupy BNI, co po raz kolejny pokazuje, że gdyby nie organizacja, dziś nie byliby w miejscu, w którym się znajdują. 

			Argumentem, który przekonywał inwestorów, był plan utworzenia oryginalnego przedsiębiorstwa wydającego gry komputerowe, jakiego w Polsce jeszcze nie było – wypełniającego niszę, dostarczającego produkty niezależne, o zróżnicowanych gatunkach i z niestandardowymi historiami. Aby mogło ono odnieść sukces, każda pozycja musiała być ­dopracowana i starannie przemyślana oraz spełniać oczekiwania graczy, co bywa trudne do przewidzenia. Za cel postawili sobie dawanie satysfakcji, dostarczanie emocji oraz zapewnianie rozrywki na najwyższym ­poziomie.

			Ambitne założenia udało się zrealizować i już po trzech latach firma znalazła się na giełdzie, gdzie została wyceniona na kilkaset milionów złotych (w pewnym momencie nawet na 1,2 mld złotych), a to nie koniec aktywności trójki odważnych wizjonerów.

			Projekt przyszłości

			Obecnie gry oferowane przez wydawców All in! Games dostępne są niemal na całym świecie. Najwięcej aktywnych użytkowników znajduje się w Stanach Zjednoczonych i Japonii. Wspólnicy planują dalsze rozszerzanie działalności i choć już dziś zatrudniają ponad 100 osób, chcą otworzyć biura w każdym kraju i stać się liderem branży gamingowej. Ich cel to systematyczne wydawanie kolejnych niezależnych gier i generowanie przychodów w setkach milionów złotych. To plany z rozmachem, ale ostatnie lata udowodniły, że to on stanowi ich siłę napędową. W związku z dynamicznym rozwojem spółki w 2021 roku dołączyli do organizacji CorporateConnections™, gdzie czerpią wiedzę od globalnych liderów ­biznesu.

			W pracy pomaga im zdobyte doświadczenie. Wyciągają wnioski zarówno z lekcji, które otrzymali, należąc do organizacji BNI, jak i z własnej aktywności. Najważniejsze z nich to:

			1 Szukaj inwestora z doświadczeniem w Twojej branży. Wniesie nie tylko pieniądze, ale również wiedzę, która jest bezcenna.

			2 Jeżeli wierzysz w swój plan, to realizuj go z determinacją, nie oglądając się na otoczenie. Czasami nawet najbliżsi potrafią podcinać skrzydła, więc nie pozwalaj na to nikomu.

			3 Zadbaj o wentyl bezpieczeństwa dla siebie. Duży biznes to duże problemy i gdy tylko się na nich koncentrujesz, rosną do niebotycznych rozmiarów. Oddal się od nich, złap dystans, a ich rozwiązanie okaże się znacznie łatwiejsze.

			Jak rozwijać biznes przez rekomendacje:

			Partner biznesowy powinien uzupełniać Twoje kompetencje w zakresie przedsięwzięcia, które planujesz z nim rozpocząć. Dzięki wykorzystaniu różnych zestawów umiejętności macie szansę na rozwój i realizację projektu z sukcesem.

		


		
			6 	Anna Konopa

			Sprzedawać bez granic

			Anna Konopa – CEO utworzonej przez siebie w 2018 roku spółki Setup.pl, której zadaniem jest wprowadzanie firm na rynki zagraniczne za pośrednictwem e-commerce, marketplaces (eBay, Amazon i inne). Ponadto importuje produkty z Chin i Tajwanu. Współtwórczyni marki własnej Benbow, oferującej profesjonalny sprzęt do czyszczenia samochodów, a także członek zarządu marki Cleantech z branży motoryzacyjnej. Pracuje również nad utworzeniem kolejnych brandów w sektorze dziecięcym: Hylat i Hylat Baby. Do BNI przystąpiła w 2020 roku. Mówi, że na sukces składają się ciężka praca, wytrwałość i mądrzy ludzie wokół. 

			www.setup.pl

			Wszystko zaczęło się od przeprowadzki. Anna Konopa, zawodowo związana z branżą technologiczną, podjęła decyzję o wyjeździe z rodzinnego Krakowa. Zakończyła tym samym dotychczasową pracę i nawiązane relacje biznesowe. Od zawsze marzyła o byciu niezależnym przedsiębiorcą. Uznała, że ta zmiana to dobra okazja, by rozpocząć nowy etap w życiu zawodowym.

			Przeanalizowała możliwości i zaproponowała swojemu teściowi, że wprowadzi jego firmę na rynki zagraniczne. W projekt zaangażowała męża, który w tym momencie stał się jej najważniejszym partnerem biznesowym zarówno w tym, jak i innych projektach. Przedstawiła rodzinie swoją wizję i zapadła wspólna decyzja – startujemy!

			Intuicja i bezcenne doświadczenie

			Nowa firma, Konsystem Gruppe, powstała w 2014 roku i zajęła się dostawą produktów z branży motoryzacyjnej i pneumatycznej. Wyjściowym kierunkiem dystrybucji był rynek niemiecki. Anna, jak sama wspomina, kierowała się głównie intuicją. Czuła, że dla skutecznego handlu konieczna jest obecność w kilku kanałach sprzedaży i systematyczne rozszerzanie zasięgu geograficznego. Uczyła się wszystkiego w praktyce i często popełniała błędy. Mimo to dynamicznie dążyła do rozwinięcia swojej działalności.

			Postanowiła skupić się na platformach zakupowych; pierwszą z nich był eBay. Kolejny krok stanowiła aktywność na Amazonie i organizacja dostaw do innych krajów. To pociągnęło za sobą dalszą ekspansję. 

			Po pewnym czasie zatrudniła osoby do zespołu i zdecydowała się działać metodą prób i błędów. Testowała innowacyjne rozwiązania, które przynosiły coraz lepsze rezultaty. Ich potwierdzeniem był fakt, że przedsiębiorcy zaczęli się do niej zwracać z prośbą o poradę. To stało się impulsem do rozszerzenia oferty i wprowadzenia dodatkowej usługi doradczej w zakresie handlu na rynkach zagranicznych. W 2017 roku o konsultację poprosiła również marka DUKA – współpraca otworzyła nowy rozdział w historii przedsiębiorstwa, sprowadzając kolejnych klientów zainteresowanych tego rodzaju wsparciem.

			Dzielenie się wiedzą i mnożenie kapitału

			Mały jeszcze wówczas zespół Konsystem Gruppe dotkliwie odczuł nowe obowiązki. Pracownicy musieli od tej pory skupić się już nie tylko na organizowaniu sprzedaży własnej, ale również partnerów. Pomimo chwilowego buntu załogi konsultacje na stałe zagościły w ofercie. Pojawiali się kolejni zainteresowani, a z czasem zapytania dotyczyły już nie tylko doradztwa – zaczęły również spływać propozycje dystrybuowania towarów kontrahentów.

			W tamtym momencie wyobrażenie Anny o e-commerce sprowadzało się jednak do przysłowiowego pakowania paczek. Kładła nacisk wyłącznie na obsługę klientów i reagowanie na bieżące potrzeby. Nie wprowadzała automatyzacji i nie porządkowała systemów. Ponieważ obsługiwała wówczas już sześć kanałów sprzedażowych (eBay, Amazon, Rakuten.de, Ricardo.ch, Real.de, EMAG oraz własny sklep internetowy), pojawiły się problemy z efektywnym zarządzaniem. Dostrzegła, że pomimo ogromu pracy wyniki finansowe z roku na rok się nie zmieniają. 

			Rozmowa ze znajomym, współtwórcą portalu Pyszne.pl, otworzyła jej oczy i całkowicie zmieniła myślenie o biznesie. Zrozumiała, że to właśnie strategia i nastawienie na długofalowe efekty pozwalają na systematyczne skalowanie przedsiębiorstwa. Od 2018 roku Anna zaczęła postrzegać Konsystem Gruppe w kategoriach technologii i procesów jako fundamentu działalności e-commerce. I choć intuicyjnie od początku funkcjonowała na zasadzie multichannel (wielu kanałów dystrybucji), to od tego momentu stała się nie tylko zwolenniczką strategii o nazwie omnichannel, ale również przedstawicielką jedynej agencji w Polsce, która tę koncepcję realizuje.

			Budowanie przewagi na rynku

			Rozwiązanie, które wdrożyła w swojej firmie, zakłada przede wszystkim korzystanie zarówno z platform, jak i sklepów internetowych. Przedsiębiorca powinien również pomyśleć o utworzeniu marki własnej (private label). Zyska wówczas niezależność i przewagę konkurencyjną.

			Omnichannel to także dywersyfikacja logistyki. Zawsze należy mieć w tym obszarze alternatywę, by w momencie nagłego problemu zwrócić się o pomoc do najskuteczniejszego dostawcy. Dzięki temu można zapobiegać kryzysom, zanim się pojawią, a biznes jest planowany wielowymiarowo.

			Koncepcja ta wiąże się również z wdrożeniem rozwiązań technologicznych, automatyzujących procesy sprzedaży na rynkach zagranicznych. Zamiast kilku specjalistów do obsługi międzynarodowego handlu wystarczy jeden, który skorzysta z odpowiedniego programu. To znacznie usprawnia pracę i optymalizuje koszty.

			Funkcjonowanie w stylu omnichannel zaowocowało w 2019 roku powstaniem nowej spółki Setup.pl, która skupiła swoje działania wokół transakcji internetowych. Konsystem Gruppe stał się jednym z jej klientów, co potwierdziło skuteczność realizowanej strategii. To był kolejny znaczący moment w karierze Anny.

			W tym okresie poszukiwała też oprogramowania, które usprawni procesy oraz wesprze i zintegruje aktywność na platformach zakupowych. W ciągu 9 lat przetestowała kilka takich rozwiązań, zanim zdecydowała się na niemiecki Plentymarkets. Była to czwarta technologia, która najbardziej wpłynęła na zmianę kursu spółki i znaczący wzrost sprzedaży.

			Kluczowy partner szansą na rozwój

			Program cechuje się dużą stabilnością i ogromnymi możliwościami zarządzania. Jest dostępny już od ponad 10 lat, a tworzy go ponad 160 programistów; rocznie obsługuje 80 mln zamówień, a jego obroty sięgają 7,5 mld euro. Anna poznała tę technologię u jednego ze swoich klientów, który realizował sprzedaż na poziomie 300 mln złotych rocznie i działał wówczas na rynkach Europy, Azji i USA. Niedługo potem właścicielka Setup.pl wzięła udział w branżowych targach w Berlinie, gdzie spotkała przedstawicieli Plentymarkets. Nawiązała z nimi współpracę i przez kilka miesięcy sprawdzała w praktyce jakość działania niemieckiego rozwiązania.

			Okazało się, że tego właśnie potrzebowała jej organizacja. Wdrożona technologia zapewniła stabilność i skalowalność procesów obsługi klienta oraz zarządzania produktem, logistyką, gospodarką magazynową, wieloma rynkami i kanałami wraz z opcją budowania strategii marki własnej poprzez sklep w technologii SaaS. W wyniku udanych negocjacji Anna stała się wyłącznym partnerem sprzedażowym na terenie Polski. Był to przełomowy moment w historii Setup.pl.

			Wśród funkcjonalności, które oferuje Plentymarkets, znajduje się nie tylko sprawne zarządzanie transakcjami, ale również wsparcie podatkowe i prawne. To niezwykle istotny element, który często jest niesłusznie bagatelizowany przez przedsiębiorców. 

			Anna również odebrała w tym zakresie bolesną lekcję, dlatego dziś uczula na to swoich partnerów biznesowych. Wprowadziła na rynek niemiecki produkt, który był tam objęty zakazem konkurencji. Brak informacji od dostawcy z Chin zmusił ją do natychmiastowego wycofania się. Poniosła poważne konsekwencje, ale wybrnęła z sytuacji, a nauka, którą z tego wyniosła, stanowi obecnie bezcenne wsparcie dla osób, z którymi współpracuje. 

			Edukacja i relacje w biznesie

			Właścicielka Setup.pl prowadzi cykliczne webinary z zaproszonymi gośćmi, wśród których są przedstawiciele zagranicznych platform sprzedażowych, eksperci prawni i podatkowi oraz ludzie tworzący swój biznes e-commerce i mający za sobą wieloletnie doświadczenie.

			Nowości, trendy i ciekawostki branżowe przekazuje za pośrednictwem portalu Ecommercenews.pl, wpisanego na listę serwisów newsowych Amazona. 

			Każda z tych inicjatyw jest szansą nawiązania nowych relacji. W Setup.pl nie ma handlowców ani działu odpowiedzialnego za pozyskiwanie nowych klientów. Status eksperta i pozycjonowanie przewagi konkurencyjnej zespołu jako praktyków biznesu powodują, że kontrahenci sami wyrażają chęć współpracy.

			Anna podkreśla też wartość relacji i partnerstw, które sprowadzają do jej firmy przedsiębiorców zainteresowanych usługami. Wśród nich wymienia między innymi organizację BNI, do której została zaproszona przez znajomego. Początkowo miała pewne obiekcje związane ze strukturą i stylem działania. Okazało się jednak, że zasady te są bardzo pomocne, ponieważ wymagają kluczowej w biznesie dyscypliny. Założycielka Setup.pl zaś stała się członkinią tej społeczności. 

			Ekosystem jako droga do sukcesu

			BNI pozwala tworzyć pewien ekosystem, w którym znajdują się przedsiębiorcy wzajemnie uzupełniający swoje usługi, a to niesie ze sobą wielowymiarowe korzyści. Jednym z przykładów może być współpraca z kolegą z grupy, któremu Anna pomaga uruchomić sprzedaż na rynkach zagranicznych. On natomiast wspiera ją w prawidłowym rozliczeniu, zgodnie z lokalnymi regulacjami. 

			Kolejna wartość to klienci pochodzący z rekomendacji. Jedno z takich poleceń zaowocowało trwającym do dziś kontraktem z właścicielem firmy, która oferuje plastikowe podkładki pod meble. Dzięki Setup.pl generuje on obecnie wyniki na poziomie 200 tys. euro miesięcznie.

			W organizacji przedsiębiorczyni poznała też dwóch partnerów biz­nesowych. Z jednym z nich aktualnie pracuje nad rozwojem kolejnego przedsięwzięcia. Drugim jest agencja copywriterska e-multicontent, z którą realizuje projekt Akademia BEOMNI. Istotą tej relacji jest nie tylko wzajemne polecanie swoich usług, ale także komplementarna współpraca, dzięki której obie firmy skuteczniej wspierają swoich kontrahentów i budują przewagę konkurencyjną na rynku. 

			Setup.pl działa obecnie w dwóch lokalizacjach: biura znajdują się we Wrocławiu i w Berlinie. W 2020 roku tylko 9 ich klientów wygenerowało 100 mln złotych przychodu. Spółka obsługuje producentów i dystrybutorów, którzy wcześniej nie mieli doświadczeń w sprzedaży B2C, wspiera nowe podmioty, które chcą dopiero zaistnieć w świecie ­e-commerce, oraz firmy istniejące na rynku handlu międzynarodowego od lat. Te ostatnie często mają już imponujące wyniki (jeden z klientów osiąga obroty na poziomie 300 mln złotych rocznie), ale potrzebują doświadczenia oraz technologii Plentymarkets do dalszego skalowania.

			W 2021 roku Anna uzupełniła swoją ofertę o usługę fulfillment, ­czyli prowadzenie i organizację magazynu. Nawiązała współpracę z dwoma partnerami z Krakowa i Wrocławia, z których każdy dysponuje powierzchnią obiektu powyżej 20 tys. m2. To działanie zagwarantowało kontrahentów z terenu całej Europy. W przygotowaniu jest także pierwsze szkolenie pudełkowe dla przedsiębiorców wchodzących dopiero w świat e-commerce. Jego głównym tematem będzie customer service, jako najbardziej zaniedbany aspekt sprzedaży internetowej.

			W planach ma uzyskanie statusu marki globalnej i realizację założeń, które określiła mianem celów strategicznych. Wśród nich jest umocnienie Setup.pl jako lokalnej agencji (z rynku polskiego) oferującej usprawnienie handlu online w Europie (co już jest realizowane), USA i Australii. Chce też wypromować technologię Plentymarkets w Polsce poprzez jej rozbudowę i doskonalenie. 

			Anna ma ogromne doświadczenie biznesowe. Popełniła kilka błędów i wyciągnęła z nich wnioski. Na tej podstawie udziela dzisiaj rad innym:

			1 Skróć czas uczenia się. Jeżeli uprościsz ten proces poprzez czerpanie z dostępnych materiałów oraz wiedzy innych osób, szybciej osiągniesz swoje cele biznesowe i zajdziesz znacznie dalej.

			2 Unikaj złych doradców – to Ty zapłacisz za ewentualne błędy, a nie ci, którzy doradzają. Zawsze dokładnie przeanalizuj decyzje biznesowe, zanim finalnie podejmiesz się ich realizacji. 

			3Otwórz się na dostępne rozwiązania technologiczne i opracowane procesy. Automatyzacja i optymalizacja dadzą Ci szerszą perspektywę i zamiast doraźnych działań będziesz mógł się zająć strategią, produktem i nowymi możliwościami rozwoju technologii.

			Jak rozwijać biznes przez rekomendacje: 

			Dzięki współpracy z innymi przedsiębiorcami nie tylko czynisz swoje usługi komplementarnymi, ale także skuteczniej wspierasz klientów, a tym samym budujesz przewagę na rynku. Takie podejście zagwarantuje Ci szeroki wachlarz powracających kontrahentów.

		


		
			7 	Damian Masel

			Biznes, który zaspokaja potrzeby klientów

			Damian Masel – przedsiębiorca z 12-letnim doświadczeniem w branży eventowej i marketingowej. W ciągu 5 lat rozwinął biznes od jednego klienta do ponad 1000 obsługiwanych firm. Za jeden z największych sukcesów zawodowych uważa organizację rekordowej liczby 2500 konferencji w zaledwie 3 miesiące. W swoim portfolio ma m.in. takie marki jak Ferrari, Shell, Komputronik czy DPD. Partner biznesowy Wisły Kraków. Z BNI związany od 2012 roku. W życiu kieruje się zasadą: „Nieważne, gdzie jesteś, zawsze możesz zrobić i osiągnąć znacznie więcej, niż Ci się wydaje”. Pasjonat rozwoju osobistego i biznesowego.

			www.promogirls.pl

			www.sparkagency.pl

			Damian Masel drogę zawodową rozpoczął w bardzo młodym wieku. Startował sam, bez wiedzy, wsparcia i kontaktów. Rozwijał się synchronicznie poprzez współpracę z innymi przedsiębiorcami. Obserwował otoczenie i wykorzystywał nadarzające się okazje, a to doprowadziło go do odkrycia niszy na rynku, którą wypełnił własną działalnością. Jej wyróżnikiem stało się natychmiastowe reagowanie na potrzeby klientów, co przełożyło się na szybki i intensywny wzrost firmy. Dziś w jego portfolio znajdują się znane marki, a on sam wspiera innych na drodze biznesowego wzrostu. 

			Dostrzegać możliwości

			Pierwsze kroki zawodowe stawiał w wieku 16 lat, uczestnicząc w organizacji bankietów i konferencji w jednym z krakowskich hoteli. Praca była ciężka fizycznie i angażowała go głównie wieczorami. Dostrzegł wówczas, że organizator wydarzenia często był również jego gospodarzem, a to obciążało go licznymi obowiązkami: wynajęciem sali, opracowaniem materiałów promocyjnych, sporządzeniem listy gości, zaproszeniem ich, a następnie przywitaniem oraz opieką w trakcie eventu. 

			Z tego powodu jednemu ze stałych klientów hotelu zaproponował swoją pomoc w przygotowaniu konferencji. Przedsiębiorca skorzystał z oferty i następnego dnia złożył mu serdeczne podziękowania. Otrzymane wsparcie pozwoliło mu bowiem zaoszczędzić cenny czas i przeznaczyć go na rozmowy z potencjalnymi kontrahentami.

			W głowie Damiana natychmiast zrodził się pomysł, by świadczyć tego typu usługi na szerszą skalę, do czego zaangażował swoich znajomych.

			Znajdź lukę w biznesie

			Dodatkowe zajęcie przerodziło się w firmę PromoGirls i wypełniło niszę na rynku. Personel eventowy okazał się pomocny dla klientów z różnych branż oraz podczas wielorakich wydarzeń. Początkowo zajmował się promowaniem restauracji i klubów na rynku w Krakowie, a także produktów i usług w galeriach handlowych. Z biegiem czasu oferta została rozszerzona o reprezentację innych podmiotów na targach branżowych i konferencjach biznesowych.

			Jednocześnie coraz częściej padały pytania o wykonywanie zleceń w Warszawie, znajomość języków obcych, dostępność modelek i fotomodelek czy kompleksowe przygotowanie firmy do udziału w targach. Sam właściciel nie był w stanie wszystkiego osobiście zorganizować i skoordynować. Chcąc utrzymać wysoki poziom obsługi, musiał stworzyć odpowiednią strukturę oraz zaprojektować procedury i procesy, które wspierałyby go w codziennych zadaniach.

			Każdy z nas ma kontakty, ale nie każdy potrafi po nie sięgnąć

			Po uporządkowaniu tych kwestii Damian zdecydował się na utworzenie siedziby. Wynajął biuro, wyposażył je i zatrudnił kilku pracowników. Zmodyfikował również portfel usług, odpowiadając na aktualne potrzeby rynku. Od tej pory, ze względu na wzrost kosztów utrzymania działalności, musiał zabiegać o znacznie więcej kontrahentów. Niestety nikt nie odwiedził agencji, a telefon milczał.

			Należało zatem zmienić strategię i zacząć aktywnie szukać zainteresowanych ofertą. Właściciel PromoGirls przejrzał wówczas listę kontaktów w telefonie i znalazł na niej sporo osób, z którymi mógłby porozmawiać o biznesie i potencjalnej współpracy. Bezpośrednie proponowanie usług dało wymierne wyniki, więc w drugiej kolejności poprosił o wsparcie znajomych i rodzinę. 

			Mimo to liczba zamówień nadal była niewystarczająca, by móc zrealizować ambitne plany. Dążąc do pozyskania nowych źródeł kontraktów, zwrócił się o pomoc do znajomego, który pracował wówczas w firmie produkującej napoje energetyczne. Dzięki poleceniu kolegi dotarł do jej właściciela i otrzymał ponad trzydzieści zleceń. Bardzo szybko zauważył, że rekomendacje to najlepszy i najtańszy sposób na zdobycie kontrahentów.

			Ustrukturyzowany system

			Damian korzystał z marketingu rekomendacji niemalże od zawsze, choć nie do końca zdawał sobie z tego sprawę. Pierwsze zatrudnienie zyskał z polecenia, tak samo było w przypadku pierwszego dużego klienta. Robił to jednak intuicyjnie, bez konkretnego planu. Brakowało mu literatury i merytorycznych informacji o tym, jak zmienić takie funkcjonowanie w zorganizowany system.

			Odpowiedzią na nurtujące go pytania okazało się BNI. Na spotkanie trafił w 2012 roku. Zaskoczyła go ogromna liczba przedsiębiorców zgromadzonych w jednym miejscu i nastawionych na współpracę biznesową. Nie mógł uwierzyć, że to rzeczywiście działa, dlatego schował zebrane wizytówki do szuflady i zapomniał o organizacji. W tym samym tygodniu odebrał mnóstwo telefonów od osób, które wówczas poznał. Proponowały mu rozmowę lub udział w realizowaniu wspólnych przedsięwzięć. To spowodowało, że finalnie dołączył do Grupy BNI w Krakowie.

			Liczne szkolenia oraz rozmowy z innymi właścicielami firm sprawiły, że zrozumiał, na czym polegają rekomendacje i że mogą być zaplanowaną strategią pozyskiwania klientów. Istotne jest, by wiedzieć, do kogo chce się dotrzeć, i umieć prosić innych o wsparcie, nie czekając na ruch drugiej strony.

			Takie podejście oraz otwartość na współdziałanie z osobami z podobnych branż sprawiły, że właściciel PromoGirls i jego partnerzy biznesowi zrealizowali wiele ciekawych projektów. Jeden z nich rozpoczął się zleceniem na 2 tys. złotych, a po 4 latach ten sam kontrahent powierzył zespołowi organizację wydarzenia o wartości ponad 400 tys. złotych.

			Damian uważa jednak, że najważniejsze w BNI są długotrwałe relacje i to, co ze sobą niosą. To zaufanie i stwarzanie sobie wzajemnie warunków do rozwoju. W takiej atmosferze i przy regularnych spotkaniach z innymi przedsiębiorcami łatwiej jest odpowiadać na wyzwania codzienności, pomagać sobie nawzajem i wymieniać się radami, a to znacznie przyspiesza rozwój firmy i jej właściciela.

			Każdego klienta traktuj jak najważniejszego 

			W trakcie jednego z projektów biznesowych PromoGirls nawiązało współpracę z dużą agencją eventową z Warszawy. Ich drogi skrzyżowały się kilkakrotnie podczas różnych wydarzeń organizowanych dla BNI. Właściciel agencji zaproponował wówczas Damianowi przygotowanie 150 konferencji w południowej Polsce. Przedsiębiorca przyjął ofertę z entuzjazmem, po czym udał się do Warszawy w celu ustalenia szczegółów i przedstawienia swojego konceptu na realizację zlecenia.

			Podczas spotkania okazało się, że większość firm, do których zostało skierowane zapytanie, odpowiedziała na nie mailowo bez większego zaangażowania. To postawiło twórcę PromoGirls w bardzo pozytywnym świetle. Jednocześnie wyróżnił się swoimi pomysłami, wobec czego klient powierzył mu wykonanie całości przedsięwzięcia, czyli skoordynowanie 2500 konferencji, w każdej gminie w Polsce. Dla agencji było to ogromne wyróżnienie i niezwykłe wyzwanie, uzyskane dzięki inicjatywie właściciela.

			Przekraczanie granic

			Realizacja wymagała zakontraktowania 150 osób i utworzenia 15-osobo­wego zespołu projektowego. Wielu znajomych odradzało Damianowi podjęcie się tego zlecenia. Ten jednak był nieugięty i wraz z załogą zabrał się do ciężkiej pracy po kilkanaście godzin dziennie. 

			Ostatecznie zamówienie zakończyło się sukcesem, a przedsiębiorca zrozumiał, że nie ma zadań niemożliwych do wykonania. Kluczowe jest odpowiednie przygotowanie oraz zaufany team. Dzięki temu w 2018 roku agencja PromoGirls przekroczyła kwotę 4 mln złotych obrotu.

			Był to ważny okres w rozwoju działalności, który stał się kamieniem milowym i dał początek dynamicznym przemianom. Zrodziła się nowa koncepcja utworzenia marki SparkAgency na potrzeby organizacji eventów i projektów marketingowych. Dzięki bogatemu portfolio oraz licznym rekomendacjom i referencjom firma zaczęła realizować coraz więcej wydarzeń, w tym w 2019 roku międzynarodową konferencję BNI w Polsce, która zgromadziła ponad 3000 uczestników z ponad 70 krajów i po raz pierwszy w historii odbyła się w Europie. 

			Ważnym punktem na mapie zawodowych osiągnięć Damiana jest również nawiązanie partnerstwa z krakowskim klubem piłkarskim – Wisłą Kraków. Już jako dziecko był zagorzałym kibicem drużyny, dlatego ta współpraca ma dla niego szczególne osobiste znaczenie. Pozyskał ją dzięki wcześniejszym sukcesom i rekomendacjom od innych­przedsiębiorców. 

			Skuteczne łączenie biznesów

			Obecnie Damian realizuje liczne projekty eventowo-marketingowe. Jednym z nich jest współtworzenie miejsc, w których mogą się odbywać wydarzenia o wysokim standardzie. Pomysł zrodził się jako idealne uzupełnienie dotychczasowej oferty usług. Wraz z krakowską grupą kapitałową specjalizującą się w gastronomii i hotelarstwie został udziałowcem dwóch obiektów: pałacu w Sieniawie – historycznego miejsca, niegdyś własności rodziny Czartoryskich, oraz Art Kanoniczej – kamienicy w jednym z najstarszych zakątków Krakowa z restauracją wyróżnianą w przewodnikach Michelin. 

			Oba miejsca są idealne do organizowania imprez okolicznościowych, firmowych, wesel czy konferencji, mają bowiem niepowtarzalne cechy, takie jak historyczne korzenie, lokalizację i koncept. 

			Od 2020 roku Damian prowadzi również misję edukacyjną, gdzie jako prelegent i konsultant dzieli się swoim ponaddziesięcioletnim doświadczeniem biznesowym. Dzięki temu inni przedsiębiorcy nie muszą przechodzić tak długiej i krętej drogi i mogą stosować strategie, które działają. A jakie wskazówki uważa za najcenniejsze?

			1 Dostrzegaj i odpowiadaj na potrzeby klientów. Pytaj ich, czego potrzebują w Twojej usłudze. Dzięki temu wyróżnisz się na rynku, będziesz w stanie szybko skalować swój biznes oraz wyprzedzisz konkurencję bez konieczności rywalizacji ceną.

			2 Nie bój się podejmować zleceń, które początkowo mogą się wydawać nierealne. W momencie zapadnięcia decyzji znajdziesz rozwiązania, których wcześniej nie dostrzegałeś. Kluczem jest dokładne przygotowanie się do projektu oraz zaufany zespół.

			3 Planuj rozwój firmy w sposób długoterminowy, a codzienne zadania w sposób krótkoterminowy. Wykorzystuj okazje, działaj szybko, ale jednocześnie miej w głowie końcowy obraz, do którego dążysz. 

			Jak rozwijać biznes przez rekomendacje?

			Najlepsze rekomendacje przychodzą z czasem. Buduj długotrwałe relacje biznesowe, zainwestuj czas na poznanie firm innych przedsiębiorców, polecaj ich usługi oraz wspieraj w prowadzeniu działalności. W odpowiedzi dostaniesz to samo.

		


		
			8 	Agnieszka Golec-Wegner

			Od inspiracji do aplikacji

			Agnieszka Golec-Wegner – zawodowo związana z doradztwem finansowym i pośrednictwem w obrocie nieruchomościami, od 2007 roku pod szyldem własnej działalności – Aeternus Group. Od 2019 roku pełni funkcję prezesa zarządu  Stamper Poland Sp. z o.o. – spółki powołanej w celu rozwijania aplikacji mobilnej Stamper, służącej do zbierania pieczątek w różnych programach lojalnościowych. Do organizacji BNI należy od 2012 roku. Lubi poznawać nowe nieruchomości, nie boi się wyzwań i odważnie realizuje założone cele. Prywatnie miłośniczka teatru, dobrych książek i jazdy na nartach.

			www.getstamper.com

			www.aeternusgroup.com

			Podczas pracy w swojej pierwszej spółce Agnieszka Golec-Wegner dostrzegła wartość, jaką niesie ze sobą nagradzanie klientów za lojalność. Ten punkt wyjścia posłużył jej jako inspiracja do stworzenia nowatorskiej aplikacji, która stała się nie tylko pomysłem na nowy biznes, ale również oryginalnym rozwiązaniem na rynku. To ciekawy początek działalności, gdy lekko świtające idee stają się konkretnym produktem z potencjałem i możliwością skalowania. Jak zatem potoczyła się ta historia?

			W podziękowaniu za rekomendacje

			Agnieszka od 2007 roku prowadzi firmę zajmującą się obrotem nieruchomościami i produktami finansowymi Aeternus Group, a jej biznes opiera się na rekomendacjach. Polecenia od zawsze miały dla niej ogromną wartość, oznaczały bowiem, że dobrze wykonuje swoją pracę, a klienci wysoko ją oceniają. Nie chciała ich zawieść, dlatego zaangażowanie w obsługę zawsze stawiała na pierwszym miejscu. Dzięki takiemu podejściu zyskiwała kolejnych zainteresowanych oferowanymi przez siebie usługami. 

			Postanowiła poszukać sposobu na odwdzięczenie się swoim kontrahentom. Idealnym rozwiązaniem wydawał się program lojalnościowy, tylko jak coś takiego zaprojektować dla osób, które kupują dom lub zaciągają kredyt hipoteczny? Tego rodzaju transakcje przeprowadza się najczęściej raz (bądź kilka razy) w życiu, w związku z czym trudno uruchomić w ich przypadku schemat zdobywania punktów i odbierania nagród. 

			Przedsiębiorczyni zdecydowała się zatem odwdzięczać za rekomendowanie jej usług innym osobom, a to miało stworzyć liczne okazje do przyznawania klientom bonusów. Opracowała więc regulamin, atrakcyjną graficznie ulotkę informacyjną, a nawet kartę lojalnościową, co w tamtych czasach było novum na rynku. Efekt przeszedł jej najśmielsze oczekiwania.

			Zaangażowanie i lojalność – niedoceniana waluta

			Klienci chętnie realizowali zadania opisane w regulaminie, a program zyskał dużą popularność. To skłoniło Agnieszkę do rozpoczęcia szerszego badania rynku pod kątem zainteresowania konsumentów nagrodami i ich zaangażowania w różnorodne systemy lojalnościowe. Ogromnego wsparcia udzielił jej w tym obszarze mąż, deweloper IT. Wspólnie zastanawiali się, co motywuje ludzi do działania i dlaczego nawet drobne nagrody zachęcają do aktywności. 

			Sami byli uczestnikami kilku programów, doskwierał im jednak fakt, że korzystając online z usług firm, w których mieli założone karty, nie mogli zbierać punktów czy realizować bonusów. Dwa światy zakupów: online i offline, a co ważniejsze, nagród, które były za nie przydzielane, funkcjonowały wówczas niezależnie od siebie.

			Badanie wykazało, że aż 70% konsumentów na całym świecie czerpie z tego rodzaju korzyści. Co więcej, większość uczestniczy w kilku programach lojalnościowych, a na rynku nie ma rozwiązania, które pozwalałoby łączyć sprzedaż online i offline oraz wiele programów w jednym miejscu. Wniosek był prosty: skoro go nie ma, należy je stworzyć.

			Tak właśnie narodził się pomysł zaprojektowania i wdrożenia ­Stampera.

			Można powiedzieć, że koncept Agnieszki to karty papierowe przeniesione do świata wirtualnego. Dzisiaj wszyscy przerzucają swoją rzeczywistość do smartfona – kontakty, kalendarz, zdjęcia, pocztę i pieniądze. To, co najważniejsze, ma być pod ręką. Stworzenie systemu było ­odpowiedzią na ten trend, a jednocześnie reakcją na aktualne potrzeby rynku.

			Stamper jest dopiero na początku drogi rozwojowej, a już zanotował kilka znaczących sukcesów. Suma nagród przyznanych klientom za pośrednictwem aplikacji wyniosła do tej pory kilkadziesiąt tysięcy złotych. Taki wynik pozwala wyszacować obrót, jaki wygenerowali przedsiębiorcy, którzy włączyli się do programu. Skoro suma nagród przekroczyła dziesiątki tysięcy złotych, oznacza to, że konsumenci dokonali zakupów za setki tysięcy złotych. Ważnym i znaczącym osiągnięciem jest również to, że system agreguje już kilka tysięcy użytkowników, a wielu z nich ma zarejestrowanych kilka kart, zatem produkt w stu procentach spełnia swoją funkcję.

			Potrzeba klientów jako punkt wyjścia 

			Jak to możliwe, że młoda aplikacja osiągnęła dobre wyniki w tak krótkim czasie? Kluczem do sukcesu stało się zrozumienie potrzeb konsumentów i ich zaspokojenie. 

			Społeczeństwo lubi programy lojalnościowe i chętnie z nich korzysta. Klienci kupują zarówno w placówkach stacjonarnych, gdzie pracownik może przybić na karcie pieczątkę, jak i przez internet. Dotychczas zakupy w sieci uniemożliwiały zdobycie stempla, dlatego nie przyczyniały się do otrzymania nagrody. To było pole do zagospodarowania. Miejsce, które właśnie wypełnia Stamper.

			Aplikacja zaspokaja potrzeby nie tylko konsumentów, ale i przedsiębiorców, którzy organizują dla swoich klientów tego rodzaju akcje motywacyjne. Rosnące zainteresowanie zakupami online rodzi konieczność docenienia również tej formy lojalności. Jak wręczać punkty z programu za transakcje przez internet? Stamper wykorzystał do tego nowoczesne technologie. Pieczątki otrzymuje się w postaci jednorazowego kodu, który trzeba zeskanować, aby zostały dopisane do odpowiedniej karty i zsumowane z tymi zdobytymi wcześniej. 

			To ciekawa forma odpowiedzi na oczekiwania rynku i z pewnością ma potencjał skalowania. Choć efekt skali to dopiero perspektywa, to już budowane są jej podwaliny, między innymi dzięki… rekomendacjom. I tu koło się zamyka. Bo to one były powodem, dla którego pomysł w ogóle się narodził.

			Polecenia są też jednym z czynników, który spowodował, że program tak szybko się rozwija. 

			Oszczędzaj czas na dobrych współpracach

			Stamper wymagał wielobranżowego opracowania. To aplikacja na urządzenia mobilne, należało więc zaangażować zespół IT i deweloperów; nad pomysłem od strony informatycznej czuwał zaś mąż Agnieszki. Projekt wsparli również twórcy interfejsu i strony internetowej umożliwiającej rejestrację. Kwestią regulaminów, infrastruktury, RODO i sprzedaży zajęli się kolejni eksperci.

			Pozyskanie zaufanych współpracowników mogłoby potrwać całe miesiące. Czasochłonnej rekrutacji udało się jednak uniknąć dzięki organizacji BNI, która zarekomendowała odpowiednie osoby. Wobec tego po opracowaniu pomysłu można było od razu przystąpić do jego realizacji.

			Do BNI Agnieszka dołączyła w 2012 roku z zamiarem przeorganizowania swojej pierwszej firmy, znalezienia sposobu na efektywniejszą pracę i osiąganie lepszych wyników. Chciała zrobić kolejny krok w rozwoju zawodowym: wprowadzić do oferty nowe produkty, poznać skuteczne metody rekrutowania pracowników oraz udoskonalić formy komunikowania się i nawiązywania relacji biznesowych. Organizacja okazała się odpowiedzią na te oczekiwania. Twórczyni Stampera, aktywnie działając w grupie, nauczyła się zarządzania w praktyce, korzystała ze szkoleń i czerpała z rozmów z innymi przedsiębiorcami. Metody i procesy funkcjonujące w BNI mogła przenieść do swojej firmy i tym samym stworzyła jej możliwość rozwoju. 

			W organizacji znalazła też wspomnianych wcześniej współpracowników i pozyskała liczne wartościowe rekomendacje. Obecnie 30% jej klientów pochodzi właśnie z tego środowiska, co w skali roku daje około 100 nowych kontrahentów. 

			Plany ekspansji poza Europę

			Agnieszka zamierza nadal pracować nad Stamperem. W pierwszej kolejności chce włączyć do programu firmy z branży gastronomicznej oraz duże sieci handlowe. To ogromny rynek, który może dać mnóstwo możliwości i wpłynąć na dynamiczną rozbudowę aplikacji. 

			Poszukuje również osób do współpracy oraz zainteresowanych franczyzą. Chciałaby także nawiązać relacje z inwestorami, którzy, tak jak ona, widzą potencjał w tym innowacyjnym rozwiązaniu. Ma dalekosiężne plany: w ciągu pięciu lat zamierza dotrzeć ze Stamperem do Stanów Zjednoczonych, a potem spopularyzować go w innych rejonach świata.

			Jej cele są jasno sprecyzowane, a strategia starannie opracowana. Jakie więc rady ma dla innych przedsiębiorców? 

			1 Przemyśl realne potrzeby rynku i zaprojektuj wygodne rozwiązanie, które je zaspokaja – to zainteresuje konsumentów i w naturalny sposób samo będzie się bronić.

			2 Korzystaj ze sprawdzonych metod rozwoju firmy. W biznesie droga do przebycia jest taka sama, ale da się ją pokonać szybciej. Skoro inni przedsiębiorcy osiągają dzięki nim sukcesy, Ty również możesz.

			3 Specjaliści są Twoją siłą – nie musisz się na wszystkim znać. Ważne, że masz pomysł i zespół, który pomoże Ci go zrealizować.

			Jak rozwijać biznes przez rekomendacje:

			Stawiaj na wygodę – dąż do automatyzacji wielu procesów i ich upraszczania. Klienci na pewno to docenią i wrócą po kolejne usługi, a także polecą Twoją firmę innym.

		


		
			9 	Mariusz Pokrzywa

			Inwestycja w marzenia

			Mariusz Pokrzywa – karierę zawodową rozpoczynał jako konstruktor urządzeń elektronicznych w branży górniczej. Od 1986 roku twórca i właściciel wielu biznesów związanych głównie z branżą informatyczną i elektroniczną. Od 1997 roku zaangażowany w działalność deweloperską, jako współwłaściciel firmy Doctor Q Bud Sp. z o.o., która zrealizowała do tej pory ponad 40 inwestycji na łączną kwotę przekraczającą 400 mln złotych. Z radością tworzy nowe projekty i dzieli się swoją wiedzą z młodszymi stażem przedsiębiorcami. Do organizacji BNI należy od 2015 roku. Pasjonat lotnictwa, szermierki i żeglarstwa.

			www.doctorqbud.pl

			www.drqc.pl

			Wiele osób nie realizuje swoich marzeń z obawy przed porażką. Tymczasem to właśnie gotowość do ryzykowania jest podstawą przedsięwzięć przynoszących sukcesy i pomaga w urzeczywistnianiu nawet najśmielszych wizji. Taką odwagą i determinacją wykazał się Mariusz Pokrzywa, który obecnie prowadzi firmę deweloperską. Nie jest to jedyny obszar jego aktywności. Wcześniej podejmował różne próby pracy na własny rachunek. Jak sam wspomina, z lepszym lub gorszym rezultatem.

			Jego historia biznesowa zaczęła się w 1986 roku, zaraz po ukończeniu studiów. Jako absolwent kierunku elektronicznego znalazł zatrudnienie w zawodzie, ale otworzył również działalność – produkcję elektroniki do pierwszych komputerów. Przez pewien czas łączył ją z etatem, co wymagało dużego poświęcenia. Od zawsze jednak wierzył, że pewnego dnia zostanie przedsiębiorcą, a jego praca będzie dawała mu nie tylko satysfakcję, ale i wolność, którą zawsze cenił. Właśnie dlatego szybko przystąpił do konkretyzowania swoich planów.

			Odważne początki i luka na rynku

			To były lata 80., komputery dopiero podbijały polski rynek, ale „wiatr odnowy” już sprowadzał ogromne możliwości biznesowe, z których wystarczyło skorzystać. Rozwój elektroniki pociągnął za sobą zapotrzebowanie na części, co dało pierwszej firmie Mariusza paliwo do działania. 

			Ten czas to również początek przemian systemowych w Polsce. I choć rynek chłonął wszelkie oferty i propozycje i niemal każdy pomysł mógł się przyjąć, to prywatna przedsiębiorczość w kraju dopiero raczkowała. Brakowało też wiedzy i publikacji na ten temat. Wszystkiego należało się uczyć w praktyce. Zmiany przyniosły także chaos w zakresie różnorodnych przepisów i podatków (w tym VAT-u).

			Przychody ze sprzedaży produktów były wtedy niewystarczające w stosunku do kosztów i wydatków, jakie Mariusz musiał ponosić w związku z prowadzeniem firmy. Dlatego przez trzy lata funkcjonował na dwóch polach: pozostawał na etacie, a po godzinach i w weekendy rozwijał własne przedsięwzięcie. W ten sposób zabezpieczył siebie i swoją rodzinę ­finansowo, a jednocześnie kładł fundamenty pod przyszłe ­przedsiębiorstwo.

			Trudno było mu jednak w dłuższej perspektywie łączyć tak różne zadania zawodowe. Cierpiała na tym rodzina, dla której nie miał czasu. Z tego powodu po trzech latach, gdy działalność zaczęła przynosić dochody, zdobył już pewien kapitał i nawiązał pierwsze kontakty, podjął decyzję o rezygnacji z zatrudnienia i pełnym zaangażowaniu we własny biznes. 

			Jak przyznaje, było to ogromne ryzyko i skok na głęboką wodę. Nie miał pewności, czy wybrał właściwy moment, ale mimo wszystko postanowił spróbować. 

			Włączył do oferty komputery, dzięki czemu sprzedaż zaczęła się dynamicznie rozwijać. Z czasem otworzył kolejne oddziały i sklepy ze sprzętem elektronicznym. Nawiązanie relacji z partnerem biznesowym pozwoliło również na uruchomienie hurtowni. W niektórych okresach zatrudnienie sięgało nawet 50–70 pracowników, co okazało się nie lada wyzwaniem. 

			Wtedy właśnie wspólnik podsunął pomysł, by wziąć udział w inwestycji deweloperskiej. Brak odpowiedniego kapitału stanowił poważny czynnik hamujący, jednak prowadzona firma elektroniczna była wówczas dość stabilna, dlatego istniała szansa na spieniężenie jej części. Mariusz sprzedał też udziały w innych swoich przedsięwzięciach, a to zapewniło pierwsze środki na zakup ziemi. Zaczęli od trzech domów ­wielorodzinnych. 

			Bez ryzyka nie ma sukcesu

			Choć działka miała bardzo atrakcyjną lokalizację, to nadal wspólnicy potrzebowali funduszy na budowę. Przekonali pierwszych klientów, by zainwestowali w ich koncepcję. Budynki jeszcze nie istniały, opracowano za to plan i zadeklarowano stworzenie osiedla w prestiżowym miejscu. Czas pokazał, że warto było podjąć to ryzyko. Nieruchomość powstała, a obietnicy udało się dotrzymać. Tak zaczęła się zupełnie nowa droga biznesowa, w opinii Mariusza spójna z jego charakterem, zainteresowaniami i wiedzą. 

			Niosła ona ze sobą wiele możliwości, ale również całą gamę wyzwań i problemów, z których na początku nawet nie zdawał sobie sprawy. 

			W przypadku realizacji deweloperskich trudności mogą się pojawić właściwie na każdym etapie: od wyboru gruntu aż po zakończenie prac. Ziemia niejednokrotnie bywa zanieczyszczona chemicznie, ma niewłaściwą geologię czy ukryte wody podskórne. Ponadto trzeba się mierzyć z kwestiami prawnymi, które wynikają np. z zaniedbania formalności przez poprzedniego właściciela działki. Niezbędna w takich okolicznościach jest nie tylko własna wiedza, ale również wsparcie profesjonalistów: geodetów, prawników, notariuszy.

			Wyzwania mogą dotyczyć też samego budżetu. Nie zawsze bowiem da się wszystko sfinansować ze wstępnych wpłat klientów, a firma często ma za mało środków na dokończenie przedsięwzięcia. Konieczny kredyt trzeba zaś odpowiednio zabezpieczyć za pomocą wkładu własnego, którym mogą być zarówno pieniądze, jak i materiały czy usługi.

			Nieszablonowe podejście zwiększa szanse powodzenia

			Tak udało się wykonać jedną z realizacji jeszcze na początku działalności. Do współpracy zaproszono architekta, który miał zaprojektować budynek w zamian za udział w zyskach. Następnie w inwestycję włączyli się specjaliści do spraw marketingu, prawnik i księgowy. Ci wszyscy fachowcy swoją wiedzę i umiejętności wnieśli jako wkład. Kilka osób zdecydowało się wpłacić środki i w ten sposób powstał kapitał, który umożliwił uzyskanie finansowania z banku.

			To pozwoliło pokonać pierwsze trudności i odnosić sukcesy. Mariusz ma ich już na swoim koncie mnóstwo. Przez kilka ostatnich lat zrealizował projekty na łączną kwotę 400 mln złotych. Doctor Q BUD Sp. z o.o, bo taką nazwę otrzymała firma, podejmuje się głównie ­prestiżowych inwestycji w atrakcyjnych lokalizacjach w Krakowie (Wola Justowska, Śródmieście), na Śląsku, w Zakopanem i w ­Katowicach.

			Jak sam wielokrotnie podkreśla, bez odpowiednich partnerów osiągnięcie takiego wyniku nie byłoby możliwe.

			Zaufani partnerzy i eksperckie wsparcie

			Z wieloma z nich nawiązał współpracę dzięki BNI. Na spotkanie został zaproszony przez koleżankę i wziął w nim udział bez większego przekonania. Jednak już pierwsze chwile sprawiły, że nabrał zapału i motywacji do współdziałania z innymi członkami organizacji. 

			BNI przede wszystkim rozwiązało jego problem biznesowej samotności, której doświadcza wielu przedsiębiorców. W swoim życiu zawodowym spotykał się z klientami i kontrahentami, czyli osobami, z którymi nie sposób było się wymieniać poglądami. Potrzebował kogoś, kto również prowadzi własną firmę, mierzy się z podobnymi wyzwaniami i z kim mógłby szczerze i otwarcie porozmawiać – bez obaw o ocenianie czy dyskredytację. 

			Uzyskane wsparcie było dla niego niezwykle cenne i zatrzymało go w organizacji, mimo że początkowo nie otrzymywał wielu zleceń. Pojawiały się kontakty i próby podjęcia działań, ale nie kończyły się one ­powodzeniem. 

			W pewnym momencie stwierdził, że może realizować ciekawe projekty wewnątrz Grupy BNI. I tak udało się rozpocząć trzy inwestycje: jedna doszła do skutku przy współpracy przedsiębiorcy, który miał nieruchomość, druga dzięki osobie z kapitałem, a w przypadku trzeciej okazało się, że krewny jednego z Członków BNI posiada działkę, którą można zagospodarować. Wsparcie architektów, prawników i księgowych z organizacji było tutaj kluczowe. Przedsięwzięcia łącznie osiągnęły wartość 12 mln złotych. 

			Sam właściciel Doctor Q BUD Sp. z o.o. także przekazuje wiele wartościowych rekomendacji, ponieważ branża, w której funkcjonuje, opiera się na zaangażowaniu szerokiej gamy specjalistów i bazuje na wysokich kwotach.

			Dzięki BNI poznał również partnera biznesowego. Współpraca daje satysfakcję obydwu stronom, dzięki czemu mogą przyjmować więcej zleceń i wspierać się w codziennych obowiązkach.

			Niegasnąca ambicja

			Poznanie osób dążących do rozwoju i doskonalenia swoich umiejętności stało się dla Mariusza motorem do działania i snucia odważnych planów na przyszłość. Pracuje nad przekształceniem Doctor Q BUD Sp. z o.o w firmę ogólnopolską, by mogła realizować równolegle jeszcze większą liczbę inwestycji, niekoniecznie opierając się na nieruchomościach własnych. Jest otwarty również na przedsięwzięcia prowadzone wspólnie z inwestorami finansowymi oraz właścicielami nieruchomości, których celem jest uzyskanie większych przychodów niż tylko z tytułu ich sprzedaży.

			A że jednym z fundamentów prowadzenia przez niego biznesu jest ogromna wiara w marzenia i dążenie do ich realizacji, można przyjąć, że w ciągu kilku najbliższych lat te plany staną się rzeczywistością. Jakimi radami mógłby się podzielić z innymi?

			1 Dobieraj partnerów biznesowych, którzy mają większą wiedzę i doświadczenie od Ciebie. To doskonały sposób na ciągły rozwój i zdobywanie nowych kompetencji.

			2 Czasami musisz zaryzykować i skoczyć na głęboką wodę. Nie działaj jednak w nieprzemyślany sposób. Zaplanuj wcześniej całą strategię przyszłej firmy i gdy będziesz gotowy - podejmij decyzję o odejściu z etatu.

			3 Nie bój się błędów. Im więcej ich popełnisz na początku działalności, tym szybciej się nauczysz, jak prowadzić swój biznes. 

			Jak rozwijać biznes przez rekomendacje:

			Jeżeli zamierzasz rozpoczynać nowe przedsięwzięcia biznesowe, pamiętaj, aby osoby do współpracy dobierać ze sprawdzonego środowiska przedsiębiorców, którzy działają w sposób podobny do Twojego. Będziesz miał wtedy pewność co do jakości ich pracy i zaangażowania w projekt. 

		


		
			10 	Filip Kuźniarz, Mateusz Górski

			Firma uwarzona ze smakiem

			Filip Kuźniarz – od 2009 roku właściciel agencji brandingowej Wizualni.pl oraz marki BrandRaport, które zrealizowały usługi strategiczne i wizerunkowe dla setek firm w Polsce i za granicą. Od 2013 roku członek jednej z krakowskich Grup BNI. Współorganizator festiwalu piwnego Beerweek Festival. Współwłaściciel Brokreacji oraz spółki akcyjnej – Browar Brokreacja, której zadaniem jest budowa nowego zakładu produkcyjnego, wartego ponad 10 mln złotych, w Zatorze. W firmie odpowiedzialny jest za HR i prowadzenie wizerunkowe przedsiębiorstwa, w szczególności dbałość o spójność marki i przygotowywanie etykiet. Amator muzyki filmowej i literatury psychologicznej.

			Mateusz Górski – przygodę z piwem rzemieślniczym zaczynał jako piwowar domowy. Pełnił funkcję prezesa Małopolskiego Oddziału Terenowego Polskiego Stowarzyszenia Piwowarów Domowych, a także uzyskał certyfikat sędziego piwnego. Od 2015 roku współorganizuje festiwal piw rzemieślniczych Beerweek Festival i jest współwłaścicielem Brokreacji, która warzy i sprzedaje obecnie około 3000 hektolitrów piwa rocznie. W 2019 roku założył spółkę akcyjną – Browar Brokreacja. Dogłębnie zna rynek piwa w Polsce i ma liczne kontakty w środowisku. Wizjoner i taktyk, w browarze odpowiedzialny za przygotowywanie receptur, planowanie produkcji, warzenie piwa i nadzór nad całością procesu.

			www.brokreacja.pl

			W 2008 roku Mateusz Górski, student prawa, rozpoczął poszukiwania oryginalnego smaku piwa – takiego, który zdołałby go zaskoczyć. Szybko się okazało, że wszystkie produkty koncernowe są takie same: bez wyrazu i charakteru. Doszedł zatem do wniosku, że wyjątkowego piwa będzie mógł skosztować, jeżeli sam je sobie uwarzy.

			Namówił brata, by wspólnie kupili niezbędny sprzęt. Rezultaty pierwszych podjętych prób okazały się jednak mniej niż niezadowalające i choć Mateusz postanowił odłożyć eksperymenty na później, nie zrezygnował z dążenia do uzyskania smaku, który spełni jego oczekiwania.

			Tak rozpoczęła się niesamowita przygoda, która z czasem zmieniła się w duże biznesowe przedsięwzięcie.

			Pierwsze efekty

			Mateusz skupił się na zdobyciu gruntownej wiedzy w zakresie samodzielnej produkcji piwa. W tym celu sięgnął do książek i forów internetowych, na których domowi piwowarzy dzielili się doświadczeniem. Okazało się, że dobre piwo można stworzyć na własną rękę, ale trzeba przy tym wypróbować wiele różnorodnych receptur i zrozumieć sam proces produkcyjny.

			Mimo iż nadal brakowało mu umiejętności i praktyki, efekty z dnia na dzień były coraz lepsze. Dzięki samozaparciu, uporowi i determinacji opanował sztukę domowego piwowarstwa. Z czasem zaczął zapraszać znajomych do degustacji swoich produktów, a o jego warzelni było coraz głośniej.

			Doskonalenie wiedzy i receptur

			Produkcja piwa szybko stała się czymś więcej niż zwykłym hobby – realną częścią życia. Rozwijając się, odważnie testował nowe receptury. Wszedł w branżowy świat i z upływem czasu objął funkcję prezesa małopolskiego oddziału Stowarzyszenia Piwowarów Domowych. Jego niezwykły talent do analizowania smaków spowodował, że wkrótce został również sędzią w konkursach specjalistycznych. Budował swoją pozycję, nawiązywał kontakty i dawał się poznać jako ekspert.

			Pomimo że zaangażował się w doskonalenie domowych receptur, chciał spróbować swoich sił w pracy na dużych naczyniach. W marcu 2014 roku rozpoczął praktyki w browarze Grybów (okolice Krakowa), gdzie na sprzęcie 800 razy większym niż domowy uwarzył piwo American IPA według autorskiej receptury.

			Po pewnym czasie pełen energii i ambicji wpadł na pomysł zorganizowania nowatorskiego piwnego festiwalu w Krakowie. Wspólnie z grupą znajomych opracowali plan i przystąpili do jego realizacji. Dzięki nim w 2015 roku odbył się Beerweek Festival, na którym zaprezentowały się zaproszone przez Mateusza browary.

			W ramach przygotowań do tego wydarzenia poznał Filipa Kuźniarza, grafika i absolwenta ASP, który współorganizował Beerweek. Filip prowadził wówczas firmę zajmującą się brandingiem i identyfikacją wizualną. Panowie bardzo szybko odkryli, że kierują się podobnymi wartościami. Niemal od początku współpracy rozumieli się bez słów i dostrzegli, że świetnie się uzupełniają. Ta synergia w działaniu stała się fundamentem przyszłej spółki, którą powołali do życia kilka miesięcy po festiwalu.

			Dopracowana koncepcja i odważna kreacja

			Nowofalowy browar rzemieślniczy o nazwie Brokreacja powstał w maju 2015 roku. Wizja wspólników była odważna, potrzebowali jednak środków do jej zrealizowania. Chcieli uwarzyć pierwszą partię piwa, która miała się stać kamieniem węgielnym utworzonej przez nich marki. Pożyczka od rodziców, 25 tys. złotych, pozwoliła im na zakontraktowanie trzech warek w browarze Marysia w Szczyrzycu (niedaleko Krakowa) oraz przygotowanie etykiet w wykrojniku.

			Starsi stażem koledzy z branży z niedowierzaniem przyglądali się temu, z jakim zaangażowaniem właściciele Brokreacji podchodzili do projektów opakowań. Dlaczego? Standardowe etykiety można było wtedy kupić w cenie kilku groszy za sztukę. Te z wykrojnika kosztowały wielokrotnie więcej. Ponadto zwykle nie przykładano do nich zbyt dużej wagi i realizowano je w wersji budżetowej. Filip i Mateusz działali zupełnie inaczej. Podeszli do tematu bezkompromisowo. Piwo miało być doskonałe pod każdym względem: dopracowana receptura i precyzyjnie zaprojektowana identyfikacja wizualna – żadnych ustępstw. Od początku budowali charakterystyczny wizerunek i stawiali na rozpoznawalność.

			Piwa zadebiutowały w czerwcu tego samego roku na branżowej imprezie – Craft Beerweekend. Ich twórcy zyskali wówczas uznanie i otrzymali bardzo wysokie oceny zarówno za smak, jak i projekt graficzny etykiet. Był to świetny start dla młodego browaru, który potrzebował dobrych not, by zdobyć pierwsze zamówienia.

			Warzenie z rozmachem

			Trzy miesiące później pojawiło się zlecenie, które wymagało od właścicieli zainwestowania pieniędzy i odwagi do podjęcia ryzyka. Wartość zamówienia wynosiła 100 tys. złotych. Stanęli wówczas przed ważną decyzją: zaryzykować i dać sobie szansę czy zrezygnować?

			Podjęli wyzwanie. Ich celem był szybki i intensywny rozwój, a to zlecenie mogło im pomóc go zrealizować. Zainwestowali pieniądze, przygotowali produkt i projekt zakończył się sukcesem. Klient został z nimi na stałe. Był to przełomowy moment, który pokazał wspólnikom, że idą we właściwym kierunku.

			Rozpoczął się okres wytężonej pracy. Mateusz przygotowywał kolejne receptury i realizował się jako handlowiec, Filip natomiast zaangażował się w budowanie solidnego i wyrazistego wizerunku marki. Pierwszy rok funkcjonowania browaru przyniósł efekty w postaci rozpoznawalności produktów oraz obecności w sklepach specjalistycznych i marketach, takich jak Auchan, Tesco czy Carrefour. Po latach doszły do nich sieci Kaufland, Lidl, Aldi, Polomarket i Selgros.

			Po drugim roku działalności Brokreacja otrzymała pierwszą nagrodę w prestiżowym plebiscycie branżowym RateBeer Best w kategorii „Najlepszy Młody Browar” w Polsce. Jednocześnie uplasowała się na siódmym miejscu w tej samej kategorii na świecie, pokonując 6500 konkurentów.

			Kolejne lata upłynęły pod znakiem skalowania firmy, uruchamiania nowych kanałów i podbijania zagranicznych rynków. Nowa marka piwa trafiła do restauracji, knajp, hoteli i parków rozrywki. Właściciele rozpoczęli też eksportowanie swoich produktów za granicę, za główny kierunek obierając Francję i kraje Beneluksu. Z czasem dotarli również do Niemiec, Czech, Rosji i Wielkiej Brytanii, by w efekcie objąć swoim zasięgiem niemal całą Europę.

			W 2017 roku zdecydowali się na realizację kolejnego odważnego pomysłu. Opracowali plan, zainwestowali pieniądze i otworzyli w Krakowie własny lokal o nazwie BroPub, w którym serwowane są ich piwa rzemieślnicze.

			Tak dynamiczny rozwój nie byłby możliwy bez sprawnego i zgranego teamu, który pracuje na wspólny sukces. Jego powstanie to wynik oryginalnej koncepcji zatrudnienia i podziału obowiązków.

			Praca zadaniowa

			Głównodowodzącym w przedsiębiorstwie od początku był i nadal pozostaje Mateusz. Jego zadaniem jest koordynowanie pracy całego zespołu. W pionie decyzyjnym znalazły się jeszcze dwie osoby, które go wspierają, a dodatkowo odpowiadają za własne obszary działalności firmy. To przede wszystkim Filip, który do dziś zajmuje się budowaniem marki, jej pozycjonowaniem na rynku i kreacją graficzną, oraz Jerzy – manager koordynujący.

			Wyjątkowość tej struktury polega jednak na tym, że każdy z kadry zarządzającej jest w swoich kompetencjach samodzielny. Wszyscy znają ogólne wytyczne i założenia spółki i tym ustaleniom podporządkowują swoje decyzje. Łączy ich działanie nastawione na wynik.

			Wspólnicy podkreślają, że praca powierzona zatrudnionym osobom ma charakter zadaniowy. Nie kładą nacisku na samą obecność w firmie. O wiele bardziej zależy im na tym, by pracownicy starannie i rzetelnie wykonywali swoje obowiązki. Jeżeli uporają się z nimi szybko i sprawnie – nie muszą bezczynnie siedzieć na miejscu. Taka strategia działa 
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