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Innowacje i nowe technologie -
potencjat integracji

Maciek Borowka
Prezes Zarzadu Alfred-Tech

Przyjmijmy to do wiadomosci: polskie firmy nie maja aktualnie potencjatu, ani kapitatu,
aby byé w stanie dokonywac przetomowych innowacji od podstaw. Nie stworzymy

na razie polskiego Google’a, nie wprowadzimy na rynek nadwislanskiego iPhone’a ani
Tesli, ani nawet baterii czy silnikow, w ktore moglyby by¢ one wyposazone. Nie oznacza
to jednak, ze innowacyjno$§¢é mamy omijac¢ szerokim tukiem - jesteSmy w stanie tworzyc
nowoczesne know-how, jednak nie ,,od dotu”, lecz ,,od gory”. Nie myslac kategoria
produktu, lecz kategoriag rozwigzania konkretnego problemu biznesowego. Nie tworzac -
przynajmniej na poczatku - witasnych technologii, lecz integrujac ze soba juz istniejace.

Rozmowe prowadzi Marcin Wandatowski, redaktor publikacji Kongresu Obywatelskiego.

Mam wrazenie, ze méwigc o innowacyjnosci polskich firm czesto wpadamy w swego rodzaju paradoks.

Z jednej strony liczymy, ze bedg w stanie opracowywacé i wdraza¢ nowoczesne, przetomowe rozwigzania

i wynalazki, ktore podbijg $wiat. Z drugiej jednak — mamy $wiadomos$¢, ze w wielu obszarach jest

to po prostu mission impossible: technologie dotyczace chip6w komputerowych czy platformy pokroju
Facebooka sa juz tak silnie rozwiniete, ze nie mamy szans na to, by z nimi wprost konkurowa¢. Czy zatem nie
lepiej pomysle¢ o ich wykorzystaniu do realizacji swoich celéw, np. poprzez wejscie z nimi we wspotprace?

Innowacyjnos¢ czy rozwoj gospodarczy to niestychanie obszerne tematy; jamoge wypowiedziec¢ sie
wytgcznie przez pryzmat mojego wtasnego doswiadczenia zawodowego. Od wielu lat pracuje w firmie
ustugowej, pomagajacej klientom w budowaniu nowych produktow. Nieraz zastanawiatem sie, jakiego
typu innowacje powinnismy wdrozy¢, zeby zwiekszy¢ naszg szanse powodzenia tak na polskim, jak rowniez
na globalnym rynku. Z tego miejsca doskonale wida¢ — i nalezy zwyczajnie przyjac¢ to do wiadomosci —

ze wiele sposrod przetomowych rozwigzan to ,pociagi, ktore juz odjechaty”. Nie bedziemy w stanie ich
dogoni¢, nie zbudujemy tez swoich wtasnych.

, , Wiele sposrod przetomowych rozwiazan to ,,pociagi,
ktore juz odjechaty”. Nie bedziemy w stanie ich
dogoni¢, nie zbudujemy tez swoich wiasnych.
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Uwazam, ze polskie przedsiebiorstwa majg swojg specyfike. Gdy na nie popatrzymy, zobaczymy, ze wiele
znich oferuje dzis produkty o stosunkowo matej wartosci dodanej, ktére sg jednak Swietnie ,opakowane”.
Sama wartosc¢ biznesowa nie jest w nich jednak tworzona na etapie innowacji produktowej. Dziata to dosy¢
dobrze dlatego, ze Polska jest duzym krajem. Bardzo wiele firm prosperuje na naszym rynku catkiem niezle
niemal .tylko” dlatego, ze dzieki odpowiedniej promocji oraz marce, potrafi sie dobrze pozycjonowac ze swoim
prostym produktem ustugowym czy handlowym.

Wydaje sie, ze zdecydowanie nie jest to proinnowacyjny model dziatalnosci. Co zatem zrobi¢, by polska
firma mogta zaistnieé¢ twoérczo?

Prawdziwe innowacje dziejg sie w szeroko pojetych nowych technologiach. A przetomowe rozwigzania,
powstajgce od podstaw sg natomiast niesamowicie kapitatochtonne. Dla przyktadu — zbudowanie, czy
nawet proba rozpoczecia budowy od zera nowego typu akumulatoréw, robota czy internetowej platformy
komunikacyjnej to dziatania nieosiggalne dla nikogo z wyjatkiem najwiekszych globalnych ,graczy”. Nie mamy
szans nawejscie w te segmenty i probe dogonienia lideréw bez wydania czesto dziesigtek miliardow ztotych.
To wtasnie te ,pociagi, ktore juz odjechaty”.

Dlatego tez prezes czy wtasciciel polskiej firmy, chcacy zainwestowa¢ w nowoczesne know-how absolutnie
nie powinien wchodzi¢ w tego typu projekty. Moze on natomiast podejs¢ do innowacji od zupetnie innej strony
—,0d gory”, czyli od wartosci, jakg ona tworzy dla konkretnego klienta. Brzmi to bardzo banalnie, jednak jest
niestychanie istotne i ,uktada” nam po6zniej caty proces ,w do6t”.

Jak zatem podejs¢ do tworzenia innowacji ,od gory”?

Chodzi o spojrzenie na potrzebe konkretnego klienta i zintegrowanie juz istniejgcych rozwigzan, zeby jg
zrealizowac. Przyktadowo, nie tworzymy nowego, inteligentnego termostatu, ktorymi rynek jest dzis zasypany,
lecz myslimy nad tym, w jaki spos6b kompleksowo rozwigza¢ problem oszczedzania ciepta w budynku biurowym.
Podobnie jak nie tworzymy wtasnego robota, ktérych —znéw — na $wiecie jest mndstwo, lecz zastanawiamy sie
na przyktad nad problematyka zautomatyzowanego zatadunku ciezarowek, przy ich wykorzystaniu.

, ’ Prezes polskiej firmy, chcacy zainwestowa¢ w nowoczesne
know-how powinien podejs¢ do innowacji ,,od gory”. Chodzi
0 spojrzenie na potrzebe konkretnego klienta i zintegrowanie
juz istniejacych rozwiazan, zeby ja zrealizowaé.

W naszych oczach powinna liczy¢ sie przede wszystkim perspektywa konkretnego problemu biznesowego,
anie perspektywa produktu. Im bardziej perspektywa bedzie ,produktowa”, tym bardziej proces bedzie

dla nas kosztowny. Dlatego zamiast budowac nowy silnik do rowerow elektrycznych, moglibysmy celowac
w precyzyjnie zdefiniowany rynek np. roweréw elektrycznych dla dzieci. Musimy wej$¢ w ten rowerowy
tancuch wartoscijako nowe ogniwo i oczywiscie budowac przewagi nad konkurencja ale bez koniecznosci
opracowywania przetomowego know-how.

Moja teza jest taka, ze w tancuchu wartosci danego rozwigzania, polskie firmy powinny szukac dla siebie
szans ,bardzo wysoko” — w bliskosci z klientem, rozwigzujgc dla niego konkretne, nieraz niszowe problemy.

Mamy przyktady tego typu podejscia wsérod polskich firm?

Oczywiscieitow wielu branzach. Np. Solaris, ktory powstat dlatego, ze jego wtasciciele doskonale znali
rynek autobusow. Ale uwaga, mimo iz wywodzili sie z branzy produkcyjnej, nie rozpoczeli biznesu od budowy
wtasnego silnika, skrzyni biegéw czy podwozia. Ich autobusy byty efektem integracji wielu zewnetrznych
komponentéw. Swiezszym przyktadem jest natomiast produkt, o ktérym dzi$ gtoéno za sprawg wojny

w Ukrainie — mam na mysli armato-haubice Krab. Stanowi ona réwniez ilustracje integracji — polski producent
po prostu bardzo kompetentnie zmontowat jg zréznego typu dostepnych na rynku elementow.
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Czy nasze firmy moga mie¢ w obszarze integracji rozwigzan pewnego typu przewagi nad konkurentami
zinnych krajow?

Polskie firmy moga mie¢ duzg przewage nad przedsiebiorstwami z wielu innych miejsc na swiecie, co wynika
ze stosunkowo tatwego dostepu do duzego rynku wewnetrznego, ktory jest w stanie szybko weryfikowac
ich hipotezy — to po pierwsze. Po drugie natomiast, Polska —w poréwnaniu do Zachodu — jest zdecydowanie
mniej kapitatochtonna. Méwigc wprost: zeby osiggna¢ swiatowy nawet sukces z produktem, potrzeba u nas
mniej pieniedzy, niz na wielu innych rynkach.

Proponowana przez Pana strategia dla polskich przedsiebiorstw nie brzmi wcale jak czarna magia. Chodzi
po prostu o budowanie czegos$ z dostepnych ,klockéw”, wedle zdefiniowanych na rynku potrzeb — nie
wydaje sie to wcale skomplikowane...

To, co Pan powiedziat zabrzmiato bardzo prosto, a tak absolutnie nie jest. Dlaczego? Dlatego, ze wspdtczesna
technologiajest coraz trudniejsza. To nie jest tak, ze — patrzac przyktadowo na oprogramowanie — nowe
narzedzia czy metodyki sg tak wyrafinowane, ze programista moze catkowicie zapomniec o starych. Przeciwnie
— kazdainnowacja jest jakby kolejng warstwg natozong na poprzednig innowacje. Dlatego tez inzynierowie, by
moc swobodnie manipulowac technologiami, musza caty czas stawac sie coraz bardziej kompetentni. Toich
wiedza, umiejetnosci wykorzystywania i tgczenia technologii, moga stworzy¢ szanse na opracowanie produktu
czy innego rozwigzania o ogromnej wartosci dla klienta. A przy tym — by jego wartos¢ biznesowa byta jak
najwieksza, musza to umiec zrobi¢ w taki sposéb, by caty projekt ,spinat sie” ekonomicznie.

, , Inzynierowie, by moc swobodnie manipulowac technologiami,
musza caly czas stawac¢ sie coraz bardziej kompetentni. To ich
wiedza, umiejetnosci wykorzystywania i taczenia technologii, moga
stworzy¢ szanse na opracowanie produktu czy innego rozwiazania
o ogromnej wartosci dla klienta. A przy tym - musza to umieé
zrobi¢ w taki sposob, by caty projekt ,,spinat sie” ekonomicznie.

Czy nie jest jednak tak, ze to ,uktadanie istniejacych klockdw” powiekszy tak naprawde dystans miedzy nami,
a wtascicielami klockow”? Wszak wszystko co wymyslimy, bedzie niezbednie potrzebowato zewnetrznego
produktu czy know-how...

Jeslinauczymy sie dobrze integrowac ,klocki”, to na pewno bedziemy w stanie na tym zarobi¢. Nie zmienia
to oczywiscie faktu, ze bedziemy musieli podzieli¢ sie marzg z dostawca ,klockéw”, lecz pozostata jej czese,
wynikajgca z samej juz integracji, i tak powinna by¢ relatywnie wysoka.

W tym kontekscie warto jednak tez mie¢ na uwadze, ze przyjmujac podejscie, o ktorym mowie, nie bedziemy
musieli walczy¢ na rynku z chinskimi producentami bedgcymi w stanie zaoferowac duzo nizsze ceny niz

my, ani tez z posiadajgcymi wyrafinowane technologie Niemcami czy Amerykanami. Bedziemy rywalizowa¢
narynku, na ktérym wszyscy uczestnicy bedg mniej wiecej réwni. A zatem — bedziemy walczyli bardziej
kompetencjami niz kapitatem.

Na koniec dodam jeszcze, ze integracja istniejgcych rozwigzan jest swietnym pierwszym etapem do tego, by
pdzniej zbiera¢ i zamieniac¢ kolejne ,klocki” kupowane na zewnatrz na ,klocki” robione przez siebie.

, , Integracja istniejacych rozwiazan jest Swietnym pierwszym
etapem do tego, by pozniej zbierac i zamieniaé kolejne ,klocki”
kupowane na zewnatrz na , klocki” robione przez siebie.




Pomorski Thinkletter S0 50, KONGRES

3 <3

SN

@

A0y raN
5, e OBYWATELSKI

Czy bytby Pan w stanie zobrazowac¢ to jakims$ przyktadem?

Spojrzmy na to, jak kilkanascie lat temu wygladat rynek telefonow komorkowych. Wiekszos¢ producentéw
stanowiliintegratorzy istniejacych rozwigzan — marki takie, jak HTC, LG czy Motorola. Firmy te kupowaty
wiekszos¢ komponentow narynku, a nastepnie sktadaty je w catos¢. W dalszym etapie zaczeta sie miedzy
nimi wielka konkurencja o to, kto — oprocz samego ,sktadania” — zacznie tez uzywac do produkcji wtasnych
komponentow po to, by marza byta coraz wieksza, a cena produktu dla klienta mogta spadac. Ten wyscig
trwat przez wiele lat, a ostatecznie — jak wiemy — w praktyce wygraty go Apple i Samsung. Ale to juz temat
na oddzielng rozmowe.

Nie zmienia to faktu, ze wyscig ten pokazat nam, w jaki spos6b powinnismy podchodzi¢ do innowacji —

w pierwszej iteracji sktadamy produkty z elementow dostepnych na rynku, uczac sie tego i doskonalgc sie

w tym, a nastepnie, w kolejnej iteracji, myslimy o tym, w jaki sposoéb robi¢ to efektywniej, szukajac albo
nowych ,klockow”, albo prébujgc produkowac je samemu. Takie podejscie pozwoli nam szybciej zarobi¢
pienigdze i elastycznie reagowac na zmiany rynkowe. Wracajac do przyktadu: firma HTC w tej chwili porzucita
rynek smartfonow, ale jest liderem na rynku tzw. gogli do rzeczywistosci wirtualne;.

Czy Pana zdaniem nasze — Polakéw — cechy narodowe sprzyjajg temu, by byé dobrymi integratorami?

Powiedziatbym, ze i tak, i nie. Zaczne moze od tego, dlaczego ta teza mogtaby sie nie sprawdzi¢ — zeby by¢
dobrym integratorem, trzeba charakteryzowac sie wysokg dbatoscig o szczegdty. Nie moze by¢ inaczej,
gdy sprzedajemy klientowi de facto obietnice tego, ze rozwigzemy jego problem w sposob kompleksowy.
Zato wtasnie bierzemy pienigdze. Tymczasem mam wrazenie, ze mamy nieraz w Polsce naturalng tendencje
do bylejakosci pod hastem ,a jakos to bedzie”. Takie podejscie bedzie nam utrudniato dojscie do sukcesu.

Z kolei jesli chodzi o zalety, wspomniatbym przede wszystkim o sporej ilosci kompetencji w obszarze
nowych technologii, a takze na polu budowania rozwigzan pod potrzeby konkretnego klienta. Co prawda
osoby czy zespoty posiadajgce takie kompetencje czesto — bedac w Polsce — pracuja dla zagranicznych
klientéw, co niesamowicie nasilita pandemia COVID-19, to jednak gdyby polski prezes chciat zaczac¢
budowac¢ tu innowacyjny, zintegrowany produkt, znalaztby w naszym kraju kompetentnych specjalistéw oraz
dostawcow.

Czy nie jest tak, ze integrowanie wymaga sporo czasu, a cierpliwosci jest u nas akurat czesto
jak nalekarstwo?

Same innowacje to proces dtugofalowy. Opcja odniesienia sukcesu jako integrator jest dostepna praktycznie
wytgcznie dla firm, ktére dziatajg w perspektywie wieloletniej. Pytanie zatem — ilu polskich przedsiebiorcéw
jest nato gotowych? Ich liczba nie jest pewnie wielka, ale bez watpienia caty czas rosnie. Widac¢ jak na dtoni,
ze coraz wiecej z nich nie mysli o tym, co bedzie robito za rok czy dwa, a np. za 10 lat. Wéwczas — w naturalny
sposob — pojawiaja sie kolejne pytania, jak o to, w jaki sposdb zbudowac produkt czy ustuge, ktéra bedzie

w stanie utrzymac sie narynku w horyzoncie dekady.

Jakie moga by¢ odpowiedzi na to pytanie?

Wiekszos¢ wybiera najprostszg mozliwg sciezke, stawiajgc narozrost, zaktadajgc — stusznie poniekgd —

ze efekt skali pozwoliim obnizy¢ cene i zdoby¢ szerszg rzesze klientow. Ale sg tez firmy stawiajg na rozwijanie
bardzo niszowych rozwigzan, z nadziejg, ze beda w stanie dang nisze opanowac i zawtaszczyc¢. To wtasnie
tego typu podmioty dominuja najczesciej we wszelkich rankingach przedstawiajgcych najciekawsze czy
najbardziej innowacyjne polskie firmy. To, ze tam sg, samo w sobie $wiadczy o tym, Ze sg w stanie podbi¢
rynek, dlatego ze lepiej nizinni rozumiejg jego potrzeby. Wracamy tu zatem do punktu wyjscia, czyli

do zrozumienia potrzeb danej branzy czy klienta.

Majac na uwadze bardzo niespokojne czasy, w jakich przyszto nam dzis zy¢, nie sposéb nie zapytac o to,
naile bezpieczng, odporna na kryzysy strategia jest dla firm wejscie na sciezke integratorow?
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Madry integrator nie jest zdany na produkty jednego tylko producenta, zawsze ma w zanadrzu plan B, Ci D.
Bycie odpornym na zawirowania pozwala mu by¢ lepszym od konkurencji wtasnie w trudnych czasach. Zatem
odpowiedz na Pana pytanie nie jest jednoznaczna — dla jednych integratordw, zdolnych do dywersyfikacji
dostawcow oraz samych wykorzystywanych produktéw, niespokojne czasy moga by¢ okresem biznesowych
.Zniw". Z kolei ci, ktérzy nie sg odpowiednio przygotowani, zapewne nie odnajdg sie we wspotczesnych
realiach.

, ’ Dla jednych integratorow, zdolnych do dywersyfikacji dostawcow oraz
samych wykorzystywanych produktow, niespokojne czasy moga byé
okresem biznesowych ,,zniw”. Z kolei ci, ktorzy nie sa odpowiednio
przygotowani, zapewne nie odnajda sie we wspotczesnych realiach.
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