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SŁÓWKO WSTĘPNE OD JACKA LIPSKIEGO

Każde miasto kryje w  sobie nieprawdopodobne historie. Więk-
szość z nich piszą ludzie, których można określić mianem kreato-
rów. E-book, który właśnie czytasz na swoim laptopie, smartfonie 
lub czytniku, powstał właśnie po to byś mógł odkryć inspirujące hi-
storie twórców lubelskich startupów oraz ludzi związanych z miej-
scową branżą kreatywno-technologiczną. Większość z nich została 
spisana po raz pierwszy, a niektóre dopiero po raz pierwszy ujrzały 
światło dzienne. To historie  o których rzadko piszą media, bo nie 
są ani sensacyjne ani krwawe. To opowieści o ludzkiej kreatywności 
i przedsiębiorczości, a także o niezwykłej determinacji w pogoni za 
swoimi marzeniami. 

“Za dwadzieścia lat bardziej będziesz żałował tego, czego nie 
zrobiłeś, niż tego, co zrobiłeś. Więc odwiąż liny, opuść bez-
pieczną przystań. Złap w żagle pomyślne wiatry. Podróżuj, 
śnij, odkrywaj”. 

Kojarzysz te słowa? Na pewno tak, bo swego czasu wypowiedział 
je Mark Twain. Każdy z bohaterów naszego e-booka dawno temu 
opuścił bezpieczną przystań. Jedni z nich są dopiero na początku 
drogi, drudzy mają już za sobą pierwsze huragany, następni dotarli 
już prawie za linię horyzontu. Wszystkich bez wyjątku łączy jedno. 
Śnią swoje sny już na bezkresnych wodach oceanu. 

Pozwól, że zabiorę Cię teraz w rejs do świata lubelskich star-
tupów. Chciałbym, żebyś przekonał się na własne oczy, że świetne 
pomysły na biznes technologiczny powstają nie tylko w Warszawie, 
Krakowie czy Warszawie. Od kilkunastu miesięcy widać coraz więk-
szą energię w  naszym lubelskim ekosystemie startupowym. Po-
wstają nowe firmy, w Lubelskim Parku Naukowo-Technologicznym 
i Business Link Lublin organizowane są kolejne spotkania i konfe-
rencje branżowe, a  każde z  tych wydarzeń przybliża nas do mo-
mentu, gdy w końcu doczekamy się przynajmniej ogólnopolskiego 
sukcesu jednego z miejscowych startupów. 

Mam nadzieję, że autorem lub współautorem tego sukcesu 
będzie jedna z osób, które zgodziły się udzielić mi wywiadu w ra-
mach projektu „Lubelskie Startupy 2015”. Zapis tych rozmów masz 
właśnie przed sobą. Każdy z wywiadów jest niezwykły, bo miałem 
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szczęście rozmawiać z wyjątkowymi ludźmi, którzy - co warto pod-
kreślić - mieszkają i budują swoją przyszłość w Lublinie. Nie w War-
szawie, Londynie czy Nowym Yorku, ale właśnie w naszym mieście. 
Naprawdę warto poznać historie ludzi, których być może już kiedyś 
spotkałeś na ulicach Lublina. Chociażby po to, by móc docenić ich 
kreatywność, innowacyjność i zmysł biznesowy. A także po to, by 
zaczerpnąć odrobinę inspiracji dla samego siebie.     

Od razu zastrzegam, że wybór rozmówców i startupów, któ-
rych historie poznasz czytając niniejszego e-booka, jest czysto 
subiektywny. To nie jest publikacja naukowa ani komercyjna, więc 
mogłem sobie pozwolić na pewną dowolność. Trzeba też wziąć po-
prawkę na to, że nie dałbym czasowo rady porozmawiać ze wszyst-
kimi. Zdaję sobie oczywiście sprawę, że kilku lubelskich startupów 
w e-booku ewidentnie zabrakło, za co rzecz jasna biorę pełną od-
powiedzialność (podobnie zresztą jak za wszelkie ewentualne błę-
dy lub nieścisłości w tekście). Postaram się to nadrobić w kolejnej 
edycji (mam cichy plan by za rok wydać kontynuację pt. „Lubelskie 
Startupy 2016”).    

Drogi Czytelniku, na zakończenie mojej części tego przy-
długiego wstępu, mam do Ciebie małą prośbę. Podziel się ze mną 
opinią na temat e-booka „Lubelskie Startupy 2015”. Napisz e-mail, 
zadzwoń, skomentuj na blogu lub fan page’u. Niezależnie od tego, 
jak ocenisz moją pracę, będzie mi bardzo miło móc poznać Twoje 
zdanie. Z góry dziękuję i życzę inspirującej lektury. 

Z wyrazami szacunku 
Jacek Lipski
 



5SŁÓWKO WSTĘPNE: MICHAŁ KORBA

SŁÓWKO WSTĘPNE OD MICHAŁA KORBY

Mijający rok jest rokiem szczególnym dla lubelskiej sceny startu-
powej. Można nawet powiedzieć, że to pierwszy rok, kiedy o star-
tupach zaczęło się w Lublinie mówić i zaczęły powstawać w na-
szym mieście projekty, które w pełni na miano startupu zasługują. 

Pod koniec 2014 roku w Lublinie powstał Business Link, a od począt-
ku 2015 r opiekę nad inkubatorem przy ul. Dobrzańskiego 1 przejął 
Lubelski Park Naukowo-Technologiczny. Obydwie instytucje posta-
wiły sobie za cel zintegrowanie i wyedukowanie lubelskiego śro-
dowiska, tak by jak w Krakowie, Wrocławiu czy Gdańsku powstała 
silna miejscowa scena startupowa. Multum projektów, konferencji 
i eventów spowodowało, że na startupy powstała pewna moda. To 
z jednej strony bardzo dobry sygnał, bo tematem w końcu zainte-
resowały się lokalne media, a i od władz samorządowych zaczęło 
docierać różnego rodzaju wsparcie. 

Z drugiej strony moda może być przekleństwem, bo przez 
część społeczeństwa startupy są postrzegane jako quasi-bizneso-
we twory, których przedstawiciele zamiast zarabiać pieniądze, cho-
dzą tylko po eventach branżowych. 

Dobrym symptomem jest fakt, że ludzie zaczynają rozumieć co 
to jest „pivot”, „pitch” czy „mvp”, ale wydaje mi się, że samo słowo 
startup jest źle intepretowane. Dlatego też w tym krótkim słowie 
wstępnym chciałbym wyjaśnić, czym naprawdę jest startup. Definicji 
oczywiście można znaleźć bardzo wiele, ale moim zdaniem najbar-
dziej optymalna z nich mówi, że start-up to przedsiębiorstwo lub 
tymczasowa organizacja stworzona w celu poszukiwania powta-
rzalnego, skalowalnego i rentownego modelu biznesowego.

Właśnie ta skalowalność jest kluczowym czynnikiem, który 
odróżnia startup od „tradycyjnej” firmy. To prawdopodobieństwo 
osiągnięcia skali w szybkim okresie jest czymś, co skłania inwesto-
rów do wykładania kasy na biznesy, które na pierwszy rzut oka nio-
są ze sobą zdecydowanie większy poziom ryzyka. Można otworzyć 
kolejny sofware house czy jakikolwiek inny „tradycyjny biznes”, ale 
osiągnięcie tam w krótkim czasie dużej skali jest wręcz niemożli-
we. Tak, oczywiście dużo łatwiej i dużo szybciej można osiągnąć 
rentowność prowadząc taki biznes, ale też dużo szybciej osiągnie 
się też pewien poziom wydajności i maximum mocy produkcyjnej. 
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Software house z kilkoma programistami może obsłużyć kilka pro-
jektów miesięcznie, ale nie zrealizuje ich kilkudziesięciu i nie będzie 
też miał szans zrealizować kilkuset czy kilku tysięcy zleceń. 

Natomiast startup ma potencjał do skalowania. Dziś może 
mieć 100 użytkowników, jutro tysiąc, a za tydzień 100 tys., stając 
się w niezwykle szybkim tempie rozwiązaniem masowym. Ponadto 
przejście do tego poziomu nie będzie wiązało się z proporcjonalnie 
dużymi nakładami na zwiększenie mocy produkcyjnych. Nawet je-
żeli szansę na taki sukces ma tylko 1% wszystkich zakładanych star-
tupów to według mnie i tak warto próbować, bo właśnie tu kryje się 
szansa na sukces ogólnopolski, a może nawet globalny.  

W e-booku, który właśnie czytacie, znajdziecie historie osób, 
które chcą budować skalowalne biznesy. Poznacie też ludzi, którzy 
wspierają środowisko startupowe lub w jakiś sposób działają w tym 
ekosystemie. Mam nadzieję, że te wywiady staną się inspiracją dla 
wszystkich, którzy chcą spróbować budować swoje startupy.  
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Od marca 2013 r. Prezes Lubelskiego Parku Naukowo- 
-Technologicznego. Poprzednio sprawował funkcję 
Dyrektora Regionalnego Oddziału Fundacji Rozwoju 
Demokracji Lokalnej. Absolwent Uniwersytetu Przy-
rodniczego w Lublinie (Technika komputerowa w in-
żynierii rolniczej) oraz Akademii Leona Koźmińskie-
go w Warszawie (mba). 

Wiem, że jesteś z Lublina. Widziałem Twoją prezen-
tację na ten temat na zeszłorocznym tedxLublin. Po-
wiedz mi proszę, co spowodowało że postanowiłeś 
tu zostać?
Lublin ma dzisiaj dużo większe możliwości niż każde 
inne miasto w Polsce. Przede wszystkim jest tutaj tyle 
nisz do zagospodarowania, że każdy człowiek który ma 
pomysł na siebie, jest w stanie znaleźć dla siebie miej-
sce. Ponadto Lublin, biorąc pod uwagę standard życia 
i  infrastrukturę społeczną, nie odbiega dzisiaj niczym 
od Warszawy, Krakowa czy Gdańska. Mamy też do dys-
pozycji dużo większe środki unijne w nowej perspekty-

wie finansowej. Oprócz standardowych programów operacyjnych – 
centralnych i regionalnych – mamy „Polskę Wschodnią”, gdzie prze-
widziano chyba największe do tej pory środki na startupy. 

Dodam również, że jestem lokalnym patriotą. Uważam, że 
człowiek jak się gdzieś urodził i dobrze się czuje w swoim środowi-
sku, to powinien tam się rozwijać. 

Zanim przejdziemy do rozmowy o lpnt (skrót od nazwy Lubel-
ski Park Naukowo-Technologiczny), który ze względu na tema-
tykę e-booka najbardziej mnie interesuje, chciałbym Cię zapytać 
o Twoje poprzednie miejsce pracy. Czym zajmowałeś się w Fun-
dacji Rozwoju Demokracji Lokalnej?

TOMASZ MAŁECKI
LUBELSKI PARK NAUKOWO- 
-TECHNOLOGICZNY
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Pracowałem na stanowisku Dyrektora Regionalnego Oddziału Fun-
dacji Rozwoju Demokracji Lokalnej. Byłem także szefem Kolegium 
Dyrektorów oraz członkiem Rady Nadzorczej. W trakcie pełnienia 
tych funkcji zdobyłem mnóstwo wiedzy na temat zarządzania za-
sobami ludzkimi, której to ani książki ani uczelnie mi nie przekazały. 

W  Fundacji zajmowałem się głównie środkami unijnymi, ale 
nie tylko. Głównym celem Fundacji było uświadamianie oraz bu-
dowanie platformy szkoleniowej dla jednostek samorządu tery-
torialnego. M.in. uczyliśmy profesjonalnego podejścia do klienta 
i wprowadzaliśmy jako pierw-
si w  Polsce inicjatywy zbliżo-
ne do dzisiejszych „budżetów 
obywatelskich”. Przez 3 lata, 
które spędziłem w  Fundacji, 
zrealizowaliśmy projekty o  łącznej wartości ok. 20 mln zł. To były 
zarówno projekty „miękkie” z pokl jak i „twarde”, związane z przed-
siębiorczością oraz uczelniami wyższymi. 

Prosto z  Fundacji przeszedłeś do Lubelskiego Parku Naukowo-
-Technologicznego?
Był konkurs ogłoszony w  2013 r. Postanowiłem spróbować, bo 
wiedziałem że „czuję” temat związany ze startupami. Zresztą sam 
miałem projekt z 8.1 (Innowacyjna Gospodarka), z którego potem 
musiałem zrezygnować, gdy trafiłem do lpnt. Odstąpiłem swoje 
udziały wspólnikowi. 

Wspominałeś o startupach. Co jeszcze jest dla Ciebie prioryte-
tem, jeżeli chodzi o cele Parku, którym zarządzasz?
Nie lubię tego słowa, ale użyję go, bo pasuje najlepiej. Park zajmu-
je się tzw. „łączeniem kropek”. Budujemy kapitał społeczny i ludzki 
wokół innowacji i  startupów. Niestety w  naszym kraju większość 
rzeczy, która się dzieje – prosty przykład sportów indywidualnych, 
gdzie często odnosimy sukcesy w odróżnieniu od sportów drużyno-
wych – boryka się z problem zaufania oraz naszą nieumiejętnością 

„gry zespołowej”. Postanowiłem zatem, że Park będzie animatorem 
i inicjatorem różnego rodzaju przedsięwzięć, których celem będzie 
zbudowanie w naszym województwie trwałego ekosystemu zwią-
zanego z  innowacjami i  startupami. Jesteśmy takim „spinaczem”, 
jak to mówią moi pracownicy. 

Jesteśmy takim „spinaczem”, 

 jak to mówią moi pracownicy. 
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Rozumiem, że dojście do tego etapu trochę Wam zajęło. Powiesz 
coś o początkach Twojej działalności w Parku?
Jakiś czas temu w  końcówce pokl były do wzięcia duże środki 
przeznaczone na innowacje. Analizowałem wówczas z prof. Pastu-
szakiem z  lubelskiego umcs oraz Ryszardem Buguszewskim z  fir-
my EuroCompass przeróżne „case studies” z całego świata, które 
można byłoby przenieść do nas. Skoncentrowaliśmy się głównie na 
obszarze „b+r” (badania i rozwój). Dużo się o tym mówi, że nauka 
nie współpracuje z  nauką i  z  biznesem, więc przejrzeliśmy wszel-
kie możliwe projektu tego typu, które gdzieś na świecie udało się 
z  sukcesem zrealizować. Przekopiowaliśmy właściwie 1:1 dwa po-
mysły – niemiecki „Fraunhofer” i szkocki „Interface”. Następnie wy-
braliśmy najlepsze praktyki z tych 2 instytucji i stworzyliśmy projekt 

„Inno-Broker”. Tak naprawdę ten projekt stanowił pierwszy duży za-
strzyk energii, który ożywił Park. 

Gdy przychodziłem do pracy, lpnt był obciążony negatyw-
nym raportem nik. Zarzucano w nim m.in. to że zajmuje się tylko 
wynajmem powierzchni i niczym więcej. Wówczas w Parku napraw-
dę nic się nie działo i pracowało w nim tylko 5 osób. Zero jakiejkol-
wiek aktywności. Dopiero projekt „Inno-Broker” ożywił instytucję 
i  zmienił nastawienie środowiska lokalnego do niej. Po uzyskaniu 
dofinansowania mieliśmy bardzo dużo spotkań i badań focusowych 
z naukowcami oraz biznesem. Wtedy dopiero zauważyłem, że oby-
dwie strony zaczęły mieć do nas zaufanie, bo w końcu ktoś zaczął 
pytać tych ludzi o zdanie i opinię. 

„Inno-Broker” otworzył nam więc szerzej drzwi do kolejnych 
projektów i wejść kapitałowych, które „napisaliśmy” pół roku póź-
niej. Tutaj też konsultowałem się z  ludźmi, którzy działają w  tym 
obszarze w Polsce. Wykorzystałem też własne doświadczenia z wi-
zyty w  Dolinie Krzemowej. W  rezultacie ten projekt różnił się od 
pozostałych projektów z 3.1 (Innowacyjna Gospodarka), ponieważ 
oparliśmy go na aspekcie ludzkim. Ocenialiśmy nie tylko fiszki, pro-
jekty i biznes plany, ale zapraszaliśmy ludzi na tzw. „pitche” (prezen-
tacje pomysłów). Na ich podstawie mogliśmy ocenić, czy człowiek 
nam dobrze rokuje, czy ma ten błysk w oku i  robi to z pasją, czy 
też potrafi tylko dobrze wypełnić formularz projektowy. Wiele było 
takich projektów, o które się biłem z zespołem zarządzającym, bo 
ludzie dobrze rokowali, ale nie potrafili napisać biznes planów. Kilka 
razy sami nawet odwaliliśmy tę robotę za nich. 
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Reasumując, przychodząc do Parku postanowiłem postawić na lu-
dzi. Koncentrowałem się na budowaniu kapitału ludzkiego i zaufa-
nia do samej instytucji. To działa, bo mamy już m.in. 48 lokatorów 
(jak przychodziłem do Parku to było 11) oraz mniej więcej 20 oso-
bowy zespół.  

Jakie macie w lpnt plany na przyszłość, na 2016 rok?
Plany na przyszły rok to przede wszystkim odpalenie platform star-
towych dla nowopowstających pomysłów z Polski Wschodniej. To 
projekt pilotażowy w parp, na którym chcemy się najbardziej skupić. 
Świetnie wpisuje się w  naszą misję związaną ze startupami i  ani-
mowaniem środowiska startupowego w  Lublinie. Uzupełnieniem 
tego będzie projekt, który mam nadzieję dostaniemy – jesteśmy na 
ii etapie oceny w Intterreg ce. Będziemy ściągać Ukraińców, którzy 
chcą założyć własną działalność w Polsce, na Słowacji lub na Wę-
grzech. Otrzymają do dyspozycji cały program inkubacji (taki jak np. 
w platformach startowych) i dodatkowo do 50 tys. euro na zakup 
środków trwałych. To są nasze 2 najważniejsze projekty. Cały czas 
mówię zresztą o projektach, bo w lpnt myślimy i działamy projek-
towo. 

Na pewno w 2016 r. czeka nas rozpisanie konkursu na rozbu-
dowę Parku, bo dzisiaj nasze 12 tys. metrów kwadratowych jest już 
w pełni wykorzystane. Na początku będziemy chcieli coś wynająć, 
a następnie będziemy się budować. Mam wrażenie, że potrzebuje-
my takiej fajnej pracowni „coworkingowej” z prawdziwego zdarze-
nia, z przemyślaną preinkubacją. 

Następnie musimy wziąć się za Centrum Nauki dla dziecia-
ków, coś w rodzaju warszawskiego „Kopernika”. Planujemy, że jesz-
cze pod koniec tego roku rozpiszemy przetarg na przygotowanie 
koncepcji wizualizacji oraz eksponatów. To przedsięwzięcie zajmie 
nam, łącznie od 12 do 18 miesięcy, łącznie z budową na terenie Seg-
mentu iii i iv, gdzie jeszcze dzisiaj działa Teatr Muzyczny. 

Pozostałe rzeczy to kontynuacja projektu „Inno-Broker”, dużo 
projektów międzynarodowych (wchodzimy teraz w  kilka part-
nerstw), otwarcie pierwszego stacjonarnego biura Parku za granicą 
(w marcu 2016 r. w Tel Avivie, nasze startupy będą mogły się tam 
reklamować), inicjatywa „Start Start-Up” w  ramach której razem 
z Grupą Trigon chcemy współpracować z lubelskim środowiskiem 
naukowym, organizacja wspólnie z kul wydarzenia „Lubelskie Dni 
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Informatyki”, kolejna edycje „Projekt Start-up” i  „lbn#Business-
Start” oraz kontynuacja animowania Polskiego Klastra Badania 
i  Rozwoju Internetu Rzeczy. Liczę, że w  przyszłym roku zrobimy 
pierwszy konkurs startupowy nastawiony tylko na projekty z zakre-
su Internet of Things. 

Mam też marzenie, żeby w  przyszłym roku odpalić konkurs 
startupowy dla producentów gier. Widzę teraz jaką krzywdę robi 
się startupom produkującym gry, każąc im startować w klasycznych 
konkursach startupowych. Nikt ich nie traktuje poważnie, każdy 
krytykuje, itp. My natomiast chcielibyśmy zorganizować pierwszy 
w Polsce startupowy konkurs w 100 proc. przeznaczony tylko dla 
producentów i pomysłodawców gier. Do jury zaprosilibyśmy ludzi 
z cd-Project i innych, którzy sprzedają swoje gry na całym świecie.

Zamknijmy zatem temat lpnt i porozmawiajmy o lubelskim ryn-
ku startupów. Jak oceniasz stopień jego rozwoju?
Moim zdaniem to trochę złe podejście. Powinniśmy bardziej mówić 
o  młodej przedsiębiorczości, niż startupach, ponieważ startup to 
dla mnie firma, która ma opracowane mvp. Większość firm, które 
powstają w Lublinie i nazywają się startupami to są albo software 
house’y albo podwykonawcy. Takich stricte startupów, które mają 
mvp, jest u nas nie więcej niż 20. Poza tym to mvp, żeby można było 
mówić o startupie, musi być innowacyjne. Wprowadzając takie kry-
terium to liczba startupów w Lublinie spada do góra 5–6. Zaliczam 
do nich iWishera, Frendi, VitaGenum, Nexbio, Wood Inspector Sca-
ner i BioConcept.

Dostrzegasz jakiś lubelski startup, który ma szansę na sukces 
w perspektywie ogólnopolskiej w najbliższej przyszłości?
Myślę, że to jest pytanie na które będę mógł odpowiedzieć za ja-
kieś 2-3 lata. Dzisiaj jesteśmy na etapie „seedowym”, zarówno jeżeli 
chodzi o działania Parku oraz Business Link Lublin jak i poszczegól-
ne startupy. To jest dopiero etap, w który weszliśmy 6–9 miesięcy 
temu. Powinniśmy teraz spokojnie i systematycznie planować z na-
szymi startupami. 

Nie łudźmy się jednak. Na pewno nie będziemy mieli drugiego 
Skype’a. Liczę raczej na mniejsze sukcesy, z mniejszymi wyjściami 
kapitałowymi, ale w branżach które nie są spektakularne. Patrząc 
np. na chłopaków z VitaGenum to myślę, że biotechnologia może 
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być naszą przewagą. Na pewno może to być też mechatronika lub 
Internet of Things (przykład chłopaków z  MakerSpace Lublin lub 
Karola Karczewskiego z Lime Devices). Pamiętajmy też, że to jest 
często zbieg różnych okoliczności, nie wszystko da się zaplanować.  
Jest też spory problem, jeżeli chodzi o wsparcie dla takich ludzi jak 
np. Karol Karczewski. Miasto i województwo wydają pieniądze na 
promocję gospodarczą, a  nie mogą wspomóc Karola albo chłopa-
ków z  „Oriona” (projekt łazika marsjańskiego) żadną dotacją. Po-
winien być jakiś fundusz, który wspomaga takich ludzi. Myślimy już 
w Parku o takim projekcie, który będzie wspomagał wyróżniających 
się młodych przedsiębiorców na początku ich drogi. Nieraz brakuje 
im naprawdę drobnych środków np. 300 czy 500 zł na zakup route-
ra. Takie drobiazgi nie mogą stawać na przeszkodzie ich projektom. 

W takim razie czego brakuje naszemu środowisku startupowe-
mu, by zbliżyć się do Warszawy, Krakowa czy Wrocławia?
Podstawowa różnica to przede wszystkim świadomość przedsię-
biorczości. My nie mamy przeważnie natury przedsiębiorcy, a miesz-
kańcy Lubelszczyzny mają naturalną niechęć do współpracowania 
z  innymi. Nasi studenci nie bardzo mają też świadomość korzyści, 
jakie daje im przedsiębiorczość. 

Ponadto w Rzeszowie, Krakowie czy Gdańsku jest dodatkowe 
wsparcie od dużego biznesu, którego w Lublinie brakuje. Tam star-
tupy są bardzo często zakładane przez ludzi wychodzących z kor-
poracji. Oni dużo ryzykują, bo wychodzą poza strefę własnego kom-
fortu. Im musi się udać, bo to są w większości trzydziestolatkowie, 
którzy mają rodziny, mieszkania i kredyty. To nie są dzieciaki, które 
się bawią w biznes.    

Na Lubelszczyźnie brakuje też kultury porażki. Głowy lu-
dziom otwiera dopiero nasz „FuckUp Night”. A przecież to poraż-
ki są szczeblami sukcesu, bo na nich można się najwięcej nauczyć. 
U nas niestety jak komuś coś się nie uda, wszyscy się z tego cieszą. 
Ogłoszenie upadłości firmy oznacza, że jej właściciela traktuje się 
jak sierotę i ofiarę. Na całym świecie jest inaczej. Tam porażka jest 
naturalnym elementem prowadzenia biznesu. 

Czy kiedyś uda nam się dogonić te wspomniane wcześniej ośrod-
ki startupowe?
Pod względem ilości i  jakości startupów na pewno nam się to nie 
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uda. W większych ośrodkach miejskich takich jak np. Wrocław czy 
Kraków po prostu łatwiej o dostęp do kapitału, bo jest więcej firm 
i  aniołów biznesu. Istnieje też lepsza współpraca na linii biznes-

-nauka ze względu na tamtejsze korporacje, które zdążyły prze-
trzeć odpowiednie ścieżki.          

Na Lubelszczyźnie musimy zatem znaleźć swoje nisze, w któ-
rym będziemy dobrzy. Tak naprawdę one są już wskazane w Regio-
nalnej Strategii Innowacji (tzw. „branże priorytetowe dla wojewódz-
twa”). it też jest wymienione pośród tych branż, ale nie oszukujemy 
się – najlepsi informatycy prawie zawsze stąd wyjadą. Oni nie za-

trzymują się już w Warszawie 
czy Wrocławiu, ale jadą dalej 
np. do Londynu. Wielkością 
zarobków na pewno z  taką 
konkurencją nie wygramy. 
Możemy natomiast realizo-
wać na zupełnie innym polu, 

tj. postawić na relacje. Jeżeli za pomocą własnych działań i ściąga-
nych funduszy uda nam się stworzyć klimat, gdzie ludzie będą czuli 
się dobrze, to część z nich nie będzie chciała wyjeżdżać. Jeżeli tego 
nie uda nam się stworzyć to pod koniec 2020 r. trzeba będzie gasić 
światło i się pożegnać…

Na zakończenie rozmowy załóżmy, że przychodzi teraz do Ciebie 
człowiek i  mówi, że ma pomysł na startup. Jakiej rady byś mu 
udzielił? 
Na początku kazałbym mu „sprzedać” mi pomysł na biznes w cią-
gu 3 minut. Jeżeli to mu się nie uda, doradziłbym mu żeby zajął się 
czymś innym. 

Na Lubelszczyźnie musimy  

zatem znaleźć swoje nisze,  

w którym będziemy dobrzy.
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ANNA PROŃCZUK
BUSINESS LINK LUBLIN
Od lat animuje środowisko lubelskich startupów. 
Obecnie Manager Business Link Lublin. Doświadcze-
nie zawodowe zdobywała w eLeaderze (Specjalista 
ds. marketingu), LubCamp (Event Manager), seo
usługi Specjalista seo) oraz Benfi Media (Marketing 
& pr Manager) i organizacjach studenckich (Prezes 
kne). Absolwentka ekonomii na umcs oraz marketin-
gu internetowego na agh w Krakowie.   

Jesteś z Lublina? 
Nie, jestem spod Chełma. Studiowałam w Lublinie

Co skłoniło Cię do tego, by zostać w Lublinie?
Przede wszystkim to, że w Lublinie żyje się spokojniej 
niż np. w  Warszawie. Lublin jest miastem kultury, rozrywki, przed-
siębiorczości. Istnieje wiele ciekawych miejsc, które można zobaczyć 
i w których można spotkać ciekawych ludzi. A jednocześnie jest mia-
stem pozbawionym zgiełku. W porównaniu do Warszawy, za którą 
nie przepadam, tutaj nie jest szaro, brudno i ponuro. Obce nam są 
wyścigi szczurów i korporacyjna presja. Tutaj po prostu żyje się lepiej.

Jeden z moich znajomych powiedział niedawno ciekawą rzecz. 
Według niego Lublin jest bardzo relacyjny. Tu można łatwo nawią-
zywać i podtrzymywać więzi z innymi ludźmi. W Warszawie ludzie 
są sobie bardziej obcy. Ja stawiam na relacje, więc wolę nasz Lublin

Jak było na tegorocznej konferencji Internet Beta? Wiem, że po-
jechałaś. 
Super. Uwielbiam Betę. Jeżdżę tam od 4 lat i dla mnie to najlepsza 
konferencja internetowo-startupowa. Poznałam tam dużo nowych 
osób. Odświeżyłam dużo fajnych relacji  – z  blogerami, przedsię-
biorcami itp. Muszę jednak powiedzieć, że jeżdżę tam nie tylko na 
prelekcje, ale po to by przypomnieć się niektórym osobom. Także 
naprawdę chwalę sobie Betę. Trzy dni w innej rzeczywistości. Mega 
atmosfera. Wszyscy rozmawiają ze wszystkimi. Nie ma znaczenia 
z jakiego jesteś miasta czy firmy.
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Opowiedz mi teraz proszę o lubelskim rynku startupów. Obser-
wujesz go od kilku lat. Czy widzisz jakieś zmiany? W którym kie-
runku zmierzamy?
Może na początku odpowiem trochę w oparciu o moje doświadcze-
nia z LubCampów, które kiedyś współorganizowałam. Swego czasu 
był to największy barcamp w Lublinie, który organizowany był przez 

siostry Oleszczuk. Dołączy-
łam do ekipy organizacyjnej 
jesienią 2013 roku i  od tam-
tej pory miałam czynny udział 
w  kształtowaniu świadomości 
lubelskiego rynku startupowe-
go. Mówiliśmy dużo o startup
ach, pokazywaliśmy case 
studies i  sukcesy, zwłaszcza 
ludzi spoza Lublina. To mnie 

najbardziej kręciło w LubCampach. Nie zamykaliśmy się tylko w lu-
belskim światku, ale byliśmy szeroko otwarci na inne idee. Nie dusi-
liśmy się we własnym sosie, tylko braliśmy coś świeżego z zewnątrz, 
m.in. dlatego że zapraszaliśmy prelegentów rangi Internet Beta. 

Zdecydowanie się zgadzam. To właśnie na Lubcampie pierwszy 
raz słyszałem określenie „startup” i pierwszy raz słuchałem pre-
zentacji Michała Sadowskiego z Brand 24. 
Dokładnie tak. Chodziło nam o pokazywanie właśnie takich ludzi, a tak-
że uświadamianie czym są startupy, pokazywanie ich możliwości, itp.
 
Czyli wszystko wzięło swój początek od LubCampów?
W moim rozumieniu na pewno tak. Pamiętam doskonale pierwsze 
LubCampy i spotkania o nazwie Lublin it, w których najpierw bra-
łam udział jako uczestnik. Przychodzili na nie głównie programiści, 
dominowała, branża it, ale pojawiały się też nieliczne osoby nie-
techniczne, które chciały się dowiedzieć czegoś więcej. Sama byłam 
jedną z takich osób. Jeżeli więc porównam sobie sytuację obecną 
naszego rynku startupów to muszę powiedzieć, że teraz nasz rynek 
wręcz rozkwita. Wtedy nie mieliśmy jeszcze nawet żadnego „case’a” 
lubelskiego startupu. Nie było nawet kogo pokazać. A teraz jest np. 
iWisher Michała Korby, startupy Michała Pukacza, After Seminars 
Piotrka Misiurka, który za chwilę pojedzie do Doliny Krzemowej. 

Pamiętam doskonale pierwsze 

LubCampy i spotkania o nazwie 

Lublin IT, w których najpierw bra-

łam udział jako uczestnik.
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Łatwo więc dostrzec co się zmieniło w  ciągu 2 ostatnich 
lat. Widzę ogromną różnicę, choć w  porównaniu z  tym co dzieje 
się w  największych polskich ośrodkach startupowych czyli War-
szawie (mnóstwo akceleratorów przedsiębiorczości) i  Krakowie, 
sporo nam jeszcze brakuje. Dostrzegam np., że w Lublinie nie jest 
rozpowszechniona idea coworkingu. Widzę to choćby w  naszej 
przestrzeni coworkingowej w Business Link. Musimy ciągle uświa-
damiać ludzi co to w  ogóle jest, z  czym to się je i  dlaczego ktoś 
ma siedzieć we wspólnej przestrzeni z  innymi ludźmi. A  przecież 
to właśnie na coworkingu można spotkać ambitnych, przedsiębior-
czych ludzi, specjalistów z różnych branż, którzy chętnie podzielą 
się doświadczeniem i wzajemnie napędzają swoje biznesy.

Jednym słowem brakuje nam trochę do wzorców warszaw-
skich i krakowskich, ale nie jest źle. Startupów lubelskich jest coraz 
więcej i niektórymi możemy się już nawet pochwalić. 

Czego zatem brakuje nam w Lublinie, by być na poziomie środo-
wiska startupów z Warszawy i Krakowa?
Na pewno produktu. Podstawowy problem jest taki, że większość 
lubelskich startupów nie ma jeszcze sfinalizowanych i  przetesto-
wanych produktów. To po części wina tego, że za późno zaczęliśmy 
tworzyć produkty i  koncepcje biznesowe, dlatego nie mamy jesz-
cze finalnych efektów. Większość startupów, które przewinęły się 
przez Business Link w Lublinie, wyszło już z fazy „beta”, ale dopie-
ro pozyskują pierwszych klientów. Nie mają więc przetestowanych 
modeli biznesowych. 

Poza tym nie brakuje nam niczego. Później zaczęliśmy, więc 
potrzebujemy po prostu więcej czasu na rozbieg. Jesteśmy uparci, 
mamy mnóstwo zapału, przestaliśmy w końcu mówić, że w Lublinie 
nie ma niczego, dlatego potrzebujemy jeszcze tylko czasu. 

W takim razie kiedy Twoim zdaniem nastąpi taki moment, że ja-
kiś startup z Lublina zacznie być rozpoznawalny, choćby na are-
nie ogólnopolskiej?       
Powiem Ci tak – gdybyś mnie o  to zapytał na początku września 
powiedziałabym Ci, że jeszcze jakieś z pół roku. Na pewno po na-
szym Business Mixerze i  powrocie zwycięzców z  Doliny Krzemo-
wej. Pytasz mnie o to jednak pod koniec września, więc teraz moim 
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zdaniem taki rozpoznawalnym na arenie ogólnopolskiej startupem 
z Lublina będzie lada chwila iWisher. Na Becie ciągle słyszałam jego 
nazwę, ciągle ktoś wspominał Michała Korbę. Ludzie często opo-
wiadali mi o  nim. Świetna sprawa, byłam naprawdę dumna. Poza 
tym Michał wygrał na Becie konkurs „Startup Sito”, co jeszcze pod-
niosło rozpoznawalność iWishera. Popularność w  branży zatem 
jest, a do popularności ogólnopolskiej już niewiele brakuje. 

Pogadajmy teraz chwilę o Business Link Lublin. Jak tu trafiłaś?
To długa historia. Zaczęła się jeszcze w  czasach LubCampu, gdy 
miałam do czynienia z branżą startupową, a częściowo nawet tro-
chę wcześniej. Pracując w  Benfi Media oraz Dziale Marketingu 
eLeadera miałam kontakt z  projektami startupowymi oraz infor-
matycznymi. Tam zainteresowałam się tematem startupów. Jeden 
z moich kolegów z pracy polecił mi ogłoszenie o pracę w Business 
Link Lublin i tak trafiłam na rozmowę z Aureliuszem Górskim. Naj-
pierw rozmawialiśmy o organizacji wspólnych wydarzeń w ramach 
LubCampu, potem o moich planach na przyszłość i tak od słowa do 
słowa z  rozmowy o  współpracy płynnie przeszliśmy do rozmowy 
o pracę. To było fajne, bo wcale nie musiałam iść na standardową 
rozmowę rekrutacyjną. Już wtedy poczuliśmy „startupową chemię” 
i wspólną wizję. To było fajne, bo praca wynikła z rzeczy, którymi 
zajmowałam się wcześniej.

Jak postrzegasz rolę Business Link w  ekosystemie lubelskich 
startupów?
Nasz największy cel to stać się głównym centrum startupowym 
w Lublinie. Takim miejscem, gdzie pojawiają się, tworzą i rozwijają 
startupy. Dlatego właśnie organizujemy mnóstwo wydarzeń star-
tupowych, współpracujemy z  Aulą Polska, #e-biznes Festiwalem, 
a także sami organizujemy BizSpoty i Business Mixery. W Business 
Linku mam bardzo zaangażowany zespół, powiedziałabym nawet 

„dream team”, który przykłada uwagę do każdego szczegółu pod-
czas wydarzeń.

Na tym etapie rozwoju jesteśmy na razie kolebką eventową, 
która wkłada wiele serca i wysiłku, by wspierać startupy, które się 
do nas zgłaszają. Organizujemy też wspólnie z Urzędem Miasta Lu-
blin konkurs „Wyzwanie 90 dni”, w którym dajemy lubelskim star-
tupom miejsce do pracy na coworkingu, organizujemy warsztaty 
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i  szkolenia, zapewniamy mentoring i  możliwość dzielenia się do-
świadczeniami, kontaktami, itp. 

To ostatnie jest dla mnie bardzo ważne. Dzielenie się „success 
stories”, pokazywanie, że są startupy z Lublina, które odnoszą suk-
cesy. Trzeba o tym głośno mówić, by skończyć z przeświadczeniem, 
że jesteśmy w czymś gorsi niż inne regiony naszego kraju.  
Podsumowując, dla mnie w  tym momencie Business Link Lublin 
jest agregatorem wydarzeń oraz centrum spotkań dla osób zain-
teresowanych tworzeniem i rozwijaniem własnych firm startupów.  

Czy sposób działania Business Link w Lublinie to Twoja autorska 
wizja czy raczej przyniesiona z zewnątrz?
W  50 proc. moja wizja, w  50 proc. wizja Centrali Business Link. 
Wdrażam wiele moich autorskich pomysłów, a przede wszystkim 
realizuję to, co zgłaszają mi 
sami przedsiębiorcy. Działa 
to tak, że najpierw pytam fir-
my o to, co jest aktualnie naj-
większym wyzwaniem w  ich 
biznesie, czego najbardziej potrzebują na danym etapie, jakich 
kontaktów, czy jakich warsztatów potrzebują. Potem razem z moją 

„prawą ręką”, czyli najlepszą zastępczynią Karoliną, buduję program 
warsztatów, szukamy trenerów i zajmujemy się promocją.  Nasze 
działanie wynika z potrzeb przedsiębiorców i startupowców. Tylko 
tak można budować skuteczną akcelerację.

Jakie niespodzianki planujecie w najbliższej przyszłości w Busi-
ness Link Lublin?
Na pewno dalszą współpracę z Urzędem Miasta Lublin. Największy 
projekt, który dotychczas organizowaliśmy to konkurs „Wyzwanie 
90 dni”. Pierwsza edycja okazała się sporym sukcesem, bo dosta-
liśmy 108 zgłoszeń na 30 miejsc. Szukaliśmy osób z  ciekawymi 
pomysłami na biznes, a  także działających firm, które potrzebują 
wsparcia w rozwoju. 

Teraz prowadzimy nabór do ii edycji. Bardzo chwalę sobie 
współpracę z  Urzędem Miasta, bo dzięki świetnym ludziom, któ-
rzy tam pracują zyskaliśmy o  wiele większą skalę działania. Poza 
tym, zawsze wspólnie szukaliśmy najlepszych dróg rozwoju dla firm 

W 50 % moja wizja, w 50 % wizja 

Centrali Business Link. 
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i np. jeżeli jakiś ze zgłoszonych projektów był zbyt mało innowacyj-
ny i nie nadawał się do Business Link, to Urząd Miasta brał je pod 
swoje skrzydła (zwłaszcza projekty kulturalne). Np. Michał Furma-
nek – Brand Manager marki gospodarczej Lublina, który jednocze-
śnie należy do grona naszych mentorów, zaproponował jednemu 
z uczestników udział w kolejnej edycji Kreatywnych. 

Lublinianie powinni się cieszyć, że Wydział Strategii i Obsługi 
Inwestorów w  Lublinie działa tak sprawnie. Mam porównanie, bo 
managerowie innych Business Linków również próbowali nawiązać 
współpracę z urzędami miejskimi. Okazuje się, że nie wszędzie jest 
tak kolorowo i nie każdy urzędnik jest otwarty na takie inicjatywy. 
Dlatego życzyłabym nam wszystkim, aby w każdym urzędzie miej-
skim pracowali tak zaangażowani ludzie jak w Lublinie. 
Natomiast moim głównym celem jest akceleracja i przyspieszanie 
rozwoju środowiska startupowego w  Lublinie, a  także szukanie 
i  wspieranie przedsiębiorców oraz twórców startupów. Głęboko 
wierzę, że coraz więcej z nich będzie działało na skalę ogólnopolską, 
a  któryś z nich stanie się firmą na miarę Skype’a. 

Jakiej rady udzieliłabyś komuś, kto przychodzi do Ciebie i mówi, 
że chce założyć startup w Lublinie? 
Zależy na jakim etapie by przyszedł. 

Załóżmy, że ten ktoś przychodzi z samym pomysłem. Bez mode-
lu biznesowego. 
W takim razie konieczne są co najmniej 3 rzeczy. Po pierwsze, po-
winien zrobić badanie rynku. Sprawdzić czy warto poświęcać swój 
czas na realizację danego projektu. I  nie chodzi tutaj o  5 minuto-
we badanie internetowe. Należy porządnie zweryfikować, czy jest 
konkurencja i czy robi takie same lub podobne produkty. Po drugie, 
należy zbadać, czy klienci w ogóle chcą to kupić. W końcu produkt 
powinien wynikać z realnej potrzeby, prawda?

Po drugie, trzeba opracować model biznesowy, czyli odpo-
wiedzieć na pytanie na czym będę zarabiał i czy mi się to w ogóle 
opłaci. Czasami ludzie chcą robić rzeczy, którymi się pasjonują, ale 
zapominają że na chleb też trzeba jakoś zarobić. Praca wynikająca 
z pasji jest bardzo ważna, bo daje najsilniejszą motywację, ale pa-
miętajmy, że na koniec dnia liczby także muszą się zgadzać.
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Jeżeli samodzielne poszukiwanie modelu biznesowego jest 
zbyt trudne to warto zwrócić się o pomoc do doświadczonego men-
tora. Dopiero po wypracowaniu modelu biznesowego można wziąć 
się za budowanie produktu i pozyskiwanie pierwszych klientów. 

Dobrym sposobem jest też to, o czym mówił Piotrek Misurek 
z  After Seminars w  trakcie Business Mixera. Warto najpierw zna-
leźć 3 klientów, sprzedać im produkt, a dopiero później go stworzyć. 
Niestety dużo osób zaczyna z zupełnie innej strony. Czyli najpierw 
zaczynają robić coś fajnego, a potem liczą że model biznesowy sam 
się wyklaruje. Najczęściej kończy się to przepaleniem pieniędzy i/
lub stratą czasu. A przecież mogliby poświęcić swój czas i energię 
na zupełnie lepsze, skuteczniejsze działania

A czy myślałaś kiedyś o założeniu własnego startupu? 
Tak, ciągle myślę i na pewno prędzej czy później to zrobię, ale na ra-
zie jeszcze nie mam sprecyzowanej koncepcji. Jeszcze mam dużo 
do zrobienia na poletku, na którym obecnie działam. Jakieś plany 
więc mam, ale na razie pozostają moją słodką tajemnicą. 
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Marketing Manager w  lubelskim startupie Frendi, 
gdzie odpowiada za portal konsumencki, kampanie 
usługowe oraz produktowe. Poprzednio menedżer 
administracyjny międzynarodowego zespołu Mit-
subishi Heavy Industries ltd Branch Office Poland, 
który realizował projekt budowy kompleksu pe-
trochemicznego dla Grupy Orlen – Pkn px/pta. Do-
świadczenie marketingowe zdobywał także w  bran-
ży fmcg pracując dla sieci spożywczych Stokrotka 
oraz Aldik. 

Artur, jesteś z Lublina?
Tak, jestem z  Lublina i  studiowałem na umcs. Po stu-
diach wyjechałem na długo z miasta. Siedziałem 7 lat 
w Warszawie, a teraz wróciłem tutaj. 

W Warszawie miałeś długi epizod. Pracowałeś w Mit-
subishi. Skąd więc decyzja o powrocie do Lublina?
Rodzina. Było tak, że córka poszła pierwszy rok do 
przedszkola w Warszawie. I  jak to w pierwszym roku 
bywa, częściej chorowała niż chodziła. Byliśmy tam 
sami, więc nie bardzo było z  kim ją zostawić, a  instytucja babci 
jest w  takich chwilach nieodzowna. W  końcu jak nam urlopy się 
pokończyły to młoda zostawała na tydzień w  Lublinie, a  my byli-
śmy tydzień w  Wawie sami. Później na tydzień wracała do nas 
i z powrotem. Stwierdziliśmy więc, że gra nie jest warta świeczki. 
Żona pracowała akurat w Tradisie, więc przeniosła się do lubelskie-
go oddziału. Ja jeszcze miałem kontrakt to musiałem zostać w Wa-
wie przez 8 miesięcy. Później miałem propozycję, by zostać dalej, 
pojechać do Kataru, ale się nie zdecydowałem. Czteroletni kontrakt, 
możliwość przyjazdu do Polski tylko 2 razy do roku na tydzień  – 
zdecydowanie nie dla mnie. Kasa fajna, ale rodzina ważniejsza. Po 4 
latach córka by mnie pewnie nie poznała. Wróciłem więc do Lublina 
i trochę się tułałem szukając możliwości, żeby się załapać w jakieś 
fajne miejsce. 
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A jak trafiłeś do Frendi?
Przez przypadek. Znajomy już pomagał tworzyć Frendi i mnie po-
lecił. Produkt dopiero się tworzył, dużo rzeczy jeszcze brakowało, 
ale był już potrzebny ktoś, kto ogarnie różne tematy na bieżąco. Od 
marca br. jestem więc odpowiedzialny za portal konsumencki we 
Frendi. 

Teraz powiedz mi proszę czym jest Frendi. To dość skompliko-
wany produkt.
Wręcz przeciwnie  – idea Frendi jest prosta. Chcemy sprawić, by 
produkty i usługi stawały się lepsze. Mechanizm działania również 
jest prosty – wybierasz, testujesz, wypełniasz ankietę, dzielisz się 
opiniami i pomysłami, tak wpływasz na produkty i usługi. To dzię-
ki Tobie stają się lepsze! Może wystraszyć mnogość mechanizmów 
portalu, dlatego cały czas staramy się przedstawiać Frendi tak, by 

przeciętny Kowalski wiedział 
czym jest nasz produkt i  do 
czego dokładnie służy, jakie 
są nasze najważniejsze zało-
żenia. Tak naprawdę zajmuje-

my się badaniami konsumenckimi i marketingowymi. Mamy oczywi-
ście kilku konkurentów, z tym że nasza oferta jest szersza i bardziej 
innowacyjna  – łączymy pewne rozproszone, istniejące już mecha-
nizmy i elementy w jeden spójny system. Sam pomysł na sampling 
nie jest oczywiście nowy. Stosujemy go u nas, by użytkownik mógł 
spróbować jakiegoś produktu lub usługi, przetestować i  ocenić. 
Tym się zajmujemy. Sprawiamy, że ludzie testują i oceniają produkty, 
dzięki czemu stają się one lepsze i dopasowane do ich oczekiwań.

A ludzie testują produkty za darmo?
Zgadza się, za darmo albo za mocno obniżoną cenę. U naszej kon-
kurencji czyli np. w Streetcom użytkownicy logują się do systemu, 
wypełniają mnóstwo ankiet z pytaniami (np. w  jakim banku masz 
konto, jaką karmę dajesz swojemu kotu), a następnie są wybierani 
przez firmy, które chcą przetestować dany produkt w  określonej 
grupie docelowej. Jeżeli się wstrzelisz to dostajesz produkt, dlate-
go ludzie często kłamią w tych ankietach. Następnie wybrani użyt-
kownicy dostają próbki, robią marketing szeptany, zapraszają zna-
jomych, itp. Tak to mniej więcej działa.

Chcemy sprawić, by produkty 

i usługi stawały się lepsze.
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Frendi odwraca ten trend  – to użytkownik wybiera czy jest 
zainteresowany testowaniem danego produktu lub usługi. Testu-
jesz to co rzeczywiście Cię interesuje i  dzielisz się swoją opinią. 
Oczywiście mamy również szerszą ofertę. U  konkurencji jest tyl-
ko testowanie produktów, które wysyła się użytkownikom. Ludzie 
dostają próbki w zamian za ich przetestowanie i wyrażanie opinii 
w ankiecie, a także podzielenie się rekomendacją wśród znajomych. 
My poszerzyliśmy to także o usługi. 

Testowanie usług? Jak to działa?
To proste. Chcemy, by usługodawcy tacy jak np. hotele, restauracje, 
fryzjerzy, kosmetyczki umożliwiali przetestowanie swoich usług 
klientom, najlepiej bezpłatnie albo z dużym rabatem. Użytkownik, 
który z  tego skorzysta, ma uzupełnić ankietę w której wyjaśni co 
mu się podobało lub co mu się nie podobało. Dzięki temu ma on 
realny wpływ na kształt i jakość oferty usługodawcy, a usługodawca 
dzięki temu może zwiększyć zyski poprzez wyjście naprzeciw ocze-
kiwaniom jego klientów i szyć ofertę na ich miarę.

Druga część to produkty wysyłkowe i coś, czego też inni nie 
robią. Nasz system rekomendacji połączyliśmy bowiem z  Facebo-
okiem. Użytkownicy często korzystają z  tej opcji, a  to właśnie ta-
kie posty, nasze i naszych znajomych mają wpływ na daną usługę. 
Nie są to sztuczne posty sponsorowane, nie jest to reklama na któ-
rą niekoniecznie zwracamy uwagę. Jest to post od naszego zna-
jomego, który świadomie wyraża swoją opinię i  poleca dany pro-
duktu lub usługę swoim znajomym, wręcz się pod nią podpisuje. 
 
Powiesz coś więcej o tych ankietach, które wypełniają testerzy? 
W  ankietach możemy zawrzeć każde pytanie, jakie tylko zlecają-
ca firma sobie życzy. Staramy się jednak, żeby ankiety były moż-
liwie proste i  krótkie dla użytkowników, a  nie zbyt rozbudowane, 
jednocześnie pozwalające wyciągnąć maksimum wniosków na ich 
podstawie dla firm zlecających. Max. 15 pytań do uzupełnienia w 15 
minut. Zawsze zaczynamy od ogólnych pytań o daną kategorię pro-
duktową (pierwsze 3 pytania), tak by złapać odpowiedni kontekst 
tej kategorii. Kolejne pytania są personalizowane pod zamawiają-
cych.
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Macie specyficzny model biznesowy. Kto wpadł na taki pomysł? 
Jak już wspominałem wcześniej, Frendi łączy badania konsumenc-
kie z marketingiem rekomendacji. Wyróżniamy się możliwością te-
stowania usług oraz rekomendacjami przez Facebooka czyli poma-
gamy też przy okazji budować zasięg naszych klientów w ramach 
portalu społecznościowego.

Na pomysł takiego modelu biznesowego wpadli właściciele 
czyli Magda Sobczak-Solarska i  Marcin Sobczak. Chcieli stworzyć 
narzędzie, które pozwoli ludziom na dzielenie się opiniami o  pro-
duktach i  usługach, dzięki którym realnie wpłyną na ich kształt  – 
i tak powstało Frendi. 

Czytałem na Waszej stronie, że najważniejszą częścią biznesu 
Frendi są kampanie. Jakie kampanie prowadzicie?
Mamy w ofercie kilka rodzajów kampanii. Pierwszy rodzaj to kam-
panie wysyłkowe. Dostajemy jakiś produkt od zleceniodawcy, zaj-
mujemy się magazynowaniem, pakowaniem i wysyłką do naszych 
użytkowników. Koszty wysyłki pokrywa zleceniodawca, a my poza 
logistyką zajmujemy się tez ankietowaniem.

Drugi rodzaj kampanii to 
kampanie standardowe. Coś 
na zasadzie „dealu”. Bierzesz 
kupon u nas i masz określony 
czas na skorzystanie z usługi 

np. wizyty u fryzjera lub na strzelnicy. Umawiasz się w dogodnym 
terminie, a po skorzystaniu uzupełniasz ankietę dzieląc się opinią.

Trzeci rodzaj kampanii to kampanie eventowe. Fajnie to się 
wpisuje np. w biznes restauracyjny. Wyznaczamy konkretny dzień 
i godzinę, kiedy użytkownicy mają się zjawić na testy konsumenckie 
w  danym miejscu. Taką kampanię przeprowadziliśmy m.in. dla lu-
belskiej restauracji „Locomotiva”. Zanim wprowadzono tam zmiany 
w menu postanowiono przetestować je na wybranej grupie klien-
tów. Wyznaczono 3 daty eventów dla łącznie 100 osób. Fajny po-
mysł. Ludzie testowali 5 wykwintnych, pełnych dań z menu za 15 zł, 
można było się zarejestrować ze znajomymi. Ten rodzaj kampanii 
idealnie wpisuje się w  myśl przewodnią Frendi czyli by produkty 
i usługi stawały się lepsze. Zleceniodawcy mają czas na przygoto-
wanie się do testów, więc nie ma takiej sytuacji jak np. w zakupach 
grupowych. Tam właściwie od momentu wejścia ze względu na 

Frendi łączy badania konsumenckie 

z marketingiem rekomendacji.
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koszty raczej oszczędza się na jakości. My chcemy odwrócić ten 
trend. Chcemy, by firmy pokazywały się w trakcie naszych kampanii 
jak z najlepszej strony. Tak by użytkownicy mogli je spokojnie zare-
komendować w mediach społecznościowych. „Locomotiva” stanę-
ła na wysokości zadania, ludzie byli zachwyceni i  przekazali mnó-
stwo wartościowych sugestii. Tak działa kampania eventowa, która 
jest unikalną usługą, bo nigdy nie spotkaliśmy się żeby ktoś robił coś 
podobnego.

Czwartym rodzajem kampanii jest kampania refundacyjna. 
Chcemy z  tym pójść na wielką skalę. Dogrywamy teraz z  siecia-
mi spożywczymi z którymi będziemy robić kampanie produktowe 
kwestie techniczne. Użytkownik będzie musiał zakupić w  sklepie 
dany produkt, w domu wprowadzi w naszym portalu numer para-
gonu i uzupełni ankietę, my sprawdzamy zakup dzięki połączeniu 
z systemami sieci spożywczych, a następnie zwrócimy pieniądze za 
zakupy użytkownikowi. Dopiero zaczynamy to wdrażać, więc opo-
wiem Ci o tym szerzej dopiero w przyszłości. Wystartujemy z tym 
około listopada. Na dużym poziomie ogólności możemy powiedzieć, 
że będziemy działać na zasadzie refundowania koszyków produk-
tów. To też będzie jeden z naszych wyróżników. 

Kolejny rodzaj kampanii to kampanie przeznaczone wyłącznie 
dla kobiet w ciąży i małych dzieci. Frendi dziecko – bo tak się to na-
zywa, polega na samplingu produktów poprzez wysyłkę do współ-
pracujących z  nami szkół rodzenia, które zajmą się bezpośrednią 
dystrybucją wśród użytkowniczek. Dzięki takiemu rozwiązaniu ni-
welujemy znacznie koszty logistyczne rozsyłania pojedynczych pa-
czek i trafiamy bezpośrednio do osób tym zainteresowanych. Two-
rzymy również miejsce dla szkół rodzenia w którym użytkowniczki 
oceniają i polecają sobie szkoły, wymieniają się opiniami, a szkoły 
mogą zaprezentować swoje atuty, pracowników, zajęcia itp. ele-
menty. Jest to część całkowicie związana z dziećmi.

Znacie jakąś firmę z podobnym modelem biznesowym działająca 
gdzieś na świecie?
Szukaliśmy, ale się nie udało. Nie twierdzę, że nic takiego nie ma, 
lecz my tego nie znaleźliśmy. Pewnie dlatego, że my trochę odwró-
ciliśmy model stosowany przez tradycyjne firmy samplingowe po-
legające na wielkich bazach, z których dobierają grupy do badań dla 
swoich klientów. U  nas użytkownik sam wybiera spośród dostęp-
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nych kampanii te, w których chce wziąć udział. By to urozmaicić – 
bo chcemy się odróżniać od zakupów grupowych czy też Allegro – 
chcemy by klient świadomie wybierał dany produkt czy usługę, 
dlatego gdy wybierze jedną rzecz to cały portal mu się blokuje. Nie 
chcemy, żeby ludzi testowali rzeczy na odczepnego. Jeżeli ktoś wy-
bierze usługę i z niej nie skorzysta, to już mu nie odblokujemy por-
talu. Ponadto musi też uzupełnić ankietę w ciągu następnych 2 ty-
godni po teście. Kolejną rzecz do testowania można dostać dopiero 
po uzupełnieniu ankiety. W ten sposób eliminujemy tzw. „łowców 
okazji”. Na razie jednak sporadycznie zdarzają się przypadki, że lu-
dzie nie wypełniają ankiet, co nas cieszy. 

Czy macie jakiegoś inwestora?
Skorzystaliśmy z dofinansowania unijnego. 

Powiesz mi teraz parę słów o zespole Frendi?
Jest nas całkiem sporo. Portal tworzony jest przez ludzi z wielolet-
nim doświadczeniem biznesowym w takich dziedzinach jak it, ict, 
r&d, fmcg i marketing. Niby nasze it to zewnętrzna firma, ale wła-
ściwie to część z nich pracuje tylko dla nas. Dlatego portal udało się 
odpalić w niecałe 3 miesiące. Do tego właściciele Magda i Marcin, 
z wielkim doświadczeniem w prowadzeniu różnych projektów, To-
mek z ogromem wiedzy marketingowej i znajomością branży fmcg. 
Wszyscy pracowali w wielkich korporacjach na odpowiedzialnych 
stanowiskach, więc ja mam się od kogo uczyć. Dodatkowo wspiera-
ją nas ciężką pracą młodzi ludzie jak Marta, Kaśka, Olga, dzięki cze-
mu mamy interdyscyplinarny zespół. Łącznie jest nas zatem około 
15 osób

Macie już launch Frendi za sobą. Możesz podać jakieś cyfry? 
Wystartowaliśmy 9 sierpnia. Tylko w dniu launchu pozyskaliśmy bez 
żadnej reklamy, właściwie tylko za pomocą 1 postu na Facebooku, 
ponad 800 użytkowników. Do dziś przeprowadziliśmy około 55 
kampanii podczas których udało się przetestować 1406 produktów 
i 1005 usług. Dzięki temu użytkownicy zaoszczędzili 124 204,26 zł, 
uzupełnili 3268 ankiet, udostępnili 2380 postów polecających na 
Facebooku, a marki dostały około 6500 pomysłów co mogą popra-
wić w swoich produktach lub usługach. A kolejne kampanie są już 
przygotowywane.
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Czytałem niedawno wywiad z Magdą Sobczak-Solarską, ceo Fren-
di, na Mam Startup. Rozumiem, że nie mierzycie tylko w Polskę? 
Tak, chcemy pójść na całą Europę, a później na Stany. Pomysł jest 
fajny, bo daje sporo korzyści zarówno dla usługodawców jak i użyt-
kowników. Rynki zachodnie są dużo bardziej otwarte na taki pro-
dukt jak nasz, bo ludzie tam wiedzą jak ważne są relacje z klientami 
i przekraczanie ich oczekiwań. U nas musimy pokazać i nauczyć jak 
bardzo ważne są to relacje dla prowadzenia biznesu, by klient stał 
się naszym stałym klientem.

Ok, tyle o Frendi. Opowiedz mi teraz o tym jak się prowadzi mar-
keting startupu. Czy przydają Ci się doświadczenia z marketingu 
tradycyjnego, z którym miałeś do czynienia w przeszłości?
Tak, marketing w  startupie mocno się różni. W  tradycyjnych fir-
mach, w  których pracowałem np. w  „Stokrotce”, każdy ma swoją 
kuwetę do ogarnięcia i  tylko tym się zajmuje. W startupie trzeba 
robić prawie wszystko. Wdrażasz produkt lub projekt od A  do Z. 
Jest dużo większe pole do popisu, są większe możliwości decyzyjne. 
Jest równie ciekawie co i ciężko, bo prawie nigdy nie wiesz, który 
kierunek wybrać. Wszystko musisz testować.    
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Mutated Byte to studio gier 
z Lublina prowadzone przez 
Kamila Pręciuka, Grzegorza 
Olifirowicza i Szczepana Kanię. 
Na co dzień „stacjonuje” 
w Lubelskim Parku Naukowo- 
Technologicznym. Studio pra- 
cuje obecnie nad grą „Sha-
dow Assasin” (historical fic-
tion na urządzenia mobilne, 
demo jest już dostępne 
w  Google Play) i  klasyczną 
planszówką, a niedawno wy- 
puściło grę „Magic Rift”. 

W trakcie tegorocznego konkursu dla startupów przeprowadzo-
nego na konferencji InfoShare 2015 studio otrzymało propozycję 
wejścia kapitałowego od Lubelskiego Parku Naukowo – Techno-
logicznego. Mutated Byte dostało też nominację do tegorocznej 
World Summit Award. 

Na początku powiedzcie mi coś o  sobie. Zacznijmy od 3 pod-
stawowych pytań. Jak się poznaliście? Kiedy zaczęła się Wasza 
przygoda z grami? Skąd pomysł na Mutated Byte?
Kamil Pręciuk: nad ideą studia Mutated Byte pracujemy w trójkę: 
ja, Grzesiek i  Szczepan. Z  Grześkiem znamy się od podstawówki, 
a ze Szczepanem poznaliśmy się już w Lublinie. Wszyscy tu studio-
waliśmy i jesteśmy dość  mocno związani z miastem

Z Mutated Byte było tak, że po studiach bardzo chciałem ro-
bić gry, ale w  Lublinie nie miałem możliwości. Wyruszyłem więc 
do Warszawy, ale później stwierdziłem, że dlaczego robić coś dla 
kogoś, jeżeli sami możemy stworzyć coś swojego. Dlatego, razem 
z Grześkiem i Szczepanem, stworzyliśmy w Lublinie studio gier wi-
deo  Mutated Byte. 
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Jak zaczęła się nasza przygoda z grami? Zawsze przyciągały nas gry, 
nie tylko komputerowe, ale także klasyczne rpg. Zbieraliśmy się 
grupami – jeden był zawsze game masterem – siadaliśmy w ciem-
ności i wcielaliśmy się w magów i rycerzy, grając w np. „Legendy 5 
kręgów” czy „Dungeons & Dragons”. Od tego zaczynaliśmy.
 
Gdzie studiowaliście w  Lublinie? Czy studia pomogły Wam 
w  jakiś sposób w  tym, co robicie obecnie w  Mutated Byte? 
Grzegorz Olifirowicz: tak jak wcześniej mówił Kamil, studiowali-
śmy w Lublinie, na umcs. Ja anglistykę, Kamil informatykę, a Szcze-
pan psychologię. Można zatem powiedzieć, że zespół mamy mocno 
interdyscyplinarny. 

Jeżeli chodzi o mnie to studia dały mi znajomość języka, która 
przydaje się przy tłumaczeniach niektórych elementów gry, ewen-
tualnie w trakcie tworzenia dokumentów do konkursów. 

Co poza tym? Umiejęt-
ności miękkie, które są nie-
zbędne przy tworzeniu gry 
np. promocja, nawiązywanie 
kontaktów (zajmuję się tym, 
bo chłopaki nie mają na to czasu), nabyłem tak naprawdę nie na 
studiach, ale w organizacjach studenckich i angażując się w różne 
projekty wolontariackie. To dało mi o wiele więcej niż same studia. 
Dużo więcej korzystam zatem z tego czego nauczyłem się gdzieś 
po drodze, niekoniecznie na uczelni. 

Kamil: U mnie studia wpłynęły nieco na to co robię. Pewnie 
dlatego, że starałem się wybrać taki kierunek, który mnie intere-
sował – czyli gry. Prawda jest jednak taka, jak mówią wykładowcy 
i profesorowie – „ze studiów nie nauczysz się niczego, bo my mo-
żemy Cię jedynie zaciekawić”. U mnie tak było. Wykładowcy mocno 
zaciekawili mnie tematem gier, już nie od strony gracza, ale z  tej 
drugiej strony – programisty. Zatem to studia sprawiły, że jestem 
właśnie tutaj, a nie w innym miejscu. Nie tylko zainteresowały mnie, 
ale również rozwinęły moją pasję do gier komputerowych. 

À propos studia gier to taki Wasz stały pomysł na życie i przyszłość.  
Kamil:  mamy nadzieję, że tak. Chcielibyśmy temu się w pełni po-
święcić. Idea jest taka, że chcemy robić to co lubimy i jeszcze zara-
biać na tym pieniądze. Chcemy robić fajne, ambitne gry, a nie proste 

Chcemy robić fajne, ambitne gry, 

a nie proste „klikadełka”.
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„klikadełka”. Prawdziwe gry, które wciągają to te, w które sami chcie-
libyśmy grać. Właśnie robiąc takie gry chcemy zarabiać na życie. 

Teraz pytanie, które pewnie wszyscy zadają. Skąd wzięła się na-
zwa Mutated Byte?
Grzegorz: w zasadzie to sami tak do końca nie wiemy. Kamil do 
mnie zadzwonił z pytaniem, czy jest poprawna po angielsku. Pierw-
szą wersją było Mutant Byte, ale okazało się, że domena jest już 
zajęta. Ok, zmieniliśmy na Mutated Byte i tak już zostało. 

Z naszym hasłem – “It’s all within you” – też było śmiesznie. 
Jak je rozumieć? To oczywiście nieoficjalna wersja. Nasze hasło 
tłumaczymy sobie tak, że każdy z  nas ma w  środku taką energię, 
takiego bajtka, która popycha nas do działania. Wewnętrzny głos 
mówiący – „zrobisz to”.      

Wasz flagowy projekt to „Shadow Assasin”. Jak długo pracujecie 
nad grą?
Kamil: od początku roku, z tym żeby zrobić taką podstawę gry czyli 
coś co już funkcjonuje pracowaliśmy miesiąc. Kolejne miesiące, któ-
re nad tym projektem spędziliśmy, to zbieranie feedbacku poprzez 
rozmowy z  ludźmi  – jak oni to postrzegają, co by widzieli, co by 
zmienili, itp. – oraz wprowadzanie tych zmian. Później jakieś 2 tygo-
dnie na dopracowanie zmian. Powiedziałbym zatem, że całościowo 
zajęło nam to ok. 3,5 miesiąca, w tym pracy programistycznej ok. 1,5 
miesiąca. 

Spróbujcie w kilku prostych słowach, zrozumiałych dla laika, po-
wiedzieć o czym jest gra „Shadow Assasin”. 
Grzegorz: nasza gra to jest takie „historical fiction” czyli mieszamy 
faktyczne wydarzenia historyczne z  lekką nutką fantastyki. Gracz 
wciela się w postać „Cienia” czyli jednego z członków tajnego od-
działu Władysława Jagiełły. Rzecz dzieje się w  roku 1407, a  zada-
niem gracza jest infiltrowanie podziemi zamków krzyżackich, by po-
wstrzymać zakon przed stosowaniem nielegalnej i zakazanej magii. 
Jesteśmy w zasadzie w przededniu bitwy pod Grunwaldem, jednej 
z największych i najważniejszych bitew średniowiecza. Pokazujemy 
trochę alternatywną rzeczywistość czyli co mogłoby się stać, gdyby 
magia naprawdę istniała. 
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Kamil: ja tutaj dodam jeszcze, trochę w  charakterze spoile-
ra, że przedstawiamy w grze Zakon Krzyżacki trochę z  innej stro-
ny. Grając naszym „Cieniem” dochodzimy do pewnych poziomów 
gry, gdzie dowiadujemy się że 
Zakon Krzyżacki nie gra fair, 
bo ucieka się do magii która 
nie powinna być dostępna dla 
nikogo. Zaczynają przywoły-
wać nieumarłych, bawić się 
nekromancją, po to by zyskać 
przewagę i  zdobyć większą 
władzę. 

Jest Was dwóch, jest Szczepan. Czy ktoś jeszcze wspiera Was 
w realizacji projektu? 
Kamil: nad grą „Shadow Assasin” pracuje jeszcze kilku grafików. Za-
tem nad tym projektem pracujemy w szerszym zespole, ale mamy 
w głowie jeszcze inne przedwsięwzięcia. Tam dochodzą jeszcze ko-
lejne pomagające osoby.

Powiecie coś o tym drugim projekcie czy jeszcze chcecie go za-
chować w tajemnicy?
Kamil: pracujemy nad klasyczną „planszówką”. Rzecz dzieje się 
w  latach 1930–1940, w  mieście podobnym do Lublina. Przedsta-
wiamy Lublin jako polskie Chicago, gdzie mamy gangsterów, poli-
cjantów i mnóstwo kryminalnych zagadek. Grę planujemy również 
wypuścić w formie cyfrowej – na tablety, na komórki i na komputery. 
Chcemy też zastosować elektroniczną kość do gry Dice Plus. 

Może zaciekawić, że w  wersji cyfrowej gra będzie bardziej 
nastawiona na tryb single player (opcja dla pojedynczego gracza). 
Chcemy stworzyć przemyślaną fabułę dla każdej z 14 postaci, w któ-
re będzie można wcielić się w grze. Grając np. Policjantem mamy 
misję, w  której musimy odkryć poszczególne dowody. W  drugiej 
musimy schwytać Bandytę. 

Co ciekawe misje, które będziemy wykonać, będą przeplatały 
się z misjami innych postaci. Czyli grając Policjantem możemy ze-
tknąć się w pewnym momencie z Detektywem (złączony tryb 2 po-
staci), który też jest jedną z postaci w grze. Fabuła będzie na tyle wcią-
gająca, żeby to nie była gra tylko na pojedynczą, godzinną partyjkę. 
 

Nasza gra to jest takie „historical 

fiction” czyli mieszamy faktyczne 

wydarzenia historyczne z lekką 

nutką fantastyki. 



34 LUBELSKIE STARTUPY

Grzegorz: będzie trochę jak w rpg. Możesz realizować zada-
nia, możesz sobie poklikać. Udostępnimy różne tryby grania, w tym 
odkrywanie świata polskiego Chicago. Świata gry, gdzie każdy 
przedmiot ma swoją historię, którą gracz może odkryć. Jak prze-
czytasz historię 1 przedmiotu to będziesz już czytał wszystkie po-
zostałe. 
Kamil: warto wiedzieć, że przy tej planszówce korzystamy z pomo-
cy historyka. On przygotowuje dla nas opisy i zdjęcia, zwraca uwagę 
na przeróżne detale np. wnosi poprawki do projektu strojów posta-
ci występujących w grze (ostatnio grafik musiał wymieniać guziki 
w przedwojennym mundurze policyjnym). 

Dodatkowo chcemy „upakować” w  tej grze jak najwięcej hi-
storii, przynajmniej w wersji cyfrowej. Każdy przedmiot, np. pisto-
let „teteka”, będzie miał swój szczegółowy opis. Opiszemy też jak od 
strony historycznej wyglądały gangi oraz policjanci w tamtym okresie. 

Odzywa się teraz We mnie marketer. Dlaczego akurat planszów-
ki? Widzicie w tym rynku potencjał?
Kamil: w  ostatnich latach dostrzegamy renesans „planszówek”. 
Ludzie zaczynają je coraz częściej kupować. Bardzo często widzę 
w „Empiku” tłum przy półkach z planszówkami.  
Grzegorz: wystarczy spojrzeć na portal Wspieram.to czy inne cro-
wdfoundingi. Zaczęło się to wszystko od „Pana Lodowego Ogrodu”, 
który zebrał o wiele więcej niż 100 proc. tego co zakładali twórcy. 
Potem poleciała „Teomachia” z Fabryki Gier Historycznych, potem 

„Achaja”. Są jeszcze „Rycerze Pustkowi”. 
Zresztą planszówki nie buduje się już na zasadzie rzuć kością, 

rusz się pionkiem i np. cofnij się o 2 pola. Przykładowo w planszów-
ce „Gry o  tron” praktycznie nie ma elementu losowego. Przede 
wszystkim bazuje się tam na relacjach z innymi graczami i taki mo-
del rozgrywki jest coraz częstszy w praktyce.

Wróćmy do Waszego flagowego pomysłu. Kiedy będziecie goto-
wi z pełną wersją gry „Shadow Assasin”?
Kamil: Pełną wersję gry wypuszczamy w drugiej połowie sierpnia. 

Myślicie o jakiś konkretnych działaniach promocyjnych po laun-
chu pełnej wersji gry? Jak chcecie do tego podejść?
Kamil: sama akcja crowdfoundingowa, którą prowadziliśmy na 
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Wspieram.to jest formą promocji gry. Pokazywaliśmy ludziom, że 
gry na tablety wcale nie muszą być prymitywne, tj. ograniczone do 
prostych „strzelanek”, ale że to może być coś naprawdę wciągają-
cego, z wyższej półki. Poza tym mamy zarysowany pewien plan, ale 
nie chciałbym już teraz wchodzić w szczegóły. 

Grzegorz: tak naprawdę skupiamy się teraz na dokończeniu 
gry. Jak ją już skończymy to nie ma co się oszukiwać – pieniądze 
leżą w ios (obecna wersja gry jest na Androida). To już coś mówi 
o naszych kolejnych krokach. 

Kamil: testujemy też naszego „Assassina” na innych platfor-
mach i o ile na komputerze nie jest zbyt wygodny w graniu, bo mysz-
ka niekoniecznie jest dobrym kontrolerem, to fajnie sprawdzałby 
się na konsolach. Moglibyśmy zatem pomyśleć o wersji na konsole, 
ale do tego trzeba już mieć trochę pieniążków, na licencję przede 
wszystkim. Na pewno będziemy kombinowali, by „Assasin” był nie 
tylko na urządzenie mobilne, ale także na inne platformy. 

Lekka zmiana tematu. Lublin GameDev. Angażujecie się trochę? 
Grzegorz: trochę tak, bo ludzie z  GameDevu to byli pierwsi gra-
cze, którzy mieli styczność z naszą grą. Otrzymaliśmy od nich cen-
ną informację zwrotną. Dostrzegli sporo rzeczy do korekty, gra się 
spodobała, itp. Mocno nas to napędziło do dalszej pracy. 

Kamil:  sama idea GameDev w Lublinie bardzo mi się podoba. 
Przychodzi zawsze około 20 osób, m.in. ludzie z Noble Fox Games, 
innego lubelskiego studia gier. Pojawia się sporo twórców, fascyna-
tów gier. Zresztą środowisko jest dosyć duże. Na uczelniach poja-
wiają się kierunki związane z grami. To był też jeden z argumentów, 
dlaczego otworzyliśmy nasze studio w Lublinie, a nie w Krakowie 
czy Wrocławiu. Tworzymy firmę m.in. po to by Ci studenci mie-
li gdzie się zatrzymać zaraz po studiach, nie musząc wyjeżdżać 
w  Polskę. Trzymamy kciuki również za inne grupy i  studia, które 
mają podobne plany w Lublinie. 

Cały czas tkwicie w  świecie gier. Tworzycie je, programujecie. 
Co po godzinach? Macie jeszcze czas i  ochotę, by pograć dla 
przyjemności?
Kamil:  niestety mam na to coraz mniej czasu. Ostatnio udało mi się 
w weekend, po szkoleniu, dorwać konsolę. Od roku jestem w ogóle 

„bardzo konsolowy”. Ostatnio przeszedłem Assasin’s Creed: Unity, 
a później dorwałem się do Trine. Świetna gierka.
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A graliście już w najnowszego „Wiedźmina”? 
Kamil:  w najnowszego jeszcze nie (od autora: z Mutated Byte roz-
mawiałem pod koniec maja). Jedynkę przeszedłem, a dwójka mnie 
nie wciągnęła. 

Ostatnie  pytanko, tym razem natury bardziej ogólnej. Jesteście 
świetnie zorientowani w tematyce gier. Jakie najbardziej domi-
nujące trendy dostrzegacie na rynku gier cyfrowych?
Kamil:  Pewien z trendów biznesowych jest dość ciekawy.  Jeden 
z najbardziej znanych producentów gier wypuszcza landing pages 
reklamujące swoje produkty (gry), których jeszcze tak naprawdę 
nie ma. Sprawdzają ile osób zareaguje na danę stronę i w ten spo-
sób decydują, który z produktów rozwijać. 

W Mutated Byte najbardziej nas przeraża, że spora część tych 
rozwiązań idzie w kierunku klasycznych „klikaczy” do grania w au-
tobusie np. Angry Birds. My chcemy pracować na zupełnie innym 
poziomie. Z badań, które regularnie przeglądamy, wynika że sprze-
daje się coraz mniej laptopów i coraz więcej urządzeń mobilnych. 
Chcemy z tego skorzystać, jednocześnie wnosząc gry na urządze-
nia mobilne na wyższy poziom zaawansowania. Chcemy je projek-
tować dla bardziej wymagających graczy, takich którym zwykłe kli-
kanie ekranu nie wystarcza. 

Grzegorz: to pokazał sukces gry Dekompresja, która w zbiór-
ce na portalu PolakPotrafi zebrała ponad 50 tys. zł. Twórcy gry mó-
wią sami, że do gry w Dekompresję jest potrzebny pad do telefonu 
lub tabletu (ze względu na stopień zaawansowania gry). Zresztą sam 
wpłaciłem kasę na to grę, więc zainteresowanie jest (śmiech). 

Wracając do Twojego pytania. Jeżeli chodzi o światowe tren-
dy to wydaje mi się, że to przede wszystkim rozwój technologii 
mobilnych (mówił o tym Kamil). Pójdą w to nawet te wielkie tytuły. 
Jest już zresztą świetna gra na komórki od Blizzarda (Heartstone). 
Trend drugi to wykorzystanie wirtualnej rzeczywistości (Samsung 
to świetnie robi), ale na poziomie dostępnym na urządzeniach mo-
bilnych. 

Zwróciłbym też uwagę na rynek gier japońskich i koreańskich, 
które ze względów kulturowych są nastawione na opowiadanie hi-
storii (np. seria Final Fantasy). Mam wrażenie, że tam się kroi spo-
ra zmiana. Najnowsze gry idą już w kierunku akcji zamiast gadania 
(inny tryb rozgrywki). 
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Uczeń ii klasy w lubelskim liceum im. S. Staszica. Pro-
gramista, specjalista od elektroniki cyfrowej, prele-
gent na konferencjach it, entuzjasta diy oraz lider 
grupy Lime Devices. 

Karol, na początku powiedz mi proszę parę słów 
o  sobie. Jak zaczęła się Twoja przygoda z  it oraz 
elektroniką cyfrową? 
Myślę, że warto zacząć od tego, iż mam 17 lat. To dość 
nietypowe, bo muszę dzielić czas na obowiązku szkol-
ne i  to co robię poza szkołą. Zacząłem programować 
jak miałem 9 lat. Jak miałem 11 lat zacząłem się bawić 
elektroniką. Od tamtego czasu rozwijałem te pasje czy-
sto hobbystycznie, przy pomocy informacji zdobytych 
z internetu i różnego rodzaju samouczków aż do osią-
gnięcia obecnego etapu, czyli momentu gdy jestem 
w stanie wejść w całego zagadnienie komercyjnie, czyli 
przygotować produkt dla klienta.  

Na początku zacząłem zastanawiać się jak działa komputer. 
Zacząłem programować, ale programowanie szybko przestało mi 
wystarczać, bo chciałem stworzyć coś co będę mógł wziąć fizycz-
nie do ręki. Programowanie kojarzy się raczej tylko z wirtualną rze-
czywistością, więc zacząłem bawić się elektroniką cyfrową np. mi-
krokontrolerami, które mogłem wykorzystywać w robotyce. To już 
dawało mi większe pole do popisu, bo przyjemnie jest popatrzeć na 
to co sami stworzyliśmy, a na dodatek to działa. To daje dużo więk-
szą przyjemność niż tworzenie aplikacji. 

Cały czas rozwijałem swoje pasje czysto hobbystycznie do 
czasu, gdy w  lutym 2014 r. spotkałem pierwszego wspólnika, Ka-
mila Foryszewskiego. Spotkaliśmy się na konkursie naukowym 

„Explory” w Warszawie. On był z Lublina, ja mieszkałem wówczas 
w Międzyrzecu Podlaskim, gdzie chodziłem do gimnazjum. Okazało 
się, że Kamil mieszka 10 km ode mnie, a tylko uczy się w Lublinie. 
Interesowaliśmy się bardzo podobnymi rzeczami, podobną branżą, 

KAROL KARCZEWSKI
LIME DEVICES 
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nawiązaliśmy głębszy kontakt i doszło do tego, że Kamil zachęcił 
mnie do wybrania nauki w lubelskim Staszicu. 

Ponadto stwierdziliśmy, że fajnie byłoby zrobić coś razem. 
Szybko doszedł też drugi wspólnik – Tadeusz Dudkiewicz – który 
był kolegą Kamila z  klasy. We trójkę zaczęliśmy pracować w  oko-
licach września 2014 r. nad pierwszym projektem. Pokazaliśmy go 
ludziom i szybko okazało się, że to co robimy spotyka się z bardzo 

pozytywnym „feedbackiem”. 
Stwierdziliśmy zatem, że war-
to zacząć to robić komercyj-
nie i  to był przełom w  moim 
życiu. Coś z  czym nie plano-

wałem wiązać przyszłości, bo wydawało mi się strasznie odległe 
(planowałem po studiach zatrudnić się w  tej dziedzinie), okazało 
się rzeczą którą można zrobić już teraz. Zawiązaliśmy więc niefor-
malną grupę Lime Devices i cały czas działamy wspólnie. 

Jak to się stało, że mając 9 lat zacząłeś się bawić w programowa-
nie? Dla mojego pokolenia to brzmi niczym science fiction. 
To był impuls, który wziął się nie bardzo wiadomo skąd. Nikt mnie 
nie zachęcał do programowania. Oczywiście rodzice mocno mnie 
wspierali, m.in. kupując nowy sprzęt którego potrzebowałem, żeby 
się rozwijać. Merytorycznie nie mogli mi pomóc, ponieważ nie są 
związani z programowaniem. 

Być może przygoda z programowaniem wzięła się z dociekli-
wości. Zawsze byłem bardzo dociekliwym dzieckiem, które ciągle 
próbowało się dowiedzieć czegoś nowego o świecie. Zacząłem za-
stanawiać się jak działa dany program, w jaki sposób powstał, kto 
i jak go stworzył. Nie pamiętam już, o który program chodziło, ale 
kiedyś potrzebowałem pewnego rozwiązania, ale nie mogłem zna-
leźć go w internecie. Stwierdziłem więc, że najwygodniej i najszyb-
ciej będzie samemu taki program stworzyć. Ta sytuacja powtarzała 
się później wielokrotnie. Zamiast korzystać z  płatnych rozwiązań 
optymalizujących moją pracę wolałem sam je tworzyć. 

Powiedz mi teraz proszę jak to wszystko ogarniasz czasowo. 
Szkoła, firma, konferencje…
Pogodzenie szkoły z  pracą jest trudne. W  gimnazjum było mi ła-
twiej, ale w  liceum poprzeczka poszła mocno w  górę. Szkoła zaj-

Zacząłem programować jak  

miałem 9 lat. 
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muje mi 8 do 9 godzin dziennie, wieczorem zajmuję się lekcjami, 
a  czas na firmę przychodzi dopiero w  nocy. Do tego dochodzą 
też weekendy, wakacje i  wszystkie wolne dni, które mogę wy-
korzystać na realizację moich projektów. Zazwyczaj kończy się 
tym, że średnio śpię od 3 do 4 godzin na dobę. Organizm już się 
przestawił na taki tryb życia, Może nie jest to zdrowe rozwiąza-
nie, ale szkoły rzucić nie mogę, więc muszę pracować po nocach.   
 
Wracając do Lime Devices. Rozumiem, że nazwa nie była przy-
padkowa?
Zdecydowanie nie. Lime (limonka) ma kojarzyć się ze świeżością, 
jaką chcemy wprowadzać na rynek, natomiast drugi człon wskazuje 
na rodzaj działalności (urządzenia).    
 
Fajne skojarzenie z marketingowego punktu widzenia.
Na rynku elektroniki jest sporo podobnych nazw, chociażby Apple. 
Poszliśmy trochę tropem owoców, 
ale tak naprawdę najważniejsza 
jest świeżość. Staramy się bowiem, 
żeby każdy z  naszych produktów 
był przynajmniej w  minimalnym 
stopniu innowacyjny. Zdaję sobie 
oczywiście sprawę, że innowacyj-
ność jest obecnie bardzo naduży-
wanym słowem, ale generalnie 
chodzi o to, że szukamy nisz na rynku, tworzymy rozwiązania które 
wprowadzają nowe funkcje i dają możliwości większe od tych ist-
niejących obecnie. 

Lime Devices ciągle działa jako nieformalna grupa?
Jesteśmy w  trakcie rejestrowania spółki z  o.o., żeby naszą współ-
pracę sformalizować. Teraz jest to trochę utrudnione, bo musimy 
pracować jako 3 oddzielne osoby i podpisywać indywidualne umo-
wy. Działanie jako spółka będzie dla nas o wiele wygodniejsze. 

Jakimi konkretnymi projektami się zajmujecie?
Jeden z naszych projektów będzie wychodził niedługo na rynek, już 
za chwilę trafi do dystrybutorów. To jest Motee czyli sterownik sil-
nika, który wyprzedza rozwiązania dostępne na rynku o jakieś kilka 

Jeden z naszych projektów 

będzie wychodził niedługo  

na rynek, już za chwilę trafi  

do dystrybutorów. 
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lat. Zrobiliśmy go po prostu lepiej od konkurencji. Wykorzystaliśmy 
nowsze podzespoły, dzięki czemu zmniejszyliśmy jego rozmiar ponad 
4-krotnie. Wprowadziliśmy też nietypowy sposób montażu poszcze-
gólnych modułów, których to nie łączymy kablami tylko podpinamy je 
bezpośrednio do silnika. Zaoszczędzamy więc dużo miejsca na plat-
formie, na której budujemy robota. Do tego podchodzimy też bardzo 
ekonomicznie do mikrokontrolera, który steruje całą logiką robota.   

A nad czym pracujecie obecnie w Lime Devices i jakie macie pla-
ny na przyszłość? 
W tym momencie pracujemy jednocześnie nad swoimi produktami 
oraz zleceniami zewnętrznymi, głównie od firm z sektora mśp. Je-
steśmy też cały czas otwarci na współpracę z osobami prywatny-
mi. Brzydko mówiąc, jesteśmy „teamem do wynajęcia”. Jesteśmy 
w stanie przygotować zleceniodawcy produkt, którego potrzebuje, 
a nie jest w stanie go wykonać samodzielnie.  

Mój plan na najbliższe 2 lata to zatrudnić parę osób i stworzyć 
2 oddzielnie funkcjonujące „teamy”, które będą mogły pracować 
równocześnie nad 2 oddzielnymi projektami. Chciałbym też rozwi-
nąć cały zakres zleceń, bo dosyć mało jest jeszcze firm, które ofe-
rują usługi w zakresie projektowania elektroniki. W przypadku so-
ftware’u to jest już dosyć popularne, natomiast elektronika w tym 
zakresie w Polsce jeszcze się zbytnio nie rozwinęła. Jest kilka firm, 
ale to raczej korporacje, z którymi mały przedsiębiorca raczej się 
nie dogada ze względu na koszty. Natomiast my, delikatnie obniża-
jąc koszty, trafimy do małych i średnich przedsiębiorstw, które mają 
bardzo duże potrzeby. Praktycznie każdy przedsiębiorca, z którym 
rozmawiamy, ma jakąś wizję tego jak mógłby wykorzystać nasz po-
tencjał. Często to są jakieś urządzenia do celów marketingowych 
np. takie które można zabrać na targi lub konferencje, by wyróżnia-
ło jego stoisko spośród innych. 

Zatrudnienie kilku dodatkowych osób na pewno też by nas 
minimalnie odciążyło, bo w tym momencie jesteśmy mocno obcią-
żeni pracą nad kilkoma projektami. Chciałbym też jeszcze bardziej 
poszerzyć zakres naszych możliwości, czy też dodać osoby z zakre-
su marketingu i pr, bo takiego wsparcia bezpośrednio w zespole 
nie mamy. Na pewno też stalibyśmy się bardziej wydajni. Im więcej 
osób, tym więcej projektów możemy realizować, co oznacza rzecz 
jasna większe zyski dla firmy.  
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Na pewno odpowiadałeś na to pytanie dziesiątki razy, ale muszę 
je zadać. Czy w  trakcie pracy w  Lime Devices miałeś kiedykol-
wiek problemy wynikające z młodego wieku? Masz zaledwie 17 
lat. Twoim klientom to nie przeszkadza? Nie dają Ci tego odczuć?
Jest różnie. Zazwyczaj wiek wpływa pozytywnie, bo po pozytyw-
nej weryfikacji moich kompetencji, rozmówcy są pełni podziwu, że 
mając 17 lat jestem w  stanie prezentować taki poziom. Zdarzają 
się jednak przypadki tzw. „dyskryminacji ze względu na wiek”. Czę-
sto ludzie boją się nam powierzyć zlecenie np. dlatego że nie mam 
jeszcze ukończonych studiów. To jest totalny absurd, bo często lu-
dzie z ukończonymi studiami wiedzą w niektórych obszarach dużo 
mniej niż ja i moi koledzy z Lime Devices. Przecież studia nie do 
końca przygotowują do pracy, a my jesteśmy już od kilku lat jeste-
śmy związani z branżą w której działamy. Nasze doświadczenie wy-
nika zatem z praktyki, a nie teorii. 

Na szczęście przypadki dyskryminacji nie zdarzają się zbyt 
często. Np. w  tym momencie realizujemy zlecenie warte kilka-
dziesiąt tysięcy złotych i nikomu nie przeszkadza, że ja mam 17 lat, 
a wspólnicy po 19. Druga strona docenia to co do dla nich robimy. 

Teraz pogadajmy chwilkę o  targach Maker Faire w  Rzymie, na 
które się wybieracie. Jaka jest idea tego wydarzenia? Jak tam 
trafiliście? Co będziecie tam pokazywać?  
Byłem na targach Maker Faire Rome już w poprzednim roku, z tym 
że indywidualnie, ponieważ jeszcze wtedy nie istniało Lime Devices. 
Pokazywałem wtedy prototyp robota edukacyjnego, który nazywał 
się Edur. Wcześniej czytałem relację o targach, ale jak dopiero jak 
wziąłem w  nich udział, mogłem przekonać się że nie były przesa-
dzone. Ogrom całego przedsięwzięcia był po prostu niewyobra-
żalny, nawet dla mnie, choć na podobnych, lecz nieco mniejszych, 
eventach w Polsce bywałem nie raz.  

Ogólnie zamysł jest taki, że to są targi dla elektroników, elek-
tryków, projektantów mody (mody z  elektroniką lub technologią 

„wereable”). Wystawców jest zazwyczaj kilkuset, w tym takie duże 
firmy jak Intel czy Google. Są też oczywiście mniejsze firmy oraz 
indywidualni wystawcy. Całe przedsięwzięcie jest o tyle ciekawe, że 
to globalne wydarzenie. Główna edycja odbywa się w USA, a edycja 
europejska w Rzymie. W zeszłym roku przez 3 dni targi w Rzymie 
odwiedziło ponad 90 tys. osób. 
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Jeżeli chodzi o ludzi, którzy się pojawiają na targach, to można 
tam spotkać inwestorów, rodziców z dziećmi – generalnie jest bar-
dzo duża różnorodność. Zdarzają się też ludzie z Polski. W tamtym 
roku spotkałem nawet ludzi z Lublina, którzy mieszkają w Rzymie. 
Za to z wystawców w zeszłym roku byłem jedyną osobą z Polski (na 
ponad 600 projektów).

Z punktu widzenia wystawcy, którym byłem w zeszłym roku, 
udział w tym wydarzeniu to bardzo ciężka praca. Przez 3 dni, po 9 
dziewięć godzin trzeba cały czas trzeba tłumaczyć odwiedzającym 
na czym polega nasz produkt. Trzeba się dodatkowo dostosowy-
wać do potrzeb odbiorców np. dzieci lub osób starszych. Zdarzają 
się też programiści i elektronicy, którym możemy wytłumaczyć wię-
cej szczegółów. Pewną trudnością jest zatem wyłapanie, kim jest 
druga strona, tak by dopasować do niej odpowiednie treści. 

Po części problematyczna jest też bariera językowa. We Wło-
szech stosunkowo niewiele osób mówi po angielsku. To sytuacja 
chyba nawet gorsza niż w  Polsce, ale na szczęście angielski zna 
przynajmniej jedna osoba w  rodzinie i  to ona pełni wtedy na tar-
gach rolę tłumacza dla pozostałych. Niestety wtedy cała rozmowa 
minimalnie się przeciąga, co powoduje że pod stoiskiem ustawia się 
już kolejka następnych chętnych do obejrzenia naszego projektu. 
Jedna osoba nie dałaby zatem rady, dlatego w tym roku lecimy w 4 
osoby, prawdopodobnie będziemy pracować dwójkami na zmianę. 

W tym roku różnica jest też taka, że jedziemy na targi już jako 
Lime Devices z produktem Motee. Będziemy starali się promować 
nasz produkt, prowadzić działania marketingowe oraz nawiązywać 
przydatne kontakty. Wspiera nas w zakresie transportu, zakwate-
rowania i promocji Lubelski Park Naukowo-Technologiczny. Są na-
szym partnerem w  ramach tego wyjazdu. Wsparcie okazał także 
Urząd Miasta Lublin.

Zmieńmy teraz miasta i przenieśmy się z Rzymu do Lublina. Tu-
taj się uczysz, ale czy planujesz tu zostać np. na studia? Myślałeś 
już o tym?
Mam jeszcze 2 lata i wszystko jest kwestią tego, jak rozwinie się 
Lime Devices przez ten czas. Jeżeli faktycznie spełnią się moje 
zamierzenia, które sobie postawiłem – a stawiam je zawsze dosyć 
wysoko, bo lepiej nie osiągnąć wysokiego celu i dojść do średniej 
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wysokości niż celować nisko i  to osiągnąć – czyli zatrudnię parę 
osób, będą nowe zlecenia (a  już w tym momencie ustawia się do 
nas kolejka i musimy selekcjonować projekty do realizacji), myślę 
że będzie to możliwe. Rozważam nawet opcję, żeby nie pójść na 
studia lub pójść na zaoczne, żeby móc poświęcić się firmie, ale to 
jest kwestia poziomu rozwoju naszej działalności. Mam jeszcze 2 
lata, więc przez ten czas w takiej firmie jak nasza może wydarzyć 
się wszystko. 

Zdarza Ci się przyglądać temu, jak funkcjonują inne lubelskie 
startupy? Śledzisz co dzieje się na rynku?

Śledzę, natomiast ciężko jest mi znaleźć kogoś, kto będzie 
mógł zostać moim partnerem biznesowym. Jeżeli chodzi o  har-
dware to jest go bardzo mało w Lublinie. Praktycznie to pod kątem 
projektowania, aktywnie działamy tylko my. W Lublinie dobrze roz-
wija się IT, ale pod kątem software’u. 

Obserwuję też rozwój lubelskich startupów. Jest coraz wię-
cej eventów, które generują nowe pokolenie, które będzie tworzyć 
nowe startupy. Fajnie, że to zaczęło się rozwijać. Natomiast z tego 
co obserwuję to wydaje mi się, że na wschodzie Polski brakuje nam 
pewności siebie. W całej Polsce jest problem ze skomercjalizowa-
niem tego czym się zainteresujemy. Pewnie dlatego w naszym kra-
ju jest tak ciężko połączyć naukę z biznesem, podczas gdy w USA 
i Wielkiej Brytanii naukowcy bezpośrednio po dokonaniu odkrycia 
natychmiast podchodzą do niego biznesowo. W Polsce naukowcy 
boją się wchodzić komercyjnie, boją się przepisów, procedur i cza-
su, jaki trzeba będzie na to poświęcić. To jest duża bolączka Pola-
ków pod kątem rozwijania swoich firm. 

Problemem jest także trochę nieodpowiednie podejście. 
Szczególnie widać to na wschodzie Polski, gdzie ludzie mają duże 
zaufanie do innych, są gościnni, przyjaźnie nastawieni, podczas gdy 
w  biznesie trzeba działać trochę inaczej. Biznes polega przecież 
na konkurowaniu ze sobą. To oczywiście moja subiektywna opinia 
i można się ze mną nie zgodzić.   

Wracając do lubelskiego rynku startupów myślę, że bardzo 
mocno urośnie przez następnych 5 lat. Spora w tym zasługa takich 
miejsc jak Business Link Lublin oraz Lubelski Park Naukowo-Tech-
nologiczny.  
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Wspominałeś o  kłopotach z  mentalnością Polaków. Myślisz, że 
Twoje pokolenie jest pod tym względem inne niż moje? 
Ja jestem rocznikiem 98 czyli końcówką ambitnego pokolenia, które 
chce coś zrobić, coś zmienić i dąży do celu. Jak zauważam w szkole, 
im młodsze dzieci, tym mniejsze ambicje i większa chęć do korzy-
stania z tego, co już stworzone przez innych, chociażby pod kątem 
programowania. W moim wieku jest w Polsce kilku bardzo dobrych 
programistów, którzy mogą bezpośrednio zatrudnić się w dużych 
firmach jako specjaliści. Natomiast im młodsze dzieci, tym bardziej 
podchodzą one do tego w sposób wręcz leniwy. Wolą się tym mniej 
zajmować i co dziwne – ich obycie z it jest coraz mniejsze. Dokonu-
ję takich obserwacji, ponieważ moja mama jest nauczycielką infor-
matyki w szkole podstawowej i gimnazjum. Zauważyłem, że dzieci 
mają coraz większe problemy z podstawowymi kwestiami, jak np. 
ogarnięcie Worda czy Excela. Trochę to jest absurdalne, ponieważ 
od początku życia są wychowywane z komputerem, rodzą się z nim 
praktycznie w ręku. 
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Współtwórca aplikacji SkinBox pomagającej chorym 
na łuszczycę. Przedsiębiorca, programista i  konsul-
tant technologiczny. Prezes i  współwłaściciel firmy 
informatycznej DevUp. Lider Regionalnej Lubelskiej 
Grupy Microsoft. Dyrektor konferencji Microsoft 
Expert Summit 2014 oraz organizator wielu innych 
eventów branżowych. Publicysta technologicznego 
blogu Snitt.pl opisującego lubelskie it i  ekosystem 
startupowy. Absolwent informatyki na kul. 

Paweł, jesteś z  Radzynia Podlaskiego, studiowałeś 
w  Lublinie i  zdecydowałeś się tu zostać. Nigdy nie 
myślałeś o relokacji? 
Przyjechałem do Lublina na studia informatyczne, ale 
na początku nie do końca wiedziałem co chcę w życiu robić. Pozna-
łem tu wielu ludzi, którzy mnie zainspirowali i dlatego postanowi-
łem zostać na dłużej. Uważałem, że jestem temu miasto coś winien, 
bo tutaj realizowałem z sukcesami moje plany. 
Być może gdybym był pracownikiem lubelskiej firmy to myślałbym 
o wyjeździe do Warszawy ze względu na wyższe zarobki. Nie muszę 
na szczęście opuszczać Lublina ze względów ekonomicznych, po-
nieważ wszystkie moje pomysły udało się zrealizować na miejscu. 
Do Warszawy jeżdżę tylko, by pozyskiwać klientów i uczestniczyć 
w konferencjach branżowych.    

Zanim przejdziemy do rozmów o Twoim startupie porozmawiaj-
my chwilę o „Microsoft Expert Summit”. Jak wpadłeś na pomysł, 
żeby organizować w Lublinie tak wielki event branżowy?  
Mniej więcej 4 lata temu zacząłem w Lublinie prowadzić społecz-
ność zawodową Microsoftu czyli Regionalną Lubelską Grupę Micro-
soft. Społeczność zrzeszała ludzi pracujących zawodowo w branży 
it oraz studentów informatyki, którzy mieli przynajmniej średnio 
zaawansowane umiejętności programistyczne. Regionalne spo-
tkania Grupy odbywały się raz w  miesiącu. Występowali na nich 

PAWEŁ NIEWĘGŁOWSKI
SKIN BOX 
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prelegenci z lubelskich firm, którzy chcieli dzielić się swoją wiedzą. 
To niespotykane, ponieważ ludzie zajmujące wyższe stanowiska 
w działach technicznych z reguły boją się dzielić wiedzą w obawie 
o utratę swojego stanowiska. 

Organizując wspomnianą społeczność wiedziałem, że jeże-
li ktoś chce być programistą, to musi uczyć się całe życie. Głów-
nie z  tego względu stworzyłem i  prowadziłem Grupę. Jedno- 

cześnie byłem zafascynowany 
jedną z  konferencji organizo-
wanych przez 8 lat w Polsce 
przez Microsoft. Odbywała 
się raz do roku w Warszawie, 
przyjeżdżało na nią 2500 osób, 
a  udział kosztowała 1300 zł 
za 2 dni. Przypatrywałem się 
też uważnie mniejszym kon-
ferencjom organizowanym 
przez liderów lokalnych spo-

łeczności zawodowych i  w  efekcie postanowiłem, że zorganizuję 
podobną konferencję w  Lublinie. Plan był taki, że zaproszę tych 
samych prelegentów co Warszawa, ale udział w moim wydarzeniu 
będzie kosztował zero złotych. Zacząłem poszukiwania dobrego 
miejsca i negocjacje z Microsoftem. 

Z kim pracujesz nad projektem konferencji?
Zespół tworzą członkowie Regionalnej Lubelskiej Grupy Microsoft. 
Współpracowałem też z organizacją aiesec. 

Ile osób wzięło udział w listopadowej konferencji?
Zaplanowaliśmy udział 1200 osób i 24 prelegentów. Specyfika mo-
jej konferencji polega na tym, że większość uczestników to pracow-
nicy firm pochodzący z Lublina, z Wrocławia, Gdańska i Warszawy. 
Musieliśmy więc przekonać firmy z poza Lubelszczyzny do przyjaz-
du do Lublina, udało się i to jest nasz spory sukces. 

Udało się też zbudować ogólnopolska markę tego wydarzenia, 
m.in. dzięki zaproszonym prelegentom. Skoncentrowaliśmy się bo-
wiem na ludziach, którzy rzadko występują publicznie lub szkolenia 
prowadzone przez nich są bardzo drogie.  

Nie muszę na szczęście opusz-

czać Lublina ze względów ekono-

micznych, ponieważ wszystkie 

moje pomysły udało się zrealizo-

wać na miejscu. 
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Czyli podchodzicie do Waszej konferencji nieco inaczej niż orga-
nizatorzy podobnych wydarzeń?
Tak, staramy się. Wydarzenie jest wprawdzie bezpłatne, ale orga-
nizujemy ogólnoeuropejską promocję i  strategię marketingową, 
przygotowujemy startery i dbamy o porządny catering. Staramy się 
o odpowiednią atmosferę i samopoczucie uczestników. Pamiętamy 
też o tym, że ok. 10 proc. uczestników to nie są osoby techniczne, 
a dyrektorzy i kadry kierownicze. 

Planujesz już kolejną edycję konferencji?
Tak, zastanawiam się nad tym. Chciałbym, żeby w 2016 roku ta im-
preza była jeszcze większa. Mam jednak problem, bo w Lublinie nie 
ma jeszcze odpowiedniej wielkości sali konferencyjnej. Wszystko 
zależy jednak od kwestii organizacyjnych oraz wielkości budżetu. 
Firmy, które nas wspierają, nie tylko zapewniają finansowanie, ale 
również mocno angażują się w  całe przedsięwzięcie oraz dbają 
o jego pozycjonowanie. Wszyscy czują się częścią konferencji i dba-
ją o wzajemne dobro sprawy.

To jest gigantyczne przedsięwzięcie. Kiedy zaczynacie przygoto-
wania do konferencji?
Najważniejsza rzecz to obiektu i dobry doświadczony zespół, bez 
tego nie będzie wydarzenia. Tegoroczna edycja była już trzecią, więc 
bazujemy na sporym doświadczeniu. Mamy też mnóstwo materia-
łów video oraz przetarte ścieżki w wielu firmach.  Przy tegorocznej 
edycji dużo mniej firm wspierających i uczestniczących nalegało na 
spotkanie „face to face”. Nie sprawdzali naszej wiarygodności, tylko 
opierali się na rekomendacjach. Pierwsze rezerwacje mieliśmy już 
zatem na początku marca. To bardzo duża zmiana w porównaniu 
z poprzednią konferencją. Przykładowo, przy okazji organizowania 
pierwszej edycji konferencji tylko z firmami musiałem wymienić po-
nad 8 tys. e-maili.  

Ok, zamykamy temat konferencji. Przejdźmy do rozmów star-
tupowych. Jak zaczęła się Twoja przygoda ze startupami? 
Mój pierwszy startup nazywał się Zulu Glasses. To okulary wirtual-
nej rzeczywistości, które stworzyliśmy w 2013 r. Wkładało się w nie 
smartfona i działało. Wystartowaliśmy z tym projektem w konkur-
sie Microsoft Imagine Cap i zajęliśmy 2 miejsce jako startup tech-
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nologiczny. W  nagrodę otrzymaliśmy wsparcie technologiczne 
i mentorskie, lecz nikt nie chciał dać nam pieniędzy. Odwiedziliśmy 
27 polskich funduszy inwestycyjnych, ale nie znalazła się nawet jed-
na osoba, która by uwierzyła, że ktokolwiek będzie chciał w takich 
okularach chodzić. Bez dofinansowania nie dało się tego projektu 
zrealizować. Tymczasem we wrześniu ubiegłego roku Samsung za-
prezentował swoje okulary, które przygotowano według tej samej 
koncepcji co nasza. Kosztują 1300 zł, podczas gdy u nas to miało 
być tylko 50 euro.   

Nie myśleliście nad powrotem do tego projektu?
Ja chciałem brać udział w kolejnych konkursach i szukać inwesto-
wania z prywatnych funduszy. Nie uważam, że Zulu Glasses to pro-
jekt przegrany, bo nie otrzymał dofinansowania. Zresztą nie jestem 
zwolennikiem finansowania unijnego. 

Dlaczego jesteś przeciwnikiem finansowania unijnego?
Widziałem kiedyś raport mówiący o  tym, ile firm, które dostały 
unijne dofinansowanie przetrwało pierwszy rok. Mniej więcej 18 
proc. W ogóle w Polsce jest dziwne podejście co do pozyskiwania 
pieniędzy. U nas skupiamy się na ile te pieniądze mają wystarczyć, 
a w Stanach wydają te pieniądze, tak aby przełożyło się to na kon-
kretne działania. W Polsce ludzie traktują startupy jako substytut 
normalnej pracy zawodowej. Starają się jak najdłużej utrzymać na 
rynku bez wydawania pieniędzy otrzymanych z  dofinansowania. 
Z tego względu ich projekty się nie udają.   

Dostrzegasz jeszcze inne przyczyny niepowodzeń polskich 
startupów?
Bardzo często założyciele startupów nie myślą o  nich jak o  fir-
mach. Tu musi być wyraźny podział ról. Ja dosyć szybko zrozumia-
łem, że prowadzenie własnego projektu, a praca w tym projekcie 
to zupełnie coś innego. Trzeba postawić bardzo wyraźną granicę. 
Np. w DevUp ja zarządzam i zajmuję się umowami, a mój wspólnik – 
Marcin Włoch – nadzoruje Pion Techniczny. Bez takiego podziału 
daleko byśmy nie zaszli.   

Poza tym niektórzy uważają, że w startupie musi być jak naj-
mniej osób, max. 4, bo wtedy udziały można podzielić na mniejszą 
liczbę osób. Ja natomiast twierdzę, że najpierw trzeba mieć co 
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dzielić. Inna kwestia, że innym nie wystarczą już tylko udziały, zale-
ży im na pieniądzach. 

Przejdźmy teraz do Twojego najnowszego projektu startupowe-
go. SkinBox – co to jest i do czego służy?
SkinBox to personalny Instagram medyczny. Aplikacja, która zbiera 
zdjęcia i umożliwia ich oglądanie przez pacjenta i lekarza. Służy do 
analizowania zdjęć oraz pomaga w leczeniu łuszczycy skóry. 

Największą bolączką chorych na łuszczycę, których na świe-
cie jest ok. 2 milionów, są rzadkie wizyty u lekarza. Średnio wizyta 
wypada raz na dwa miesiące. W trakcie wizyty lekarz opisuje i ana-
lizuje wygląd Twojej skóry, ale 
tak naprawdę to nie pamięta 
jak wyglądała poprzednio. Nie 
mogąc dokonać porównania 
trudno więc podjąć decyzję 
o wyborze odpowiedniego leku. Dzięki naszej aplikacji SkinBox pa-
cjent będzie mógł samodzielnie wykonywać zdjęcia części swojego 
ciała objętych łuszczycą, a  następnie umieszczać je na indywidu-
alnym profilu. Dostęp do profilu będzie miał również lekarz, który 
zyska możliwość obserwowania jak zastosowany przez niego lek 
wpływa na stan pacjenta.   

Tutaj przypomnę, że łuszczycy nie można obecnie wyleczyć. 
Można jedynie łagodzić jej objawy. Leczenie jest drogie – kosztuje 
od 250 do 450 zł miesięcznie  – i  może być nieskuteczne. Nasza 
aplikacja ma to zmienić. 

Jak wygląda Wasz model biznesowy?  
SkinBox to aplikacja mobilna dla pacjenta. Lekarz ma obsługiwać 
aplikację przez przeglądarkę. Model biznesowy? Ciągle się nad nim 
zastanawiamy. Pacjent albo lekarz będą płacili miesięczny abona-
ment za korzystanie z  aplikacji np. 9 zł. Ponadto chcemy zamie-
ścić w aplikacji opcję zakupu potrzebnych leków on-line. Pacjenci 
mogliby więc otrzymywać dostęp do tańszych leków oferowanych 
przez producentów.   

Niewiele o Was słychać. Na jakim etapie rozwoju jest aplikacja? 
Nie promujemy się specjalnie, nie chcemy sztucznego szumu me-
dialnego. Aplikacja jest już ukończona i  możliwa do użytkowania 

SkinBox to personalny  

Instagram medyczny.
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przez pacjentów i  lekarzy. Współpracujemy z  3 doświadczonymi 
dermatologami z  Lublina, którzy leczą łuszczycę i  dają swoim pa-
cjentom aplikację do testowania. My sprawdzamy jakość zdjęć i po-
prawiamy ewentualne błędy. 

Chcemy przeprowadzić 3 próby, co zajmie nam 6 miesięcy. 
Planujemy przeanalizować wyniki od 100 pacjentów i 3 lekarzy, bo 
dopiero wtedy możemy liczyć na ich rekomendację. Zależy nam na 
pozytywnej opinii autorytetów, zanim pójdziemy do inwestora. Mu-
simy być na 100 proc. pewni, że ludzie będą chcieli tego używać 
i przyniesie to pozytywny skutek.

Jak wpadliście na pomysł aplikacji SkinBox?
Zainspirował nas Grzegorz Gałęzowski, który pracuje w Instytucie 
Pamięci Narodowej, gdzie zajmuje się it. Poznał osobę chorą na  
łuszczycę i stąd pomysł na aplikację medyczną. W naszym zespole 
Grzegorz był mentorem projektu. 

Poza organizacją konferencji i pracą nad SkinBoxem jesteś rów-
nież współwłaścicielem firmy Dev-Up. Czym się zajmujecie?
DevUp to firma programistyczna, którą założyliśmy na przełomie 
czerwca i  lipca 2014 r. Zatrudniamy programistów, którzy pracują 
przy projektach naszych klientów i tworzymy też własne oprogra-
mowanie. Ponadto wynajmujemy programistów na czas dużym fir-
mom, często zagranicznym.

Jak Wam idzie?
Jestem zadowolony, ale nie chce się wypowiadać o sferach finan-
sowych. Polska to nie najlepszy kraj, aby publicznie mówić o  pie-
niądzach. Firma daje mi wolność działania. Dowolność w wyborze 
pracowników oraz współpracowników. 

Biorąc pod uwagę Twoje doświadczenia z DevUp i SkinBox, gdy-
by zgłosił się teraz do Ciebie ktoś dopiero rozpoczynający swoją 
ścieżkę zawodową, to jakiej rady byś mu udzielił?
Już na samym początku studiów warto pójść do inkubatora 
przedsiębiorczości i  założyć tam swoją działalność. To kosztu-
je tylko 250 zł, a  zyskuje się pomoc prawną, dlatego to świet-
ne miejsce, by realizować swoje pomysły. Ja zacząłem do-
piero na iii roku i  uważam, że to było za późno. Po co iść do 
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inkubatora? Chociażby po to, by dowiedzieć się jak działa firma, 
czym jest faktura, co to jest vat, itp. Wystarczy spróbować np. 
przez 3-4 miesiące, by zrozumieć o  co w  tym wszystkim chodzi.    
 



PIOTR MISIUREK
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Założyciel i  ceo startupu After Seminars – platformy do utrwa-
lania wiedzy zdobywanej na szkoleniach. Współzałożyciel star-
tupu Saleo i  właściciel 200 Ok oraz Dream Factory, developer 
w firmie Ragnarson oraz Senior Game Designer w Nicolas Intoxi-
cate. Współpracował jako dziennikarz specjalistyczny z  Grupą 
Onet.pl. Pochodzi z Puław, ale obecnie mieszka w Lublinie. Jako 
zwycięzca jesiennego Business Mixera organizowanego przez 
Business Link Lublin miał okazję w listopadzie br. odwiedzić Do-
linę Krzemową.  

Piotrek, jesteś z Puław?
Tak, ale teraz mieszkam w Lublinie. 

Na chwilę zakotwiczyłeś czy na dłużej?
Na chwilę. Myślę, że w  przyszłym roku pojadę gdzieś 
dalej. Jako zespół chcemy opuścić Polskę, bo chcemy 
robić biznes i  jesteśmy ciekawi świata. Naszym punk-
tem docelowym za parę lat jest Azja Południowo-

-Wschodnia. 

Azja? Serio?
Tak, bo tam jest ciepło i  tanio. Jak biznes będzie się 
kręcił, na pewno tam się przeprowadzimy. Wcześniej 
pojedziemy gdzieś na Zachód, może Niemcy, Wielka 
Brytania lub usa.

Czyli ta wygrana w konkursie Business Link Lublin i wyjazd do 
Doliny Krzemowej wypadły w dobrym momencie?
Zdecydowanie tak. Lecimy tam we dwójkę. 

Macie już jakiś wstępny plan tego, co będziecie robili na miejscu? 
Na miejscu jest jakaś firma amerykańska, która organizuje wszyst-
ko dla Business Linka. Wysłaliśmy jej swoje oczekiwania tj. z kim 
chcielibyśmy się spotkań i  kogo poznać, a  oni mają sprawdzić co 
jest możliwe. Dokładny plan poznamy mniej więcej tydzień przed 
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wyjazdem. Na pewno będziemy chcieli też zorganizować dużo spo-
tkań we własnym zakresie. 

Jakie macie oczekiwania względem tego wyjazdu do Doliny 
Krzemowej?
Chcemy złapać ten miejscowy „mindset”. Nachłonąć go i przywieźć 
do Polski. Byłoby fajnie znaleźć też jakiegoś mentora na miejscu, 
który pomógłby nam w szukaniu inwestorów. Inna sprawa, że roz-
mawiałem z  ludźmi, którzy byli w Dolinie Krzemowej. Z  tego pro-
gramu jeszcze chyba nikt nie wrócił z  inwestorem lub klientami. 
Tak naprawdę ten program do pierwszy krok. Trzeba poznać ludzi, 
a później podtrzymywać te relacje, a może w przyszłości coś z tego 
wyjdzie. 

Przejdźmy teraz do Waszego produktu. Z tego co zrozumiałem 
Afters Seminars ma zapewniać efekty szkoleniowe po opuszcze-
niu sali szkoleniowej.   
Platforma After Seminars to produkt do utrwalania wiedzy. Szko-
lenia mają to do siebie, że są jednorazowe. Idziesz na szkolenie, 
czegoś się uczysz, ale by to zapamiętać, musisz to powtarzać. Nasz 
mózg tak działa. 

Nasz produkt ma pomagać właśnie w zapamiętywaniu. Doda-
jemy do tego jeszcze grywalizację, żeby było ciekawiej oraz notyfi-
kacje z przypomnieniami. 

Czyli Waszym klientem są trenerzy?
Tak, trenerzy i firmy szkoleniowe. 

To duży rynek w Polsce?
To jest wielomilionowy rynek, który przeżywa obecnie dosyć trudny 
czas, ponieważ skończyła się pierwsza pula pieniędzy z Unii Euro-
pejskiej. Jest dosyć zatłoczony, dlatego działa na nim sporo pod-
miotów, które potrzebują czymś się wyróżnić. Widzimy w tym dużą 
szansę dla naszego produktu. 

Z tego co pamiętam to After Seminars jest gotowy i macie już na 
koncie pierwsze wdrożenia…
Mamy pierwszy klientów, a  teraz bardziej oficjalnie uruchamiamy 
kanały sprzedaży. 
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Kto jest najgroźniejszą konkurencją dla After Seminars?
Konkurencją dla nas jest e-learning. Poza tym wszystkie systemy-
używane do nauki w korporacjach, z tym że to jest właściwie kon-
kurencja pośrednia. Konkurencja bezpośrednia to co najwyżej au-
torskie rozwiązania dużych firm szkoleniowych. 

Jaki macie model biznesowy? Jak chcecie zarabiać?
To jest bardzo proste. Firmy szkoleniowe płacą nam od każdego 
swojego kursanta korzystającego z platformy. To jest jednorazowa 
opłata w ramach pojedynczego kursu. Np. wykupujesz sobie kurs 
u trenera, korzystasz z platformy, a trener płaci nam za Ciebie. Wy-
kupujesz drugi kurs, trener ponosi drugą opłatę, itd. 

Możesz powiedzieć ile osób korzysta z Waszej platformy?
Kilku trenerów, którzy wyszkolili dzięki niej już ponad 50 osób.

To pewnie dostajecie już pierwszy feedback. Jak trenerzy oce-
niają Wasz produkt?
Są różni trenerzy nastawieni na różne rezultaty, ale generalnie mu-
sisz wiedzieć, że pomysł na aplikację nie wyszedł od nas. Wyszedł 
od trenerów, którzy zauważyli że po szkoleniach kursanci nic nie 
robią w domu. Mają notatki, ale do nich nie sięgają. Jeżeli notatki 
są w  wersji papierowej to zalegają gdzieś na półkach. Natomiast 
trenerzy oczekiwaliby jakieś formy aktywności po szkoleniu, tak by 
kursanci utrwalali samodzielnie zdobytą wiedzę. 

Wspomniałeś, że pomysł na biznes wyszedł od trenerów. Czy 
możesz opowiedzieć całą historię powstania After Seminars? 
To była faktycznie taka sytuacja, że sami nie wpadliśmy na ten po-
mysł. Pojechaliśmy do Włoch, do jednego z tamtejszych akcelerato-
rów, z zupełnie innym pomysłem. Chcieliśmy zrobić aplikację wspo-
magającą naukę języka obcego oraz motywującą do nauki. Ciekawy 
był jej model biznesowy. Aplikacja miała być za darmo, jeżeli uży-
wałeś jej codziennie. Jeżeli nie używałeś jej codziennie to płaciłeś 
opłatę miesięczną. 

W akceleratorze, w którym wówczas przebywaliśmy, był duży 
nacisk na walidację pomysłów. Na tym etapie nasz pomysł przepadł. 
Okazało się, że nie ma racji bytu. Sami wpadliśmy na kolejny po-
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mysł. Chcieliśmy stworzyć apkę coachującą na urządzenia mobilne. 
Ten pomysł mocno skrytykowali trenerzy z  którymi się konsulto-
waliśmy. Jednocześnie trenerzy stwierdzili jednak, iż mają problem 
z kursantami, którzy nic nie robią po szkoleniach. Potrafią przyjść za 
to z pretensjami, że byli na szkoleniu, a nie ma efektów. Potrzebo-
wali zatem czegoś do pracy z klientami po szkoleniu. Tych głosów 
było parę, więc stwierdziliśmy że coś jest na rzeczy i warto pójść 
w tym kierunku. 

Z kim robisz After Seminars?
Zespół jest polski, ale jesteśmy z  różnych miast i  na parę najbliż-
szych miesięcy zjeżdżamy się do Lublina. Robimy to w  trojkę. Ja 
(Founder & ceo), Mateusz Macioszczyk (mobil), Krzysztof Kujawa 
(cto). Mamy duży background technologiczny, bo każdy z nas ko-
dował lub koduje. Nie jest to też pierwszy startup każdego z nas, 
więc mamy spore doświadczenie i wiemy jak się to robi.     

Czyli After Seminars to nie jest Twój pierwszy startup?
Ja mam właściwie tak, że już w  liceum wiedziałem, iż chcę robić 
internety. To jest sens mojego życia. Tam chcę robić fajne rzeczy 
i  zarabiać na tym pieniądze. Zresztą programować zacząłem już 
w gimnazjum, kiedy dostałem do wujka używany komputer. Był na 
tyle stary, że nie dało się na nim grać, więc zacząłem uczyć się pro-
gramowania. Od tego się wszystko zaczęło. W liceum pracowałem 
ze znajomymi nad własną grą, którą później realizowałem w studiu 
developerskim na Śląsku. Ten projekt nie wypalił do końca, ale prze-
konałem się że etat to nie jedyna opcja na życie.    

A co do startupów to miałem kilka podejść. Każda kolejna pró-
ba to była porażka, z  której wyciągałem lekcję dla siebie. Przede 
wszystkim na początku wszystko próbowałem robić sam. Progra-
mowanie, grafikę, marketing, itp. Zrobiłem więc na dzień dobry 
serwis, który działał, ale był paskudny. Na szczęście jestem pro-
gramistą, więc na rynku łatwo o pracę dla mnie. Próbowałem więc 
uruchamiać coś swojego, a gdy nie wychodziło to szukałem pracy, 
bez problemu ją znajdowałem, pracowałem kilka miesięcy czy rok, 
a później znowu próbowałem z kolejnym startupem. Zawsze trak-
towałem te prace na etacie jako tymczasowe, bo marzyłem o wła-
snej firmie.  
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Jakie macie plany na przyszłość? Szukacie inwestora dla After 
Seminars?
Zanim zaczniemy rozmawiać z  inwestorami, chcemy mocno roz-
siąść się na polskim rynku. Chcemy mieć pewność, że biznes sam 
z  siebie zarabia. Zastanawiamy się też, gdzie pójść dalej. Bardzo 
atrakcyjne są rynki zachodnie, ale kuszą nas też rynki wschodzące. 
Kultura edukacji w tych ostatnich krajach jest dosyć niska, więc to 
szansa dla nas. Być może nauka poprzez smartfony w tamtych re-
gionach to nisza, z której warto będzie skorzystać. 

After Seminars ma potencjał globalny. Z tego, co widziałem, to 
raczej nie natraficie na barierę rozwojową w postaci jakiś różnic 
kulturowych?

Rozmawialiśmy z ludźmi z Pol-
ski, Włoch, Izreala i  Stanów 
i wszędzie ten problem wyglą-
da podobnie      

Zmienię lekko temat. Czy 
zdarza Ci się obserwować 
to co się dzieje na lubelskim 
rynku startupów? 
Powiem Ci szczerze, że gdy 
przeprowadziłem się tu 
w  styczniu to Lublin był dla 
mnie czarną dziurą. Gdy miesz-
kałem w  innych miastach to 
nigdy nie słyszałem o żadnych 

startupach z Lublina. Myślałem więc, że przyjeżdżam na pustynię. 
Na miejscu okazało się, że są jakieś hackhatony, jest Business Link, 
trochę fajnych pomysłów i osób – generalnie scena startupowa się 
kształtuje i to jest fajne. 
  
Ok, a  załóżmy że gdyby przez Tobą stanął teraz człowiek, 
który chce robić startup w  Lublinie. Co byś mu poradził? 
Doradziłbym mu pracę nad samym sobą. W startupach jest dużo ry-
zyka i niepewności, dlatego musi być gotowy do znoszenia tej presji. 
Czy właśnie z tego powodu – pracy nad sobą – trafiłeś do Toast-
master?  

Próbowałem więc uruchamiać 

coś swojego, a gdy nie wychodzi-

ło to szukałem pracy, bez proble-

mu ją znajdowałem, pracowałem 

kilka miesięcy czy rok, a później 

znowu próbowałem z kolejnym 

startupem. 
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Gdy zaczynałem przygodę ze startupami byłem typowym progra-
mistą, który miał problem z  kontaktami międzyludzkimi. Nie wie-
działem, o co w tym chodzi. Kiedyś byłem na jednym z pierwszych 
Startup Weekendów w Warszawie. Miałem oczywiście pomysł na 
genialny startup. Trzeba było wygłosić „pitch”, ale dopiero na miej-
scu okazało się że po angielsku. Nie wyszło to najlepiej, więc odwró-
ciłem się na chwilę od komputera i poszedłem w stronę rozwijania 
umiejętności miękkich. Zapisałem się wówczas do Toastmasters 
i nie żałuję. Produkt jest zrobić łatwo, dużo trudniej jest go sprze-
dać i znaleźć inwestorów. Do tego potrzebne są właśnie umiejętno-
ści miękkie, które tam rozwinąłem. 

Polecasz zatem Toastmasters?
Zdecydowanie tak. Działałam tam ponad 4 lata.



MATEUSZ KOZŁOWSKI
REAL CHALLENGE 
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Lider startupu Real Challenge. Microsoft Student 
Consultant. Aktywny przedstawiciel lubelskiego 
ekosystemu startupowego, w  tym prelegent i  orga-
nizator takich konferencji branżowych jak np. „Lublin 
StartUp Festival 2015”. Student iV roku informatyki 
na umcs.   

Mateusz, wiem że jeszcze studiujesz. Na którym je-
steś roku? Planujesz zostać po studiach w Lublinie?
Jestem na iv roku studiów i  planuję zostać w  Lubli-
nie. Chcę pomagać ludziom z tego regionu po to, żeby 
było im łatwiej czy to w życiu prywatnym czy zawodo-
wym. Moim marzeniem jest założenie instytucji – ta-
kiej małej Doliny Krzemowej – aby tę wizję realizować. 

Pogadajmy zatem o naszej przyszłej Dolinie Krzemo-
wej w Lublinie. Wiesz, że w naszym mieście jest aż 16 
inkubatorów przedsiębiorczości?
Tak jest ich dużo, ale nie działają tak jak powin-

ny. Odwiedziłem chyba wszystkie inkubatory w  naszym mie-
ście. One nie działają, tylko głośno się o  nich mówi. W  momen-
cie zakładania na pewno miały misje i  cele, ale gdzieś po drodze 
się to wszystko rozmyło. Z czego to wynika? Do końca nie wiem, 
być może to wina ludzi, którzy chcą na tym wszystkim zaro-
bić. Cały czas to badam i próbuję swoich sił, nie tylko w Lublinie. 

Mówisz tylko o lubelskich inkubatorach?
Nie, tak jest w całej Polsce. Wiem to, bo mam kontakt z różnymi 
osobami mającymi w tym względzie doświadczenie. W Stanach jest 
zupełnie inaczej. Byłem tam w ramach nagrody z Microsoft. Jestem 
w ogóle z ramienia Microsoftu koordynatorem całej Polski Wschod-
niej, przez 5 dni w tygodniu prowadzę warsztaty, na których przez 
ostatni rok pojawiło się ok. 2 tys. osób. Z tej racji zostałem nomi-
nowany do wyjazdu do Seattle. Spędziłem tam tydzień, poznałem 
założycieli największych fi rm i cały ekosystem. 
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Co jest Twoim zdaniem największą bolączką polskiego systemu 
startupowego? 
Przestańmy mówić o  „smart biznes” i  o  dawaniu „smart money”, 
podczas gdy tego nie oferujemy. Poza tym pieniądze nie są najważ-
niejsze. W  Polsce dostajemy pieniądze z  jakiegoś źródła, ale jest 
niewiele osób które może wesprzeć Cię w kontaktach. To jest pro-
blem. 

Startupy borykają się generalnie z problemem finansowania. 
W Polsce można dostać pieniądze na realizowanie idei, natomiast 
w Stanach trzeba najpierw dużo zainwestować. W Polsce nie ma 
rozsądnego wykorzystania pieniędzy, nie ma też wielu osób, któ-
re potrafiłyby pokierować pomysłem biznesowym. Nasze startupy 
często nie mają dojrzałości biznesowej, bo tu nie wystarczy umieć 
policzyć koszty. Trzeba wiedzieć jak działają mechanizmy, posiadać 
zbudowane relacje, itp. 

A może problem tkwi w przyjętej w Polsce definicji startupu?
Po części na pewno tak. Jest sporo firm i osób, które nie chcą wcho-
dzić w startupy, bo potrzebują jedynie studentów do pracy. Nazwa 
i wartości, jakie ze sobą niesie słowo startup, ewoluuje. Kiedyś sło-
wo startup oznaczało ludzi, którzy pracują nad swoim projektem 
po godzinach i angażują w to własne pieniądze. Teraz przychodzi 
po dotację np. masażystka, która chce stworzyć swoje oddziały 
w innych miastach. Czy to jest 
startup? Moim zdaniem – nie. 

Jak zatem zdefiniowałbyś 
pojęcie „startup”?
To grupka ludzi, którzy budują 
produkt lub usługę (także na-
ukową) według swojej idei. To powinna być głęboka wizja mająca 
na celu zmianę świata. To projekt, który realizujemy po godzinach, 
początkowo z własnym budżetem. Projekt, który chcemy zrealizo-
wać bo widzimy taką potrzebę. 

Mateusz, a co sądzisz o lubelskich startupach? Czy widzisz jakiś 
projekt z Lublina, która ma duże szanse powodzenia w najbliż-
szej przyszłości?

Moim marzeniem jest założenie  

instytucji – takiej małej Doliny  

Krzemowej – aby tę wizję realizować.
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Moim zdaniem w tej chwili nie ma takiego startupu. Są dwa obie-
cujące projekty, pierwszy to iWisher, ale on ma dużą konkurencję, 
drugi to Tip Media. Ten ostatni realizuje 2 chłopaków, którzy budu-
ją różne aplikacje dla lokalnych mediów, dzięki czemu będą mogły 
one posiadać własny portal informacyjny, apkę mobilną, Smart tv 
czy też crm. Warto wiedzieć, że ponad 70 proc. lokalnych mediów 
nie ma własnej strony ani aplikacji. Pomysłodawcy chcą pracować 
dla takich firm, za relatywnie niewielkie pieniądze łącząc ich także 
reklamowo. Do końca roku produkty Tip Media ma objąć 100 firm 
i około miliona unikalnych użytkowników.

Przejdźmy teraz do Twojej historii startupowej. Jak się rozpo-
częła?
Budując pierwszy startup nie znałem nawet tego określenia. Nie 
wiedziałem, że to co robię jest startupem. Wymyśliliśmy sobie z ko-
legą takie lokalne Ceneo, które sprowadzało się do skanowania kodu 
kreskowego, sprawdzania ceny, ulotki i  składu w  pobliskich skle-
pach. Zrealizowaliśmy to z pomocą Koła Naukowego. Napisaliśmy 
stronę internetową i aplikację, zadzwoniliśmy nawet do Biedronki 
i Stokrotki z pytaniem czy dadzą nam bazę kodów. W tym projekcie 
zajmowałem się technologią i marketingiem. Niestety mój wspólnik 
wyjechał na studia do Krakowa i po miesiącu nasz kontakt się urwał. 
Dwa miesiące temu zadzwonił do mnie z propozycją powrotu do 
tego pomysłu. To byłoby jednak niedorzeczne, ponieważ całkiem 
niedawno dowiedziałem się, że podobny projekt został zrealizowa-
ny w Niemczech.

Drugi pomysł, z  którym byłem w  Stanach, to aplikacja do 
szybkiego zamawiania posiłku do stolika w restauracji. Polegało to 
na tym, że poprzez aplikację rezerwowano stolik w danej restaura-
cji na daną godzinę, z możliwością zapłaty przelewem. Po przyjściu 
logowało się telefonem. Potrzebowałem na to 6 milionów dolarów. 
Dużo, ale w Stanach znalazłem osobę, która taki koszt uważała za 
grosze. Problemem było jednak to, że mieszkałem w Polsce, pod-
czas gdy inwestor wymagał ode mnie przeprowadzki do usa. Byłem 
wtedy na iii roku studiów, miałem dziewczynę, czułem niepewność, 
wiedziałem, że mnie tam zjedzą, więc postanowiłem zrealizować 
projekt w Polsce. Niestety testy pokazały, ż klienci w naszym kraju 
nie są jeszcze otwarci na korzystanie w takich sytuacjach z aplikacji 
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mobilnej lub karty. Ponad 60 % klientów wolało płacić gotówką, co 
nas skreślało, bo nie dało się tego typu płatności zintegrować z apli-
kacją.

Trzeci projekt to „Kompas Edukacji”. Został już przetestowa-
ny i rozwijam go pod pewien produkt. To rodzaj aplikacji, która ma 
pomagać licealistom w znalezieniu wymarzonej uczelni. Wymarzo-
nej zarówno pod względem 
sylabusa jak i  możliwości or-
ganizowania fajnych praktyk, 
obecności kół naukowych, 
organizacji studenckich, itp.  
Czyli aplikacja dająca pełne 
spectrum łącznie z rekrutacją, 
z prowizją liczoną tylko od kursów maturalnych. Najpierw chciałem 
przetestować projekt w Polsce, ale zaczęliśmy prowadzić rozmowy 
z pewnym Grekiem, który pomógłby we wdrożeniu na ich rynku. Są 
duże szanse, by tam to zrealizować, ale na razie nie nastawiam się 
na zysk. 

Czwarty projekt to oczywiście Real Challenge. 

Porozmawiajmy zatem o Real Challenge. O co chodzi w tym pro-
jekcie?
Celem platformy Real Challenge jest pomóc w  zarządzaniu pro-
jektami przez użytkownika. System ma badać co użytkownik zro-
bił dobrze, a co źle, oraz służyć mu niezbędną pomocą. Np. Project 
Manager nie zrobił 2 projektów na czas. Jeżeli w kolejnym projekcie 
będzie powtarzał wcześniej popełnione błędy to system zauważy 
je i doradzi zmiany lub kontakt z analitykiem biznesowym. Ponadto, 
jeżeli pracownik jest z jakiś względów nieproduktywny, system to 
wykryje i da znać Project Managerowi. Real Challenge jest oparty 
na algorytmach, które same się uczą. To sztuczna inteligencja. 

Dla kogo szykujecie system? 
To system dla branż, w których można podzielić elementy na pro-
jekty i zadania, a także przydzielać je konkretnym osobom. Dotyczy 
to również pracy w urzędach miast, firmach budowlanych i sekto-
rze finansowym. 

Celem platformy Real Challenge 

jest pomóc w zarządzaniu  

projektami przez użytkownika. 
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A co w przypadku, gdy w danej firmie każdy realizowany projekt 
jest całkowicie różny od poprzednich?
Sztuczna inteligencja dostosowuje się do projektów, decyzji i kolej-
nych kroków. Budujemy Real Challenge tak, żeby był przydatny za-
równo dla jednoosobowej firmy, jak i korporacji. Chcemy pomagać 
firmom ograniczyć koszty prowadzenie projektów, dając im możli-
wość zrozumienia tego, co robią źle, a także pomóc zmotywować 
pracowników. 

Jak wyobrażasz sobie motywacyjne działanie Real Challenge? 
Co tu jest przysłowiową „marchewką” dla pracownika? 
Premia obiektywna, a nie subiektywna, którą przyznaje Project Ma-
nager. Jej wysokość będzie uzależniona od osiągniętego poziomu 
lub ilości punktów zdobytych przez pracownika. Być może w przy-
szłości pracodawca nie będzie musiał również płacić podatku od 
przelewu premii na konto pracownika.  

Czyli Real Challenge pomagałby unikać kłótni o wysokość premii? 
Tak, a dodatkowe nagrody np. tytuł „Pracownika Tygodnia” powo-
dowałyby, że pracownik będzie dążył do ich zdobycia. To dodatko-
wy aspekt psychologiczny projektu.   

Macie jakieś wsparcie mentorskie przy tym projekcie?
Tak, pomaga nam 2 mentorów. Pierwszy to Maks Stempniewicz, 
który pomaga startupom, daje im rozwiązania technologiczne, łączy 
z inwestorami, a także wrzuca ich produkty do wszystkich firm, które 
są potencjalnym klientem Microsoftu. Drugi to Marcin Borecki, star-
tupowiec z Lublina, który jest inwestorem w mniejszych startupach.  
 
Kogo postrzegacie jako konkurencję dla Real Challenge? 
Potencjalnie konkurencją są takie systemy wykorzystywane 
w  przedsiębiorstwach jak np. Trello czy Asana. Uważamy jednak, 
że nasze narzędzie może być wykorzystywane równolegle jako na-
rzędzie zastępcze albo nakładka (ograniczenie konkurencji poprzez 
integrację-symbiozę).  
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Sprawdzaliście czy jest gdzieś na świecie produkt podobny do 
Real Challenge?
Jest jeden komercyjny produkt – Taigo.io – związany z florą i fauną, 
ale on już nie działa. Twórcy zaprzestali jego realizacji jakieś 1,5 roku 
temu, nie wiem jednak dlaczego.

Na jakim etapie rozwoju produktu jesteście?
Zbudowaliśmy mvp i  kończymy nasz produkt zbierając feedback 
z  rynku.  Stworzyliśmy społeczność osób pracujących w  firmach, 
którym pokazujemy nasz produkt. Do końca roku może skończy-
my, jesteśmy teraz na etapie pierwszych rozmów z klientami oraz 
zbieraniu listów intencyjnych. Poszukujemy inwestorów, a od stycz-
nia chcemy zacząć pierwsze wdrożenia. Na początek potrzebujemy 
około 50 firm. Plan mamy taki, żeby przetestować Real Challenge 
w Polsce, pozyskać tu 10 tys. użytkowników, a następnie wejść na 
rynek amerykański. Mamy oczywiście świadomość, że to mocno 
skomplikowane i nie będzie nam łatwo.

Jak chcecie zarabiać na Real Challenge? 
Model abonamentowy – 5$ za użytkownika miesięcznie.  

Kto jest z Tobą w zespole tworzącym Real Challenge? 
Realizuję projekt z trójką przyjaciół, którzy robią ze mną warsztaty 
dla Microsoftu. W teamie jest Patryk Gułaś, lider grupy licealistów 
w Lublinie działających w Microsoftcie, Adrian Bartosz, który robi 
to samo tylko ze studentami, a także Jakub Pastuszuk, maturzysta 
który administruje największym portalem o grach w Polsce (200 
tysięcy unikalnych użytkowników). Zatrudniamy również 3 studen-
tów, którzy otrzymują stawkę jak za staż. 

Jakiej rady udzieliłbyś osobie, która chce założyć startup? 
Radziłbym, żeby nie zamykała się w wielkiej klitce własnego pomy-
słu i żeby poszła do swoich potencjalnych klientów i spytała czy oni 
tego potrzebują i  czy są w  stanie za to zapłacić. Dopiero później 
warto zająć się realizacją. 



MICHAŁ KORBA 
I ŁUKASZ WASILIK
IWISHER ORAZ CARE-SYSTEM 

64 LUBELSKIE STARTUPY

Michał Korba – ceo startupu iWisher.  Z branżą inte-
ractive zwiazany od 8 lat. Przed iWisherem kierował 
działem Interactive w agencji reklamowej Vena Art.  
 
Łukasz Wasilik – cfo startupu iWisher. Z  branżą in-
teractive zwiazany od 7 lat. Przed iWisherem zarzą-
dzał lubelskim oddziałem agencji social mediowej 
Mint Media. 

Zanim przejdziemy do iWishera podpytam Was 
o nowy projekt, z którym wygraliście konkurs orga-
nizowany kilka miesięcy temu przez Lubelski Park 
Naukowo-Technologiczny. Co to jest Care-System? 
Michał Korba: Projekt, który nie jest łatwy! To sys-
tem  (oprogramowanie i kilka urządzeń), który pomaga 
osobom starszym w  poprawnym dawkowaniu leków. 
Składa się z 3 elementów: „CareBox” czyli dyspensera 
leków, który dystrybuuje leki w odpowiedniej konfigu-
racji i  o  odpowiedniej porze, „CareBand” czyli smart-

-opaski dla osoby starszej, która monitoruje jej funkcje 
życiowe (ciśnienie krwi, temperaturę, saturację,itp.) 
i “CareApp” czyli aplikacji mobilnej i internetowej, , któ-
ra wyświetla i monitoruje stan zdrowia pacjenta oraz 
umożliwia sterowanie „care-boxem”. 
Sytuacja jest taka, że starsze osoby zwykle są home-
opatami czyli osobami niezwykle czułymi na wszelkie 
zmiany pogodowe. Np. skoki ciśnienia powodują, że 
osoba musi zmodyfikować swoją terapię farmakolo-
giczną czyli wziąć zamiast zielonej pigułki, niebieską, 

a czerwoną pigułki omijać szerokim łukiem. Nie ma w tej chwili na 
rynku narzędzia, które mogłoby starszym ludziom w tym pomóc. 
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Problem złego dawkowania leków jest poważnym i powszech-
nym problemem. Blisko 40% osób starszych źle dawkuje leki. Powo-
dem tego mogą być przyczyny ekonomiczne np. wybierają tańsze 
tabletki lub są lekomanami, biorą kilka pigułek by osiągnąć lepszy 
efekt, itp. Badania dowodzą, że co roku z powodu złego dawkowa-
nia leków ginie na całym świecie ok. 125 tys. osób. My chcemy tę 
liczbę zmniejszyć. 

Ludzie nie są także świadomi negatywnych skutków miesza-
nia leków. Bardzo często pacjent ma przepisane leki od różnych 
lekarzy, ale nikt nie kontroluje jak one wzajemnie wpływają na 
siebie i czy nie wywołują skutków ubocznych. Są bazy, które dają 
możliwość sprawdzenia tych rzeczy, ale lekarze albo nie korzystają 
z takich możliwości, albo nawet o nich nie wiedzą. My chcemy to 
ułatwić i  usprawnić cały ten proces. Chcemy także odczytywać re-
akcje ludzkiego organizmu na dany lek. 

Łukasz Wasilik: każdy organizm jest inny i inaczej reaguje na 
dany lek. Dla jednej osoby dany lek będzie dobry, ale dla drugiej już 
nie. Sprawdzamy jakie są średnie wielkości maksymalne pigułek, ja-
kie zestawy leków na oddziałach geriatrycznych są stosowane naj-
częściej i w jakiej konfiguracji występują itp. Potrzebujemy takich 
informacji do określenia parametrów naszego urządzenia. Zbiera-
my dane i będziemy produkować prototyp.

 
Jak wpadliście na taki pomysł? Nie jesteście przecież z branży 
medycznej ani farmaceutycznej.
Michał: ja miałem taką sytuację, że opiekowałem się osoba starszą 
i stąd wiem, że to jest bardzo trudny okres. Najpierw szliśmy w apli-
kację, która miała wspierać opiekunów w opiece nad osobami star-
szymi. Rozmawialiśmy nawet na ten temat z opiekunami takich osób.

Osoba starsza twierdzi, że nikt na nią nie zwraca uwagi, nie 
dzwoni, jest nudno i  czuje się opuszczona.   Opiekun natomiast 
twierdzi, że interesuje się i dzwoni kilka razy na godzinę. Zastana-
wialiśmy się najpierw nad rozwiązaniem tego problemu. Leki miały 
być tylko jednym z elementów i  tak będzie, bo „CareBox” będzie 
wyposażony w kamerę i ekran. Aplikacja umożliwi połączenie video 
pomiędzy opiekunem a osobą starszą. Będzie można więc przepro-
wadzić rozmowę video z dziadkiem. Generalnie mogę więc powie-
dzieć, iż pomysł wynikał z moich doświadczeń życiowych. Jego re-
alizacja wymaga jednak dużo pracy, czasu i pieniędzy. 
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Czy sprawdzaliście Wasz system pod kątem ewentualnych błę-
dów w dawkowaniu leków i możliwych konsekwencji prawnych? 
Michał: „CareSystem” nie jest sprzętem medycznym, ale dyspen-
serem leków, dlatego nie podchodzi pod prawo farmaceutyczne. 
Dyspensery leków obecne na rynku mają oddzielne uzy na poszcze-
gólne leki. Modyfikacja przepisanej terapii farmakologicznej może 
być tym elementem, który będzie rekomendował lekarz, dlatego 
nasze urządzenie jest w pewien sposób wyjątkowe.

Co w najbliższym czasie wydarzy się w projekcie „Care-System”? 
Musimy wybudować prototyp, potrzebujemy jednak do tego pie-
niędzy i czasu, a z tym nie jest łatwo. 

Porozmawiajmy teraz o  Waszym flagowym produkcie czyli 
iWisherze. Skąd wziął się pomysł na ten biznes?
Michał: wziął się z dwóch sytuacji. Ja miałem problemem z prezen-
tami a Łukasz często daje prezenty mojemu synowi z uwagi, że jest 
jego ojcem chrzestnym. Były więc takie sytuacje, że wszyscy pytali 
się co chciałby dostać. Ja mówiłem co Kuba chciałby dostać, a póź-
niej goście przychodzili z prezentami. Zdarzało się np. że dostawa-
łem 8 takich samych zestawów Lego. To niezręczna sytuacja, bo 
nie wiadomo co z tymi niechcianymi prezentami zrobić. Zacząłem 
rozmawiać o tym z Łukaszem. On pierwszy w ogóle zwrócił uwagę 
na tego typu sytuację. 

Łukasz: bywały takie sytuacje w mojej poprzedniej firmie, że 
kilka osób zrzucało się na jeden fajny prezent, ale zazwyczaj nikt 
nie chciał zakładać pieniędzy za pozostałych. Dlatego właśnie ten 
świetny zwyczaj upadł, a mi wpadł do głowy pomysł na stworzenie 
narzędzia, który by go uratował. Takiego, które sprawi że cały pro-
ces stanie się łatwy i przyjemny, a osoba zainteresowana dostanie 
to o czym marzy.   

Doszliśmy do wniosku, że możemy znaleźć rozwiązanie takiej 
sytuacji. Połączyliśmy to z usługą bankową i sprzedażą internetową. 
Weryfikowaliśmy sam pomysł. Reakcja na nasz projekt już na po-
czątku była pozytywna. Długo zastanawialiśmy się jak to ma działać, 
ale brakowało nam czasu na realizację. Szukaliśmy też finansowania 
dla tego projektu. Spotkaliśmy się z jednym funduszem inwestycyj-
nym i zgłosiliśmy się do dwóch programów. Do jednego zostaliśmy 
przyjęci. Wtedy zaczęliśmy planowanie, stworzyliśmy biznes plan 
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i udało się zainteresować pomysłem inwestora prywatnego – Ma-
cieja Manieckiego. Stwierdził, że pomysł jest ciekawy i  potencjal-
nie można na tym zarobić. Zespół,  który stał za tym projektem był 
kompetentny, każdy z nas miał swoje zadania i każdy z nas miał do-
świadczenie biznesowe. Dzięki temu inwestorowi udało się uzyskać 
dofinansowanie unijne. Trwało to dosyć długo. Założyliśmy spółkę, 
rzuciliśmy etaty w styczniu, w lutym uruchomiliśmy zamkniętą betę 
a w sierpniu ruszyliśmy pełną parą. Produkt, który jest już na rynku 
jest ciągle udoskonalany i rozbudowywany. 

Na początku było Was 4. Co się zmieniło?
Michał: najpierw było nas 3, potem doszedł do nas Paweł Szolucha. 
Było tyle pracy programistycznej, że Bartek Izdebski nie wyrabiał 
się i  potrzebowaliśmy kolej-
nej osoby. Paweł był u nas naj-
pierw na stażu i bardzo szyb-
ko załapał o co chodzi, choć nie był wcześniej programistą. Bartek 
i Paweł zaczęli ze sobą na tyle dobrze współpracować, że praca ru-
szyła z kopyta. 

Paweł skończył wprawdzie informatykę na Politechnice Lu-
belskiej, ale nigdy nie zajmował się programowaniem. Coś jed-
nak  próbował i chciał się tego nauczyć, a teraz jest pełnoprawnym 
programistą odpowiedzialnym za front-end. W wakacje było jednak 
tyle roboty, że w czwórkę nie dawaliśmy rady. Zdecydowaliśmy za-
tem o przyjęciu na staż 3 osób. To osoby, które chcą się czegoś na-
uczyć. Jedna z nich to anglista, on zostaje u nas na stażu. Na pozo-
stałe osoby nie jesteśmy w stanie pozwolić sobie teraz finansowo. 
Zmieniliśmy też swoje podejście. Wcześniej wszystko chcieliśmy 
robić samodzielnie, teraz część zadań chcemy zlecać innym firmom. 
Przyśpieszamy. Zaczynamy prace nad aplikacja mobilną i nad odno-
gą iWishera dla sklepów, które będą mogły sprzedawać za naszym 
pośrednictwem.

Na czym  w ogóle polega iWisher?
Michał: Nasze hasło to „zbierz na co chcesz”. Zaczęliśmy od pre-
zentów, ale jak uruchomiliśmy produkt to nasi testerzy podpo-
wiedzieli nam inne rozwiązanie dla naszego narzędzia. Osoby nie 
były skore do dzielenia się tym, co chciałyby mieć, ale wolały same 
oszczędzać na określony cel. To narzędzie mające proste zadanie, 

Nasze hasło to „zbierz na co chcesz”
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czyli stworzenie listy rzeczy którą chce się mieć i podpięcie pod to 
rachunku bankowego, daje duże możliwości. Pojawiło się oszczę-
dzanie, zwłaszcza z dziećmi. Pojawiły się zbiorki w szkołach, działa-
nia z obszaru B2B, gdzie pracodawca może wręczyć pracownikowi 
bon do wykorzystania na swoje marzenia, a ten może go wykorzy-
stać w całości lub w części. 

Sam produkt Wam się nie zmienił tylko zmieniło się pozycjono-
wanie?
Michał: zmienili to użytkownicy, bo samo narzędzie ma wiele za-
stosowań. Do określonych grup docelowych chcemy dotrzeć z ko-
munikatem dostosowanym do ich potrzeb. Opisujemy różne zasto-
sowania iWishera. Innym językiem mówimy w  kontekście danych 
tematów np. prezentu ślubnego, zbiórki szkolnej czy prezentu 
świątecznego. Testujemy różne rozwiązania i  rozwijamy tylko te, 
które się sprawdzają. 

Jak podchodzicie do promocji? Działacie na Facebooku, produ-
kujecie materiały video – to pewnie jest bardzo czasochłonne?  
Michał: chcemy budować wzrost niekoniecznie wydając duże pie-
niądze, bo kilki może kupić każdy, ale my nie do końca chcemy na 
tym opierać swój pomysł biznesowy. Nasz plan marketingowy wiele 
razy zmieniał się, ale mieliśmy stałe założenie, że pieniądze które 
dostaliśmy traktujemy tak jakby ich nie było. Co się da to robimy 
własnymi silami, tak aby nie wydawać tych pieniędzy. To dużo trud-
niejsze niż przeznaczenie pieniędzy na kampanię. Takiego założenia 
cały czas się trzymamy.  

Jeżeli chodzi o personalizowaną wysyłkę e-mailową (sperso-
nalizowane filmiki video) to kosztowała nas ona dużo czasu i  po-
święcenia. W  public relations nie można zapominać o  relacji. Wy-
puściliśmy 100 filmików, nie wszystkie zostały opublikowane przez 
influencerów, ale na większość dostaliśmy odpowiedź. 

Cały czas staramy się budować wzrost. Dziennikarzom po-
doba się ten pomysł „spełniacza marzeń”. Marketingowo będziemy 
działać ostro, tak aby ciągle zaskakiwać odbiorców. Będziemy też 
eksperymentować, bo takie jest nasze założenie. Będziemy spraw-
dzać co działa, a co nie. Napisać aplikację jest łatwo, ale umożliwić 
czy zmusić użytkownika do aktywnego korzystania jest bardzo 
trudno. Zainstalowanie aplikacji to nie wszystko, ważne by ludzie 
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do niej wracali. Aplikacja mobilna iWisher ma być aplikacją nie tylko 
pierwszego ekranu, ale ma działać cały czas w tle. Np. jeżeli przeglą-
dasz jakiś produkt na Allegro to u nas jak klikniesz „udostępnij” to 
pojawiają ci się różnego rodzaju aplikacje. To  jest to miejsce, w któ-
rym widzimy iWishera. Czyli jesteś gdzieś, korzystasz, przeglądasz, 
jest coś fajnego, robisz „share” i dodajesz do iWishera. Wierzymy, 
że to będzie hit.

Czy macie plan, żeby wyjść poza Polskę?
Michał: pewnego pięknego dnia to jak najbardziej. Polski klient 
jest trudnym klientem pod względem różnych rozwiązań. To klient 
wiecznie niezadowolony, ale dzięki temu jesteśmy w stanie zrobić 
produkt mocno dopracowany.  Do końca tego roku chcemy zostać 
na polskim rynku, od przyszłego roku zastanawiamy się z wyjściem 
na rynek globalny. W  tym przypadku jest dużo barier prawnych. 
Trzeba budować coś podob-
nego do PayPal. Problem po-
lega na przelewaniu pieniędzy. 
Najpierw zastanawiamy się nad rynkiem podobnym do naszego np. 
niemieckim. W grę wchodzi także Australia, Singapur czy najwięk-
szy rynek – usa. Tam jest największa konkurencja, ale i największe 
pieniądze do pozyskania na rozwój. To trudny rynek. Plany są od-
ważne, lecz najważniejsze są działania. 

Co było najtrudniejsza rzeczą w projekcie? Fizyczne stworzenie 
iWishera czy załatwienie kwestii formalno-prawnych?
Michał: każdy z nas miał inne zadania i każdemu co innego mogło 
sprawiać trudność. Największy problem mieliśmy chyba z rejestra-
cją spółki. To były absurdy, gdy osoba przyjmująca wniosek nie po-
trafiła sprawdzić jego poprawności. 

Praca na etacie vs. własna działalność. Co lepsze?
Michał: własna firma mniej męczy. Ja byłem pracoholikiem i  na 
etacie wcale godzinowo mniej nie pracowałem niż teraz. Teraz nie 
ma momentu, że nie jestem w pracy. Cały czas o  tym myślę, coś 
kombinuję, wieczorem próbuję pisać. To nie jest tak, że praca we 
własnej firmie to niezliczona liczba godzin. Teraz stan zaawansowa-
nia projektu wymaga tego, że więcej pracujemy, mniej śpimy. Fakt, 
tutaj jesteś cały czas, ale to nie jest takie męczące. Tutaj jak Ty nie 

Własna firma mniej męczy.
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zrobisz to nikt inny nie zrobi. We własnej firmie nie chcesz, żeby 
klient czekał, bo nie chcesz mieć niezadowolonego klienta. Chce-
my, żeby ludzie mieli z tego frajdę, ale wymaga to naprawdę wielu 
wyrzeczeń. Rzucenie etatu to jak do tej pory była najlepsza decyzja. 
Byłoby jednak trudno, gdybyśmy nie mieli finansowania i przez te 7 
miesięcy naszego działania nie otrzymywalibyśmy pensji. 

Jak Wasze rodziny zareagowały, gdy oświadczyliście, że rzuca-
cie etat i robicie coś swojego?
Michał: moja żona bała się i boi się nadal, ale wspiera mnie w tym co 
robię. Czasami wkurza się, że późno wracam do domu lub zamiast 
zająć się dzieciakami muszę siadać do kompa. Z drugiej strony rozu-
mie, że przedsiębiorca to nie pracownik etatowy. Jedna z definicji 
przedsiębiorcy mówi, że to taka osoba, która jest w stanie praco-
wać 80 godzin tygodniowo, tylko po to aby nie pracować 40 godzin 
tygodniowo. Druga definicja mówi, że to taka osoba, która przez 
jakiś okres chce popracować tak jak nikomu nie chciałoby się pra-
cować, tylko to aby potem przez resztę życia żyć tak jak każdy by 
chciał żyć. Żony wierzą, wspierają i mam nadzieje, że nie rozwiodą 
się z nami. Nie było jakiś większych dyskusji na ten temat. Rodzina 
jest najważniejsza, a mnie cieszy, że mogę zrobić narzędzie, które 
służy moim dzieciakom. 
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Najbardziej znany drwal lubelskiego środowiska startupowego. 
Absolwent Wydziału Prawa i Administracji na umcs. Ewangelista 
Apple, grafik kreatywny, współtwórca startupów Janusze Inter-
netu oraz Landing Harbor oraz współorganizator Startup Week-
end Lublin oraz Auli Lublin. Od 1 września br. z ramie-
nia Lubelskiego Parku Naukowo-Technologicznego 
odpowiada za Polski Klaster Badań i Rozwoju Inter-
netu Rzeczy. 

Widziałem na Linkedin, że studiowałeś w  Lublinie. 
Jesteś w ogóle z Lublina?
Tak, jestem z Lublina. Tutaj się urodziłem i studiowałem 
administrację na umcs, ale pracuję kompletnie z daleka 
od branży. Na pierwszym roku studiów zacząłem pracę 
dla Apple i dalej jakoś się to potoczyło. Planu na życie 
wtedy nie miałem. Pracując dla Apple rozwijałem się 
w  handlu, jednocześnie zajmowałem się grafiką kom-
puterową i powoli szedłem do przodu.  

Każdemu zadaję to pytanie, więc zadam je również 
Tobie. Nie myślałeś nigdy, żeby gdzieś ruszyć się dalej z Lublina? 
Miałem kilka propozycji, ale je odrzuciłem. Miałem m.in. możliwość 
wyjazdu do Krakowa  oraz do Warszawy (praca w centrali Apple). 
Odrzuciłem te pomysły, ponieważ przyszły na takim etapie moje-
go życia, kiedy chciałem skupić się na robieniu własnych startupów 
i projektów. Postawiłem wszystko na jedną kartę i stwierdziłem, że 
głupio byłoby uciec w takiej chwili z Lublina. Środowisko startupo-
we w  Lublinie dopiero powstawało, a  ja byłem przekonany że Ci, 
którzy będą tam na początku, dużo skorzystają budując to wspól-
nie. Wyjeżdżając z  miasta przegapiłbym ten czas budowania śro-
dowiska oraz poznawania ludzi, a poza tym handel przestał mnie 
kręcić i zacząłem od niego odchodzić. 

MICHAŁ PUKACZ
LANDING HARBOR 
I JANUSZE INTERNETU
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Myślałem zatem o  wyjeździe, ale jestem lokalnym patriotą. 
Wierzę, że jeszcze dużo rzeczy można tu zbudować, zamiast jechać 
do Warszawy.  

Wspominałeś o Apple, a wyczytałem na Twoim profilu Linkedin 
że od ponad dekady jesteś ich ewangelista. Dlaczego akurat ta 
marka, a nie żadna inna?
Na początku przez pewien okres czasu interesowała mnie tematyka 
sieci komputerowych. Skupiałem się nad tym, pracowałem, udzie-
lałem w społeczności, itp. Po liceum przerzuciłem się zaś na grafikę, 
którą robiłem na Linuxie. Photoshop różnie tam działał, więc posta-
nowiłem że uzbieram i kupię sobie pierwszego Maca. Kupiłem więc 
Maca Mini na Powerpc. Zacząłem poznawać ten komputer i  całe 
środowisko, aż w końcu gdy byłem na pierwszym roku studiów zo-
baczyłem ogłoszenie rekrutacyjne. Szukali osoby do pracy w Lubli-
nie i tak to się wszystko zaczęło. 

Współpracuję z Apple do dzisiaj. Otwierałem zresztą w Lubli-
nie dwa sklepy Apple’a, także ten rynek znam od podszewki. Zaczy-
nałem od jednego iPoda w Media Markcie w Lublinie, a przez długi 
czas mój market był najlepszy w sprzedaży w całej Polsce. Wszyst-
ko zresztą ewoluowało, bo później Apple weszło do Polski już bez-
pośrednio. Mają centralę w Warszawie, w której nawet miałem pra-
cować, ale postanowiłem zakończyć przygodę z handlem i przejść 
na swoje, póki miałem jeszcze taką możliwość. 

Przejście na swoje z Apple to była trudna decyzja?
Nie, bo nie mam jeszcze rodziny ani większych zobowiązań. Później 
tę decyzję byłoby mi dużo ciężej podjąć. Ciężko jest powiedzieć, że 
rzucam pewny etat i idę w niepewny startup. Może trochę łatwiej, 
jeżeli startup jest na takim etapie, że już zarabia na siebie i na Cie-
bie. 

Przechodząc do własnej firmy miałem jakieś oszczędności, 
które jednak po pewnym czasie się przepaliły. Razem ze wspólnika-
mi braliśmy pod uwagę wejście kapitałowe z Innova-Invest, przeszli-
śmy nawet wstępny etap rozmów, ale po dłuższym zastanowieniu 
nie zdecydowaliśmy się na takie rozwiązanie. Przy naszym modelu 
działania nie bardzo nam rozwiązanie z oddawaniem udziałów pa-
sowało. 
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Nie wiem czy wiesz jaki jest główny problem z „trzema jedyn-
kami”? To temat podatkowy np.  podatek od wzbogacenia, który 
musisz zapłacić, gdy dostaniesz dofinansowanie, bo np. nie masz 
własności intelektualnej. W naszym przypadku wychodziło, że każ-
dy z nas musiałby zapłacić po mniej więcej 40-60 tys. zł podatku. 
Można to rozłożyć na raty, ale to nas nie przekonało. 

Nie chcieliśmy też mieć nikogo nad sobą. Teraz nikt nam nie 
mówi, że nie wyrabiamy planów. Mamy spokój, bo jak się nie uda, to 
się nie uda i  tyle. Nie mamy gwarantowanych pensji, ale możemy 
spokojnie wszystkie zarobione pieniądze inwestować w rozwój fir-
my. W tym momencie wszystko wkładamy w gry, co patrząc z dłuż-
szej perspektywy oceniamy jako słuszną decyzję. 

Na co dzień zajmujesz się dwoma projektami – Landing Harbor 
oraz Janusze Internetu. To Twoje flagowe projekty czy może coś 
pominąłem? 
Tak, najpierw odpaliliśmy Landing Harbor, które ciągnę razem z Mi-
chałem Sapką z Krakowa mniej więcej od roku. Pomysł trochę pi-
votował. Zaczęło się od tego, że na któregoś LubCampa przyjechał 
Paweł Nowak. Znałem go wcześniej z internetów, a wtedy spotka-
łem go na żywo pierwszy raz. Znaliśmy się właściwie jeszcze z cza-
sów „apple’owskich”, bo Paweł blogował na ten temat. 

W trakcie rozmowy wyszło, że Paweł ma pewien pomysł, ale 
nie ma czasu go ciągnąć. Dogadaliśmy się zatem, że obejmie część 
udziałów i będzie służył radą, a my pociągniemy to z Michałem we 
dwójkę jako grafik i  programista. Projekt się rozwijał, korzystały 
z  niego software houses, developerzy oraz ludzie, którzy nie mieli 
dużego pojęcia o landingach. Mieliśmy jakiś traffic, ale odbiorcy nie 
do końca tego oczekiwali. W międzyczasie Paweł odszedł z projektu, 
zostałem tylko ja z Michałem. Teraz prowadzimy to we dwóch. Doda-
jemy nowe funkcjonalności, będziemy walidować pomysł i wprowa-
dzać powoli wersję płatną. Zobaczymy jaka będzie konwersja.

Na razie nie wydajemy pieniędzy na marketing, więc miłym 
zaskoczeniem było to, że po drugim relaunchu trafiliśmy na Product 
Hunt tylko po publikacji jednego tweeta. Przez długi okres czasu 
mieliśmy dzięki temu bardzo duży traffic. Mając włączone powiado-
mienia na Slacku co minutę dowiadywałem się, że powstaje nowy 
landing page. Przez chwilę myślałem nawet, że mamy jakiegoś bo-
ota na stronie. 
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Wytłumacz proszę w kilku prostych słowach zrozumiałych dla la-
ika o co chodzi w Landing Harbor?
Landing Harbor w  10 sekund robi stronę startową aplikacji. Czyli 
mamy aplikację, którą wrzucamy do AppStore, tam są pobierane 
dane, a z tych danych tworzy się landing page, który można sobie 
dowolnie modyfikować. 

Na razie Wasz produkt jest dostępny tylko w wersji całkowicie 
bezpłatnej. Planujecie to zmienić?
Podstawowe funkcjonalności zawsze będą bezpłatne. Dodatkowe 
rzeczy typu większa możliwość dokonywania zmian w „templates” 

oraz większa liczba „templa-
tes” do wyboru planujemy 
zrobić już w  wersji płatnej. 
Będzie tam też można pod-
piąć większą liczbę usług. Nie 

będą to oczywiście jakieś niebotyczne pieniądze ani abonamenty. 
Tak w ogóle to na samym początku planowaliśmy zarabiać na afilia-
cji, ale przychody z tego obecnie nie wystarczają nawet na pokrycie 
kosztów serwerów.  

Kto korzysta z Waszego produktu i co na to konkurencja? 
Mamy sporo użytkowników z usa oraz z Chin. Konkurencja? W Chi-
nach dość szybko powstał nawet miejscowy klon naszego projek-
tu. Poza tym usług podobnych jest na rynku kilku, ale różnica tkwi 
w szczegółach. My skupiamy się na własnej niszy i  chcemy ją wy-
korzystać. Patrząc po liczbie developerów i aplikacji pracy pewnie 
nam nie zabraknie. Dziennie do AppStore trafia mnie więcej ok. 
1500 aplikacji. Rynek jest zatem potężny, trzeba tylko spełnić ocze-
kiwania użytkowników. 

Opowiedz mi teraz proszę trochę o Januszach Internetu. Skąd 
w ogóle wytrzasnęliście tą nazwę?
Kiedyś robiliśmy projekt związany z  seo i  na jego potrzeby po-
wstała wspomniana nazwa. W  pewnym momencie uznaliśmy, 
że świetnie się nada dla powstającego studia developerskie-
go. Jest trochę prześmiewcza i  taka miała być. Mamy dystans 
do siebie, stąd „januszowe pomysły” i  „januszowe podejście”.  
 

Landing Harbor w 10 sekund robi 

stronę startową aplikacji.
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Czym zajmujecie się w „Januszach”?
Zaczęliśmy w maju br. jako studio skupiające się na grach matema-
tycznych i edukacyjnych dla dzieci z rynku amerykańskiego i kana-
dyjskiego. Obecnie robimy już gry dla bardziej zaawansowanych 
użytkowników. Zrobiliśmy już w trójkę (czyli ja, Tomasz i Fabian ) 
łącznie ok. 11 aplikacji. Cały czas próbujemy przebić się na rynkach 
anglojęzycznych, ale to nie jest proste. Przydałby się tzw. „złoty 
strzał” albo większe pieniądze na marketing.  

Jak chcecie zarabiać na Waszych grach?
Zarabiamy z reklam (model „freemium”). „Ads units” są o tyle dobre, 
że ruch ze Stanów da się sensownie zmonetyzować. Wszystko za-
leży od wolumenu ruchu. 

Pogadajmy teraz chwilę o  imprezach startupowych, które 
współorganizujesz czyli o Startup Weekend Lublin oraz Auli Lu-
blin. Z kim organizujesz te wydarzenia? 
Obydwie imprezy ogarniam z tymi samymi ludźmi – z Dorotą Olesz-
czuk, Kasią Pianko-Szlachta, Agnieszką Oleszczuk-Widawską, Kubą 
Cabakiem oraz Arturem Miłkowskim. Dorota i Agnieszka wcześniej 
zajmowały się organizacją „LubCampa”. 

Mam nadzieję, że wiosenny „Startup Weekend” w Lublinie to nie 
była jednorazowa sprawa. Myślicie o kontynuacji?
Myślimy o cyklicznej imprezie, ale to wymaga potężnego zaangażo-
wania. Znalezienie sponsorów na to dość specyficzne wydarzenie 
jest trudne. Teraz pewnie będzie nam trochę łatwiej, bo pierwszy 

„weekend” mamy za sobą. Było sporo ludzi, sprzedaliśmy ponad 70 
biletów. Zapewniliśmy mentorów z najwyższej półki, którzy bardzo 
pozytywnie ocenili wydarzenie. Myślę, że następna edycja „week-
endu” będzie w następnym roku. 

A jak plany z „Aulą”?
Najbliższa będzie pewnie w  październiku. Formuła się przyjęła 
w Lublinie, dużo ludzi przychodzi. Nie mamy problemów ze ściąga-
niem fajnych prelegentów spoza miasta. 
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Wspominałeś wcześniej „LubCampa”. To była moja pierwsza im-
preza technologiczna w Lublinie…
Też pamiętam początki. Cieszyło mnie zwłaszcza obserwowa-
nie rozwoju networkingu, a  właściwie zmiany podejścia ludzi. Na 
pierwszym „LubCampie” sporo osób było wycofanych, ludzie bali 
się do siebie podejść i pogadać. Teraz to wygląda zupełnie inaczej. 
Jest więcej imprez, ludzie zachowują się inaczej. Są bardziej otwarci 
i nastawieni na poznanie kogoś nowego. W ogóle dużo w Lublinie 
się zmieniło. Zmienił się Lubelski Park Naukowo-Technologiczny, 
powstał Business Link, który też robi swoje i każdy swoją cegiełkę 
dokłada. 

Mówiłeś o  zmianach, jakie zaobserwowałeś w  ludziach oraz 
w całym środowisku startupowym w Lublinie. Możesz rozwinąć 
temat?

Myślę, że naprawdę dużo się zadziało. Przede wszystkim dzię-
ki instytucji lpnt oraz wejściu Business Linku do Lublina. To po-
woli cementowało środowisko. Dużo dobrego zrobiły też kolejne 
wydarzenia przychodzące do naszego miasta, które ściągały lep-
szych mentorów. Pozwalało to na walidację miejscowych pomy-
słów przez ludzi z zewnątrz. Do tego na pewno trzeba wspomnieć 
o programach akceleracyjnych np. Innova-Invest, które też budowa-
ły środowisko. Ono zresztą buduje się do tej pory. 

Na moje oko dopiero raczkujemy. Wychodzi nam to coraz le-
piej, ale potrzebujemy większych startupów, które będą zatrudniały 
dużo osób lokalnie. Np. tak jak w Krakowie, gdzie naprawdę duże 
firmy startowały w  przestrzeniach „co-workingowych”, a  później 
z nich wyrastały. Myślę, że dopiero wtedy, gdy powstaną takie firmy, 
będziemy mogli mówić o osiągnięciu kolejnego stopnia rozwoju. 

Czy widzisz teraz na lubelskim horyzoncie jakiś miejscowy star-
tup, który ma szansę na taki skokowy rozwój?
Myślę, że kilka takich projektów może urodzić się w  obsza-
rze „Internet of Things”. Na razie jednak nie widzę na na-
szym rynku startupu, który w  ciągu roku mógłby odnieść suk-
ces globalny. To raczej kwestia przynajmniej 2 lat, choć mam 
nadzieję że szybciej. Zastrzegam jednak, że takie rzeczy 
w  branży technologicznej potrafią się zmienić w  mgnieniu oka.   
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Przygotowując się do wywiadów próbowałem zorientować się, 
ile jest startupów w Lublinie. Byłbyś w stanie udzielić odpowie-
dzi na to pytanie?
Strzelam, że około 20. Trudno powiedzieć, bo definicja startupu 
jest bardzo pojemna. Jak sam widzisz nie ma nas zbyt dużo, co ro-
dzi pewne problemy. 

Jakie problemy masz na myśli?
Od początku mojej obecności w  lubelskim środowisku startupo-
wym chciałem, żeby startupy, firmy it szukające pracowników oraz 
takie jak instytucje jak parp mówiły jednym głosem. Wtedy ten głos 
byłby bardziej słyszalny i lepiej docierałby do władz Lublina. Raz się 
to udawało, raz nie udawało, a później zaczęło się to rozgraniczać. 

Teraz jednak coraz czę-
ściej mam wrażenie, że w Lu-
blinie startupy sobie, a miasto 
sobie. Powstają takie konfe-
rencje jak np. ict Lublin Su-
mmit za olbrzymie pieniądze, 
a  ja nie mogę się doprosić 
od miasta większego wspar-
cia dla Startup Weekend Lu-
blin. Wydaje mi się też, że 
dużo lepszym pomysłem jest 
wspieranie inicjatyw organi-
zowanych oddolnie. 

W  ogóle oczekiwałbym od miasta, że będzie robiło więcej 
w temacie wspierania startupów. Kiedyś był taki pomysł, żeby stwo-
rzyć takiego ambasadora od startupów, kogoś w  rodzaju Oficera 
Rowerowego. Nic się jednak z tym nie zadziało. 

Jeszcze jedna kwestia dotycząca lokalnego środowiska star-
tupowego. Koniecznie muszę Cię zapytać o  Twój komentarz 
dotyczący sklepu internetowego Lola, który zwyciężył w sierp-
niowym Business Mixerze. Nie spodobała Ci się identyfikacja wi-
zualna sklepu na Facebooku?
Nie mam problemu z  biznesem erotycznym  jako takim. To się 
sprzedaje i doskonale to rozumiem. Co do zwycięstwa w konkursie 
to też nie mam z tym problemu. Oglądałem transmisję w Warsza-

Od początku mojej obecności  

w lubelskim środowisku startu-

powym chciałem, żeby startupy, 

firmy IT szukające pracowników 

oraz takie jak instytucje jak  

PARP mówiły jednym głosem. 
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wie. Prezentacja Loli wygrała, bo inni byli po prostu nieprzygotowa-
ni. Albo nie mieścili się w czasie, albo kończyli za wcześnie. Jest to 
trochę dziwne, bo  wystąpienia wraz z jego napisaniem zajęłoby im 
maksymalnie 1 dzień. Wypadliby wtedy profesjonalnie. 

Natomiast wizualizacja internetowego sklepu erotycznego 
Lola z  jest moim zdaniem trochę nietrafiona. Myślę tutaj przede 
wszystkim o  kobiecie przypominającą małą dziewczynkę, która 
występuje jako „brand hero”. Dla mnie ten pomysł identyfikacji jest 
mocno kontrowersyjny ale rozumiem że kontrowersje się sprzedają. 

Zmieniając temat – powiedz proszę skąd się wziął ten słynny ze-
staw symboli lubelskiego środowiska startupowego czyli cebu-
larz z maślanką? 
Chyba na którymś spotkaniu w Business Link przyszło nam to gło-
wy. Symbol chwycił i został z nami do dzisiaj. Trudno chyba o silniej-
sze skojarzenie lokalne. 

Przyjmijmy, że miałbyś teraz dać radę komuś kto przychodzi do 
Ciebie i mówi, że chce założyć startup. 
Najważniejsze to się nie poddawać, bo to ciężki kawałek chleba. 
Ponadto to co robisz musi Ci sprawiać przyjemność. Bez tego nie 
da rady. Ja np. swojej obecnej pracy nie traktuję jako pracy. Dla 
mnie to przyjemność i  spełnianie swoich marzeń. Jeżeli jednak 
ten ktoś będzie myślał od początku o  łatwych pieniądzach, to na 
pewno nie wyjdzie. Mnóstwo startupów przecież bardzo szybko 
pada. Nie każdy może powtórzyć model Facebooka i Zuckerberga.   
 
Czy jest jakiś człowiek na tej planecie, o którym mógłbyś powie-
dzieć że Cię inspiruje najbardziej?   
Po części Ellon Musk, bo robi dużo rzeczy wykraczających poza tra-
dycyjne myślenie. Na pewno Steve Jobs, bo potrafił zorganizować 
taką firmę jak Apple. Aczkolwiek nigdy nie patrzyłem ślepo na ni-
kogo. Doskonale zdaję sobie sprawę, że trzeba robić swoje, a nie 
patrzeć na innych. Kopiowanie innych daleko Cię nie zaprowadzi. 
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Olha Pelekh. Pochodzi ze Zhovkva na Ukrainie. Doktorantka 
socjologii kul. Koordynator ds. współpracy międzynarodowej 
w  wsei. Współzałożycielka Lubelskiego Klubu Młodych Lide-
rów. Absolwentka Lubelskiej Szkoły Sztuki i  Projektowania. 
Stypendystka Fundacji Jana Pawła ii i  programu stypendial-
nego polskiego rządu. 

Mariya Pelekh. Podobnie jak siostra pochodzi z  ukraińskie-
go Zhovkova. Doktorantka ii roku prawa na kul. Koordyna-
tor „Wschodnioeuropejskiej Sieci Uniwersytetów”, Dział 
Współpracy z  Zagranicą kul. Stypendystka programu sty-
pendialnego dla obywateli krajów należących do Partnerstwa 
Wschodniego ue, Fundacji Jana Pawła ii w Lublinie. Członkini 
Stowarzyszenia „Forum Młodych Dyplomatów”. Współzałoży-
cielka Lubelskiego Klubu Młodych Liderów

Krzysztof Nazar. Pochodzi z Lublina. Absolwent inżynierii 
biomedycznej na Politechnice Lubelskiej. Pracownik działu 
wdrożeniowego firmy alex-med.

Dlaczego jest tak mało informacji w internecie na temat Top 
Clips? Czy to celowe?
Olga Pelekh: z jednej strony to celowy zabieg. Jest duże zain-
teresowanie naszym pomysłem, ale sami nie prowadzimy działań 
promocyjnych.

Powiecie mi coś więcej o sobie? 
Olga Pelekh: robię doktorat z socjologii (na Katolickim Uniwer-
sytecie Lubelskim) w  Lublinie oraz pracuję w  Wyższej Szkole 
Ekonomii i  Innowacji. Jestem pomysłodawcą naszego projektu. 
Odpowiadam również za estetykę naszych produktów, gdyż od 

OLGA PELEKH,  
MARIA PELEKH  
I KRZYSZTOF NAZAR
TOP CLIPS
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zawsze pasjonowałam się szeroko rozumianą sztuką i  jej przeja-
wami w różnych sferach życia Ukończyłam także Lubelską Szkołę 
Sztuki i Projektowania, co oczywiście pogłębiło moje zainteresowa-
nia. Jako socjologa interesuje mnie pojęcie piękna i zdrowia funk-
cjonujące w różnych kulturach

Maria Pelekh: robię doktorat z prawa na kul, gdzie również 
pracuję jako Koordynator Wschodnioeuropejskiej Sieci Uniwersy-
tetu. W naszym zespole odpowiadam za marketing i sprzedaż.

Krzysztof Nazar: jestem inżynierem biomedycznym po Po-
litechnice Lubelskiej. Pracuję w Puławach, gdzie prowadzę labora-
torium badawczo-rozwojowe firmy medycznej alex-med. To też 
taki mały startup. Dziewczynom pomagam od strony medycznej 
i technologicznej.

Na jakim jesteście etapie rozwoju z Top Clips? Wiem, że zajęli-
ście 3 miejsce w konkursie organizowanym przez Lubelski Park 
Naukowo-Technologiczny. Szukacie inwestora?
Maria: Tak, ale to nie jest nasz jedyny sukces. Byliśmy też finalista-
mi konkursu „Wyzwanie 90 dni” w Business Link Lublin oraz Lublin 
Start-Up Festival 2015. Cały czas próbujemy, nie poddajemy się.

Zbadaliśmy rynek, opracowaliśmy prototyp, teraz pracujemy 
nad pierwszą próbną wersją klipsów. Planujemy rozdać je za dar-
mo celem przetestowania, promocji i  ewentualnego ulepszenia 
produktu końcowego. Jednak ogranicza nas w pewien sposób brak 

odpowiednich środków finan-
sowych. Planujemy założyć 
spółkę, ale nie wiemy czy nam 
się to uda do końca roku. Nie 
jest łatwo znaleźć odpowied-
niego inwestora oraz wyne-
gocjować satysfakcjonujące 

warunki, chociaż obecnie prowadzimy rozmowy w  tym zakresie 
i mamy już kilka propozycji.

Interesuje nas rynek globalny. Szczególnie kraje, gdzie za-
mieszkuje ludność ciemnoskóra, z dużą ilością pigmentu w skórze, 
gdyż zachorowalność na tego typu schorzenia u rasy negroidalnej 
sięga nawet 16 proc. Jest to zdecydowanie wyższy wskaźnik w po-
równaniu do osób o  jasnej karnacji. Pomimo to, nasz produkt nie 
jest skierowany tylko do osób mających ciemną karnację czy po-

Zbadaliśmy rynek, opracowaliśmy 

prototyp, teraz pracujemy nad 

pierwszą próbną wersją klipsów.
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siadających keloidy. Takie klipsy może nosić każdy, kto z  różnych 
innych powodów nie może lub nie chce nosić kolczyków czy ma 
przeciwwskazania do przekłucia uszu. Zwykłe klipsy zazwyczaj za 
bardzo uciskają, niekiedy prowadząc do uszkodzeń lub alergii. Zda-
rza się też tak, iż z powodu niewystarczającego ucisku często spa-
dają z uszu, wszystko to wpływa na niską popularność tego rodzaju 
biżuterii. W przypadku jeśli osoba ma keloid na płatku ucha, zwykłe 
klipsy nie są przystosowane dla takich osób, gdyż wielkość kelo-
idów jest różna, a noszenie nieodpowiedniej biżuterii może jeszcze 
pogłębić problem czyli roz-
rost blizny.

Można stwierdzić, że 
osoby mające ten problem 
po pierwsze chcą pozbyć się 
blizny oraz mieć możliwość 
noszenia odpowiedniej, es-
tetycznej biżuterii. W  odpo-
wiedzi na to proponujemy 
rozwiązanie, które w obydwu przypadkach zda egzamin. Jest nim 
bezinwazyjne, skuteczne i przyjemne leczenie przy wykorzystaniu 
eleganckich, estetycznych regulowanych klipsów. Ponadto planuje-
my produkować rożnego rodzaju dodatki, zestawy do klipsów oraz 
zmienne nakładki, żeby każdy mógł wybrać coś dla siebie oraz być 
na czasie z nowymi trendami, przy zachowaniu wbudowanego me-
chanizmu korygującego. Polska nie jest naszym głównym rynkiem 
docelowym. Uważamy, że na rynku światowym będziemy mieli wię-
cej klientów, zresztą wskazują na to badania kliniczne, tak jak to 
wcześniej było wspomniane.

Skąd pomysł na taki biznes, podczas gdy pewnie 9 na 10 startu-
pów robi aplikacje?
Olga: Moim zdaniem ludzie bardzo często wymyślają sztuczne 
problemy i starają się w taki sam sposób je rozwiązywać. Nierzadko 
również dążą do robienia tego co jest w  pewien sposób „modne ” 
i na czasie, lecz tak naprawdę nie mają wewnętrznego przekonania 
oraz nie widzą przede wszystkim samych siebie w tym co robią. My 
jesteśmy związani bardzo ze swoim pomysłem i wierzymy, że nam 
się uda go zrealizować. Rozwiązuje on realny problem realnych ludzi. 

 Moim zdaniem ludzie bardzo 

często wymyślają sztuczne  

problemy i starają się w taki  

sam sposób je rozwiązywać.



82 LUBELSKIE STARTUPY

Stosunkowo często obserwujemy jak pomysłodawcy róż-
nych projektów czy startupów rezygnują ze swoich pomysłów na 
etapie bardzo wczesnym, a  nawet przedwczesnym. Świadczy to 
moim zdaniem o tym co już wcześniej powiedziałam, czyli o braku 
przekonania i jedynie powierzchownym zaangażowaniu we własne 
pomysły lub kierowaniem się jedynie zyskiem. Z racji tego  każda 
mała porażka lub czyjaś krytyka sprawia to, że ludzie zaprzestają 
swojej działalności. My przede wszystkim chcemy pomóc ludziom 
borykającym się z  tym problemem, mam nadzieję, że to zostanie 
zauważone i  docenione przez naszych klientów oraz inwestorów, 
co niewątpliwie przełoży się na dochód naszej przyszłej firmy.

Wracając do źródeł powstania naszego projektu, to muszę 
powiedzieć, że sama spotkałam się z takim problemem, jak keloid, 
poszukując różnych sposobów leczenia. Keloid to odmiana nowo-
tworu niezłośliwego, przypominająca stwardniałą guzowatą bliznę, 
może mieć rożne rozmiary. Nie zagraża on życiu, natomiast potrafi 
nam go uprzykrzyć. Bynajmniej nie dając całkowitej swobody ubio-
ru czy kreowania własnego wizerunku i wykonywania codziennych 
czynności. Lekarze proponują chirurgiczne usunięcie, leczenie za 
pomocą sterydów, krioterapii radioterapii lub chemioterapii, czyli 
metod stosowanych przy nowotworach złośliwych. Niosą one ze 
sobą negatywne skutki uboczne oraz wysoki stopień nawracalno-
ści. Ja natomiast szukałam metody bezinwazyjnej i  nieszkodliwej, 
która dałaby nadzieję na skuteczne wyleczenie. Drugim ważnym 
punktem była dla mnie możliwość noszenia estetycznej biżuterii, 
której już od dłuższego czasu nosić nie mogłam

Z  czasem dowiedziałam się, że jedną z  metod leczenia jest 
presoterapia oraz leczenie za pomocą płatków silikonowych. Roz-
wiązanie wydawało się proste, czyli musi być klips, a w nim powin-
ny znaleźć się płatki silikonowe, tylko że takich klipsów na rynku 
nie było. Zaczęłam zastanawiać się jak można samemu zrobić ta-
kie klipsy. Później zrozumiałam, że nie tylko ja mam z tym problem 
i mam szanse by pomóc innym.

Presoterapia daje możliwość bezinwazyjnego leczenia chore-
go lub też może być stosowana po zabiegu chirurgicznym, co zapo-
biega nawrotom choroby. Wykazano, iż również pozytywnie wpły-
wa na blizny sylikon medyczny. Dzięki niemu spada zawartość wody 
w  bliźnie, zmniejsza się aktywność naczyń krwionośnych, zmniej-
szeniu ulega również depozyt kolagenu i dochodzi do obniżenia wy-
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sokości blizny. Postanowiliśmy połączyć te dwie metody tworząc 
specjalny klips uciskowy, który z odpowiednią siłą uciska bliznę, nie 
powodując tym samym obrażeń. W  klipsach znajdą się specjalne 
wbudowane wkładki silikonowe. Będzie to więc terapia kombinowa-
na, która podwyższy szanse całkowitego wyleczenia się.

Obecnie na rynku są firmy, które oferują produkty zbliżone do 
tych które chcemy robić w Top Clips, lecz są to klipsy o bardzo niskiej 
wartości estetycznej, wykonane z metali niskiej jakości lub z plastiku.

Kiedy zaczęliście myśleć o klipsach jak o sposobie na dobry biznes? 
Olga: Pomysł na biznes urodził się mniej więcej rok temu. Pomy-
ślałam, że są osoby, które mają taki sam problem jak ja. Znalazłam 
produkty w internecie i sprawdziłam czego w nich brakuje. Od tego 
czasu zaczęło się badanie rynku oraz potrzeb klienta. To było dla 
nas bardzo istotne. Jeszcze bardziej uświadomiliśmy sobie, że jest 
to poważny i  konkretny problem, a  my wiemy jak go rozwiązać. 
W końcu stworzyliśmy prototyp.

Top Clips tworzymy w trójkę. Krzysiek Nazar dysponuje wiedzą 
jak wykonać klips, a ja i siostra (Maria Pelekh) myślimy o estetyce 
tego produktu oraz wizerunku, bo on ma nie tylko leczyć, a również 
dobrze się prezentować. Klipsy dostępne obecnie na rynku mają 
cechy typowych produktów medycznych. Nawet nie wyglądają jak 
klipsy, bardziej przypominają opatrunki korekcyjne czy coś w tym 
rodzaju. Te klipsy, które chcemy stworzyć w Top-Clips, muszą być 
ładne, tak by osoba które je nosi czuła się atrakcyjna i pewna siebie.  
 
Teraz pytanie, a właściwie zestaw pytań, rodem z konkursów in-
westorskich. Co konkretnie robicie i dla kogo? Jaki problem roz-
wiązujecie? Jaką korzyść dla klienta niesie ze sobą Wasz produkt? 
Olga: pracujemy na klipsami uciskowymi, które tak jak wspomi-
nałam wcześniej, mają leczyć oraz wyglądać estetycznie, nie przy-
pominając produktu medycznego. Chcemy także uświadamiać 
ludziom, z czym wiąże się przekłuwanie różnych części ciała. Pro-
ponujemy pozbycie się keloida na uchu, lecz metoda którą do tego 
wykorzystujemy, nadaje się również do leczenia innych blizn. Naszą 
grupą docelową w zdecydowanej większości są kobiety w bardzo 
różnym wieku. W przyszłości planujemy również linię dla mężczyzn, 
w odpowiedniej stylistyce, ale nad tym musimy jeszcze popracować.
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Jakie rynki uznajecie za docelowe?
Krzysztof: Arabia Saudyjska, Stany Zjednoczone, Afryka, Azja, 
Zjednoczone Emiraty Arabskie, Brazylia, Indie, Ameryka Łacińska 
oraz inne, 

W jaki sposób chcecie dystrybuować swój produkt?
Olga: zastanawiamy się nad tym, bo to najważniejsze. Dużo zależy 
od tego z kim będziemy współpracować i kto będzie naszym inwe-
storem. Chcemy produkować, ale nie wiem czy na początku damy 
radę, chyba będziemy musieli to komuś zlecić, bo maszyny w  la-
boratorium medycznym, do którego mamy dostęp, nie są w stanie 
tego wyprodukować. Bardzo zależy nam, żeby produkt próbny miał 
właściwy wygląd, a  do tego wszystkiego potrzebne są pieniądze, 
których w tej chwili nie mamy.

Czy badaliście zapotrzebowanie na klipsy w  Waszej grupie do-
celowej?
Olga: chcemy dokładnie zbadać rynek dając grupie docelowej 
produkt do testowania. Dopiero wtedy dopracujemy produkt i bę-
dziemy mogli podjąć kolejne kroki. Przeprowadziliśmy już wstępne 
badania rynku, z których wynika, że jest zapotrzebowanie na nasz 
produkt. Na całym świecie jest ok. 300 mln osób, borykających się 
z tą chorobą, natomiast 100 mln to przypadki rejestrowane klinicz-
nie.

Tak jak już zostało wspomniane, nasz produkt ma również 
stanowić alternatywę dla osób, które z różnych powodów nie lubią 
czy nie mogą nosić kolczyków. Klipsy, które wykonaliśmy w ramach 
Top-Clips, noszę na co dzień. Nic mnie nie boli, nie powodują ran i są 
również dobrym pomysłem dla alergików i bardzo dobrze trzymają 
się uszu. Stosowany w klipsach silikon medyczny jest przyjazny dla 
człowieka i nie powoduje alergii.

W Top-Clips skupiliśmy się na połączeniu aspektu medyczne-
go z estetycznym. Idziemy w tym kierunku, ponieważ wiemy że ist-
nieje problem oraz zapotrzebowanie na rynku.

Czy ten problem jest na tyle dotkliwy, że ludzie będą chcieli pła-
cić za jego rozwiązanie?
Olga: tak właśnie uważamy.Za zdrowie zapłaci każdy, a  tym bar-
dziej, że tego typu schorzenie ma to do siebie, iż bardzo szybko się 
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rozwija. Keloid potrafi rozrastać się do bardzo dużych rozmiarów. 
Jeżeli człowiek nie zacznie hamować jego rozwoju, to na etapie za-
awansowanym pozostaje do wyboru tylko metoda chirurgiczna lub 
inne wyżej wspomniane, które są szkodliwe dla zdrowia i charakte-
ryzują się wysoką nawracalnością. Na pewno nie będzie to produkt 
tani, ale też nie będzie na tyle drogi, by nie mógł sobie na niego po-
zwolić zwykły klient. Ponadto myślimy dużo szerzej. Każda kobieta 
ma przecież kilkanaście klipsów lub kolczyków, które dopasowuje 
do swoich kreacji. Dlatego właśnie chcemy oferować zmienne na-
kładki do naszych klipsów, które kobiety mogłyby dobierać do swo-
ich strojów i okazji 

Jakie macie plany na najbliższą przyszłość?
Olga: w  chwili obecnej szukamy inwestora i  testujemy produkt, 
między innymi na sobie. Planujemy założenie spółki.

Robicie doktoraty i  pracujcie zawodowo. Czy po ewentualnym 
pozyskaniu inwestora bylibyście w stanie połączyć pracę w star-
tupie z obecnymi obowiązkami?
Maria: aktywność aktywności sprzyja, myślę, że właściwa organi-
zacja czasu oraz priorytetyzacja zadań rozwiązuje każdy problem, 
choć oczywiście ta kwestia jest do rozważenia.
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Współzałożyciel startupu Rapsody, który stworzył 
platformę Darkan – narzędzie do tworzenia treści 
e-learningowych i  prezentacji multimedialnych wy-
korzystujące w  pełni możliwości Cloud Computing. 
Doświadczenie zawodowe zdobywał w  Roche, Oxi-
go – creative education oraz Pi z.o.o. Studiował na 
Politechnice Lubelskiej oraz umcs. Mieszka w Świd-
niku. 

Dwa razy widziałem Twoje prezki na Business Mixe-
rze. Przynajmniej raz byliśmy na tym samym szkole-
niu w Business Link Lublin. Mówiłeś wtedy głównie 
o  Darkanie, teraz chciałbym żebyś powiedział coś 
więcej o  sobie. Naprawdę skończyłeś studia inży-
nierskie na Politechnice i filozofię na umcs? To raczej 
kierunki z zupełnie innej beczki…
Myślę, że w wieku 19 lat to człowiek w ogóle nie wie 
czego chce w  życiu. U  mnie w  domu dano mi wolną 

rękę w  temacie edukacji. Rodzice powiedzieli mi „rób co chcesz, 
ucz się czegoś chcesz, obyś był tylko szczęśliwy”. 

Dlaczego taki, a nie inny dobór kierunków? Całe życie zajmo-
wałem się komputerami. Od 9 roku życia zacząłem programować 
z książką do Commodore’a w ręku. Ta pasja została mi do końca, ale 
byłem też dobry z przedmiotów humanistycznych. Dopiero później 
przekonałem się, że filozofia wcale nie jest humanistyczna. 

Nauki ścisłe i humanistyczne. Rzadkie połączenie. Ludzie raczej 
takich studiów nie łączą…
O dziwo, filozofia daje o wiele więcej szersze podejście i więcej na-
rzędzi, np. metodologię. Czym byś się w życiu nie zajmował, wszyst-
ko ma swoje metody, a każda nauka korzysta z filozoficznej meto-
dologii. Ludzie uczą się, studiują, mają dobre oceny, a tak naprawdę 
są robotami, które odtwarzają wiedzę. To tak jak z  matematyką, 
która tak naprawdę zaczyna się tam, gdzie się kończą liczby. 
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Rozumiem w takim razie, że zaliczasz się do zwolenników filozo-
fii w szkole?
Nie. Dla mnie to kwestia potrzeby i indywidualnego wyboru każde-
go człowieka. 

Tomek, obecnie mieszkasz w Świdniku, ale wiem że miałeś epi-
zody w innych miastach.
Tak, bardzo dużo czasu w trakcie studiów spędziłem w Krakowie, bo 
byłem w takiej grupie, która wchodziła w skład miejscowego, bar-
dzo prężnie działającego, środowiska startupowego. Jeździliśmy 
często na spotkania organizowane przez Adobe i  to było niezwy-
kle inspirujące. Spotykałem tam ludzi, którzy robili duże projekty 
w Onet.pl, studiowali na ciekawych kierunkach (np. technicznych), 
startowali w różnych programach i mieli mnóstwo pasji (w tym pro-
gramowanie). 

Rzadziej bywałem w Warszawie, ale miałem też dłuższy epi-
zod w Poznaniu, gdzie mieszkałem i pracowałem w korporacji. Moż-
na więc powiedzieć, że poznałem główne polskie miasta. 

Co zatem sprawiło, że wróciłeś do Świdnika i Lublina?
Od 10 lat zajmuję się e-learningiem. Tak się w życiu trafiło, że akurat 
druga praca związaną z  informatyką, jaką dostałem, była w moim 
zawodzie. Szczerze mówiąc, na tamten czas robiliśmy naprawdę 
fajne rzeczy, ale dopiero teraz zrozumiałem że od 10 lat niektórzy 
ludzie robią te same rzeczy tymi sami metodami. Można powie-
dzieć, że doświadczenie robi swoje. 

Pogadajmy teraz o Darkanie. Wiem, że to jest narzędzie do two-
rzenia treści e-learningowych i prezentacji multimedialnych wy-
korzystujące w pełni możliwości Cloud Computing. Opracowali-
ście je w Rapsody. Wytłumacz mi proszę, jak działa Wasz produkt. 
Mam problem z „pitchami”, dlatego że czuję ten mój produkt, kie-
dy rozmawiam sam na sam z odbiorcą. Darkan to jest tak napraw-
dę system do tworzenia prezentacji, ale też można go urozmaicić 
o różne elementy interaktywne. Coś jakby level wyżej od Power Po-
inta. Do tego wszystkiego pozwala Ci rozesłać przygotowaną pre-
zentację do dowolnej liczby odbiorców  – np. poprzez Facebooka 
lub firmową bazę e-mailingową – i dostać od nich „feedback”. 



88 LUBELSKIE STARTUPY

Co rozumiesz przez „feedback”?
Jak oglądali „content” (prezentację), ile czasu na tym spędzili i jak 
długo przeglądali poszczególne slajdy. Jeżeli zamieścisz ankietę na 
jednym ze slajdów, to otrzymasz dane z wypełnionych przez użyt-
kowników ankiet. Jeśli poprosisz użytkowników o wykonanie jakiś 
interaktywnych ćwiczeń w  ramach prezentacji, dostaniesz raport 
podsumowujący ich zachowania. Możesz zadań pytania zamknięte 
lub otwarte i zebrać odpowiedzi. 

Czyli to jest „feedback plus analityka”?
Dokładnie tak i to wszystko zamknięte w chmurze. Co więcej pre-
zentacje możesz tworzyć grupowo, np. ze znajomymi. To trochę jak 
w  Google Docs, ale poziom wyżej, bo tam nie ma żadnej anality-
ki. Slideshare zapewnia tylko możliwość zamieszczania prezentacji 
oraz podaje liczbę obejrzeń. Natomiast Darkan to takie połączenie 
Google Docs i Slideshare, a do tego kilka dodatkowych funkcjonal-
ności. 

Skąd pomysł na taki produkt jak Darkan?
Pomysł powstał w trakcie mojego pobytu w San Francisco. Z tym, 
że on nie powstał jednostkowo, bo od 10 lat tworzę podobne sys-
temy. Dostarczam je w  różnych formach, ale ostatni system jaki 
dostarczyłem klientowi uznałem za niedopracowany, ponieważ 

wszystko rozbiło się o budżet. 
Wtedy, mając takie doświad-
czenie, kilka razy podchodząc 
do tego środowiska, wiedząc 
że stworzenie takiego sys-
temu jest problematyczne, 
postanowiłem zrobić go sam. 

Z własnym budżetem i z własnymi ludźmi. Po prawie 2 latach cięż-
kiej pracy światło dzienne ujrzał Darkan. W  międzyczasie mocno 
poprawiliśmy samą wizję produktu. 

Zresztą to typowe dla startupów. Spójrzmy np. na Ubera. Uber 
miał kupować samochody. Pierwszy model był taki, że firma miała 
kupić określoną liczbę taksówek i następnie wynajmować je ludziom. 
Dopiero kolejny model biznesowy oparty o aplikację, który powstał 
w  bólach, pozwolił na stworzenie czegoś naprawdę genialnego. 

Natomiast Darkan to takie połączenie 

Google Docs i Slideshare, a do tego kil-

ka dodatkowych funkcjonalności. 
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Powiesz coś więcej na temat pobytu w  San Francisco? 
Cztery lata temu zostałem tam wysłany przez szwajcarską firmę 
farmaceutyczną, by jako ekspert od e-learningu odebrać produkt. 
Projekt prowadziliśmy z  firmą konsultingową Deloitte. Miałem 
okazję pracować z amerykańskim oddziałem tej firmy. Projekt był 
w ogóle mega kosztowny. Wieloosobowa grupa z Deloitte przyla-
tywała co tydzień z Nowego Yorku do San Francisco na 5 dni. Gdy-
by wtedy dysponowali takim narzędziem jak Darkan, projekt byłby 
o wiele tańszy w realizacji. 

Rozumiem, że Darkan to nie jest Twoje jednoosobowe dzieło?
Nie, Darkana tworzę ze znajomymi ze studiów. Z Piotrkiem, który 
jest programistą oraz z  Jarkiem, który jest architektem oprogra-
mowania. Obydwaj odpowiadają za programowanie i  projektowa-
nie funkcjonalności, a ja za całą resztę.  

Zaczęliśmy 2,5 roku temu, więc trochę nam zeszło, za-
nim skończyliśmy pracę nad produktem. To z  jednej strony wada, 
a  z  drugiej zaleta. Teraz zrobiłbym to nieco inaczej. Poszedłbym 
do klienta z kartką papieru, narysował mój pomysł i zapytał, czy to 
kupuje. Pozwoliłoby mi to zaoszczędzić mnóstwo czasu. Inna spra-
wa, że na pewno słyszałeś powiedzenie – „chcesz mieć asapy, bę-
dziesz mieć fuckupy”. Dlatego też uważam, że na dużych klientów 
trzeba się porządnie przygotować. To oszczędzi stresu. Pierwszy 
przykład z brzegu – przeglądarka Netscape. W pewnym momencie 
właściciele stwierdzili, że jest kiepsko napisana i trzeba ją napisać 
od nowa. Zespół programistów nie podołał zadaniu i projekt upadł. 
Wyobrażasz to sobie? Popularna przeglądarka internetowa z  po-
wodu słabości zespołu programistów zniknęła z rynku! 

Wracając do Darkana. Chcieliśmy uniknąć takiej sytuacji jak 
w Netscape, stąd nasze wielomiesięczne szlifowanie produktu. Wy-
daje mi się, że takie podejście zaprocentuje w przyszłości. 

W jakim modelu biznesowym chcecie działać?      
Mamy 2 modele biznesowe. Pierwszy to zwykły SaS, natomiast dru-
gi to wdrożenia w  firmach czyli podejście projektowe. Zacznijmy 
od pierwszego modelu. Próbujemy teraz uprościć narzędzie w ten 
sposób, by móc przygotować dzięki niemu prezentację, wrzucić na 
Facebooka i zebrać leady. Na początku musimy jednak zarobić na 
modelu projektowym, by zebrać odpowiednie doświadczenie, po-
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zyskać do współpracy odpowiednie marki i w ten sposób napędzać 
model SaS. Mocniejszą promocję zaczniemy więc dopiero wtedy, 
gdy zaliczymy kilka pierwszych wdrożeń korporacyjnych.  

Co do modelu projektowego  – przykładowo, odzywamy się 
do dużej firmy np. ubezpieczeniowej i mówimy, że chcemy z nimi 
wykonać projekt tj. przeszkolić jej pracowników z korzystania z na-
szego narzędzia oraz udostępnić im to narzędzie. Dzięki niemu 
agenci ubezpieczeniowi mieliby feedback od klientów, a firma mo-
głaby sprawdzać jakość pracy agentów (np. ile ofert wysyłają, itp.). 

Z tego co zapamiętałem z Twoich wystąpień na Business Mixe-
rze to chyba macie już kilka wdrożeń na koncie?
Tak, ale musimy mieć ich więcej. Zespół kosztuje, marketing kosztu-
je, a my nie bierzemy funduszy unijnych. Finansujemy nasz projekt 
w całości z własnej kieszeni, bo Unia mogłaby nam pewne procesy 
spowolnić. Być może w przyszłości postaramy się o dofinansowa-
nie, ale tylko na zbudowanie konkretnych innowacyjnych funkcjo-
nalności, o których nie chcę jeszcze mówić publicznie. 

Czyli w tym momencie nie szukacie inwestora?
Nie, chcemy się najpierw jeszcze trochę rozpędzić. Poza tym bę-
dziemy szukać tzw. „smart money” czyli kogoś kto na tyle uwierzy 
w nasz produkt, że zdecyduje się wejść ze swoimi projektami, a więc 
przyprowadzi klientów. Pieniądze będą więc tylko dodatkiem, bo 
wolimy konkretne projekty np. „wdrożenie w Dziale hr w firmie X”. 
Dopowiem tutaj, że interesują nas głównie branże hr i marketing, 
choć szczerze mówiąc nasz produkt da się podpiąć wszędzie. Wy-
starczy np. że dana firma ma swój newsletter. 

Rozumiem, że macie jakąś konkurencję? Kogo do niej zaliczacie? 
W naszym pierwszym modelu biznesowym jako konkurencję trak-
towaliśmy firmy tworzące oprogramowanie do szkoleń  – Adobe 
i  Captivent. Przypominam, że chcieliśmy wtedy zrobić działają-
ce w  chmurze, najlepsze narzędzie do przygotowywania kursów 
i szkoleń e-learningowych. Ciągle wierzę, że w tym modelu będzie-
my jeszcze sprzedawali nasze narzędzie. Ono pozwala tworzyć kur-
sy e-learningowe 5 razy szybciej niż w przypadku konkurencyjnych 
marek (np. Adobe lub Slideshare). 
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Przekonaj mnie zatem, że jesteście lepsi do konkurencji. Gdzie 
widzisz waszą największą przewagę konkurencyjną? 
To proste. Slideshare nie ma zaawansowanych możliwości edycji, 
a Captivent nie ma tak rozbudowanej analityki. Darkan łączy te 2 
rzeczy i dodaje do tego moc chmury. Wiele osób na raz może pra-
cować nad contentem. 

Czuję się przekonany. Zdradź mi teraz proszę jakie są Wasze pla-
ny na najbliższą przyszłość?
Myślimy globalnie. Jakiś czas temu założyliśmy nawet spółkę Dar-
kan Software, żeby budować sobie historię w Wielkiej Brytanii. Tam 
widzimy dużo większy potencjał. W Polsce jest problem z pojęciem 
e-learningu. Np. w Szwajcarii to był temat rozwijany od lat 80. Pro-
ste strony internetowe nazywano wówczas e-learningiem. W Pol-
sce e-learning nie jest traktowany do końca poważnie. Zapomina 
się, że on ma swoją metodologię, określone standardy, itp. Myślimy 
zatem o  rynkach, gdzie jest większa świadomości korzyści, jakie 
niesie ze sobą e-learning.

Załóżmy, że przychodzi Ciebie człowiek, który myśli o założeniu 
startupu. Jakiej rady byś mu udzielił? Od czego powinien zacząć?
To zależy od tego, czy byłby to startup lokalny, czy też globalny. Je-
żeli globalny to na pewno powinien szukać inspiracji wszędzie, nie 
tylko w Lublinie. Jeżeli lokalny to moim zdaniem, jeżeli uda się zro-
bić startup tutaj to on sprawdzi się wszędzie. Rynek lubelski jest 
bowiem bardzo specyficzny. Na pewno nie jest łatwy. 

Przyglądasz się od czasu do czasu lubelskiemu rynku startupo-
wemu? Jak go oceniasz?
iWisher jest ciekawy, ale nie znam bliżej ich planów na model global-
ny. W Lublinie mało jest na pewno startupów, które mierzą w suk-
ces przekraczający granice Polski. Być może dlatego, że inne jest 
podejście inwestorów. Np. w Niemczech czy Stanach inwestuje się 
w pomysł. W Lublinie, w Lubelskiem, a nawet w Polsce, inwestuje 
się zaś w potencjalny zysk. Pierwsze pytanie inwestorów w Polsce 
brzmi „a ile już Twój startup zarabia”. 
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Absolwent Akademii Leona Koźmińskiego w  War-
szawie (psychologia zarządzania). Założyciel i  li-
der zespołu tedxLublin oraz Lublin Jams (otwarte 
szkolenia i  warsztaty z  service designu). Ekspert 
w  zakresie pracy z  pomysłami, service design thin-
king oraz tworzenia innowacji i  nowych modeli biz-
nesowych. W przeszłości związany z takimi firmami 
jak np. Innovatika oraz Lauren Peso. Prelegent na 
konferencjach (m.in. Forum Promocji Województwa 
Łódzkiego 2015, Travel Camp) oraz współpracownik 
miesięcznika „Marketing w  Praktyce” oraz serwisu 
innPoland. 

Zacznijmy od  ted i tedx. Kiedy odkryłeś tę ideę?
teda odkryłem w pierwszej połowie 2012 r. Szukałem 
czegoś w  internecie i  znalazłem stronę. Poprzegląda-
łem sobie, pomyślałem „ wygląda na  coś ciekawego 
i  fajnego” ale wtedy na tym się skończyło. Następnie 
we wrześniu 2012 wziąłem udział w tedxKraków i gdy 
tak sobie siedziałem na widowni, to pomyślałem, że 
chciałbym mieć takie wydarzenie w Lublinie.
Zacząłem szukać informacji, czy ktoś już coś takiego 
u nas robi. Okazało się, że nic konkretnego się w temacie nie dzieje. 
Postanowiłem więc dowiedzieć się, co muszę zrobić, aby tedx mógł 
zadziać się w  Lublinie. Okazało się, że należy zaaplikować o  bez-
płatną licencję do organizacji „matki”, czyli ted. Tak też zrobiłem 
i grudniu 2012 roku oficjalnie zostałem organizatorem tedxLublin 
(wtedy jeszcze pod nazwą tedxCzwartekHill, ale to już inna histo-
ria). Dzięki temu pierwszy tedx odbył się już w marcu 2013 roku 
(14.03, Teatr Stary w Lublinie).

Nie myślałeś nigdy, że tedx w Lublinie to trochę za wysokie progi? 
Nie. Chociaż słyszałem takie opinie na samym początku. Głównie 
były to głosy mówiące, że się nie da, że jest tyle spotkań, na któ-
re ludzie nie przychodząc więc po co kolejne etc. Ale niespecjalnie 

PIOTR WOJCIECHOWSKI
TEDXLUBLIN
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przywiązywałem do tego wagę. Wiesz, jak ja sobie coś tam wymy-
ślę, to mało przemawiają do mnie głosy mówiące, że to bez sen-
su (choć oczywiście czasem się tak finalnie okazuje) – na szczęście 
w przypadku tedxLublin okazało się coś zupełnie odwrotnego. 

Przeskoczmy teraz nieco w czasie. Mówiłeś o początkach tedx 
w  Lublinie, teraz organizujecie już 10 spotkanie. Jak idą pracy 
nad kolejnym wydarzeniem?
Moc rośnie. Tym bardziej, że w tym roku po raz pierwszy organizu-
jemy tedx, na pełnej licencji, co przekłada się przede wszystkim na 
liczbę uczestników. Na tedxLublin 2015 będzie ich 350 (czyli po-
nad 3 razy więcej niż dotychczas). Jeśli doliczymy do tego 12 prele-
gentów, dwa zespoły, nasz 14-osobowy zespół, obsługę techniczną 
oraz grupę wolontariuszy, to wyjedzie nam, że 21 listopada w Lu-
belskim Parku Naukowo-Technologicznym spotka się grubo ponad 
400 osób. Także nie narzekamy na brak zajęć. 

Odchodząc na chwilę od wydarzenia w Lublinie. Jaki jest Twój 
ulubiony tedTalk?
To się szczerze mówiąc zmienia. Na dziś będzie to wystąpienie 
Dave’a  Isay (StoryCorps) – „Everyone around you has a  story the 
world needs to hear”, którego miałem przyjemność posłuchać na 
żywo w trakcie tedActive 2015, który odbył się w marcu w kana-
dyjskim. Whistler. Dave jest tegorocznym laureatem tedPrize, czy-
li konkursu na najciekawsze idee, które przez rok od wygranej są 
wspierane przez ted oraz globalną społeczność tedx.

Ponadto, ostatnio obejrzałem również fantastyczne wystą-
pienie Ricardo Semlera o tym jak prowadzić firmę prawie bez za-
sad – „How to run a company with (almost) no rules”. Zdecydowa-
nie polecam.

Chciałem Cię jeszcze zapytać o stypendium tedxChange, które 
otrzymałeś. Jesteś pierwszym Polakiem, który je zdobył. Jak to 
wyglądało?
tedxChange Scholarship jest programem stypendialnym realizowa-
nym przez ted oraz Fundację Billa i Melindy Gates. Jego celem jest 
wspieranie najbardziej obiecujących organizatorów tedx i ułatwia-
nie im udziału w oficjalnych wydarzeniach ted, aby później mogli 
jeszcze lepiej działać w swoich społecznościach lokalnych. To dla-
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tego, że koszty tego udziału są dość duże. Np. udział w ted w Van-
couver, kosztuje 8500$ plus koszty przelotu, zakwaterowania etc. 
To, co jest ciekawe, to fakt, że program w założeniu dedykowany 
jest uczestnikom z raczej biedniejszych niż Polska rejonów świata. 
Okazuje się jednak, że od każdej reguły są wyjątki.

Działa to w  ten sposób, że kilka miesięcy przed oficjalnymi 
wydarzeniami ted ogłaszany jest nabór wniosków (mogą je składać 
jedynie posiadacze aktywnych licencji tedx). Wypełniasz formularz, 
w którym opisujesz swoje tedx’owe działania i plany i uzasadniasz 
dlaczego powinni wybrać właśnie Ciebie. I  ja to robiłem przez 2,5 
roku. Bez efektu. Aż do grudnia 2014 kiedy to dostałem informację iż 
przeszedłem wstępną preselekcję. To jeszcze nie znaczyło, że dosta-
łem stypendium, ale i tak się cieszyłem. Po 2,5 roku byłem o krok bliżej.

Oficjalna informacja i zaproszenie do udziału w tedctive 2015 
przyszła 8 stycznia 2015 r. Nie muszę chyba mówić jak bardzo się 
cieszyłem. To stypendium pozwoliło mi wziąć udział w  tedctive 
2015 oraz zajrzeć do Vancouver na ted2015. To m.in. dzięki temu 
tedxLublin uzyskał „pełną licencję”. 

Co fajnego podejrzałeś na miejscu, w Vancouver? 
Całą masę rzeczy. Od ogólnego podejścia do organizacji wydarzeń 
w ramach ted/tedx po całą masę detali z tym związanych. Pozna-
łem też niesamowitych organizatorów tedx’ów z całego świata, co 
było ogromną inspiracją do działania i rozwijania naszego projektu. 
W Vancouver i Whistler jeszcze lepiej zrozumiałem czym jest tedx 
i jaka jest nasza rola jako organizatorów. To było póki co moje naj-
lepsze doświadczenie konferencyjne.

Kończąc temat tedx. Jakie macie plany na przyszłość? 
W  2015 roku mamy jeszcze dwa wydarzenia. 26.09 odbędzie się 
trzecia edycja tedxLublinSalon poświęcona Nowoczesnej Edukacji. 
To taki nasz mniejszy format, dzięki któremu możemy się spotykać 
częściej niż raz w roku w trakcie głównego wydarzenia. Ponad to 21 
listopada odbędzie się tedxLublin 2015 – Behind the Stories. Póź-
niej chwila przerwy i działamy dalej.
W  2016 roku planujemy m.in. 3-4 „Salony”, kolejny już tedx dla 
młodzieży, czyli tedxYouth@Lublin 2016 oraz tedxLublin 2016. 
Być może zorganizujemy także jednodniowy tedxLublinLive, czyli 
transmisję z ted2016.
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O tedx wiem już prawie wszystko, zatem przejdźmy do tematy-
ki service design. Wiem, że zajmujesz się tą kwestią zawodowo. 
Wyobraź sobie zatem, że jestem kompletnym laikiem w temacie 
i spróbuj mi w możliwie najprostszy sposób wytłumaczyć, czym 
jest service design.
Projektowanie usług (service design), to proces wspierający two-
rzenie i  przygotowanie do wdrożenia innowacji małych i  dużych. 
Wykorzystując szereg narzędzi jakie oferuje to podejście mamy 
możliwość poukładania pracy na tworzeniem i rozwojem pomysłów 

w powtarzalny proces, dzięki 
któremu zapanujemy na or-
ganizacyjną kreatywnością.

Jednym z  jego najważ-
niejszych założeń jest posta-
wienie w  centrum zaintere-
sowania użytkownika/klienta 
oraz skupienie się dociera-
niu do jego realnych potrzeb, 

emocji i oczekiwań. To proces, który uczy wchodzenia w buty klien-
ta i patrzenia na swój biznes z jego perspektywy.

Gdzie tkwią korzenie tej idei?
Podejście to, w takiej formie w jakiej znamy je dziś, zostało spopula-
ryzowane przez profesora amerykańskiego Uniwersytetu Stanfor-
da – David’a Kelly. Założył on w 1991 roku firmę ideo, która pracując 
w oparciu o to podejście wyrosła na jedną z największych agencji 
projektowych na świecie. Jednak korzenie samego konceptu jakim 
jest projektowanie usług sięgają lat 60 xx w. 

Kiedy idea service design trafiła do Polski? 
Ciężko to jednoznacznie określić. Obecnie jest to coraz popular-
niejszy temat i obszar, co potęgowane jest przez uwagę poświęca-
ną tematyce innowacji w ogóle. Dużo się o tym mówi, jednak wciąż 
jest niewiele firm, które w praktyce chcą to procesy projektowe re-
alizować. To w mojej ocenie będzie się zmienić, głównie  dlatego, że 
jako konsumenci wymagamy od marek coraz więcej. Projektowanie 
usług może natomiast pomóc im te potrzeby odkryć i zaadresować.

Projektowanie usług (service design), 

to proces wspierający tworzenie 

i przygotowanie do wdrożenia inno-

wacji małych i dużych. 



97LUBELSCY INSPIRATORZY: PIOTR WOJCIECHOWSKI

Jak doszło do tego, że zainteresowałeś się service designem? 
Mniej więcej 3 lata temu trafiłem w Warszawie do firmy konsultin-
gowej Innovatika, która zajmuje się rozwojem biznesu przez inno-
wacje. Tam w praktyce  zetknąłem się z  tematyką projektowania 
usług, tworzenia nowych modeli biznesowych i innowacji w ogóle. 
Zacząłem drążyć temat. Kolejnym krokiem było zaangażowanie 
się  w  projekt Global Service Jam, w  ramach którego organizuję 
w Lublinie otwarte warsztaty projektowania usług. Po jakimś cza-
sie doszedłem do wniosku, że pora iść w swoją stronę i realizować 
działania  na swój sposób. Opuściłem Innovatikę i  od tego czasu 
pracuję w tym obszarze samodzielnie. To jednak wkrótce się zmie-
ni, bo coraz większa liczba warsztatów i projektów powoduje, że 
muszę przerobić swój własny model biznesowy. Kierunek to budo-
wa fajnej firmy, która będzie wspierać organizacje w obszarze two-
rzenia i wdrażania nowych rozwiązań.

Service design i startupy. Czy widzisz gdzieś jakieś pole wspólne? 
Tak. Przede wszystkim fakt, że projektowanie usług zmusza Cię do 
wyjścia poza biuro i spotkania się z rynkiem i klientami w ich natu-
ralnym środowisku. Myślę, że 
młode firmy bardzo tego po-
trzebują. Zwłaszcza, że czę-
sto są tak przekonane o  wła-
snym geniuszu, że zupełnie 
zapominają o  klientach, dla 
których coś tworzą. 

Także wykorzystanie te- 
go podejścia w  startupie da 
Ci przede wszystkim szerszą perspektywę oraz pozwoli poznać 
i  zrozumieć klientów. Jest to też doskonały sposób na weryfiko-
wanie pomysłów i  rozwiązań na bardzo wstępnym etapie. Zanim 
jeszcze zaangażujemy w ich rozwój duże środki finansowe.

Przyjmijmy teraz, że jestem założycielem startupu. Chcę wdro-
żyć u siebie service design, ale wiem że najpierw muszę opano-
wać podstawy. Od czego najlepiej zacząć naukę?
Moim zdaniem najlepszy sposób to pójście na 1 lub 2 dniowy warsz-
tat wprowadzający do tematu, po to by zobaczyć jak ten proces wy-
gląda krok po kroku, a także poznać i przećwiczyć narzędzia. To po-

Projektowanie usług zmusza Cię  

do wyjścia poza biuro i spotkania się 

z rynkiem i klientami w ich natural-

nym środowisku.
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zwoli Ci bardziej świadomie zdecydować, czy jest to coś dla Ciebie. 
Zaraz po tym proponowałbym lektury pogłębiające wiedzę: Zmiana 
przez design Tima Browna i Designing for growth Jeanne Liedtka. 
Następnie This is Service Design Thinking Marca Stickdorna, Archi-
tekci innowacyjności Paddy Miller i  Thomasa Wedell-Wedellsbor-
ga). Taka droga nieźle się sprawdziła w przypadku kilku osób, które 
znam.
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Urodził się w  Lublinie i  mieszka w  Lublinie. Studio-
wał inżynierię środowiska na lubelskiej Politechnice. 
Zawodowo kieruje zespołem r&d w firmie Enterpol 
(sieci komputerowe). Prywatnie mąż, ojciec. Miłośnik 
nowoczesnych technologii. Eksploruje autonomię 
i  samowystarczalność w  ujęciu apokaliptycznym/
kosmicznym. Głodny wiedzy i umiejętności. Promuje 
Druk 3D jako manifestację kolejnej rewolucji prze-
mysłowej. Lider zespołu, który zwyciężył w  Media-
Lab Lublin Battle 2015. 

Robert, jesteś z  Lublina? Wiem, że na pewno tutaj 
studiowałeś. 
Tak, urodziłem się w  Lublinie i  mieszkam w  Lublinie. 
Kiedyś na lsm, teraz na Felinie. Na Politechnice skończyłem inżynie-
rię środowiska. To taki kierunek, na którym uczysz się jak ochraniać 
to środowisko fizycznie – oczyszczalnie ścieków, instalacje sanitar-
ne, systemy kominowe, itp. 

Teraz pracujesz w Enterpolu czyli w firmie od sieci komputero-
wych. Wygląda więc na to, że to co robiłeś obok studiów mocno 
Ci się spięło z przyszłą pracą zawodową. 
Tak naprawdę to zostałem zgarnięty z  rynku. W  trakcie studiów 
zajmowałem się sieciami, a w Enterpolu był akurat potrzebny spe-
cjalista od sieci. Jakoś poszło tak z rozpędu. Ich poprzedni admin 
odchodził do firmy Anica System (obecnie Asseco) na stanowisko 
inżynierskie. Ja poszedłem na jego miejsce i zostałem do dnia dzi-
siejszego, choć muszę przyznać że moja ścieżka kariery zawodowej 
w firmie była i jest dosyć długa i zawiła. 

Zaczynałem od administratora sieci, później przez dłuższy 
czas byłem Kierownikiem Pionu Technicznego, a  obecnie zajmu-
ję się Działem Rozwoju. To takie r&d wewnątrz firmy. Wdrażamy 
nowe produkty technologiczne, robimy wewnętrzny consulting.   

ROBERT WCISEŁ
MAKERSPACE LUBLIN



100 LUBELSKIE STARTUPY

Jesteś z  Lublina, studiowałeś w  Lublinie, mieszkasz w  Lubli-
nie. Nigdy nie planowałeś gdzieś się stąd ruszyć? Nie przeszła 
Ci nigdy przez głowę myśl, żeby spróbować w  innym mieście?  
Byłem na paru rozmowach rekrutacyjnych, które zazwyczaj koń-
czyły się pozytywnie, ale nigdy nie zdecydowałem się wyjechać. 
Pewnie przez lenistwo, bo sam wiesz: tu mam mieszkanie i nie chce 
mi się przeprowadzać. Może to był błąd na tamte lata, ale w tym 
momencie decyzja została podjęta dawno temu i konsekwencje są 
jakie są. Nie jest mi z tym źle, mam normalne życie, w normalnym 
mieście i po prostu mi się tu podoba. 

Pogadajmy teraz o Makerspace w Lublinie. Jak trafiliście do lo-
kalu na Żmigrodzie, w którym teraz rozmawiamy?
Normalnie, najzwyczajniej na świecie. Za hajs.
 
A  skąd wzięła się sama idea Makerspace w  naszym mieście?  
Pamiętasz początki?  
Większość fajnych rzeczy jest fajnych, bo rozwiązuje jakiś kon-
kretny problem. Makerspace jest rozwiązaniem problemu dostęp-
ności warsztatu w sferze miejskiej. Tutaj cofnijmy się na moment 
w przeszłość. Za czasów mojej młodości w Lublinie funkcjonowało 
coś takiego jak Intercafe. Pierwsza kawiarnia internetowa w  Lu-
blinie, która była na Granicznej 10, a później na Granicznej 13. To 
było pierwsze miejsce w naszym mieście, gdzie można było przyjść 
i  korzystać z  internetu za pieniądze. Były tam komputery i dosyć 
szybkie łącza. Można było pogadać na określonych kanałach z ludź-
mi z innych polskich miast. Prawdziwe wow!

Intercafe miało funkcję społeczną. Tam schodziła się taka 
śmietanka lubelskiej działki it. Niektóre z tych osób mają teraz swo-
je firmy albo siedzą głęboko w dużych korporacjach na wysokich 
stanowiskach. Generalnie to było takie miejsce, gdzie mogłeś za-
poznać się z technologią. Czysto komputerową, ale wtedy jeszcze 
świat był analogowy i dopiero zaczynał poznawać cyfrowy aspekt 
rzeczywistości. 

To było miejsce, gdzie można było przyjść i posiedzieć sobie 
przed komputerem w towarzystwie bandy geeków. Ci co mieli mniej 
pieniędzy siedzieli przed stanowiskami, gdzie był terminal tekstowy 
i bursztynowy ekran. Ci co mieli więcej, przy lepszym sprzęcie. Sie-
dzieliśmy tam cały godzinami. Ściągaliśmy firmy, oglądaliśmy Matrix 
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i  inne rzeczy, ale to nie było najważniejsze. Dużo istotniejsze były 
nasze rozmowy. Wymienialiśmy się pomysłami jak rozwiązywać 
konkretne problemy technologiczne np. jak zainstalować Linuksa, 
itp. Ja miałem tam pierwszy kontakt z administracją serwera. Wte-
dy to było niezwykłe doświadczenie móc wrzucić stronę na serwer, 
a później obejrzeć ją z domu. 

W Intercafe poznałem mnóstwo osób, które do tej pory prze-
walają się przez moje życie. Takich które budowały lub budują in-
frastrukturę internetową w Lublinie. To było wspaniałe miejsce i po 
wielu latach zacząłem odczuwać jego brak. Brakowało mi takiej 
przestrzeni w  moim życiu. Nie chciałem jednak odtwarzać prze-
strzeni „Intercafe”, bo brakowało mi przestrzeni w której mógłbym 
porobić coś technologicznego. Komputer mam w  domu, serwer 
mogę postawić gdziekolwiek lub kupić usługę na zewnątrz w  do-
wolnym miejscu na świecie, natomiast brakowało mi dosyć try-
wialnej rzeczy. Jak mieszkasz w bloku to nie możesz sobie wziąć 
wiertary i wiercić do północy, bo sąsiedzi Ci na to nie pozwolą. Nie 
możesz popracować frezarką do drewna, bo posprzątanie tego 
graniczyłoby z cudem. 

Na konferencji Cohabitat Gathering 2012 spotkałem czło-
wieka, który prezentował swój FabLab w  Amsterdamie. Był kie-
rownikiem oddziału jakiejś fundacji, która zajmowała się innowa-
cją. FabLab w Amsterdamie powstał w ramach tej fundacji. Nigdy 
wcześniej przed konferencją nie słyszałem o czymś takim. Gdy ten 
człowiek opowiedział na konferencji jaka jest idea FabLabu, jak to 
funkcjonuje i pokazał jakie projekty realizowali, to od razu stwier-
dziłem że ja chcę takie coś w domu, w Lublinie. Niestety jak wpisa-
łem w Google hasło „FabLab w  Polsce” to najbliższy wyskoczył mi 
w Trójmieście, a to jednak trochę za daleko. 

Zacząłem więc szukać ludzi powiązanych z Cohabitat, którzy 
też byliby zainteresowani stworzeniem podobnej przestrzeni tech-
nicznej w Lublinie. Kilka takich osób znalazłem, zaczęliśmy się spo-
tykać, a w międzyczasie inna grupa osób prowadzona przez kogoś 
innego zaczęła tworzyć w naszym mieście Hackerspace. Byłem na 
ich spotkaniu założycielskim, poznaliśmy się i w końcu stwierdzili-
śmy, że obydwu grupom jest w miarę po drodze. Poszliśmy za cio-
sem i zdecydowaliśmy się razem poszukać miejsca. 

Na początku spotykaliśmy się w  nieistniejącej już Tekturze. 
To było takie nieformalne centrum kulturalne. Właśnie tam zapro-
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ponowano nam uczestnictwo w inicjatywie Cicha 4. W ramach ini-
cjatywy zagospodarowano opuszczoną od ponad 10 lat kamienicę 
na Cichej, w centrum miasta. Był tam jakiś problem prawny, więc 
właściciel nie mogąc kontynuować remontu, udostępnił ją nieod-
płatnie na siedzibę nieformalnego centrum społecznego. Zacząłem 
tam tworzyć FabLab, druga grupa Hackerspace, trwał remont, więc 
łatwo nie było. Kamienica była zrujnowana, bez instalacji elektrycz-
nej – masakra. Dużo osób odpadło na tym etapie, bo stwierdziły że 
nie mają czasu na remontowanie czegoś takiego. Kilka osób stwier-
dziło jednak, że warto dalej działać, ale niekoniecznie na Cichej. Nie 
pasowaliśmy tak do końca do tego miejsca. Nie czuliśmy się tam zbyt 
dobrze, bo potrzebowaliśmy prądu i przestrzeni, a „Cicha” potrzebo-
wała społeczności. Dla tworzenia społeczności prąd był raczej drugo-
rzędną rzeczą. Nie dogadywaliśmy się po prostu na poziomie potrzeb. 

Odeszliśmy z  „Cichej”, trochę pobłądziliśmy i  doszliśmy do 
wniosku, że bez hajsu nie da się nic zrobić. Zaczęliśmy więc organi-
zować małe wydarzenia i szkolenia oraz założyliśmy fundację. Dla 
miasta raz zorganizowaliśmy Open Source Day (dzień z  wolnym 

oprogramowaniem) w  grud-
niu 2013 r. W  budżecie tego 
projektu było wynagrodzenie 
dla prelegentów, które zde-
cydowaliśmy się przeznaczyć 
na wynajęcie lokalu i  tak od 
stycznia 2015 r. jesteśmy 

z Makerspace’em na Żmigrodzie (Żmigród 10/3). Mamy tutaj dla sie-
bie w pełni urządzoną kuchnię i 3 pokoje. Jeden prelekcyjny, drugi 
warsztatowy, trzeci to „soft space”. W międzyczasie dołączyła też 
do nas w tym lokalu Fundacja 5 Medium, która zajmuje się edukacją 
cyfrową i technologiczną. Same dziewczyny, bardzo fajna grupa. 

Makerspace na Żmigrodzie to przestrzeń czysto społeczna. 
Można powiedzieć, że to rodzaj klubu dla miłośników technologii. 
Miejsce bardzo specyficzne, bo koncepcja tego miejsca od stycz-
nia zmieniła się kilkukrotnie. Na samym początku wydało nam się, 
że otworzymy Makerspace i każdy będzie mógł tu przyjść i coś ro-
bić. Chcieliśmy się dzielić swoją wiedzą i uczyć się od innych. Nie 
na zasadzie mentor–uczeń, ale kolega–kolega. Przykładowo, ktoś 
przychodzi z  uszkodzonymi słuchawkami. My nie naprawiamy ich 
za niego, ale podpowiadamy jak to zrobić i udostępniamy narzędzia. 

Makerspace to taka przestrzeń,  

gdzie dużo psujemy, chcąc zrozu-

mieć jak niektóre rzeczy działają. 
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Makerspace to taka przestrzeń, gdzie dużo psujemy, chcąc 
zrozumieć jak niektóre rzeczy działają. Jeżeli coś zepsujemy stara-
my się dociec co było przyczyną awarii. Np. dlaczego eksplodował 
nam zasilacz. W ten sposób poniekąd stajemy się ekspertami, po-
nieważ ekspert to przecież osoba, która w swojej działce popełniła 
już wszystkie możliwe błędy. 

Bawimy się też drukarkami 3D, bo to ciągle nowość, która 
przyciąga ludzi. Mamy też drona „makerspace’owego”, na którym 
robimy warsztaty. Warsztaty są zresztą formą utrzymania naszej 
przestrzeni, by zarobić na czynsz i pozostałe opłaty lokalowe. Do-
datkowo mamy też wewnętrzne składki płacone przez członków 
zespołu. Zespół jest mały, więc raczej stawiamy na pozyskanie fun-
duszy z zewnątrz. Przykładowo, jeżeli uda nam się zorganizować 4 
warsztaty miesięcznie, to w danym miesiącu nie musimy do lokalu 
dokładać z własnych pieniędzy. 

Mówiłeś o ewolucji Makerspace. 
Chcieliśmy zrobić w pełni otwartą przestrzeń, ale w tym momencie 
wychodzi nam taki elitarny klub. Na początku chcieliśmy otwierać 
drzwi i  zapraszać każdego  – „przychodźcie i  róbcie co chcecie”  – 
ale praktyka nam pokazała, że to się nie sprawdza. Po pierwsze, fi-
nansowo nam się nie spinało. Po drugie, zawsze musi być mentor.  
Teraz organizujemy Otwarte Czwartki, gdzie każdy z  ulicy może 
przyjść nas poznać i  skorzystać z  naszego sprzętu. Mamy jednak 
kilka warunków. Np. jeżeli ktoś chce skorzystać z  drukarki 3D to 
może to zrobić, jeżeli wcześniej był na naszym kursie z druku 3D. 
W ten sposób mamy gwarancję, że sprzęt pozostanie nieuszkodzo-
ny. W przypadku korzystania ze sprzętu mamy generalnie 2 zasady. 
Musisz być przeszkolony, a wtedy jedynym kosztem dla Ciebie jest 
materiał. 

Ostatnio w  ogóle formuła Otwartych Czwartków jest taka, 
że każdy przychodzi z własnym projektem i go sobie realizuje. Ka-
mil „dzierga” swoją drukarkę 3D, ja pracuję nad dronem, Jacek robi 
swojego drona, ktoś inny pracuje z Arduino, itp. Jest wesoło, potem 
jakiś film, pizza i do domu. Atmosfera jest bardzo luźna.

Co poza tym? Na pewno nie mamy formy usługowej i na pew-
no nie idziemy w tym kierunku. Oczywiście jeżeli ktoś z Makerspa-
ce będzie chciał zarobić rozwiązując czyjś problem, nic nie stoi na 
przeszkodzie. Sam Makerspace nie jest jednak usługodawcą. Ra-
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czej sami przychodzimy tu z problemami, które wspólnie staramy 
się rozwiązać.

Makerspace to przestrzeń, do której wiesz że możesz spo-
kojnie przyjść. Chcieliśmy w  pełnym momencie pójść w  kierunku 
coworkingu, ale zmieniliśmy zdanie. Tu musisz pamiętać, że twór-
cy Makerspace to osoby, które pracują zawodowo, bądź na etacie 
bądź prowadząc własną działalność. Czasem przychodzą tutaj po 
prostu popracować (np. kodować coś dla Polski), zamiast robić to 
w domu. 

Z kim tworzysz Makerspace?
Oprócz mnie w  skład zespołu wchodzi Marcin Grochulski, Jacek 
Wyszyński, nie pytałem się reszty ekipy czy chcą być wymienieni, 
więc nadmienię z imienia Kamil, Łukasz, Jacek i jeszcze parę osób, 
które przewijają się i  płacą regularnie. Jest też sporo osób z  ze-
wnątrz, które przychodzą by popracować w naszej przestrzeni. Ma-
kerspace współtworzą również dziewczyny z 5 medium, ale jakoś 
nie możemy ich namówić na wspólne nasiadówki w ramach Otwar-
tych Czwartków. 
 
Ile osób z zewnątrz wpada do Makerspace?
Jeżeli niczego nie organizujemy to parę osób dziennie. Jeżeli orga-
nizujemy „Otwarty Czwartek” lub warsztaty, np. ostatnio robiliśmy 
szkolenie z dronów, to zajrzało do nas około 30 osób. 

Jakie macie plany na przyszłość?
Na pewno chcemy powoli rozbudować Makerspace. Na razie mo-
żemy piłować, lutować, bawić się elektroniką, dronami, drukować 
na drukarkach 3D, ale już piłą łańcuchową pobawić się nie możemy. 
Chcielibyśmy mieć taki warsztat w  piwnicy. Np. chcesz pospawać? 
Przychodzisz, bierzesz 2 pręty i spawasz. Szlifierka kątowa i iskry lecą. 

Zawsze marzyłem o miejscu, w którym będę mógł robić rze-
czy, których nie mogę robić w domu. Gdzie mogę psuć i brudzić bez 
konsekwencji. Niestety stworzenie takiego miejsca, gdzie realizu-
je się swoje hobby nie będące jednocześnie pracą zawodową, jest 
trudne. Podobne miejsce w innych polskich miastach mają swoich 
rezydentów czyli osoby które będąc twórcami danej przestrzeni, 
jednocześnie na co dzień pracują tam zawodowo, np. programiści, 
inżynierowie, producenci mebli ze stali i betonu, itp.
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My w tym momencie nie mamy ani managera ani wspomina-
nych rezydentów. Dlatego właśnie Makerspace Lublin jest w  tym 
momencie tzw. „soft space”. Jego główna funkcja to networking, 
połączona z niewielkim cyfrowym warsztatem z frezarką cnc, dru-
karką 3D, sprzętem elektronicznym i komputerowym.

Następny plan to wprowadzenie naszych rodzin do tej prze-
strzeni. Kiedy rozmawiałem w FabLabie Trójmiasto z Jarkiem Hali-
kowskim to mówił, że kiedyś w domu bywał po parę godzin, bo naj-
pierw praca, a później FabLab. Na dłuższą metę nie miało to sensu, 
więc zrezygnował z pracy. Przeniósł się do FabLabu i przeniósł tam 
też rodzinę. Każde z nich realizuje tam swoje hobby, dzięki czemu 
ma to sens. Też już powoli zaczynam sprowadzać do Makerspace 
moich chłopaków (4 i 6 lat). Na razie nie mam czym ich zająć, ale 
chcę to zmienić. Potrzebna jest większa ilość osób, w tym dzieci. 

Dodam jeszcze, że mamy przestrzenie, z  którymi współpra-
cujemy w całej Polsce (np. Fablaby Łódź i Trójmiasto, Zakład z Po-
znania). Chłopaki z Hackerspace jeżdżą do Hackerspace’ów, a  jak 
lubię sobie pojeździć do FabLabów. Np. we wrześniu wybieramy się 
do FabLabu Trójmiasto, żeby pogadać o wspólnych dużych inicja-
tywach ogólnopolskich.

Chciałem Cię jeszcze zapytać o druk 3D, bo wiem że się tym in-
teresujesz. Czy myślisz, że to zjawisko podobne w skali do rewo-
lucji przemysłowej?
Szczerze mówiąc to przez długi czas byłem przeciwnikiem druku 
3D. Uważałem, że w amatorskiej formie nie daje zbyt dużych moż-
liwości. Pierwszą rzeczą z maszyn sterowanych cyfrowo, jakie zbu-
dowałem, była frezarka która potrafi pociąć kawałek metalu według 
wzoru, który wcześniej wrzucisz do komputera. Jak patrzyłem na 
jakość rzeczy wykonanych przez drukarki 3D w technologii fdm i na 
koszt tych rzeczy to byłem pewien, że to się do niczego nie nadaje. 
Ilość energii niezbędnej do złożenia takiej drukarki też była niemała. 

Parę lat temu, jak zainteresowałem się tematem, to do zło-
żenia drukarki trzeba było zamawiać części z całego świata. To nie 
było tak, że można było wszystko ściągnąć z  1 sklepu interneto-
wego. Ok, może były takie sklepy, ale za komplet części w „packu” 
trzeba było zapłacić krocie. Jak dla mnie było to wtedy bez sensu. 

Dopiero jak w Lublinie firma Idea Lab Jacka Dziedzica zorga-
nizowała w LubelskimParku Naukowo-Technologicznym warsztaty, 
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gdzie za 1 500 zł można było nauczyć się paru rzeczy i  wyjść ze 
swoją drukarką to stwierdziłem, że czemu nie. Zadzwoniłem więc 
do Artura, złożyliśmy się po połowie i stałem się współwłaścicielem 
drukarki. Wymieniamy się nią co tydzień, drukarka ma już ponad 1,5 
roku i czas na generalny remont. 

W  międzyczasie zbudowałem oczywiście kilka innych urzą-
dzeń drukujących, ale nie w  tym rzecz. Druk 3D pokazał ludziom 
technologię „Open Source” z nieco innej strony. To nie jest najnow-
sza technologia, bo liczy sobie ponad 30 lat. Na początku był to biz-
nes, dlatego że cała technologia została opatentowana. Przez wiele 
lat dla przeciętnego człowieka druk 3D nie istniał, bo nikogo nie 
stać było na kupno urządzenia za 200 tys. dolarów. 

Dopiero w  2005 r. na uniwersytecie w  Bath (Wielka Bryta-
nia) jeden człowiek (dr Adrian Bowyer) stwierdził, że zrobi maszy-
nę do szybkiego prototypowania, a  na dodatek maszyna będzie 
zdolna do samoreplikacji. Bazował na wygasłym patencie jednej 
z  technik druku 3D fdm (fused deposition modeling). Robił „re-
werse engineering” na jednej z technologii druku 3D.  Na dodatek 

robił to w  domenie publicz-
nej czyli „open source’owej”. 
W międzyczasie coraz więcej 
osób się dołączało do tej re-
wolucji, a  w  ciągu ostatnich 
10 lat projekt rozwinął się do 
wielkości nowej gałęzi prze-
mysłu. Wcześniej patenty za-
trzymywały ekspansję druku 
3D. Obecnie za kilka tysięcy zł 
możemy mieć drukarkę, którą 

kupimy w sklepie lub za dużo mniejszą kwotę, jeżeli zdecydujemy 
się ją złożyć samodzielnie. Istnieje już wiele sklepów specjalistycz-
nych, które utrzymują się tylko z tego. 

Druk 3D daje możliwość wytwarzania przedmiotów w  inny 
sposób niż do tej pory. Boeing podobno drukuje na drukarkach 3D 
ponad 7 tys. części do swoich samolotów. Sonda SpaceX czyli drugi 
projekt Ellona Muska, twórcy Tesla Motors też korzystają z druka-
rek 3D. Oczywiście nie takich domowych, tylko dużych, przemysło-
wych. Technologia jest zatem bardzo rozwinięta w dzisiejszych cza-
sach i wykorzystywana w wielu gałęziach przemysłu. 

Sam druk 3D jest rewolucją, ale tylko 

w kontekście nowego sposobu wy-

twarzania przedmiotów, a także do-

stępu do technologii przemysłowych 

dla przeciętnego człowieka. 
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Sam druk 3D jest rewolucją, ale tylko w kontekście nowego 
sposobu wytwarzania przedmiotów, a także dostępu do technolo-
gii przemysłowych dla przeciętnego człowieka. Takim projektem 
jest też FabLab, który powstał na mit w usa. Jego założeniem było 
dać studentom platformę, na której mogą zrobić niemal wszystko. 
Udostępniono im narzędzia i  sprzęt, do tej pory wykorzystywany 
tylko w przemyśle np. do frezarek sterowanych cyfrowo. Studenci 
zaczęli wytwarzać przedmioty, których na rynku nie było. Zaczęli 
rozwiązywać nierozwiązane do tej pory problemy. 

Twórca FabLabu Neil Gershenfeld napisał książkę Od kompu-
terów osobistych do cyfrowej fabrykacji. Drukarka 3D jest symbo-
lem takiej cyfrowej fabrykacji. To jest możliwość, do której cywili-
zacji być może kiedyś dorośnie. Być może kiedyś wszystkie dobra 
będziemy dystrybuować cyfrowo. Jeżeli będziesz chciał kupić ku-
bek lub jakąś inną rzecz np. meble to będziesz kupował to jako cy-
frowy projekt i  szukał lokalnego centrum wytwórczego, które Ci 
to wyprodukuje. Np. znajdziesz jakiś fajny projekt Pierre Cardine, 
kupisz go za 5 dolarów, a następnie wyślesz do FabLabu Lubin, by 
wieczorem odebrać gotową rzecz. Będziesz zastanawiał się tylko 
nad tym, kto Ci tę rzecz wyprodukuje. Może Makerspace? A może 
ten nowy ośrodek na lsm ma lepszy sprzęt i pracują szybciej? 

Postrzegam to w  ten sposób, że dojdziemy do dystrybucji 
pewnych dóbr w formie totalnie cyfrowej. Druk 3D jest tylko sym-
bolem nowej perspektywy. Interesuję się drukiem 3D, nie dlatego 
że jest taki fantastyczny, że da się zrobić niemal wszystko. Druk 3D 
będzie fantastyczny dopiero wtedy, gdy będzie drukował tak jak 
ludzki organizm. Prosty system rybosomów i dna jako podstawowy 
budulec, z którego jesteśmy w stanie zbudować niemal wszystko. 
Mamy „sety” klocków lego, ale tym samym „setem” klocków jeste-
śmy w  stanie zbudować samochód, pistolet lub wieżę strażniczą. 
Jeżeli druk 3D dojdzie do takiej cyfryzacji materii, to wtedy będzie 
to rewolucja. 

Zauważyłem jednak, że druk 3D dla osób, które nie są w ogóle 
techniczne, to jest takie wielkie wow. Coś powstaje z niczego, choć 
to nieprawda. Mamy przecież fizyczny filament przetwarzany w ja-
kiś sposób. Tu nie ma żadnej magii, tylko zwykła technologia. 
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Zdajesz sobie sprawę, że to co mówisz brzmi dla przeciętnego 
człowieka jak science fiction? To rozwala w proch założenia całej 
naszej ekonomii. 
Dlatego to wszystko może się nie zadziać, ponieważ podważa 
ustandaryzowany system obrotu w  dzisiejszym świecie. Tak jak 
Ford wprowadził pierwszy samochód produkowany masowo – pro-
ste rozwiązanie technologiczne, zwykła taśma fabryczna i 3 zmia-
nowy system pracy – tak sprzęt do cyfrowej refabrykacji odwraca 
ten proces. Zamiast masowej produkcji mamy masową „customi-
zację”. To odwraca całkowicie spojrzenie na ekonomię, jaką znamy. 

Pogadajmy teraz o CareSystem – lubelskim startupie w którym 
działasz. Opowiedz mi o pomyśle. 
Zajmuję się tam tylko i  wyłącznie działką technologiczną. Z  pew-
nych względów (własna decyzja) nie jestem w  strukturze Spółki. 
Wspieram Michała Korbę i Łukasza Wasilika w przygotowaniu pro-
totypu tzw. „boxa” czyli dystrybutora leków. 

Zdradzisz coś więcej od strony technologicznej?
Na obecnym etapie trudno powiedzieć coś więcej. Jesteśmy dopie-
ro na początku drogi. CareSystem to pierwsze z systemu urządzeń, 
które mają umożliwić pacjentowi efektywniejsze i  dłuższe pozo-
stanie w domu, tudzież poza miejscem opieki. To urządzenie, które 
ma dozować leki. Różni się jednak od dystrybutorów dostępnych 
na rynku w chwili obecnej. Lekarz albo opiekun pacjenta, a może 
w  przyszłości sam system, autonomicznie, może zareagować na 
czynniki które się zmieniają np. skoki ciśnienia, puls, tętno, tempe-
raturę ciała – dostosowując podawany „set” leków (np. zmniejsza-
nie dawek lub uzupełnienie „setu” leków). Załóżmy, że osobie ko-
rzystającej z CareSystem rośnie ciśnienie dużo wyżej niż powinno, 
więc system wydaje tabletkę na obniżenie ciśnienia (taką tabletkę 
której normalnie nie bierze). 

Technologicznie to jest niezwykle złożony system. W tym mo-
mencie skupiamy się na „mvp” – chcemy zrobić urządzenie, które 
umożliwi nam pełną komunikację pomiędzy pacjentem a lekarzem 
lub opiekunem. Skupiamy się zatem na samym dystrybutorze, na 
jego funkcjach i  działaniu. CareSystem ma różnić się od innych 
dystrybutorów tym, że jesteśmy w stanie dawać dostęp do leków 
pacjentowi w taki sposób, w  jaki potrzebuje w danym momencie. 
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Każdy lek obecny w  dystrybutorze może być podawany zupełnie 
niezależnie. Dzięki temu możemy tworzyć oddzielne zestawy leków 
(pełna izolacja tabletek). Klasyczne systemy leków takich możliwo-
ści nie dają.  
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LUBELSKIE 
WOLNE ELEKTRONY
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Absolwentka matematyki ze specjalnością informa-
tyczną na kul. Doświadczony front-end developer. 
Założycielka firmy KodoGrafia, a  także współorga-
nizatorka lubelskich wydarzeń branżowych takich 
jak WordUp Lublin, Lbn Social oraz Czwartki Social 
Media. 

Klasyczne pytanie. Jesteś z Lublina?
Prawie. Jestem spod Lublina, a konkretnie z Radawca 
Dużego, gdzie do dzisiaj mieszkam. W Lublinie studiowałam mate-
matykę ze specjalnością informatyczną na kul. 

Myślałaś kiedyś, żeby gdzieś wyruszyć dalej z Lublina?
Myślałam o tym, ale jestem chyba za bardzo przywiązana do tego 
miejsca. Gdy byłam dzieckiem zawsze przechodziłam obok działki, 
gdzie obecnie mieszkam. Marzyłam sobie, że tam będzie stał mój 
dom. Marzenie udało się spełnić, co poniekąd zatrzymało mnie na 
miejscu. Poza tym spełniam się tutaj zawodowo i mogę robić to co 
lubię. Tu  jest moja rodzina i tu czuję się dobrze. 

Pogadajmy o firmie, którą założyłaś i którą prowadzisz do dzisiaj. 
Czym zajmuje się KodoGrafia?
To cały czas się zmienia, bo firma się rozwija i dopasowuje do ocze-
kiwań klientów. Na początku, jak zaczynałam 4 lat temu, byłam 
przekonana że im więcej rzeczy będziemy robili, im szerszy zakres 
usług zaoferujemy, tym lepiej na tym wyjdziemy. Z biegiem czasu 
to się zmieniło.

Robimy dużo mnie niż na początku. Skupiliśmy się tworzeniu 
front-endu oraz na WordPressie, co przynosi dużo lepsze efekty. 

IZABELA KARKOCHA
KODOGRAFIA, 
WORDUP LUBLIN, 
CZWARTKI SOCIAL 
MEDIA W LUBLINIE
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Znaleźliśmy niszę, na której się skupiamy. Staramy się w  tym roz-
wijać, zamiast pracować w wielu różnych dziedzinach. Na początku 
mieliśmy też indywidualnych klientów, a teraz od jakiegoś czasu na-
stawiamy się na współpracę z agencjami interaktywnymi. Rzadko 
przyjmujemy indywidualne zlecenia. Stawiamy również na długofa-
lową współpracę i celujemy coraz mocniej w zagranicznych klien-
tów np. z Wielkiej Brytanii i Niemiec. 

Specjalizacja popłaca?
Tak, zdecydowanie popłaca. Lepiej robić jedną rzecz dobrze niż kil-
ka byle jak.   

Ile osób współpracuje z KodoGrafią?
Obecnie współpracuję z 5 koderami, 2 front-endowcami, 1 progra-
mistą WordPress oraz 2 dodatkowymi współpracownikami. Myślę 
też już o 2 kolejnych osobach. 

Wróćmy na chwilę do początków KodoGrafi. Skąd pomysły, by 
zajmować się tym, co robisz obecnie?
Pomysł wziął się z potrzeby oraz z obserwacji. Pracując wcześniej 
w lubelskich agencjach zauważyłam, że programiści zazwyczaj nie 
lubią robić front-endów. Wtedy jeszcze brakowało front-endow-
ców, bo nie było specjalizacji. Od programisty wymagało się, że bę-
dzie w stanie zrobić wszystko. Ja natomiast lubiłam robić front-en-
dy, wolałam je dużo bardziej od back-endów. Poszperałam w sieci, 
zobaczyłam że można na tym zarabiać. Znalazłam wiele firm na 
świecie, które zajmują się tylko tym i świetnie sobie radzą. Stwier-
dziłam, że warto spróbować robić to co lubię dla siebie. Model biz-
nesowy podejrzałam u pewnej firmy z Australii (xhtmlized), która 
zatrudniała mnóstwo koderów z całego świata, w tym z Polski. Ko-
doGrafii jeszcze do tej firmy daleko, ale docelowo chciałabym żeby 
tak to właśnie wyglądało. Trochę się tego boję, bo nie chciałabym 
by KodoGrafia stała się wielkim molochem. To nie jest mój cel, dla-
tego rozwijamy się powoli. 

Wyczytałem w  wywiadzie, jakiego udzieliłaś parę miesięcy 
temu „AntyWebowi”, że na początku swojej drogi jako przed-
siębiorca skorzystałaś z  programu „Inicjatywą jest kobietą”. 
Jak oceniasz ten program? To była sensowna i  realna pomoc? 
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Zgadza się, skorzystałam. Skorzystałam z cyklu szkoleń, zdobyłam 
dofinansowanie i myślę, że to bardzo mi pomogło na starcie. Zro-
zumiałam jak to jest być przedsiębiorcą. Pozytywnie oceniam tego 
typu programy. Kiedyś, jak zaczynałam, wybór był niewielki, teraz 
każdy może znaleźć coś dla siebie. 

Gdybyś z perspektywy tych 4 lat spędzonych w KodoGrafii miała 
udzielić kilku rad komuś, kto dopiero zaczyna swoją przygodę 
z biznesem, to co by to było?
Korzystaj z dostępnych możliwości. Rozmawiaj z  ludźmi, zaglądaj 
na bezpłatne spotkania branżowe, ciągle poszerzaj swoje horyzon-
ty. Nie bój się ryzykować, jeżeli masz szansę robić to co lubisz.  

Muszę o  to zapytać. Mam nadzieję, że się nie obrazisz. Branża 
it jest postrzegana jako typowo męska. Czy miałaś z tym jakiś 
problem zaczynając pracę?
Fakt, zdarzało mi się i do tej pory czasami się zdarza, że korespon-
dując e-mailowo z klientem, pomimo wyraźnego wpisu w stopce, 
ludzie zwracają się do mnie „per Pan”. W czasie rozmów telefonicz-
nych czuję czasem zaskoczenie, zdarza się że słyszę wręcz pytania 
w stylu „czy mógłbym porozmawiać z kimś technicznym”. Nie przej-
muję się tym i raczej staram się wykorzystać jako atut to że jestem 
kobietą. Na pewno nie traktuję tego jako przeszkodę.

Inna sprawa, że sporo jest jeszcze w Polsce do zrobienia pod 
tym względem. Pamiętam, że widziałam w jakimś raporcie branżo-
wym sprzed 2 lat, iż w naszym kraju tylko co dziesiąty programista 
to kobieta.  Dla mnie to dziwne, bo z mojego punktu widzenia nie 
ważne, czy jesteś kobietą czy mężczyzną. Liczy się, czy jesteś do-
brym programistą.

Od lat funkcjonujesz na lubelskim rynku informatycznym. Jakie 
zmiany dostrzegasz?
Dzieje się bardzo dużo. Jest mnóstwo inicjatyw i  spotkań bran-
żowych, za którymi ciężko nadążyć. Jest 16 inkubatorów, które 
pomagają uruchomić startupy. Powstało sporo firm, a duże firmy 
informatyczne otwierają swoje oddziały w Lublinie i zaczynają re-
krutować pracowników. Ruszyło się bardzo dużo i mam wrażenie 
że to jeszcze nie koniec.
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Wspomniałaś o dużej ilości wydarzeń w Lublinie. Wiem, że masz 
w tym spory udział. Udzielasz się w WordUp Lublin, Lbn Social 
i Czwartkach Social Media. Coś pominąłem?
Nie, to i  tak dużo. Na nic więcej nie miałaby czasu, choć mia-
łam jeszcze propozycję żeby dołączyć do lubelskich „Geek 
Girls Carrots”. Zaczynałam od Lbn Social, później chło-
paki poprosili mnie żebym dołączyła do WordUp Lublin. 
WordUp Lublin to grupa zrzeszając fanów WordPressa, dlatego bio-
rąc pod uwagę specjalizację Kodografii, długo się nie opierałam. To 
jest fajne wydarzenie ze względu na swój stricte tematyczny cha-
rakter. Przychodzisz tam i wiesz, kogo spotkasz i jaki temat będzie 
na tapecie. WordUp założył ponad rok temu Szymon Skulimowski 
(znany także jako wpninja), obecnie ogarniamy to w czwórkę. Sta-
ramy się budować społecznoścć wordpressowców w Lublinie, dzie-
lić się wiedzą i uczyć się od siebie. 

Z  kolei Lbn Social to lokalna inicjatywa, gdzie poruszane są 
bardzo różne tematy. Staramy się z reguły zapraszać ciekawych lu-
dzi związanych z  Lublinem. To niekoniecznie są super prelegenci 

pod względem umiejętności 
przeprowadzania prezenta-
cji, ale to zawsze ciekawi lu-
dzie, chcący dzielić się swoją 
wiedzą i  doświadczeniem. 
Pomysłodawcą spotkań jest 
Agnieszka Walczak-Skałecka, 

z którą mocno współpracuję. Przychodzi od 40 do 70 osób. Najwię-
cej było chyba na spotkaniu z prawnikami od praw autorskich oraz 
na tym dotyczących rekrutacji. 

Natomiast Czwartki Social Media robię z tą samą ekipą co Lbn 
Social. Nie było tego wcześniej w Lublinie. Fajna tematyczna impre-
za dla fanów mediów społecznościowych. W  najbliższym sezonie 
chcemy skupić się na zapraszaniu znanych nazwisk, tak by pobudzić 
społeczność Lublina pod tym kątem. To się na pewno przyda, bo na 
naszym lokalnym rynku jest cienko ze specjalistami od social media. 

Wyczytałem ostatnio w necie, że będziesz prelegentką na Word-
Campie. O czym będzie Twoje wystąpienie?
Tytuł mojej prezentacji to „5 dobrych rad dla freelancera”. Będę 
opowiadać o tym jak być dobrym freelancerem, na bazie moich do-

Staramy się budować społeczność 

wordpressowców w Lublinie, dzielić 

się wiedzą i uczyć się od siebie. 
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świadczeniach zawodowych, Wybrałam taki temat trochę z przeko-
ry, bo przez pół ostatniej konferencji w Warszawie utrzymywałam 
że nie jestem freelancerem, ale przedsiębiorcą. Mówiłam tak dlate-
go, że w polskiej branży it freelancerzy nie mają najlepszej opinii. 
Niektóre firmy nie chcą z  nimi współpracować. W  usa natomiast 
można zauważyć trend odwrotny. Firmy rezygnują z zatrudniania 
na etacie na rzecz pracy z freelancerami.  

Wyjaśnij proszę niewtajemniczonym, czym jest WordCamp.
WordUpy to lokalne inicjatwy, które odbywają się raz na miesiąc lub 
raz na dwa miesiące. Natomiast WordCampy to wydarzenia ogól-
nokrajowe 

To coś jak tedx dla społeczności WordPress?
Dokładnie tak. Wordcamp to organizowana raz w roku konferencja 
o randze ogólnokrajowej czy europejskiej. W tym roku polska edy-
cja będzie miała miejsce w Krakowie, 12-13 września. Głównie bę-
dziemy rozmawiać o WordPressie, ale nie tylko. Są też takie ścieżki 
jak „open” (różna tematyka).  

Ostatnie pytanie. Czy jest taka osoba, o której mogłabyś powie-
dzieć że inspiruje Cię najbardziej, w  kontekście zawodowym? 
Nie, nie ma takiej osoby. Mogę tutaj wskazać xhtmlized, o której 
wspominałam już na początku. Często sprawdzam co się u  nich 
dzieje, w którym kierunku idą, itp.



JAROSŁAW BIELECKI
POPRZEDNIO MINT MEDIA
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Absolwent Szkoły Głównej Handlowej w  Warsza-
wie oraz Uniwersytetu Leeds w  Wielkiej Brytanii. 
Przedsiębiorca, inwestor, wykładowca i  społecznik. 
Prelegent na wielu konferencjach poświęconych 
nowoczesnemu biznesowi i  mediom –  m.in. na Uni-
wersytecie Jagiellońskim, Uniwersytecie Marii Cu-
rie-Skłodowskiej w Lublinie. Współtwórca Akademii 
eMarketingu – cyklu szkoleń i wykładów dla studen-
tów umcs w Lublinie oraz sgh w Warszawie, z zakre-
su nowoczesnych mediów i  marketingu interneto-
wego.  Twórca agencji marketingu zintegrowanego 
Mint Media, gdzie w latach 2009–2014 pełnił funkcję 
prezesa zarządu. Obecnie prowadzi działalność kon-
sultingową dla firm z sektora mśp w województwie 
lubelskim i podkarpackim.

W  zeszłym roku sprzedałeś udziały w  Mint Media, 
która była jedną z czołowych agencji interaktywnych 
w Polsce. Zawsze chciałem Cię zapytać, jak w ogóle 
doszło do powstania „Mintów”?  

Biznes powstał u mojej babci w mieszkaniu, gdzie kupiliśmy jedną 
stacjonarną linię telefoniczną żeby wszystko wyglądało profesjo-
nalnie. O 16:00 była przymusowa przerwa, bo w dużym pokoju był 
telewizor i babcia wtedy oglądała „Modę na sukces”.„Minci” to była 
firma usługowa, oparta na technologiach wówczas mało w Polsce 
znanych. Zbudowaliśmy ją praktycznie od zera. Gdy zaczynaliśmy, 
branża „social mediowa” w naszym kraju jeszcze nie istniała. Ja po-
znałem ją w  Wielkiej Brytanii, w  firmie w  której pracowałem. Na 
własne oczy obserwowałem, jak zaczynał Facebook. Jeszcze wtedy, 
by móc z niego korzystać, trzeba było mieć adres e-mail w domenie 
uniwersyteckiej. 

Tak w  ogóle, firma, w  której pracowałem, obsługiwała Face-
booka  w  zakresie monetyzacji powierzchni reklamowej. Wykorzy-
stałem te doświadczenia zakładając Mint Media w Lublinie, w 2009 
roku. Na początku przyglądaliśmy się aplikacjom, a dopiero jesienią 
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zrobiliśmy pierwszą kampanię – jeśli dobrze pamiętam chyba dla Me-
dia Contacts. Nie było to nic zaawansowanego, dlatego wpadłem na 
pomysł wykorzystania swoich angielskich kontaktów w dość ambit-
nym celu „repowania” Facebooka na Polskę. To niż, że byliśmy wtedy 
tylko 3-osobową agencją  – skontaktowałem się z   ówczesnym dy-
rektorem Facebooka na rynki emea i  zapytałem o  taką możliwość, 
nie wiedząc oczywiście że  giganci polskiej branży interaktywnej jak 
Arbo, czy Grupa O2 prowadzą już takie rozmowy. Na początku 2010 
r. na dużej konferencji ArboMedia publicznie ogłosili, że są oficjalnym 
przedstawicielem Facebooka na Polskę. Szybko nawiązaliśmy wów-
czas kontakt z  dużym amerykańskim developerem gier i aplikacji 
faceboowych, z  którym pod-
pisaliśmy umowę na wyłącz-
ność, w  zakresie monetyzacji 
ich powierzchni reklamowych 
w  Polsce. Pozyskaliśmy Star-
com, dla którego klienta – te-
lewizji „n”- zrobiliśmy fajną 
aplikację. „n”-ka była wówczas 
jedyną stacją, która miała pra-
wo do emisji wtorkowych spotkań piłkarskiej Ligii Mistrzów. Opra-
cowaliśmy dla nich aplikację, w której osoby mogły typować wynik 
meczów. Najszybsi typerzy zdobywali drobne nagrody. 

W  międzyczasie wypuściliśmy własną aplikację zwaną „Plo-
teczki”. Użytkownicy wchodzili do aplikacji, losowali osoby i  dopi-
sane do niej nieco idiotyczne plotki. Choć Facebook nie był wtedy 
w Polsce jeszcze tak znany jak dzisiaj, aplikacja odnotowała 220 tys. 
instalacji w ciągu miesiąca. Szybko stała się największą aplikacją fa-
cebookową w naszym kraju. To był prawdziwy kamień milowy w roz-
woju Mint Media, dzięki któremu odkryła nas Warszawa. Aplikację wy-
patrzył Konrad Traczyk, który prowadził wówczas profil Facebooker 
i zaprosił mnie jako prelegenta na konferencję, którą organizował, co 
zbiegło się w czasie z kampanią realizowaną dla „n”-ki. Z dumą pre-
zentowałem tam wyniki apki, kilkukrotnie lepsze niż te prezentowa-
ne przez Piotrka Pala z Pride and Glory, czy Michała Brańskiego. 

Lata 2010–2011 stały pod znakiem wysypu przeróżnych apli-
kacji oraz naszego dynamicznego rozwoju. Przez ten czas pracowa-
liśmy głównie dla agencji sieciowych oraz domów mediowych. Ta-
kie mieliśmy wstępne założenie, bo Mint Media działało w Lublinie, 

Biznes powstał u mojej babci  

w mieszkaniu, gdzie kupiliśmy jedną 

stacjonarną linię telefoniczną żeby 

wszystko wyglądało profesjonalnie. 
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a  my nie mieliśmy kontaktów umożliwiających wejście do branży. 
Pracowaliśmy zatem dla wielkich firm, ale za pośrednictwem do-
mów mediowych. 

W 2012 r. zdaliśmy sobie sprawę, że rynek będzie się kurczył. 
Wtedy zdecydowaliśmy o  założeniu oddziału warszawskiego i  za-
częliśmy szerzej wychodzić do klientów. Zaczynaliśmy wprawdzie 
jako niszowa agencja „social mediowa”, ale docelowo zawsze dą-
żyłem do stworzenia agencji strategicznej. Takiej, która budowała-
by kompleksowe strategie marek i . W tym kierunku zaczęliśmy się 
rozwijać, a w międzyczasie pojawiali się inwestorzy. Wiedziałem, że 
to nie jest projekt firmy rodzinnej na lata, bo w tej branży wszystko 
zmienia się niezwykle szybko.   

Z kim zakładałeś „Mintów”?
Z bratem i dwójką przyjaciół. We czwórkę mieliśmy na początek 100 
tys. zł kapitału. Początki były trudne. Spółkę założyliśmy w styczniu 
2009 r., a pierwsze pensje wypłaciliśmy sobie dopiero w maju. Wy-
niosły po 250 zł na osobę. Dopiero pod koniec roku zarabialiśmy 
w  granicach 2–3 tys. zł. Musieliśmy długo czekać na osiągnięcie 
właściwych dochodów, z tym że to nieodłączna część biznesów po-
wstających z niczego. Nie mieliśmy kapitału zewnętrznego.

Na szczęście biznes interaktywny okazał się strzałem w dzie-
siątkę. Zbudowaliśmy agencję, która miała 2 oddziały i  zatrudnia-
ła blisko 30 osób. Równolegle chcieliśmy rozwijać dział eventowy, 
wzięliśmy też dotacje na mobilny telebim, który kosztował ponad 
600 tys. zł. Niestety, ten biznes akurat nie wypalił, a tak naprawdę 
największy pożytek z tego telebimu mieliśmy podczas finałów Mun-
dialu 2010, który oglądaliśmy całą firmą, przy piwkach i grilu.   

Czy miałeś wątpliwości, gdy przyszło się pożegnać z Mint Media? 
Tak, miałem dylematy gdy audytorzy przyszli sprowadzać nasze 
księgi. Traktowałem „Mintów” jak swoje dziecko, które stworzyłem 
od zera, poświęcając mu średnio 16 godzin dziennie. Wszelkie wąt-
pliwości rozwiały jednak dwa wydarzenia. Pierwsze, to spotkanie 
z jednym z klientów, o czym jednak nie chcę mówić. Drugi powód 
to coraz silniejsza świadomość, że już nie chcę tego robić. Byłem już 
na etapie rozwoju inwestorskiego i wiedziałem, że muszę zmienić 
swoje życie zawodowe, bo zbyt mocno wpływało ono na moje życie 
osobiste. Wyobraziłem sobie moje życie za kilka lat i stwierdziłem, 
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że nie chcę się tym zajmować po 40-tce. Tak właśnie rozwiały się 
moje sentymentalne rozterki. Negocjacje z inwestorami nie były ła-
twe, ale w końcu doszliśmy do porozumienia. 

Wiem, że po sprzedaży „Mintów” byłeś na dłuższych wakacjach. 
Czym zająłeś się po powrocie z wojaży?
W  lutym założyłem działalność konsultingową. Dobrze czuję się 
w tematach badawczych i strategicznych.  W międzyczasie miałem 
jakieś plany startupowe, ale bieżące projekty to przykryły. Tak więc 
oprócz planowania kolejnych biznesów odpowiedziałem sobie na 
to jedno ważne – pytanie co chcę w życiu robić i zacząłem to robić. 
Doszedłem do wniosku, że pozwoli mi to osiągnąć wolność zawo-
dową w  rozumieniu samodzielnego wyboru projektów, klientów 
z którymi chce pracować, a do tego robić to w tempie dostosowa-
nym do potrzeb mojego życia. Czyli będę pracował dużo i tylko wte-
dy gdy będę miał jakiś cel inwestycyjny. 

Konsulting jest takim naturalnym wyborem. Każdy z  moich 
obecnych klientów jest z  rekomendacji, ja sam ich nie szukałem. 
Dzisiaj współpracuję z  różnymi firmami, ciekawymi ale i  wymaga-
jącymi. Mam np. klienta z  branży rolniczej, która jest mi obca, co 
stanowi spore wyzwanie. Dla mnie to taka perełka Lubelszczyzny, 
firma budowana na solidnych fundamentach. Inny mój klient to nie-
zwykle charyzmatyczny przedsiębiorca, który stworzył suplement 
diety dla psów o  potwierdzonym naukowo działaniu przeciwnowo-
tworowym.  

Wróćmy jednak do tematu startupów. Jakie masz przemyślenia 
w tej kwestii? 
Startupy to pozytywne zjawisko, ale ja się nim zmęczyłem. Pro-
blem ze startupami polega na tym, że to nawet nie są mikro biznesy 
i przeważnie nie przynoszą zysku. Inwestorzy ostrożnie podchodzą 
do takich inwestycji a potem bardzo szybko oczekują zwrotu. Naj-
pierw jest fascynacja, a potem okazuje się, że to nie wychodzi, nie 
zarabia i nie uczy prowadzenia biznesu. 

Tak jak wspominałem wcześniej, pracowałem w firmie brytyj-
skiej, która została kupiona przez Amerykanów. Tam zderzyłem się 
ze ścianą formalnej rzeczywistości, której wtedy nie rozumiałem. 
Amerykanie robią biznes tak jak jest to napisane w książkach. Robią 
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badania, analizy swot, itp. Jest presja na robienie wyników. W tam-
tej firmie dużo ludzi nie wytrzymało i  odeszło. Byli też zwalniani 
przez telefon czy komunikator wewnętrzny. Jednym słowem, firma 
przeszła duże zmiany strukturalne. Z  perspektywy czasu okazało 
się, że wyszło jej to na dobre. 

Wracając do poprzedniego wątku, moim zdaniem biznes po-
winno robić się właśnie po amerykańsku, zgodnie ze sztuką.. Naj-
lepszym dowodem na to jest fakt, że spośród 20 najbardziej podzi-
wianych firm świata 16 czy 17 pochodzi z usa. Tak jak po rewolucji 
social mediowej mieliśmy wysyp specjalistów do spraw marketin-
gu i  komunikacji, tak niestety rewolucja technologiczna i  dostęp 
do źrodeł finansowania spowodowały, że nagle każdy stał się spe-
cjalistą od robienia biznesu. A rzeczywistość jest brutalna – jeżeli 
nie jest to podparte wiedzą strategiczną to może 1 na 100 takich 

biznesów ma szansę okazać się 
sukcesem. Niestety tak właśnie 
funkcjonuje wiele startupów. 
Zbyt często biorą się za to ludzie, 
którzy nie mają fundamentalnej 
wiedzy biznesowej, mają jedynie 
pomysł. W  efekcie mamy wiele 
biznesów, które w kolejnych eta-
pach swojego funkcjonowania 

ledwo przypominają  pomysł, który uzyskał finansowanie  – prze-
ważnie unijne lub vc. Prywatny inwestor rzadko inwestuje w star-
tup, chyba, że jest on naprawdę bardzo dobry i nie jest jedynie ma-
rzeniem marzyciela. 

Mam poczucie wysypu biznesmenów, startupowców bez przy-
gotowania, pomysłów nie opartych na badaniach, a na marzeniach. 
Później okazuje się, że powstają z tego mikro biznesy, przeważnie 
zwijane po okresie zachowania trwałości inwestycji. Łatwy dostęp 
do źródeł finansowania ma swoją ciemną stronę mocy – demora-
lizuje młodych przedsiębiorców w  kluczowym momencie plano-
wania biznesu. Ja sam zrealizowałem 5 projektów inwestycyjnych 
w oparciu o różne formy finansowania.  Z dzisiejszej perspektywy 
to przyznałbym sobie pieniądze może na jeden z tych projektów. 

Niestety jest realizowanych mnóstwo projektów, które prze-
jadają pieniądze. Rzadko który okazuje się dobrym biznesem. Ja 
osobiście nie wyobrażam sobie projektu, który przez 2–3 lata nie 

Mam poczucie wysypu biznesme-

nów, startupowców bez przygoto-

wania, pomysłów nie opartych na 

badaniach, a na marzeniach. 
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przynosi zysku. Łatwość uzyskania pieniędzy, brak przygotowania, 
brak wiedzy, doświadczenia, podstaw, zbadania rynku i  wsparcia 
jest wrogiem powodzenia takich firm. Ludzie, którzy tworzą takie 
firmy, to wspaniali ludzie z marzeniami, którzy gubią się w tym co 
robią. Stąd mój dystans do startupów. Rzeczywistość jest smutna, 
mam przeświadczenie, że większość z nich nic nie wniesie, że pozo-
stanie tylko świadomość zmarnowanych pieniędzy. 

Czyli problemem jest brak wiedzy i zbyt łatwo dostęp do kapitału? 
Gdyby pieniądze inwestycyjne nie były tak łatwe do zdobycia i gdyby 
te biznesy były naprawdę dobrze inkubowane to takie sytuacje by się 
nie zdarzały. 99% lubelskich startupów nie ma prywatnych inwesto-
rów, bo jest to zbyt ryzykowne przy dużym wachlarzu inwestycji. 

Jeszcze jedna ważna sprawa. Uważam, że jeżeli jesteś dobrym 
programistą to programuj, jeśli jesteś zdolnym grafikiem, to projek-
tuj, ale zanim pomyślisz o własnym biznesie, upewnij się, że masz 
odpowiednie kompetencje do jego prowadzenia, albo przynajmniej 
wiesz, jak je zdobyć. Naprawdę nie wszyscy powinni się za to brać 
i jest wiele ciekawych ścieżek realizacji swojej kariery zawodowej, 
niekoniecznie w  oparciu o  prowadzenie biznesu. Wielu młodych 
startupowców zachłystuje się tym okresem fejmu,  prezentacjami 
na konferencjach, pompowaniem się w mediach, itp. Tylko potem 
przychodzi smutna weryfikacja w  formie bezwzględnego ebit-u, 
którego wielu z nich nawet nie jest w stanie ogarnąć. Jak budowa-
liśmy Mint Media to moi programiści zarabiali więcej niż ja, bo byli 
bardziej wartościowym kołem zębatym całej układanki. Ja pozyski-
wałem klientów, ale to oni generowali pieniądze. Bez nich firma nie 
mogłaby się rozwijać. To uczyło pewnej systematyki, utrzymywania 
ram kosztowych i  nieustannej optymalizacji tego biznesu. Dzisiaj 
jest łatwiej z uwagi na dostępność pieniędzy i minimalną odpowie-
dzialności za decyzje biznesowe, przez co zbyt często powstają 
szalone pomysły. 

Jakie masz plany na przyszłość?
Mam kilka planów, ale jestem jeszcze na etapie analizy i  oceny.  
Dość mocno rozwinąłem, a  raczej sama się rozwinęła moja dzia-
łalność konsultingowa. Mówiłem już, że mam kontakt z  firmą bę-
dącą jedną z 5 producentów wykorzystujących najnowocześniejszą 
technologie przetwarzania ceramiki. Pracuję z  dużym producen-
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tem farmaceutycznym. Przyznam, że dość przypadkowo odkryłem 
bardzo dużo niezwykle ciekawych firm, z którymi warto współpra-
cować, które poza zarabianiem pieniędzy robią naprawdę niesamo-
wite rzeczy, tworzą wyjątkowe produkty i rozwiązania. Uwielbiam 
pracować z ludźmi, którzy mają kompetencje, których nie mam ja. 
Chcę pomagać strategicznie takim firmom i takim ludziom.   

Wróćmy jeszcze na chwilę do Twojej przygody na Wyspach. Co 
spowodowało, że wróciłeś do Polski?
W Anglii po 3 miesiącach pracy zostałem menadżerem, a po roku 
dyrektorem Departamentu Operacji sporej sieci reklamowej, strasz-
nie mi zaufali. W międzyczasie dostałem też zaproszenie na rekru-
tację w Google. Poszedłem tam z ciekawości i w tajemnicy przed 
ówczesnym pracodawcą. Zachłysnąłem się tym co zobaczyłem, to 
był inny świat. Zaproszono mnie na drugą rozmowę w siedzibie Go-
ogle w Londynie. Dostałem kontrakt z fajnymi warunkami... i do dziś 
czeka on na mój podpis. Oferowali swoje akcje i zarobki zbliżone do 
tych które miałem. Długo się nad tym zastanawiałem, wiedziałem, 
że z jednej strony to życiowa szansa, a z drugiej że podpisując go 
prawdopodobnie nigdy nie spróbuję swoich sił jako przedsiębiorca, 
bo Google wie jak zatrzymać człowieka. Wtedy byłem takim star-
tupowcem i marzyłem o swoim biznesie, z tą tylko różnicą, że mia-
łem solidny warsztat edukacyjny i praktyczny. I tak –  jestem jednym 
z tych, którzy Google’owi powiedzieli nie – a kontrakt trzymam na 
pamiątkę do dziś. 

Dlaczego zdecydowałeś się na biznes w Lublinie?
Nie do końca w Lublinie, bo Mint Media miała też oddział w War-
szawie. Chciałem zrobić tu biznes, bo lubię Lublin. Londyn nauczył 
mnie jak ważny jest komfort własnego życia. W Londynie zarabia-
łem dobre pieniądze, ale dzieliłem mieszkanie z dwójką znajomych, 
a do pracy dojeżdżałem jakieś 40 minut metrem. Jak wróciłem do 
Polski to przez jakiś czas byłem „bezrobotny”, ale miałem swoje 
mieszkanie i jeździłem przyzwoitym samochodem. Lublin daje spo-
kój i komfort życia, ma niezłą ofertę kulturową. Do Warszawy jest 
blisko, więc jak nie znajdziesz tego co szukasz w Lublinie, zawsze 
możesz tam pojechać. I wrócić, bo o ile lubię Warszawę,  to jednak 
wiele bardziej wolę podróże po innych krajach, a spokój i komfort 
życia dla siebie i swojej rodziny odnajduję w Lublinie
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Na zakończenie rozmowy zaczepię Cię jeszcze o zajęcia ze stu-
dentami, które prowadziłeś w poprzednim semestrze na umcs. 
Jak oceniasz to doświadczenie?
Ambiwaletnie, bo istnieją straszne dysproporcje w poziomie repre-
zentowanym przez studentów na bezpłatnych studiach. W  moim 
odczuciu, paradoksalnie bezpłatna edukacja krzywdzi ludzi. Produ-
kujemy rzesze magistrów różnych dziedzin, którzy mają problem 
z podażą pracy , za mało jest zawodów specjalistycznych. Osobiście 
miałem szczęście studiować na 3 uczelniach: umcs, sgh i na Leeds 
University Business School  – uniwersytecie zajmującym wtedy trze-
cie miejsce w rankingu uczelni biznesowo-marketingowych w Wiel-
kiej Brytanii. Studia na umcs były bezpłatne, sgh finansował mi Tata, 
msc sam opłacałem. Od czasu uzyskania dyplomu Uniwersytetu Le-
eds  jestem gorącym zwolennikiem płatnych studiów. 

 Pamiętam siebie z każdej z tych szkół i wiem, że najbardziej 
przykładałem się tam, gdzie za edukację trzeba było słono zapłacić. 
Najpierw pracowałem, żeby odłożyć pieniądze. Niektórzy twierdzą, 
że płatna edukacja jest niesprawiedliwa, bo nie daje szans osobom 
biedniejszym. Uważam to za okropną bzdurę  – ja jestem żywym 
przykładem, że płatna edukacja nie dyskryminuje. Sam byłem takim 
takim trochę biednym polskim imigrantem w Anglii, bez żadnego 
wsparcia finansowego, a  jednak skończyłem fantastyczne studia. 
Trochę dorywczej pracy to tu, to tam, dobry program kredytowy 
i stypendialny gwarantują znacznie bardziej sprawiedliwy dostęp do 
edukacji, a kryterium wyboru staje się nie tyle zaplecze finansowe-
go studenta, co jego zdolności i jakość. Przez to że u nas studenci 
studiują bezpłatnie nie rozumieją tego co robią i po co to robią. Jak 
zapłaciłem 7 tys. funtów rocznie za studia to nie opuściłem żadnych 
zajęć, bo miałem bardzo realne poczucie wartości tych zajęć. Oczy-
wiście nie opuściłem ich także dlatego że program zajęć był bardzo 
ciekawy i praktyczny. Trochę inaczej z tą frekwencją było na umcs.

Podobny program chciałem stworzyć w trakcie zajęć na umcs.  
Pozyskaliśmy do tego partnera strategicznego – firmę Browary Lu-
belskie Perła s.a. Praca zaliczeniowa była formą projektu, bardzo 
podobnego do tych, które sam realizowałem jako student w  An-
glii. Studenci mieli przygotować strategię działań dla marki Żywiec. 
Perła dla najlepszych studentów ufundowała płatny staż, a w oce-
nie prezentacji brał udział przedstawiciel firmy. Studenci pracowali 
w 5-osobowych grupach, tworzonych na bazie testu kompetencji 
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osobowych, mający na celu stworzenie grup projektowych, skła-
dających się z osób o uzupełniających się kompetencjach –  takiego 
samego, który przeszedłem w Anglii. Tak tworzone grupy współpra-
cują o wiele efektywniej, a jakość tej pracy rośnie wykładniczo.  

Jak wypadł mój eksperyment na umcs? Ok. 15 z 60 studentów 
to były sumienne osoby, które bywały na każdym wykładzie i  na-
prawdę chciały poznać trochę praktycznej wiedzy marketingowej. 
I  te osoby poradziły sobie naprawdę dobrze. To potwierdza moją 
opinię na temat podejścia do bezpłatnej edukacji. Było 12 grup pro-
jektowych, jedna naprawdę wybitna – w  ocenie mojej, jak i  przed-
stawiciela Perły była jakby gotową agencją reklamową. Byli rewe-
lacyjni merytorycznie i przede wszystkim chcieli to zrobić, cieszyli 
się z tego, zaangażowali się. Powiedziałem im, że powinni założyć 
spółkę, że dam im rekomendacje, itp. Ta grupa to taka moja mała 
nagroda za to co przygotowałem. Wiem, że oni bez problemu pora-
dzą sobie na rynku pracy. 

Czy myślisz o kontynuacji tego eksperymentu na UMCS?
Myślę, że tak ja te wykłady traktuję trochę jak formę spłaty dłu-
gu, który zaciągnąłem od losu, mając nieprawdopodobne szczęście 
studiować w naprawdę topowej szkole biznesowej w UK. Czuję się 
przez to trochę w obowiązku, żeby coś zrobić fajnego dla tych mło-
dych ludzi. 
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Jacek Lipski
Partner w  firmie b&l Consulting specjalizującej się w  doradz-
twie biznesowym oraz marketingowym dla lubelskich firm z sek-
tora mśp. Ekspert od tworzenia zintegrowanych strategii komu-
nikacji marketingowej oraz analizy procesów marketingowych.  
Doświadczenie zdobywał w lubelskiej agencji reklamowej Vena 
Art, warszawskiej centrali pośrednika finansowego Żagiel S.A. 
oraz gliwickim zespole komunikacji wewnętrznej firmy z sekto-
ra energetycznego Vattenfall Distribution Poland. Po godzinach 
bloguje o marketingu na www.jaceklipski.pl, pochłania kilogramy 
literatury specjalistycznej i amatorsko gra w koszykówkę.  

Michał Korba
ceo (Chief Everything Officer) i  co-Founder w  iWisher.pl apli-
kacji dzięki, której zbierzesz na co chcesz. Wcześniej przez 6 lat 
kierował projektami internetowymi w agencji reklamowej Vena 
Art. Zbierał doświadczenie w obszarze marketingu w firmie do-
radczej jako konsultant ds. Public Relations i po stronie klienta 
jako specjalista ds. marketingu w  sieciowym centrum rozryw-
ki. „Fanboy” marki Apple, pasjonat i teoretyk Internetu. Praktyk 
e-marketingu. Organizator pierwszego w  Lublinie tedxa oraz 
wyjątkowego projektu MediaLab Lublin Battle, niedoszły blo-
ger, amator Yerba Mate i koszykówki oraz teoretyk-gawędziarz 
w obszarze sztuki barmańskiej oraz wielu zjawisk z obszaru sty-
ku technologii, ludzi i internetu.

Łukasz Fedorowicz
Projektant i  konsultant ux z  dwunastoletnim doświadczeniem. 
Tworzy cyfrowe formy – wszystko, co da się wyświetlić na ekra-
nie. Cieszy się, gdy z chaosu wyłania się porządek. Ceni momen-
ty, gdy tworzy coś, co wcześniej nie istniało. Dąży do tego, aby 
każdy projekt był przejrzysty i  czytelny. Skupia się na tym, by 
jego produkty były przyjazne i miłe w użyciu. Ma podziałkę w oku 
i myśli geometrią. Kocha opowiadać historie.
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