Bardzo interesuje mnie Wasz ostatni rok, bo dtugo juz Was sledze. Caty rozwdj Legimi bardzo mi sie podoba i
imponuje, natomiast na pewno supertematem byto wejscie na chinski rynek.

Mikotaj Mataczynski: Z tym wejsciem to bym jeszcze nie wyprzedzat faktéw, natomiast mocno sie do tego
przygotowujemy i analizujemy ten rynek. Mamy juz przygotowane pilotazowe projekty i naszg pilotazowg
obecnos¢. Natomiast czesto podkreslam w takich okolicznosciach, w ktérych rozmawiamy o start-upach, ze w
Polsce mamy zbyt cieplarniane warunki do tego, zeby tu osigs¢. Mamy wiele przypadkdéw polskich spétek typu
Nasza Klasa czy Gadu-Gadu, ktére nie wytrzymato w dtugim okresie zadnej konkurencji globalnej. Uwazam, ze
formy funkcjonujgce w internecie od poczatku maja te konkurencje z réznych stron swiata i dla nas zagranica to
byt naturalny etap rozwoju po zbudowaniu tego, co okreslamy dopasowaniem rynkowym, czyli market fit, w
Polsce. StwierdzilisSmy, ze nie bedziemy odktadaé na pdzniej ekspansji, zderzenia sie z realiami innych rynkdw,
dlatego ze to drugie moze mie¢ wptyw na nasz produkt i strategie rozwoju. Pierwszym kierunkiem byty Niemcy.
To nie wydaje sie zaskoczeniem, gdyz z punktu widzenia Wielkopolski to jest jak kolejne wojewddztwo, tylko ze
stumilionowe i zarabiajgce w euro. A drugi kierunek, o ktérym wspomniates — Chiny — to byt wynik dtugiej
analizy. Rozwazaliémy, czy ekspansja nie powinna by¢ w obrebie Europy Srodkowe;j.

Zazwyczaj to wyglada tak, ze Niemcy, Wielka Brytania, poZniej Stany Zjednoczone, ale de facto kazdy patrzy
na te bardzo bezpieczne rynki Europy Zachodniej i Zachodu. A tu nagle Chiny. Oczywiste jest to, ze celem jest
zwiekszenie sprzedazy, korzysci marketingowe. Powiedz, czy zaletg Chin jest to, ze tam jest skala?

Mysle, ze to jest najbardziej kuszacy aspekt. Druga kwestia jest relatywnie nieduza jak na te skale —
konkurencja. Zeby wej$é na rynek chifiski, trzeba rozwigzaé niemata tamigtéwke prawna. Jak sie tam znalez¢?
Jak zabezpieczy¢ inwestycje, jesli mdwmy o inwestycje przez fundusze venture czy inwestorow kapitatowych?
W jaki sposéb zagrza¢ tam miejsce? To spore wyznawanie, aby postawi¢ tam swojg noge. Dopiero pdzniej
mozna dobrac sie do tej skali. Rynek trudny, ale niezadeptany, tak jak rynek amerykanski, o ktdrym czesto mysli
sie jak o naturalnym kierunku rozwoju. Mowimy po angielsku, rozumiemy po angielsku, inspirujemy sie
przyktadami z Doliny Krzemowej, ale jednoczes$nie nie zastanawiamy sie, jaki to jest rodzaj bariery wejscia w
poréwnaniu z innymi rynkami. Chiny majg sporo réznych barier wejscia, ale maja nieporéwnywalnie wiekszg
skale. To jest tzw. spoteczeristwo mobile first, gdzie jezeli internet dotart pod strzechy, to poprzez komoérki.
Uzytkownicy chifnscy poszukuja i form rozrywki, i zakupéw. Dynamika jest ogromna. Technologicznie to
wszystko jest przygotowane. Konkurencja jest mniejsza i nawet niewielki utamek tego rynku zadowolitby taka
platforme jak nasza.

Jakie sg ogolnie kroki wchodzenia na rynek chinski?

Powiem o naszej branzy, bo ona doktada dodatkowg bariere wejscia, jaka jest spetnienie wymogow w zakresie
inwestycji zagranicznej w obszar restrykcyjny, bo branza wydawnicza nie moze by¢ formalnie przedmiotem
inwestycji zagranicznych. Obchodezi sie to, wspdtpracujac z partnerami chiskimi, tworzac cos, co trudno jest
przettumaczy¢ na jezyk polski — nazywa sie to variable interest entity, w skrdcie VIE. To jest spotka, ktorej
wtascicielami sg Chinczycy, ktérzy zgadzajg sie by¢ w pewnym sensie petnomocnikami spotki zewnetrznej.
Rozwigzuje sie to poprzez réznego rodzaju umowy. Taka struktura pozwala stuprocentowo spetni¢ wymag
osobowosci prawnej chinskiej, a jednoczesnie pozwalataby zabezpieczy¢ inwestycje z zagranicy. | znalezienie
takiej spofki to jest pierwszy krok.

Jesli nie chcemy wspdtpracowac w ten sposob, to mozemy tez poszukac partnera, ktéry bedzie naszym
reprezentantem, ale tego rodzaju wspédtpraca jest obarczona koniecznoscig zgadzania sie, szukania kompromisu
za kazdym razem, przy kazdej decyzji réwniez z tym partnerem. Zeby sobie te $ciezke prawng utozyé,
wykonalismy szereg wyjazdéw, odwiedzajgc wolne strefy ekonomiczne, positkujac sie polskimi instytucjami,
ktore majg swoje przedstawicielstwa, np. instytucjg Polska Agencja Inwestycji i Handlu. Wspotpracowalismy z
Ministerstwem Rozwoju przy réznego rodzaju targach, z polskim Wydziatem Promocji Handlu przy polskiej
ambasadzie w Pekinie. ZasiegaliSmy tam jezyka i tam w pierwszej kolejnosci kierowalismy nasze kroki, po to by
stworzy¢ sobie katalog mozliwosci, w jaki sposdb na tym rynku mozna zaistnieé¢, optymalizujgc koszty,
rozktadajgc to na etapy. | to byto zagadnienie, ktdremu poswiecilismy mndstwo uwagi.



W pierwszym potroczu chyba najwiecej wydalismy na prawnikow zaréwno chinskich, jak i polskich. Z jednej
strony ustuga musi by¢ swiadczona przez prawnika chinskiego, ktory jest na tyle biegty w przepisach, zeby
kompetentnie nam doradza¢, ale z drugiej kto$ musi ttumaczy¢ z chinskiego na nasze, i tutaj wspierali nas
prawnicy z Polski. Taka grupa robocza byta zagadnieniem, ktére zarzagdczo wymagato od nas uwagi.

Wychodzi na to, ze trzeba miec wielu partneréw na wejsciu, bo szuka sie partnera w miejscu firmy, z ktora
mozna bytoby zrobi¢ ten deal, prawnikéw do ustugi w Chinach, ale tez w Polsce, ktérzy pomoga w kwestiach
ttumaczenia czy przektadania tego na nasze realia.

Ja mam zawsze spore oczekiwania od prawnikow, by zrozumieli nasze intencje biznesowe. Nie jest tatwo
skonfigurowad taka ustuge prawna, zeby byta adekwatna do tego, co spotka potrzebuje. Jestem
wspotwiascicielem firmy, ale mam tez innych akcjonariuszy. W zwigzku z tym dbam nie tylko o swdj interes, tak
zeby, kolokwialnie méwigc, nikt nas tam nie wyrolowat, ale musze tez zabezpieczy¢ interes innych
akcjonariuszy, ktérzy mogg miec inng percepcje ryzyka. W zwigzku z tym przy konstrukcji tej ustugi musimy
wyznaczy¢, jaki poziom ryzyka spétka akceptuje, aby$my nie ubezpieczali sie na wszystkie mozliwe
ewentualnosci, bo taka ustuga prawna bedzie dla nas bezwartosciowa i przy okazji szalenie droga. Mozemy
dowiedziec sie, ze w ogdle nie warto tego robi¢, poniewaz ryzyko jest tak duze, ze nie da sie w zaden sposéb od
niego uciec, a jednoczesnie spotka jest gotowa wykonac pewne przymiarki, godzac sie na zupetnie inny poziom
bezpieczenstwa. Wiec skonstruowanie takiej ustugi prawnej to nie jedno spotkanie, ale wiele réznych spotkan,
rozmoéw, ofert, ktore trzeba zwazy¢, przetozyé, zbudowac z nich wtasny projekt.

Czy kwestie formalne masz juz za sobg?

Mozna tak powiedzie¢, chociaz jest to proces iteracyjny. Przygotowalismy sobie scenariusz wejscia na ten rynek
W oparciu o tzw. joint venture ostatecznie, to byt nasz wybdr. Wytypowalismy partnera, z ktédrym rozpoczelismy
negocjacje — to jest tez informacja publiczna, wiec ogtaszaliSmy jg oficjalnymi kanatami. On umozliwia nam
szybkie wykonanie, bo bardzo wazne jest to, abysSmy nie musieli czekac, az spotka zarejestruje sie, przekazemy
ten kapitat, pewne rzeczy utrwalg sie gdzies dopiero w rejestrach. Wtedy mogliby$my zatozy¢ konto na
WecChacie i promowac naszg aplikacje, zarejestrowa¢ domene itp. Wchodzac w taka relacje z partnerem,
moglismy szybko zaistnie¢ z serwisem, wykonac pierwsze testy, a jednoczesnie otwieramy sobie mozliwos¢
przeksztatcenia tej wspoétpracy w cos innego, jezeli ta forma prawna przestanie nam odpowiadaé. Wiec
dziafania elastyczne to podstawa, jesli chodzi o budowanie strategii, tak zebySmy nie topili kosztéw w struktury,
tylko bardziej mysleli kategoriami ograniczania ryzyka.

Znam Cie dosy¢ dobrze, nie przypominam sobie, zebys mowit po chirisku. Czy bariera jezykowa jest
przeszkoda?

Na poziomie kultury prowadzenia biznesu — nie. Nie jest tak, ze Azja badz Chiny sg kierunkiem, gdzie te relacje
nawigzuje sie drastycznie inaczej i zderzamy sie ze $ciang. Natomiast bezwzglednie trzeba mie¢ w zespole
osobe chinskojezyczna.

Bedziecie mieli jg tu na miejscu u siebie?

Tak, mamy jg w zespole. To byt pierwszy krok, ktéry wykonalismy. Rekrutowali$my do zespotu osobe
dwujezyczng — polsko- i chinskojezyczng, ktdra przygotowata nam kolejne etapy. Obecnie mamy réwniez
general managera na rynku chinskim, Chinke z Pekinu, akurat z tego rejonu, gdzie jest centrum biznesu.

Jest jeszcze kwestia wielu jezykéw w samych Chinach.

Tak, aczkolwiek ten uproszczony mandarynski jest podstawg, jezeli chodzi o komunikacje w biznesie. Ale przede
wszystkim to powinien by¢ native speaker, poniewaz jezeli méwimy o business development w fazie nawet
przedprojektowej, to wcigz postrzegamy to jako faze przedprojektows, gdyz koszty popetnionych btedéw mogg
implikowac potem konsekwencje, ktérych przez dtugie lata nie bedziemy w stanie nawet obstuzyé. Uwazam, ze
jeszcze szybciej powinnismy tego general managera zatrudni¢ w zespole chinskim, jeszcze szybciej powinnismy
ten oddziat powotaé, poniewaz liczba zagadnien, ktére realizowalismy w pierwszej kolejnosci po omacku —
pomimo, wedtug mnie, catkiem solidnego przygotowania i naprawde sporego zasobu uwagi i zarzadu, i zespotu
projektowego — spowodowata, ze popetnilismy sporo bteddw. ByliSmy w Chinach kilkukrotnie na



ponadtygodniowych bardzo celowych wyjazdach, gdzie odwiedzalismy strefy ekonomiczne, zwiedzalismy targi,
spotykalismy sie z partnerami, wydawcami, negocjowalismy umowy. | to wszystko nazywam wcigz fazg
przedprojektowa. Bylismy naprawde solidnie przygotowani do tego, zeby przygotowac sobie budzet, ocenic
koszty, potencjat rynku, konkurencje. Ale bez oséb wtadajacych biegle jezykiem chinskim, rozumiejgcych realia,
mogacych tez bezposrednio rozeznac jakies oferty i negocjowac juz na miejscu — bo réznica czasowa to jest ok.
6-7 godzin — trudno jest stad sterowac.

Jaki masz pomyst na sprzedaz i marketing na pierwszym etapie wejscia na rynek chinski?

Jako start-up postugiwalismy sie metoda /ean, polegajacg na stworzeniu fikcyjnych stron produktu, aby
zweryfikowac popyt i koszty akwizycji i ruchu. Przygotowalismy zestaw landing page’y z hipotezami do cech
produktu, ktore chcieliSmy sprawdzié, interesowato nas to, czy w Chinach ten klient bedzie reagowat podobnie
jak w Europie. W ten sposob przetarliSmy sobie szlaki, jezeli chodzi o dotarcie do wszystkich platform, na
ktorych wykupuje sie reklame, a w Chinach nie kupujemy tego, podpinajac karte Visa badz MasterCard, tylko
podajac tamtejszy numer KRS spotki i przedptacajac w juanach. Konwersja z dolaréw na juany jest obostrzona
panstwowo, wiec jest szereg ograniczen, ale one sg do przejscia. Natomiast byta potrzeba tego partnera i
posprawdzania wszystkiego po kolei.

Ponadto, zeby postawi¢ jakakolwiek strone w Chinach i zeby nie zostata ona zablokowana, nalezy uzyskaé
licencje. To jest normalna procedura urzedowa, ale do tego tez trzeba osobowosci prawnej. Te wszystkie ruchy
wykonalismy po to, zeby, po pierwsze, zorientowac sie, ze bedziemy w stanie przejsé przez te procedury, a po
drugie, zeby dowiedziec sie, jaki jest popyt. Wnioski byty bardzo ciekawe i pouczajace, a zaangazowaliSmy w to
relatywnie niewielki budzet jak na catg procedure. Byto to kilkadziesiat tysiecy ztotych juz z zakupem medidw,
czyli tego ruchu do strony, po to zeby zweryfikowac popyt. | jednoczesnie pozyskalismy pierwsze leady i
zainteresowanych klientow, do ktorych mozemy wréci¢. Oczywiscie nie to byto intencjg, ale przy okazji taki
efekt byt. | to byt taki kierunek.

To podejscie rekomenduje kazdej firmie, ktdra chce wysondowac jakis rynek, zadziata¢ nawet niekoniecznie
pod swoim logo, wykonac lean experiment, posprawdzac grupy docelowe, koszty konwersji. Jezeli sg bariery
wejscia, to tez zweryfikowad, na ile sg do pokonania, przejscia, z czym sie to wigze, czy nas sta¢ na prawnikow i
czy potrafimy sobie ze swoim zespotem wewnetrznie poradzié. To byta tez szkota zycia dla naszego zespotu,
takie przecieranie szlakdw po raz pierwszy. Nawet zrobienie przelewu byto pewng lekcjg dla ksiegowosci. |
wykonanie projektu matego, zamknietego, o niewielkim ryzyku przygotowato nas do dalszych etapow.

Czy macie w swoim teamie taki chiiski departament?

My jestesmy strukturg ptasky, dziatamy projektowo, przydzielajgc cztonkdéw zespotu pod projekty. Natomiast
rzeczywiscie ten projekt jest Scisle nadzorowany przez zarzad, czyli przez mojego wspdlnika i przeze mnie. Wiec
faktycznie weryfikujemy go na wielu réznych obszarach. JesteSmy mniej lub bardziej zaangazowani, oczywiscie
nie mozemy by¢ na kazdym spotkaniu, bo jednak jest gietda, rynek polski, w ktérym dzieje sie duzo dobrych
rzeczy, rynek niemiecki. Ale rozpoznajemy ten rynek z wielkg starannoscia i uwaga, poniewaz wielu
europejskich firm w Chinach nie ma. W samych Chinach polskich spétek tez wielu nie ma. Jest Europejska Rada
Biznesu, ktdra zrzesza ponad 2 tys. cztonkow. W wiekszosci sg to spétki niemieckie. | na te 2 tys. cztonkow jest
jedna firma z Polski, a to jeszcze nie byliSmy my. To pokazuje, jak ten kraj jest dla nas odlegty.

Gdy studiowatem w Niemczech na wymianie, to mnostwo Niemcoéw uczeszczato wtedy na wyktady z jezyka
chinskiego, uczyto sie nawet prawa chinskiego, stad ta lepsza ekspansja Niemcow. Chciatbym Cie jeszcze
zapytac: jak okreslitbys czasowo koszt przygotowania przy wejsciu na rynek chinski?

Jezeli chodzi juz o taki powotany zespét projektowy, ktdry petng parg dzien w dzien sie tym zajmowat, to byto
pottora roku. WykonaliSmy ten lean experiment, w ktérym sie de facto odbywato juz takie przymiarkowe
pozyskiwanie leaddéw. Ale uruchomienie sprzedazy jest jeszcze przed nami. Wedtug metodologii Prince, ktorg
sie wspieramy, jesli chodzi o zarzagdzanie projektem, nie ma automatycznego kontynuowania projektu, jezeli
pierwsza faza nie zostanie zakoriczona zgodnie ze spetnionymi wszystkimi kryteriami, ktore sobie postawilismy.
Wiec teoretycznie jesli sie zdarzy, ze podsumujemy ten lean experiment, wyjdzie nam, ze on jest nieracjonalny,
to nie bede tego rekomendowat naszym inwestorom, chociaz oczywiscie taki naktad pracy i wiedzy, jaki mamy,



jaki zgromadziliSmy, upowaznia do tego, zeby zagospodarowac to w ten czy inny sposéb, jesteSmy naprawde
juz daleko. Ale to nie moze by¢ tak, ze jezeli stopy zwrotu bedg niskie, to nadal bedziemy wierzy¢ w to, ze jest
to piekny rynek, trwaé w tym przeswiadczeniu.

Dlatego ja podchodze do takich projektow zupetnie inaczej niz do business developmentu czy rozwoju biznesu
w Polsce? Tu mamy okreslony kurs, strategie, zbudowang Sciezke na najblizsze dwa, trzy lata do przodu. A
otwieranie nowej gatezi, jaka jest rynek zagraniczny, jest projektem typowo start-upowym. Tak jak w Polsce juz
nie jestesSmy start-upem, to tam jesteSmy nim na nowo. A w start-upie panuje taka zelazna dyscyplina, jesli
chodzi o tzw. ubijanie hipotez, ktére sie nie weryfikujg — szybko i bez zalu. Jezeli zatozyliSmy sobie, ze co$ ma
mie¢ ROI 110%, a ma 30, to kazdy tydzien, miesigc podtrzymywania tego odsgcza nam srodki, ktére moglismy
zainwestowac w inny sposdb. Podobnie nalezy podejs¢ do ekspansji zagranicznej. My traktujemy Chiny jako
rynek, na ktédrym jest bardzo wiele przestanek, ze moze by¢ dobrze i stopy zwrotu mogg by¢ wysokie. Ale mamy
tez postawione pewne rygory, jesli chodzi o horyzont inwestycyjny: nie moze to by¢ w ciggu pigciu lat, tylko
dwach, trzech. Wiec ja naszemu zespotowi, partnerom zawsze ttumacze, ze podejmujemy decyzje w oparciu o
fakty, o wnioski z tych naszych poszczegdlnych faz projektowych. | jestesmy jeszcze przed ostatecznym
podsumowaniem, cho¢ nie ukrywam, ze wyglada to obiecujgco.

Wracamy do Polskiej Gietdy Papierow Wartosciowych. Dlaczego spoétka akcyjna dla Legimi?

Kierunek: gietda, jak stusznie zauwazytes. Tu moge jedynie ponarzeka¢, dlaczego tak wczesnie chcemy sie
upubliczni¢. | odpowiedz bedzie prosta.

Bo mozna powiedzie¢, ze jestescie stosunkowo niewielkim podmiotem.

Wspomniates o Brand24, ktére tez kieruje sie na gietde, nie jest to jedyny podmiot. Dlaczego tak mate
przedsiebiorstwa, majgce raptem kilka, kilkanascie miliondw ztotych obrotu, rozpatrujg kapitat od inwestoréw
indywidualnych badz instytucjonalnych poprzez gietde, poprzez wprowadzenie na NewConnect, jako bardziej
atrakcyjny od kapitatu pochodzacego od instytucjonalnych inwestoréw finansowych? Otdz okazuje sie, ze
pazernosc tego kapitatu venture jest na tyle duza, ze oferty, ktére pozbieralismy od funduszy, sg mniej
atrakcyjne niz propozycja, ktérg mozemy ztozy¢ i ktéra moze sie spotkac z pozytywnym odbiorem, do
inwestoréw indywidualnych. Nie jest to najlepszy sezon dla prowadzenia spétek na NewConnect — moéwi sie o
hossie, ale dla srednich i matych spétek te prognozy nie sg tak korzystne, jezeli chodzi o NewConnect. | bardzo
duzo spoétek wrecz skupuje swoje akcje, bo jest tak tanio, ale nie zmienia to faktu, ze wychodzi nam korzystnie;j.

Mamy juz pewna historie z inwestorami indywidualnymi, wychodzi nam korzystniej niz w przypadku kapitatu
instytucjonalnego. Za sobg mamy tez kilka emisji obligacji, czes¢ z nich byta publiczna. Jest to kilkuset
obligatariuszy, ktérzy uwierzyli w spotke i na ktérej juz zdazyli zarobic odsetki, i to niemate, bo kupon wynosit
ok. 9%, wiec znaja spétke, znaja jej historie, jej prognozy, ktére byty potwierdzane i realizowane. Pokazuja
ponad dwa lata wiarygodnych historii prognoz i ich realizacji, i takg tendencje wzrostowa po kilkadziesiat
procent rok do roku, blisko nawet 100% rok do roku wzrostu. Wiec warto taka spotke pokazac na gietdzie i
przekonywac inwestoréw, zeby nie przeorganizowujac tadu korporacyjnego, co majg w zwyczaju fundusze
venture, po prostu zarobili na tym wzroscie.

Jakie widzisz korzysci marketingowe z catego procesu wejscia? Czy faktycznie ten szum da sie przetozy¢ na
taki pozytywny bas?

Na pewno na pozytywny bas. Czy na sprzedaz? Oczywiscie czesciowo tak, poniewaz wsrdd inwestordw tez sg
nasi klienci. Mysle, ze to jest akurat wdzieczny produkt do opowiadania inwestorom indywidualnym, poniewaz
jest zrozumiaty. Kazdy moze $ciggnac, zainstalowac, obejrzec, zobaczyé, czy to dziata, czy dziata sprawnie, czy to
jest produkt, w ktory sie wierzy, bo najlepiej przeciez inwestowac w spotki, w ktérych sami chcielibysmy miec
udziaty czy akcje, wiec trzeba tego pouzywac, mozna to zrobic.

Mamy za sobg takze kilka akcji promocyjnych, dwa razy robiliémy emisje publiczng obligacji, prowadzilismy
komunikacje z inwestorami poprzez czaty inwestorskie, wiec rzeczywiscie to tez nam pokazuje, na co
inwestorzy zwracajg uwage, na co my jako zarzgdzajgcy powinniSmy szczegdlnie zwrdci¢ uwage przy budowie
strategii. Chodzi o to, by budowac tu co$ w rodzaju pierwszych zyskow. Jako firma na etapie start-up czesto



myslimy o rozwoju, o pogoni za nowymi mozliwosciami, funkcjonalnosciami. To generuje naktady inwestycyjne,
a jednak inwestorzy preferujg, by zobaczy¢ pierwsze zyski, pierwsze wyniki dodatnie, ktdre jezeli spotka sie
harmonijnie rozwija, potrafi tez wypracowac. Nie muszg to by¢ jakies kolosalne pienigdze, ale warto pokazac,
Ze to sie po prostu spina. U nas poprzednie dwa lata pokazuja, ze zyski pojawiajq sie i oczywiscie chcemy je
reinwestowacd, nie w formie dywidend, bo na to jest jeszcze za wczesnie. Te Srodki mogg najlepiej zapracowad,
jezeli zostang w spotce reinwestowane w dobre projekty, jak cho¢by Chiny czy Niemcy, jezeli pokazg nam
odpowiednie stopy zwrotu. Natomiast rynek publiczny dyscyplinuje zarzad do tego, zeby o tym myslec.

Jakie wymienitbys wady i zalety bycia na rynku?

Zaletg na pewno jest to, ze spotka caty czas jest w trybie oferowania swoich akcji. Ciggle promuje sie,
komunikuje z inwestorami, a tym samym uzywa ich do tego, by propagowali informacje o spétce. Wiec
uwazam, ze jest to zupetnie naturalne. Kazdy z nas jest jako$ aktywny facebookowo, cieszy sie, dzieli réznymi
sukcesami mniejszymi badz wigkszymi ze spétki. Wiec to tez jest narzedzie do tego, by wykorzysta¢ te dobrg
atmosfere w rozmowach z akcjonariuszami do tego, zeby przekazywali te informacje dalej, oczywiscie
zaktadajac, ze to sg dobre wiadomosci. To jest pierwszy aspekt. Ale oczywiscie ten rezim informacyjny tez moze
by¢ ciezarem, bo trzeba dopetni¢ obowigzkdéw informacyjnych, uszczelni¢ obieg informacji w firmie. Sg pewne
okresy ochronne, kiedy spétka musi by¢ powsciaggliwa w komunikacji z kanatami marketingowymi. Wrecz
bardzo powsciggliwa. Pamietajmy o tym, ze prezes spotki gietdowej, wrzucajgc cokolwiek, np. zdjecie z biura,
na swojego prywatnego Facebooka jako post publiczny, musi zwrdéci¢ uwage, czy czasem tam nie przekazuje
tzw. informacji celotwdrczej, czyli czegos, co komus moze daé preferencje. A jezeli nie byto to podane kanatem
oficjalnym przez PAP, bo to tak mniej wiecej dziata, to okazuje sie, ze daliSmy komus preferencje w grupie
znajomych, ktdrzy obserwujg to miejsce.

Ciekawe pytania do Michata Sadowskiego z Brand24, on jest swoistym mistrzem marketingu i sprzedazy,
ktory bardzo duzo moéwi o tym, jak tworzy biznes, dzieli sie wrazeniami. Jestem bardzo ciekawy, naile u
niego to wptynie na...

Prawnicy, ktorzy nas stuchajg, powinni ztozy¢ mu oferte rozpracowania tego przypadku. Da sie to zrobi¢, my tez
to analizowalismy.

Przyjecie strategii.

Generalnie nie mozemy takich komunikatéw wypuszcza¢ najpierw kanatami nieoficjalnymi, a dopiero pdzniej
oficjalnymi. To trzeba zréwnolegli¢. Moze to zaskakujgce, ale systemy do przekazywania informacji do
publicznej wiadomosci sg tak naprawde w gestii zarzadu, tzn. kazdy cztonek zarzgdu ma tam dostep, hasto,
musi je mie¢, poniewaz musi tez udostepnia¢ swoim innym menedzerom, wiec po prostu Michat bedzie musiat
wrzucac te posty i tu, i tu.

Jak oceniasz sam proces wchodzenia na NewConnect?

Sam proces wprowadzenia naszych papierdw jest jeszcze przed nami, my jesteSmy w drodze rejestracji serii
obligacji na Catalyst. To jest tez rynek publiczny, alternatywny system obrotu obligacjami. Na NewConnect
bedziemy wprowadzad akcje dopiero po ich wyemitowaniu, przed nami dwie serie. Wiec dopiero rozpoczynamy
ten proces. Ale jest on zblizony co do zasady do tego, jak wyglgda wtasnie wprowadzanie obligacji na Catalyst. |
mysle, ze to tez jest dobra przymiarka do rynku publicznego, gdzie najpierw spotka uczy sie obowigzkdow
informacyjnych z duzo mniejszym rygorem — bo tak, nie ukrywajmy, jest na Catalyst. Konsekwencje
nieupubliczniania jakiejs$ informacji sg znacznie mniejsze niz w przypadku rynku NewConnect czy duzego rynku
gietdowego.

Czy to jest droga, ktorg ktos Wam doradzit: najpierw Catalyst, pézniej NewConnect?

W pewnym sensie tak. MieliSmy taka filozofie, ze najpierw bedziemy emitowac papiery dtuzne, obligacje. W ten
sposdb pozyskaliSmy kapitat obcy do spétki, ktory nie rozwadnia naszej struktury akcjonariatu. Zbudowalismy
pewna wartos$¢, pewng wycene. To tez byt kapitat adekwatny do tego, po co on byt nam potrzebny, poniewaz z
tego kapitatu oferowalismy czytnik uzytkownikom, za ktéry oni nie musieli ptaci¢ petnej ceny, tylko sptacali go
w ratach, czyli spétka musiata zakupié¢ pewna liczbe tych urzadzen, pozyczajgc pienigdze od obligatariuszy, zeby



wprowadzic te czytniki w formie leasingu. Tak jak kiedys$ kupowalismy komérki za ztotdwke, tak czytnik byt tu
tez za ztotéwke i w kolejnych miesigcach sptacaliSmy go w ratach, spotka potrzebowata tych pieniedzy w formie
dtugu. Obligacje byty dla nas naturalnym sposobem pozyskania tego kapitatu. Jednoczesnie nauczyty nas
rozmowy z inwestorami indywidualnymi, aby te grupe w pewnym sensie oswoic ze spotkg na mniej
ryzykownym instrumencie, jakim sg obligacje, oswoi¢ ze spotka, pokazaé, jak ona realizuje swoje prognozy i
czesc¢ z nich byé moze zaproponowac w juz takie bardziej zaangazowane zainwestowanie w akcje. Dlatego nie
rozwazaliémy tego scenariusza od razu jako koniecznego do zrealizowania na wszystkich etapach —
wspominatem, ze mielismy tez oferte od funduszy venture. Gdyby one byty ciekawsze i mielibySmy od nich
oferte, ktora przekonataby nas, by¢ moze zrezygnowaliby$smy z NewConnect na rzecz bezposredniego
pozyskania kapitatu od funduszy.

Jakiego rodzaju firmom, a wtasciwie start-upom, polecitbys gietde?

Chyba nie ma wyjatkéw. Kazda spotka, ktora jest w stanie znie$¢ ten rezim informacyjny, odnajdzie sie na
gietdzie. Po pierwsze spotka musi pokazywac juz pierwsze dodatnie wyniki, czy mie¢ tzw. break-even za soba.
Woczesniej trudno przekonad inwestoréw, poniewaz oni jednak obserwujg wyniki, sprawozdania finansowe,
ktore trzeba publikowaé co najmniej raz na pét roku. Wiec obserwujg, czy ta spotka realizuje swoje cele w ten
sposob, i dosy¢ uwaznie patrzg na wyniki netto.

Ale druga rzecz, chyba nawet wazniejsza, to produkt, ktéry jest w miare zrozumiaty. Jezeli oferowalibysmy cos,
co indywidualnemu inwestorowi ciezko sobie wyobrazi¢ — mysle tu o jakims$ zaawansowanym przemysle,
niszowych technologiach, ktére moga nie przemawia¢, wymagac sporej wiedzy specjalistycznej. Na gietdzie
panuje zasada: inwestuj w te przedsiebiorstwa, przedsiewziecia, ktore rozumiesz i w ktdrych sam chciatbys
zostac akcjonariuszem. Trudno zostac¢ akcjonariuszem czegos, czego do korca nie rozumiemy. Wiec to bym
ocenit jako kryterium dostepu.

Czy miates inspiracje, czy kto$ podpowiedziat Ci, by wykona¢ ten ruch?

Mysle, ze Scista wspotpraca z domem maklerskim, ktdry nas w pewnym sensie przygotowuje do rozmoéw z
inwestorami, do réznych scenariuszy finansowania. Oni przygotowali nam oferty, ktore z kolei my jako zarzad
rekomendujemy obecnie naszym udziatowcom czy akcjonariuszom. Wiec dobdr dobrych partneréw, jezeli
chodzi o dom maklerski, to jest podstawa w projektach kapitatowych. Moze jest jakas polska specjalizacja, ze
emitujemy obligacje przez spétki, ktére sg na stosunkowo wczesnym etapie rozwoju, ze rozmawiamy o
NewConnect. W przypadku spotek o obrotach kilkumilionowych niestety mowi sie tez, ze ten rynek
NewConnect jest Smieciowy, poniewaz czes¢ z tych spdtek nie powinna sie tam znalez¢ albo byta tam za
wczesnie. Ale on taki miat byé. On miat by¢ z zatozenia trampoling dla mtodych firm do tego, zeby mogty sie
wychowac na tym rynku, nauczy¢ sie tych procedur i dopiero potem rozwazy¢ rynek gtéwny, na ktérym jest
wieksza ptynnos¢ kapitatu. To jest specyfika tego rynku. Mamy tez kilka naprawde bardzo udanych
przedsiewzie¢ na NewConnect. Nawet poznanski Neptis Yanosik jest gietdowy i od paru lat sukcesywnie rosnie,
wiec ten rynek pokazuje, ze mozna réwniez tam znalezé ciekawsze przedsiewziecia, ktére sobie spokojnie
radza. Jest przeciez Platige Image, ktory robi, zdaje sie, ,,WiedZmina” dla Netflixa. Jest troche firm, ktére
rzeczywiscie utrzymujg poziom, i chcielibySmy sie do takich zaliczac.

A kryteria B2B czy B2C — nie uwazasz, ze z B2C jest u ciebie tatwiej?

Oby tak byto. Mysle, ze rzeczywiscie jest tak, ze B2C moga przekonac tych inwestordw, ktérzy inwestujg
niewielkie kwoty. Przeciez na rynku gtdwnym mamy w tej chwili najwiekszg w historii ilos¢ pieniedzy od
inwestoréw indywidualnych, ktérzy inwestujg mate kwoty, bo inwestujgc z portfeli emerytalnych. | to inwestujg
kwoty na poziomie kilka, kilkanascie tysiecy ztotych. Mozna takimi kwotami jak najbardziej sie pobawi¢ na
gietdzie w spotki wtasnie wysokiego ryzyka, ktére jednoczesnie mogg dac fajng stope zwrotu, a chyba jest to
wcigz bezpieczniejsze niz inwestowanie w kryptowaluty. Pomimo ze to tez moze by¢ inwestycja spekulacyjna —
bo takie mate spétki tez poddawane sg réznym zjawiskom, nie zawsze zwigzanym z tym, co akurat w spotce sie
dzieje, moze by¢ taki czy inny zastrzyk zlecen gietdowych, ktéry wywinduje badz opusci kurs. Przy matych
spoétkach to fatwiej zrobié. Ale oprdcz tego taka spotka musi naprawde utrzymad rezim informacyjny. Zarzad



pod rygorem kar naktadanych przez KNF musi informowac o tym, co w spodtce dzieje sie dobrego i ztego, wiec
dla takiego inwestora to jest bezpieczniejszy instrument.

Czy mocno wierzysz w kapitat, ktory pozyskasz?

Gdybym nie wierzyt, tobym w ten projekt sie nie angazowat, poniewaz pozyskanie kapitatu z gietdy jest jednak
dos¢ drogie. Wszystkich ustug prawnych, ale nie tylko, jest sporo. Sami maklerzy, ktérzy sie w to angazuja, tez
otrzymujg wynagrodzenie w modelu success fee, czyli jezeli nie ma sukcesu, nie ma fee. My tez nie idziemy po
jakies potezne pienigdze. Chcemy pozyskad trzy miliony ztotych z pierwszej transzy, dlatego ze, pamietajmy,
wcigz jestesmy spotka, ktdra jest na stosunkowo wczesnym etapie rozwoju.

Czy te pienigdze majg pomdc w temacie ekspansji zagranicznej?
Ekspansji zagranicznej, zdynamizowaé nam polska sprzedaz.
Jest potencjat?

Jest, jak najbardziej. Mamy doktadnie przemyslane przeliczniki, ile mozemy przynies¢ nowych uzytkownikow,
dysponujac okreslong pulg pieniedzy, wiec to sg proste rachunki, do przeprowadzenia wrecz na serwetce, ile i
na co to sie przetozy, z jakim ryzykiem — bo jezeli spotka juz istnieje na rynku polskim kilka lat i robi pewne
okreslone wyniki potwierdzajgce pewng tendencje, to jest to zupetnie inny poziom ryzyka niz w przypadku
wchodzenia na rynek chiniski. Ale zwrdcitem tez uwage na te stosunkowo niewielka kwote, gdyz my jestesmy
wspotwitascicielami firmy. Nie chcemy za wczednie sprzedawac znaczgcego kawatka tej firmy, w ktérg wierzymy,
Ze moze jeszcze sporo urosngac.

lle masz udziatow?

Wspdlnie z Mateuszem jako founderzy mamy niecate 50%, co nie przektada sie na gtos decyzyjny w spotce, bo
tam mamy jednak wiekszoscig kwalifikowang prawie 90%. Czyli oznacza to, ze chcemy by¢ jednomysini z
naszymi wspotwtascicielami co do dalszych kierunkéw rozwoju.

Ciggle czujesz, ze ten biznes jest niejako Twoj?

| tak powinno by¢. Nie musimy mie¢ 100% w przedsiewzieciu, zeby mdc mie¢ nad nim realng kontrole, a
jednoczesnie dopraszajac inwestoréw do spdétki, musimy dac im perspektywe wzrostu, tak zeby te 20-30% zysku
rok do roku mogli zrealizowac. Jezeli jesteSmy w stanie cos takiego udokumentowac, potwierdzié, to tak
naprawde inwestorzy sie znajdujg, s zainteresowani takimi przedsiewzieciami, wiec trzeba dla nich zostawi¢
troche miejsca. Jest takie powiedzenie, ze lepiej mie¢ 1% w Coca-Coli niz 99% w innej marce. Trzeba oduczy¢ sie
takiego myslenia, ile procent w czym, tylko ile to jest tak naprawde warte i jakie mamy mozliwosci
zabezpieczenia swojego gtosu w spdtce. Tu prawnicy naprawde potrzebujg zdziata¢ cuda, jezeli chodzi o tad
korporacyjny.

Zaktadam, ze korzystali$cie z zewnetrznego wsparcia przy wejsciu na gietde?

Tak, w tej chwili mamy pieé czy szes¢ wyspecjalizowanych podmiotdéw wspierajgcych nas pod kagtem prawnym,
czesciowo zwigzanych z domem maklerskim, a czesciowo z zabezpieczeniem wyemitowanych przez nas
papieréw, do biezacej obstugi, do relacji inwestorskich, wiec tych tematdéw jest sporo. Nawet mam taka
refleksje, ze ta obstuga powinna by¢ doliczona do kosztéw kapitatu, bo rzeczywiscie ten koszt pozyskania
pieniedzy i komunikowania sie z inwestorami, przygotowywania tych wszystkich emisji jest niematy. Od tego
roku w controllingu finansowym spétki zarzadczo sobie doliczamy ten koszt obstugi prawnej do kosztu kapitatu,
prawie ze na rowni z odsetkami. Bo przeciez to jest dla spotki tozsama sprawa. Gdybysmy byli tzw. spdtkg
bankowalng, czyli zdolng do pozyskiwania pieniedzy z banku, to wigzatoby sie to ze spowolnieniem tempa
wzrostu i odktadaniem wiecej na kupke. To sie do tego sprowadza, ze musisz pokazywac wieksze zyski, wiec
wolniej rosng¢, mniej reinwestowac, wiecej sobie kumulowac tych srodkéow, wtedy stajesz sie spotka
bankowalng i mozesz taniej pozyskiwacé kapitat. Ale jednoczesnie wolniej rosniesz. Wiec to wszystko to jest taka
tamigtéwka excelowa na wiele réznych watkow.



Mikotaj, bardzo serdecznie Ci dziekuje. Jeszcze wrécimy do tematow wchodzenia na gietde, bedziemy
zapraszac prawnikow, ktdrzy przybliza nam niuanse. Na zakonczenie: czy papier elektroniczny wyprze ksigzke
drukowang?

Jezeli chodzi o mtode pokolenie, to pewnie juz czesciowo wypart, ale ja nie lubie takiej konfrontacyjnej narracji
typu papier versus elektronika, bo tak naprawde liczy sie stowo pisane i autorzy tworzg te wartos¢, a my ja
zwyczajnie podajemy w wygodnej postaci. Wiec mysle, ze tak dtugo, jak ludzie bedg chcieli czytac, obie formy
bedg istniaty, a my po prostu bedziemy dociera¢ w nowe miejsca, jak np. korek w miescie, gdzie mozna
postuchac ksigzki, czy podczas biegania lub przygotowania do triatlonu. Zachecam Cie, bys$ sprébowat
audiobookdéw. Nawet poprzez czytanie w chmurze mozna troche poczyta¢, troche postuchad. To jest rzecz,
ktora my oferujemy w ramach produktu, ktéry nazywamy synchrobookiem, czyli mozesz ptynnie przetaczy¢ sie
z czytania w stuchanie. | jak zaskoczy Cie jaka$ dfuga kolejka w przychodni, to mozesz poczyta¢ na smartfonie
ksigzke, ktorej bys pewnie przy sobie nie miat.

Jest kilka takich utartych powiedzen, ze to autor dostarcza user experience, a nie platforma. Drugie jest takie, ze
e-booki to po prostu format i nic wiecej. Ja sie z tym drugim mniej zgodze, poniewaz my dostarczamy tez
ustuge, czyli faczymy to z metodami ptatnosci, z komunikacjg, z pewnymi wartosciami, tworzymy cos w rodzaju
klubu ksigzki. To jest znacznie wiecej niz tylko format. Sposdb dotarcia do tej tresci jest zupetnie inny, ale
zasadniczo ksigzka to jest to, co powstato na maszynie do pisania, bo czes¢ autorow wcigz tak pisze, a my
zwyczajnie jestesmy nosnikiem, medium, zeby dostarczy¢ to tam, gdzie sg czytelnicy.

Moim gosciem byt Mikotaj Mataczynski, prezes zarzadu Legimi S.A. Bardzo Ci dziekuje i wszystkim tym,
ktdrzy byli z nami. Zapraszam na kolejny odcinek ,,Mecenasa Marketingu”. Do zobaczenia!



