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NIE ZAtUJE
zadne)
decyz|i

,Raz na jakis czas styszatem takg rade, ze
Statim powinien sie czyms$ wyrozniaé, w czyms
wyspecjalizowac, bo inaczej przestaniemy sie
rozwijac i nie bedziemy konkurencyjni. Dtugo
nad tym myslatem, a w podjeciu ostatecznej
decyzji pomogt nam przypadek” - mowi Piotr
Wypijewski, prezes Statim Integrator.

CRN Jestes jednym ze ,,zlotych dzieci”
warszawskiej gieldy komputerowej na
Grzybowskiej, obok Piotra Bielinskie-
g0, Marcina Iwinskiego czy Michata Ki-
cinskiego. Kazdy zwas zaczynal kariere
biznesowa w warunkach polowych,
jeszcze w ,,pazdzierzowej” Polsce Lu-
dowej, a teraz wszyscy robicie interesy
niemal z calym Swiatem. I chociaz Sta-
tim obchodzi wlasniejubileusz25-lecia,
to twoje poczatki w branzy siegaja po-
lowylat 80.

Piotr Wypijewski Kupitlem wtedy pierw-
szy komputer, na ktory zresztg musiatem
sam zarobié, bo pochodze¢ z rodziny, ktora
data mi wyksztalcenie, ale na wydatki eks-
tra musialem sobie zapracowaé. Poswie-
calem na to jeden miesigc wakacji i dzieki
temu mogtem sobie na przyktad kupié¢ ZX
Spectrum 48. Pamietam, ze zaptacitem za
niego 98 tysiecy starych zlotych, nawet
bez sprawdzania czy dziata. W drodze po-
wrotnej do domu, siedzac w tramwaju ba-
tem sie, ze to moze tylko pusta obudowa.
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Ale nie, miatem szcze$cie i wszystko byto
w porzadku.

A potem zabawa zamienila sie w biznes
i zostales legalnym piratem kompute-
rowym. Jeden z dziennikarzy okreslil
kiedys takich jak ty, gieldowych sprze-
dawcow, nieciekawym mianem ,,zlepka
cwaniactwa i umiejetnosci”...

Przeciez wtedy obrot pirackimi progra-
mami nie byl jeszcze karalny, a ja zgroma-
dzitemich tak duzo nawtasne potrzeby, ze
w koncu postanowilem nimi handlo-
wac. Zaczalem kopiowaé, gtownie gry na
ZX Spectrum i Commodore’a, i sprzeda-
wac je na Grzybowskiej. Pojakims czasie ze
wspolnikiem, Darkiem Ktodosem, mieli-
$my juz kilka stolikow i kilka samochodow
firmowych do transportu towaru...

...i pierwsze kontakty zagraniczne.

Tak, zaczeliSmy jezdzi¢ do Niemiec, po
Commodore’y i Amigi, ktérymi oczywi-
$cie handlowalis$my na gieldzie. Wtedy

tez nawigzali$my wspolprace z zalozy-
cielami JTT Computer - Tomaszem Cze-
chowiczem, Tomaszem Gomutkiewiczem,
Januszem Krasnopolskim i Piotrem Mi-
chalczykiem. Trzy razy w tygodniu jezdzi-
tem samochodem do Wroctawia z gotowka
po towar i nastepnego dnia sprzedawatem
go firmom z Warszawy z caltej wschodniej
Sciany Polski. Towar trzymali$my w hur-
towni na ul. Bartyckiej.

To byly jeszcze pionierskie czasy
i wszystko odbywalo si¢ ,,na gebe”. Dla
mtodszych czytelnikow tomozebyénie-
co szokujace.

Tak byto. Nie mieliSmy Zadnej umowy
z chtopakami z Wroctawia, chociaz pro-
mowali$my sie jako JTT Warszawa, awiec
jakbyich tutejszy oddzial. W koncu jednak
JTT zmienilo si¢ w spotke, a ja mialem
tam nawet kilka procent udziatow. Takze
w koncu sformalizowaliSmy nasza wspot-
prace. Bytem zreszta natyle zaangazowany
wtenbiznes, ze zatozylemiprzez trzy lata



prowadzitem JTT Gdansk, a w tym czasie
oddziatem warszawskim zarzadzal Darek
Klodos. Do Warszawy wrocitem z posta-
nowieniem, ze otworze Statim i zaczne
budowa¢ wtlasng marke, chociaz nadal
sprzedawali$my komputery JTT i serwi-
sowali$my ich sprzet.

Statim obstugiwal wtedy uzytkowni-
kéw domowych, a na rynek MSP we-
szliScie dopiero z czasem. To byl wazny
krok milowy w waszej historii, ktory
zdaje si¢ wrecz zadecydowal o prze-
trwaniu firmy.

Musieli$my przej$¢ z modelu B2C na B2B
zeby przetrwac. To byly lata, kiedy szyb-
ko rozwijali sie duzi retailerzy i e-tailerzy
z wielkim kapitalem, z ktorymi nie mieli-
$my zadnych szans. Dlatego postawilem na
klientéw biznesowych i budowanie dtugo-
falowych relacji z nimi.

Mniej wiecej w tym czasie urucho-
milismy w CRN-ie dzial ,Tylko dla
VAR-0w”, w ktorym pisaliSmy o ko-
niecznosci transformacji w strone mo-
delu B2B. Wiemy, ze wiele firm tojednak
przerosloizniknely z rynku.

Nam tez nie byto ani tatwo, ani nie poszto to
szybko. Zanim stali$my sie doradca klien-
ta z silng grupa fachowcdow na poktadzie,
rozwijaliSmy kompetencje we wspolpra-
cy z Compaqgiem, HP, IBM-em i innymi
producentami. Z czasem staliSmy sie ich
partnerem o wysokim statusie. Kolejnym
krokiem milowym byto przeniesienie sie
do 300-metrowego domu na ul. Glogow-
skiej, gdzie zaczeliSmy rozwijaé dziat di-
gital signage.

Dlaczego akurat ten kierunek?

Raz najakis czas styszalem taka rade, ze
Statim powinien sie czyms$ wyrozniac,
w czym$ wyspecjalizowaé, bo inaczej
przestaniemy sie rozwija¢inie bedziemy
konkurencyjni. Dtugo nad tym myslatem,
aw podjeciu ostatecznej decyzji pomogt
nam przypadek. Spotka LPP, a wiec je-
den z naszych dobrych klientow, szuka-
ta 160 Scian digital signage, ale takich z
prawdziwego zdarzenia, centralnie za-
rzgdzanych, z peilng obstuga IT. Krétko
moéwige, udato nam sie zdoby¢ to zamo-
wienie iw sumie zrobili$my dlanich tych
$cian ponad 200, nie tylko zresztg w Pol-

sce, ale tez w wybranych salonach LPP
w Europie.

A jak zdobyliscie know-how w tak krot-
kim czasie?

Zatrudnili$my wtedy Cypriana Dominiaka,
doswiadczonego specjaliste, ktory dostat
zadanie, zeby zbudowa¢ dzial digital signa-
ge. Datem mu wolng reke i teraz, po tych
siedmiu latach, mamy $§wietny zespot pre-
sales’0w, instalatorow i wszystkie wdroze-
nia systemow DS robimy wlasnymi sitami,
nie korzystajac z ustug innych firm.

Sadzac po wynikach to bylo siedem thu-
stychlat, ale teraznastal trudny czas dla
dostawcow takich systemow. Jak sobie
radzicie?

Retail przysiadl, ale mamy bardzo duzo
projektow digital signage w innych sekto-
rach, a poza tym site w czasie kryzysu daje
nam ta pierwsza noga dziatalnosci, a wiec
szeroko rozumiane IT, takze w segmencie
enterprise. To zabrzmi dziwnie, ale mamy
teraz tyle projektow, ilu nie mieliSmy przez
ostatnie pieé lat.

Jak to mozliwe?

Wprawdzie duzo firm stracito w czasie
pandemii, ale okoto 30 proc. na odwrot
- zyskalo, i to czasem bardzo duzo. A my
mamy w ofercie produkt wlasnej marki
xLEDpro, technicznie znakomity, tatwy
w montazu, obstudze
i atrakeyjny cenowo. Na-
szym atutem jest tez ba-
nalny wrecz serwis, bo
nawet amatorzy moga
od reki wymienic zepsu-
ty modut w naszym ekra-
nie. Co zresztg zdarzasie
rzadko, amy dajemy 5 lat
gwarancji. Dobrze tez idzie nasz biznes
IT, miedzy innymi dzieki ustugom Dell
Financial Services, czyli leasingowi za
0 proc. To byl genialny ruch Michaela
Della, taka pigta tarcza antykryzysowa.
Klient ptaci za sprzet w 36 ratach, bez
oprocentowania. Z takg oferta mozna wy-
chodzi¢ do firm nawet w trudnych czasach.

W ciagu tych 25 lat dokonaliScie wie-
lu wdrozen, w Polsce, innych krajach
europejskich, w Afryce, na Bliskim
Wschodzie, w Ameryce Poludniowej.

MusieliSmy
przejs¢ z modelu
B2C na B2B zeby
przetrwac.

Z ktorego jestes najbardziej dumny?

Ostatnio z takiego, ktore zrobilismy w ma-
tej miejscowosci, jakie§ 100 km od Warsza-
wy. Klientem byta pralnia przemystowa,
ktéra miata na to budzet na poziomie 180
tysiecy ztotych. Nasz handlowiec uznat,
ze trzeba do klienta pojechaé, poznac je-
go potrzeby i mozliwosci. Zabral ze sobg
inzyniera wsparcia i po wgryzieniu sie w
temat zaproponowat rozwigzanie opty-
malne dlaklientanie tylko na ten moment,
ale tez przysztosciowe. W sumie zrealizo-
wali$my projekt wraz z ustugami za okoto
380 tys. zt. Ale zatojaki! Naprzyktad kazdy
egzemplarz czyszczonej odziezy szpital-
nej jest kodowany, dzieki czemu wiado-
mo, do kogo nalezy i nikt nie dostanie po
wypraniu cudzego fartucha czy pizamy.
1ztakich wtasnie projektow jestembardzo
dumny, bo pokazuja nasza kreatywno$¢é,
zaangazowanie i site jako doradcy klienta.

Przez te 25 lat Statimu podjales$ niezli-
czong ilos¢ decyzji biznesowych. Ktore
z nich bys cofnal?

Nie zaluje zadnej podjetej w tym czasie de-
cyzji. Nawet te problematyczne, w réznych
trudnych sytuacjach, traktowatem zawsze
jako nauke. Wszyscy sie mylimy i sztuka
polega na wycigganiu wnioskow.

A jak wyglada teraz dzien roboczy
Piotra Wypijewskiego?

0d pewnego czasu wstaje
bardzo wczesnie, o pigtej
rano. Od si6dmej trzy-
dziescido dziewigtej mam
zajeciazjogi. W firmie po-
jawiam sie okoto dziesia-
tejinajczesciej wychodze
ostatni. Dziekijodze mam
duzo energii i nawet spa¢
nie musze tyle, co kiedys.

Jaki bedzie Statim zakilka kolejnychlat?
Bedziemysie dalejrozwijaé¢, miedzy innymi
planujemy budowe nowej siedziby na sty-
kutras S21S8. Oczywiscie z pieknym show-
roomem, gdzie bedziemy prezentowac na-
szerozwigzaniadigital signage, ale tez wiel-
ka instalacjg LED-owa, ktora beda ogladaé
codziennie dziesigtki tysiecy kierowcow.

Rozmawiat
Tomasz Gotebiowski
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