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Niniejszy dokument jest kompleksowg aktualizacjg strategii One2tribe ogtoszonej w 2023
roku. Fundamenty pozostajg niezmienione: w centrum nadal stojg metoda ALEF, platforma
Tribeware oraz ambicja budowania dtugotrwatej wartosci dla Klientéw poprzez algorytmiczne
zarzgdzanie wydajnoscig zespotow (Intelligence Augmentation, Workforce Nudgetech).
Strategiczne kierunki — skupienie na duzych organizacjach, wysoka automatyzacja proceséw
oraz petna obstuga nagradzania — pozostajg bez zmian.

Od publikacji poprzedniej strategii nastgpity jednak dwa réwnolegte zjawiska:

e Wyzwania operacyjne — wolniejszy od zaktadanego wzrost przychoddéw i wydtuzony
cykl sprzedazy w segmencie Enterprise pokazaty, ze potrzebujemy krotszych Sciezek
decyzyjnych, nowych modeli cenowych oraz wiekszej automatyzacji proceséw
wdrozeniowych. Aktualizacja strategii adresuje te zagadnienia.

e Nowe szanse rynkowe — eksplozja rynku micro-influenceréw (wart 33 mld USD w 2025
r., wzrost 3x od roku 2020) oraz rosnace potrzeby MSP wskazuja, ze nasza technologia
moze skalowac¢ rowniez na tych kierunkach, szybciej i szerzej niz pierwotnie
planowalismy. Wymaga to jednak wejscia w nowe nisze (ktére czesciowo sie juz
dokonato — s3 to rynki, gdzie rosniemy) oraz przygotowania naszych rozwigzan do ich
potrzeb.

Aktualizacja Strategii 2025 odpowiada wiec na powyisze zjawiska. Koryguje narzedzia i
priorytety, by przyspieszy¢ realizacje dotychczasowych celdw, a jednoczesnie otwiera firme na
rynki o wysokiej dynamice wzrostu. Kluczowe zmiany obejmuja:
e Skrdcenie cyklu sprzedazy Enterprise dzieki narzedziom diagnostyki ROl oraz
automatyzowaniu procesu ofertowego,
e Nowa wersje platformy dla MSP w modelu szybkiego startu,
e Dalszg automatyzacje obstugi micro-influenceréow (Al-weryfikacja tresci, logistyka
wysytek préobek towarowych),
e Woyrazny nacisk na up-sell w istniejgcej bazie Klientdéw oraz ekspansje zagraniczng,
zwtaszcza na rynek francuski,
e Rozwdj Logis2tribe jako niezaleznego kanatu przychodowego.

Zmiany te oznaczajg dostosowanie predkosci rozwoju i narzedzi, aby wykorzysta¢ nowe
warunki rynkowe i zrealizowaé ambitny cel wzrostu powyzej 30 % r/r.

W kolejnych rozdziatach znajdg Panistwo szczegdtowy opis wyzwan (Know Why), planu dziatan

(Know What) oraz sposobu ich realizacji (Know How), ktére sktadajg sie na zaktualizowang
strategie One2tribe.
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One2tribe wprowadza nowg jako$é do zarzgdzania zespotami ludzkimi. Procesy biznesowe i
technologiczne sg moderowane przy zastosowaniu metody ALEF (Activation Learning
Execution Feedback), co przektada sie na wzrost wydajnosci i trwate pozytywne zmiany w
dziataniach ludzkich. Proces wsparcia jest realizowany poprzez platforme algorythmic
management / performance management tgczgcg komunikacje, stawianie celéw, nagradzanie
(wtgcznie z petng obstugg nagrdd) i analityka.

Nasze rozwigzania i technologia wspierajg duze zespoty pracownicze w kilku obszarach:
sprzedaz (retail i B2B), obstuga klienta (call center), komunikacja wewnetrzna, on-boarding
(zmiany HR) czy kultura organizacyjna. Wspotpracujemy m.in. z: IKEA, Play, Orange, Neuca,
Al.Capone. Dziennie przekazujemy setki zadan i informacji zespotom ludzkim i pojedynczym
osobom, weryfikujemy ich realizacje, przyznajemy nagrody, obstugujemy peten proces ich
logistyki (od zakupu po dostarczenie laureatom), analizujemy efekty i przekazujemy wnioski
Klientom.

Od zesztego roku nasza platforma obstuguje takie rynek micro-influenceréw. Naszym
najwiekszym Klientem jest w tym obszarze L’Oréal. Jest to nowy rynek o olbrzymim tempie
rozwoju. Notujemy w nim dynamiczny wzrost licencji dla uzytkownikéw w ciggu roku (2,5x)
oraz nowe zrédto przychodu - obstuge personalizowanych seedingdw (wysytka prébki towaru
dostosowanej do specyfiki micro-influencera). Wzrost biznesu One2tribe w tym obszarze w
ciggu roku wynidst $rednio 30% miesiecznie. Oznacza to 20-krotny wzrost sumy wartosci
wystanych seedingdw w ciggu roku (od pojedynczych tysiecy ztotych do setek tysiecy), jednak
ze wzgledu na poczatkowaq skale biznesu, zaktadamy, ze dalsze tempo wzrostu w tym obszarze
nie bedzie az tak spektakularne. Skala wzrostu wymogta na nas uruchomienie wiekszych
przestrzeni magazynowych oraz prace nad jeszcze wiekszg automatyzacjg wysytek niz w
przypadku dotychczas obstugiwanych nagrod.

Nasze przewagi to:

e zrozumiata przez kazdego uzytkownika komunikacja poprzez prostg aplikacje opartg o
mechanizmy gamifikacji i micro-learning rozwijana w kierunku Intelligence
Augmentation/Workforce Nudgetech (Inteligetny przydziat zadan, wykorzystanie
wiedzy w organizacji do poprawy wynikow)

e oOparta o ciggle zbierane dane, psychologie behawioralng i spoteczng metoda ALEF
(Activation, Learning, Execution, Feedback) umozliwiajgca szybkie wdrazanie zmian w
organizacji i osigganie spektakularnych wynikéw (1758% ROI na nagradzaniu w Vision
Express, 33% wzrostu sprzedazy w Al.Capone, itp.)

e petnaobstuga nagradzania i nagrdéd (katalog, relacje z dostawcami, obstuga podatkow,
obstuga reklamac;ji, logistyka)

Ponizej gtdwne elementy aktualizacji naszej strategii rozpisane zgodnie z zasadg WHY? WHAT?
HOW? (czyli DLACZEGO? CO? JAK?).
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Opublikowanie Strategii Rozwoju nastgpito w 2023, rok po potfgczeniu JWA S.A. z One2tribe
Sp. z 0.0. Przejety model biznesowy podlega ciggtemu procesowi weryfikacji i korekt ze
wzgledu na dynamicznie zmieniajace sie otoczenie rynkowe oraz oczekiwania Klientéw.

Istotnej pracy wymagato dostosowanie struktury Grupy, aby wyeliminowaé zaburzenia
wynikajgce z metody ewidencji niektérych zdarzen. Celem byto przedstawienie przejrzystych
wynikéw skonsolidowanych, ktére sg dla inwestoréw istotnym wyznacznikiem potencjatu
Grupy.

Dlaczego uzupetniamy strategie?

e Szukamy utrzymania dynamiki wzrostu:

o W pierwszych 6 latach obecnosci Spétki na NewConnect (2016 - 2021) tgczne
przychody wyniosty: 12,6 min zt. Po potaczeniu i zmianie strategii, w ostatnich 3
latach (2022-2024) byto to juz: 37 min zt (2 x tyle w ciggu potowy tego czasu).

o Analogicznie poréwnujac, skumulowany wskaznik EBITDA byt w ciggu pierwszych
6 lat ujemny: - 1,7 min zt vs. Po pofaczeniu, w ciggu ostatnich 3 lat osiggnat jednak
warto$¢ dodatnia: 5,6 min zt.

o Skumulowany wynik finansowy netto pozostaje ujemny: - 2,6 min zt vs. -1,0 min
zt. Jednakze na jego wysokosé ma wptyw amortyzacja aktywéw przejetych w
ramach potaczenia (gdyby nie ona, to zysk bytby nie tylko rosnacy, ale dodatni i
rosnacy), ktore z wielkosci zerowej na koniec 2021 roku wyniosty 26,5 min zt na
koniec 2024 roku.

o Taka dynamike chcemy utrzymac, czy wrecz jg zwiekszy¢.

e Opublikowana strategia odnosita sie gtdwnie do rynkéw i ich potencjatu, oraz
planowanego rozwoju produktowego i ekspansji Spétki. Zmiany w organizacji Grupy
czy weryfikacja skutecznosci kanatdw sprzedazy w pierwotnym dokumencie byty
jedynie zarysowane, a to one skupity sity i Srodki ostatnich dwéch lat.

e W ostatnim roku realizowaliSmy wyznaczone cele strategiczne, jednakze dynamika
byta nizsza od zaktadanej. Précz zdarzen jednorazowych, w tym potaczeniem ze spoétka
zalezng, Spotka odnotowata wzrost przychoddw o 7,2% r/r, a wskaznik EBITDA byt na
poziomie 12% przychoddéw. Poniewaz jest to wolniejszy wzrost niz zaktadalismy,
konieczna jest niniejsza aktualizacja strategii, ktéra umozliwi jeszcze lepsze
wykorzystanie potencjatu firmy.

e Naszym celem jest wzrost Grupy Kapitatowej (liczba Klientéw, przychody, EBITDA, zysk
netto) przekraczajacy 30% r/r. Tylko taki wzrost daje nam gwarancje rozwoju ,,ponad”
wzrost rynku.
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Obecne wyzwania, ktére musimy zaadresowaé, zeby zrealizowac ten cel, to:

Skrocenie cyklu sprzedazy. Model biznesowy Spétki opierajacy sie na wspodtpracy z duzymi
koncernami (zespoty w setkach i tysigcach uzytkownikdw) generuje umowy od kilkuset tysiecy
do kilku miliondw ztotych rocznie, stwarza jednak ograniczenia dalszego skalowania biznesu.
Jednym z kluczowych jest czas ofertowania (od pierwszego kontaktu do zawarcia umowy),
ktory trwa do kilkunastu miesiecy.

Wyzwanie: Skrdcenie czasu sprzedazy do segmentu Enterprise.

Obnizanie bariery wejscia. JesteSmy obecni wytgcznie na rynku ,Enterprise”, a 86% naszych
obrotow to firmy duze i w wiekszo$ci miedzynarodowe. Mniejsze, ale dynamicznie rosngce
firmy coraz czesciej mierza sie z podobnymi wyzwaniami, co duze koncerny, jednak na tym
etapie nie mogty skorzystac z rozwigzan One2tribe z uwagi na procesy dotyczgce wdrozenia
metody ALEF, jej obstugi i samej technologii oferowanej przez One2tribe.

Wyzwanie: Oferta dla rynku MSP.

Nowy rynek, ktérego nie przewidzielismy w roku 2023. Chcemy w petni wykorzysta¢ wzrost
na rynku micro-influenceréw. W przypadku One2tribe wejscie na ten rynek dokonato sie w
wyniku ewolucji produktu na kolejng grupe oséb powigzang z Klientem (micro-influencer jako
osoba budujgca warto$é dla brandu, analogicznie jak pracownik realizujacy zadania dla firmy).
Aktualnie wzrost licencji Tribeware w tym obszarze wynosi 250% (wzrost liczby aktywnych
influenceréw w ciggu roku), a prawie wszyscy influencerzy (95%) kontynuujg przyjmowanie
probek towarowych i udziat w programach (w przypadku catego rynku wskaznik ten jest
przeszto 10 krotnie nizszy!). Wyzwaniem w tym obszarze jest automatyzacja, ktéra pozwoli
nam zwiekszy¢ wolumen realizowanych zadan i wysytek (a w szczegdlnosci automatyczna
weryfikacja zadan realizowanych przez influenceréw, czy dalsza automatyzacja prac
magazynowych).

Wyzwanie: Automatyzacja obstugi rosngcego ruchu przektadajgca sie na wieksze przychody i
rentownos¢.

Up-sell dla rynku enterprise. Dtugoterminowe relacje z rynkiem Enterprise oraz ewolucja
naszych rozwigzan wymagajg up-sellingu ustug. Potencjat widzimy w trzech obszarach:

o Raportowym - w szczegdlnosci planowania i predykcji zaangazowania uzytkownikow.

o Obstudze obiegu dokumentéw dookota naszego systemu - tj. utrzymywanie baz wiedzy
z materiatami publikowanymi w naszej platformie oraz obiegu dokumentdow (réine
osoby z organizacji zlecajgce i akceptujgce zadania, automatyzacja proceséw).

o Edukacji - czyli ciggtej nauki Klientéw w obszarze zarzadzania motywacjg, analizy
danych itp. (nie zawsze jako produkt odpfatny, takze jako ustuga wptywajgca na
wydtuzenie cyklu zycia Klienta).

Wyzwanie: Zespdt Customer Success, dosprzedaz produktow do istniejacej bazy Klientéw
Enterprise.
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Rynki zagraniczne - One2tribe do tej pory uruchomito swoje produkty w kilku krajach.
Natomiast dalej wieksza cze$¢ przychodéw pochodzi z rynku polskiego (inaczej niz
zaktadaliSmy w strategii z 2023). Strategia ekspansji z Polski na rynek niemiecki nie bytfa
sukcesem (czesciowo przez kryzys u naszego zachodniego sasiada). Dzisiaj najwiekszy udziat
w naszym portfelu majg firmy (korporacje) z kapitatem francuskim. W chwili obecnej
probujemy z pierwszymi z nich wejs¢ na rynki miedzynarodowe. W kwietniu dotgczylismy do
Francusko-Polskiej 1zby Gospodarczej (CCIFP) w celu budowy zespotu handlowego we Francji,
rozszerzenia wspotpracy w ramach miedzynarodowych struktur aktualnych Klientéw,
aktywizacji dziatan na rynkach UE poprzez Francje.

Wyzwanie: Rozszerzenie wspotpracy z istniejgcymi Klientami na rynki UE (z naciskiem na rynek
francuski).

Rozwdj Logis2tribe. W ramach porzgdkowania Grupy One2tribe w roku 2024 dokonalismy
potgczenia z One2tribe Labs Sp. z o0.0. Pozwolito nam to na skupienie catosci praw do
wszystkich elementéw platformy wraz z zespotem deweloperskim w One2tribe S.A., oraz
uzyskanie czytelniejszego wyniku skonsolidowanego. Kolejnym krokiem jest rozwdj potencjatu
rynkowego Logis2tribe poprzez uruchomienie alternatywnych, niezaleznych od wspétpracy w
ramach Grupy, kanatéw sprzedazy dla niej (obecnie 100% sprzedazy Logis2tribe jest
realizowane przez One2tribe). Spotka ta oferuje kompleksowg obstuge zakupowo-logistyczng
do systemoéw lojalnosciowych, wewnetrznych sklepéw czy w formie outletu bezposrednio
przez kanat e-commerce. Pozwoli to w wiekszym stopniu wykorzysta¢ budowany przez ponad
8 lat potencjat Logis2tribe oraz poprawi wynik skonsolidowany catej Grupy.

Wyzwanie: Rozwdj Logis2tribe.
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Wyzwania

Co? (Srodki)

Skrocenie czasu
sprzedazy do
segmentu Enterprise

1. Nowy produkt

Wdrozenie narzedzia do analizy potencjatoéw/ROI (obecnie w wersji
MVP). Narzedzie pozwala na policzenie (na bazie danych o
wydajnosci pracownikéw) o ile mozliwa jest poprawa wskaznikow
KPI. Zmiany tej mozna nastepnie dokonac¢ z uzyciem narzedzi
One2tribe  (system  rekomenduje  konfiguracje narzedzia).
Rozwigzanie bazuje na analizie statystycznej z wykorzystaniem Al.
Narzedzie jest obecnie testowane z jednym z Klientéw.

Komercjalizacja obecnego MVP: Il kwartat 2025

2. Skrécenie procesu przechodzenia weryfikacji

Uruchomienie programu cyklicznej (wewnetrznej) weryfikacji
zgodnosci naszych rozwigzan technologicznych z procedurami
bezpieczenstwa, regulacjami prawnymi oraz wewnetrznymi
korporacji. Proces ten rozpoczat sie w roku 2024. Od 2025
dodalismy do niego cykliczne audyty wykonywane przez
zewnetrzne organizacje (na nasz koszt). Dziatanie ma na celu
skrécenie okresu testéw/analiz na etapie startu projektu z Klientem
korporacyjnym (zwykle 1-3 miesiecy).

Oferta MSP

Wersja platformy One2tribe dla rynku MSP i matych zespotéw
(nawet 5-10 osobowych). Model zaktada uproszczone
funkcjonalnosci, szybki start i ptatnosci, oraz obstuge nagradzania w
matych zespotach (nagrody za wyzwania/osiggniecia) zarzadzane
przez menadzera/kierownika zespotu.

Zestaw materiatéw edukacyjnych online (pfatnych i bezptatnych)
pozwalajgcych kierownikowi zespotu na zbudowanie efektywnej
strategii nagradzania.

Wykorzystanie Al jako wsparcia w definiowaniu zadan (dzieki
technologii mozliwa jest realizacji czesci zadan wykonywanych do

tej pory przez cztowieka).

Termin komercjalizacji: Il kwartat 2025

Up-Sell Enterprise

Rozszerzenie platformy Tribeware o narzedzia wspierajgce
tworzenie i zarzadzanie kontentem (zadaniami, materiatami
szkoleniowymi itp.) - rozwdj workflow/bazy wiedzy pod katem
duzych organizacji. Prace koncepcyjne z Klientami.
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Zestaw materiatow edukacyjnych online (ptatnych i bezptatnych)
pozwalajacych kierownikom w organizacji zbudowanie efektywnej
strategii nagradzania oraz wykorzystanie narzedzi do osiggania
celéw (rozszerzona wersja szkoler/edukacji dla MSP).

Wykorzystanie Al jako mechanizmoéw automatyzacji do zaliczania
zadan.

Termin komercjalizacji: Il kwartat 2025

Obstuga rosnacego
rynku influenceréw /
uruchomienie
agenta Al

Uruchomienie nowego produktu opartego o agenta Al
pozwalajgcego na weryfikacje tresci w kanatach social media (na
bazie briefu agent buduje sobie liste kryteriow weryfikacji a
nastepnie przeglada posty micro-influenceréw). Agent dzisiaj jest
testowany z jednym z Klientéw.

Termin komercjalizacji narzedzia: lll kwartat 2025

Zdefiniowanie nowego produktu do rynku influencerskiego
opartego o zbudowany ,,0od podstaw” model sprzedazy.

Rynki zagraniczne

Zbudowanie biznes planu na rynek francuski. Realizacja biznes
planu we wspotpracy z organizacjami wspierajagcymi wspoéfprace
miedzynarodowa.

Rozwoj Logis2tribe

Uruchomienie bezposredniej sprzedazy przez e-commerce
Logis2tribe (technologia, zespdt, logistyka). Promocja produktu
opartego wytacznie o katalog benefitéw/nagréd.

Termin komercjalizacji: Il kwartat 2025
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Rewizja i zmiany w strategii bedg wymagaty od One2tribe dziatan w zakresie operacji i
finanséw obejmujacych:

e Ewolucje technik sprzedazowych o nowe grupy Klientéw — w szczegdlnosci sprzedaz
przez Internet / InBound w modelu SaaS oraz sprzedaz powigzana ze szkoleniami i
webinarami. Zmiany w dziale sprzedazy firmy obejma zaréwno zatrudnienie nowych
0s6b (2-3 osoby), jak i zmiane organizacji pracy.

e Ewolucja komunikacji do rynku — w kierunku edukacji Klienta poprzez kanaty offline i
online. W szczegdlnosci planujemy wspoétprace z instytucjami edukacyjnymi dajgcymi
mozliwos$¢ pokazania i nauczenia narzedzi dla przysztych kadr. Model edukacyjny
zostanie ujawniony wkrétce, obecnie jest on na etapie planowania. Zamierzamy
wykorzysta¢ fakt, ze istotna cze$¢ naszych pracownikbw ma wyksztatcenie
akademickie i trenerskie, oraz czesto wystepuje w mediach i na konferencjach.

e Finansowanie wzrostu — do tej pory Spdtka wykorzystywata gtéwnie organiczne
finansowanie wzrostu zmniejszajac dtuzne. Oczekiwane projekcje rozwoju bedg
wymagaé rewizji w tym obszarze i dostosowanie zrédet do ambicji. Spétka bedzie
chciata pozyska¢ dodatkowe finansowanie w latach 2025 - 2027, w szczegdlnosci dla
ekspansji miedzynarodowej oraz rozwoju dedykowanych narzedzi i struktur na rynek
micro-influencerski.

e \Wdrozenie nowego programu motywacyjnego dla pracownikdéw Spétki (obejmujgcego
caty zespot).

Prace w kazdym z powyzszych obszardw zostaty juz rozpoczete.
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