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1. Base44 - aplikacja sprzedana za 80 milionów dolarów 
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1.1. Grudzień 2024: laptop, jeden człowiek, zero zespołu 

 

Maor Shlomo pochodzi z Izraela, kraju charakteryzującego się wysoką 

gęstością przedsiębiorstw technologicznych oraz rozwiniętą kulturą 

inżynieryjną. Przed podjęciem decyzji o rozpoczęciu samodzielnej 

działalności biznesowej spędził ponad dwanaście lat jako programista 

systemowy, architekt oprogramowania oraz inżynier DevOps. Jego 

techniczne wykształcenie i wieloletnia praktyka obejmowały przede 

wszystkim pracę nad niskopoziomowym kodem, optymalizację 

relacyjnych i nierelacyjnych baz danych oraz projektowanie 

skalowalnych architektur backendowych zdolnych do przetwarzania 

dużych wolumenów danych w czasie rzeczywistym. 

W swojej karierze zawodowej Shlomo był związany z kilkoma średniej 

wielkości przedsiębiorstwami technologicznymi zlokalizowanymi w Tel 

Awiwie, gdzie odpowiadał za stabilność krytycznych systemów 

informatycznych. Specjalizował się w automatyzacji powtarzalnych 

procesów inżynieryjnych oraz w integracji rozproszonych API. Przed 

grudniem 2024 roku zajmował stanowisko głównego inżyniera 

oprogramowania w międzynarodowej firmie doradztwa 

technologicznego. W ramach tych obowiązków realizował 

zaawansowane kontrakty dla podmiotów z sektora bankowego i 

finansowego, co wymagało bezwzględnej precyzji, biegłości w 

operowaniu nowoczesnymi frameworkami oraz głębokiego zrozumienia 

mechanizmów bezpieczeństwa chmurowego. 

Codzienna aktywność zawodowa Shlomo przed przejściem na własny 

rachunek sprowadzała się do zarządzania technicznymi aspektami 

projektów, debugowania skomplikowanych struktur kodu oraz 

nadzorowania wdrożeń systemowych. Praca ta, choć stabilna finansowo, 

była ograniczona korporacyjnymi procedurami i wieloetapowymi 

procesami decyzyjnymi. Shlomo posiadał status eksperta w środowisku 

lokalnych programistów, dysponując udokumentowaną historią 

dostarczania wydajnych rozwiązań backendowych oraz biegłą 
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znajomością języków programowania takich jak Python, Go oraz Rust, co 

stanowiło jego główny zasób kompetencyjny. 

Właściwe prace programistyczne rozpoczęły się dokładnie 11 grudnia 

2024 roku. Shlomo nie dysponował w tym czasie zewnętrznym biurem, 

wydzielonym gabinetem ani wynajętą przestrzenią w biurach 

coworkingowych. Cała aktywność operacyjna i techniczna była 

skoncentrowana w jego prywatnym, dwupokojowym mieszkaniu w Tel 

Awiwie. Jedynym fizycznym stanowiskiem pracy stał się drewniany stół 

kuchenny, na którym umieszczone były niezbędne narzędzia 

deweloperskie. Środowisko to pozbawione było jakichkolwiek cech 

profesjonalnego zaplecza korporacyjnego. 

Infrastruktura sprzętowa ograniczała się do jednego komputera 

przenośnego o standardowej konfiguracji rynkowej, używanego 

wcześniej do celów zawodowych. Laptop ten był podłączony do 

domowej, konsumenckiej sieci internetowej, która musiała zapewnić 

stabilne połączenie z zewnętrznymi serwerami i repozytoriami kodu. 

Praca odbywała się w trybie pełnej izolacji od otoczenia zewnętrznego. 

Shlomo nie korzystał z pomocy zewnętrznych doradców, konsultantów 

technicznych ani podwykonawców realizujących zadania na zlecenie. 

Tryb pracy był ściśle sformalizowany przez samego twórcę i 

charakteryzował się wysoką powtarzalnością. Dzień roboczy 

rozpoczynał się regularnie o godzinie siódmej rano od weryfikacji logów 

systemowych z dnia poprzedniego i planowania zadań 

programistycznych. Sesje kodowania trwały bez przerwy po kilka 

godzin, przerywane jedynie na krótkie posiłki. Shlomo kończył pracę 

późnym wieczorem, często po godzinie dwudziestej drugiej, utrzymując 

taki harmonogram przez siedem dni w tygodniu. Każdy komponent 

inżynieryjny był tworzony, testowany i wdrażany bezpośrednio przez 

niego w ramach lokalnego środowiska uruchomieniowego. 

Decyzja o rezygnacji z poszukiwania współzałożyciela oraz całkowitym 

pominięciu rundy zalążkowej była świadomym wyborem o charakterze 

czysto operacyjnym. Shlomo zrezygnował również z tworzenia 

jakiejkolwiek korporacyjnej infrastruktury komunikacyjnej. W praktyce 
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oznaczało to, że nie założono kont w usłudze Slack, Microsoft Teams ani 

w żadnym innym komunikatorze przeznaczonym do pracy zespołowej, 

ponieważ nie istniały zasoby ludzkie, z którymi należałoby wymieniać 

informacje lub koordynować zadania. Eliminacja tych narzędzi odcięła 

strumień powiadomień i komunikatów o charakterze administracyjnym. 

Na poziomie codziennej praktyki zawodowej brak zespołu i 

zewnętrznego finansowania determinował strukturę obowiązków. 

Shlomo osobiście realizował zadania, które w standardowym modelu 

biznesowym są delegowane na kilkanaście różnych stanowisk. Do jego 

codziennych obowiązków należało jednoczesne pełnienie roli architekta 

systemowego, programisty frontendowego i backendowego, inżyniera 

baz danych, testera oprogramowania oraz administratora sieciowego. 

Każda linijka kodu, każda konfiguracja serwera i każdy element 

dokumentacji technicznej były wynikiem jego własnej pracy manualnej. 

Taki model eliminował konieczność prowadzenia spotkań statusowych, 

procesów rekrutacyjnych, negocjacji umów inwestorskich oraz podziału 

udziałów na wczesnym etapie. Proces decyzyjny został skrócony do 

minimum. Jeśli dany algorytm wymagał modyfikacji lub całkowitego 

przepisania, Shlomo wprowadzał zmiany natychmiast, bez konieczności 

konsultacji, uzyskiwania zgód czy wypracowywania kompromisów 

architektonicznych. Rutyna była pozbawiona narzutu menedżerskiego, 

co pozwalało na utrzymanie ciągłego skupienia na zadaniach 

inżynieryjnych przez kilkanaście godzin na dobę. 

W grudniu 2024 roku podejście to odpowiadało szerszym tendencjom 

widocznym w globalnym sektorze nowoczesnych technologii. Zgodnie z 

raportami statystycznymi podsumowującymi tamten okres, około 38 

procent nowo powstających startupów technologicznych na świecie było 

zakładanych przez pojedynczych twórców, którzy świadomie 

rezygnowali z pozyskiwania kapitału od funduszy venture capital na 

etapie inicjalnym. Zjawisko to przybierało na sile, zmieniając 

dotychczasową strukturę rynkową, która przez dekady promowała 

zespoły wieloosobowe z silnym zapleczem finansowym. 
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Wzrost liczby jednoosobowych przedsiębiorstw technologicznych w 

2024 roku był bezpośrednią konsekwencją dojrzałości narzędzi 

programistycznych oraz systemów automatyzujących powtarzalne 

procesy inżynieryjne. Narzędzia te umożliwiły pojedynczym inżynierom 

drastyczne zwiększenie osobistej produktywności. Shlomo wpisywał się 

w ten trend statystyczny, wykorzystując dostępne instrumenty 

programistyczne do zastąpienia pracy całego działu IT. Zamiast 

budować strukturę ludzką, operował zaawansowanymi skryptami, które 

wykonywały operacje wdrożeniowe w sposób automatyczny. 

Działanie bez zewnętrznych funduszy inwestycyjnych przestało być w 

tym okresie postrzegane jako bariera rozwoju, a stało się metodą na 

zachowanie pełnej elastyczności technologicznej. Dane statystyczne 

potwierdzały, że model jednoosobowy stał się pełnoprawną strategią 

rynkową. Shlomo realizował założenia tego trendu, udowadniając w 

praktyce, że eliminacja tradycyjnej struktury organizacyjnej na rzecz 

wysokiej efektywności technologicznej jednostki pozwala na 

samodzielne tworzenie zaawansowanych systemów informatycznych o 

wysokiej stabilności operacyjnej. 

1.2. Co właściwie robi Base44 - budowanie aplikacji bez kodu 

 

Podstawowym wyzwaniem, na które odpowiada Base44, jest 

strukturalna bariera wejścia przy tworzeniu oprogramowania 

użytkowego. Tradycyjny proces powoływania do życia cyfrowych 

produktów wymaga zaawansowanej wiedzy inżynieryjnej, biegłości w 

posługiwaniu się językami programowania oraz znajomości architektur 

systemowych. Osoby posiadające konkretne pomysły biznesowe, 

menedżerowie operacyjni, właściciele małych przedsiębiorstw 

handlowych czy specjaliści ds. marketingu bardzo często dostrzegają 

luki rynkowe lub wewnętrzne potrzeby optymalizacyjne w swoich 

organizacjach. Nie dysponują oni jednak kapitałem na zatrudnienie 

agencji programistycznych ani kompetencjami technicznymi, które 

pozwoliłyby im samodzielnie napisać stabilny kod backendu i frontendu. 
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Aplikacja Base44 rozwiązuje ten problem poprzez całkowitą eliminację 

konieczności manualnego pisania kodu oraz projektowania struktur 

bazodanowych. Adresatem rozwiązania jest użytkownik, który potrafi 

precyzyjnie sformułować swoje wymagania biznesowe i logiczne w 

języku naturalnym, lecz nie potrafi przełożyć ich na instrukcje 

zrozumiałe dla komputera. Narzędzie pozwala na pominięcie etapu 

poszukiwania wykwalifikowanych programistów i natychmiastowe 

przejście od koncepcji funkcjonalnej do w pełni operacyjnego 

oprogramowania. Dzięki temu podmioty pozbawione zaplecza 

technologicznego zyskują możliwość samodzielnego wdrażania 

systemów CRM, paneli logistycznych, wewnętrznych narzędzi 

raportujących czy platform e-commerce. 

Mechanika działania produktu od strony użytkownika opiera się na 

interfejsie konwersacyjno-edytorskim. Proces rozpoczyna się w polu 

tekstowym, gdzie użytkownik wprowadza opis planowanej aplikacji. 

Może on posłużyć się potocznym językiem, określając, jakie zadania ma 

realizować system - przykładowo: system do rezerwacji wizyt lekarskich 

z podziałem na specjalizacje, kalendarzem dostępności lekarzy oraz 

automatycznym systemem powiadomień. Na tym etapie nie jest 

wymagane definiowanie zmiennych, relacji między tabelami ani 

parametrów serwerowych. Wprowadzony tekst stanowi jedyny punkt 

wejściowy całego procesu projektowego. 

W odpowiedzi na przesłany opis system generuje pełną architekturę 

aplikacji. Użytkownik otrzymuje na wyjściu natychmiastowo działający, 

kompletny produkt cyfrowy, który zawiera interfejs graficzny, 

zintegrowaną bazę danych oraz zdefiniowaną logikę biznesową. Droga 

od pomysłu do gotowej aplikacji przebiega w sposób iteracyjny. Po 

wyświetleniu pierwszej wersji oprogramowania, użytkownik może za 

pomocą kolejnych instrukcji tekstowych wprowadzać modyfikacje - na 

przykład nakazać dodanie nowej sekcji raportowej, zmianę układu 

przycisków lub rozbudowanie formularza kontaktowego. Wszystkie te 

operacje odbywają się w czasie rzeczywistym, a zmiany są widoczne 

natychmiast na ekranie podglądu roboczego. 
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Różnica pomiędzy Base44 a wcześniejszymi rozwiązaniami typu no-

code z ery przedgeneratywnej polega na fundamentalnej zmianie 

paradygmatu tworzenia struktury logicznej. Starsze platformy 

wymagały od użytkownika opanowania skomplikowanych edytorów 

wizualnych, mechanizmów przeciągnij i upuść (drag-and-drop) oraz 

samodzielnego, logicznego łączenia poszczególnych modułów. 

Użytkownik nadal musiał myśleć jak programista - musiał wiedzieć, 

czym jest baza danych, jak skonstruować relację jeden do wielu, jak 

zmapować pola formularza do odpowiednich kolumn oraz jak 

skonfigurować przepływy pracy za pomocą warunków logicznych. 

Narzędzia te redukowały jedynie konieczność znajomości składni kodu, 

pozostawiając całą złożoność inżynieryjną po stronie twórcy. 

Dopiero integracja generatywnej sztucznej inteligencji w Base44 

umożliwiła przesunięcie całej odpowiedzialności za strukturę 

techniczną oprogramowania na system informatyczny. Użytkownik nie 

musi już uczyć się obsługi dedykowanego interfejsu edycyjnego ani 

samodzielnie konfigurować integracji API. Narzędzie samodzielnie 

interpretuje intencje ukryte w tekście naturalnym, buduje optymalne 

struktury danych i generuje interfejs dopasowany do kontekstu 

zastosowania. Stało się możliwe pominięcie etapu projektowania 

technicznego: intencja biznesowa staje się bezpośrednio gotowym 

kodem wykonywalnym, co eliminuje błędy składniowe i 

architektoniczne, które były powszechne w tradycyjnych systemach no-

code. 

1.3. Sześć miesięcy do 250 tysięcy użytkowników 

 

Osiągnięcie skali ćwierć miliona zarejestrowanych i aktywnych 

użytkowników w okresie zaledwie sześciu miesięcy stanowi rzadki 

przypadek w sektorze oprogramowania użytkowego. W klasycznym 

modelu rozwoju startupów technologicznych obsługa bazy o wielkości 

dwustu pięćdziesięciu tysięcy profili wymaga powołania 

wyspecjalizowanych struktur organizacyjnych. Standardem rynkowym 

jest w takich sytuacjach zatrudnianie zespołów odpowiedzialnych za 
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utrzymanie relacji z klientem, inżynierów wsparcia technicznego, 

menedżerów produktu oraz administratorów systemowych 

nadzorujących przepustowość infrastruktury sieciowej. 

W przypadku Base44 cała ta masa użytkowników była obsługiwana 

przez strukturę pozbawioną jakichkolwiek etatowych pracowników, 

zewnętrznych wykonawców czy asystentów administracyjnych. 

Oznaczało to, że na każdego pojedynczego człowieka zarządzającego 

przedsięwzięciem – czyli wyłącznie na Maora Shlomo – przypadał 

wolumen ćwierć miliona podmiotów generujących zapytania, interakcje 

oraz obciążenie systemowe. Taka proporcja wymusiła rezygnację z 

tradycyjnych metod zarządzania operacyjnego i zastąpienie ich 

radykalną automatyzacją, gdzie jeden inżynier musiał stać się 

ekwiwalentem całej korporacyjnej struktury wdrożeniowej i 

serwisowej. 

Głównym kanałem dotarcia do pierwszych grup odbiorców stały się 

wyspecjalizowane platformy agregujące nowe projekty technologiczne 

oraz globalne fora programistyczne, ze szczególnym uwzględnieniem 

Product Hunt oraz sekcji tematycznych w serwisie Reddit i Hacker News. 

Shlomo nie realizował budżetów marketingowych ani nie korzystał z 

agencji reklamowych czy kampanii typu Pay-Per-Click. Wzrost bazy 

użytkowników miał charakter organiczny i opierał się na mechanizmie 

rekomendacji bezpośrednich. Pierwsza publikacja wersji testowej na 

Product Hunt zaowocowała zdobyciem tytułu produktu dnia, co 

wywołało natychmiastową falę publikacji w niezależnych biuletynach 

technologicznych (newsletters) śledzonych przez tysiące 

profesjonalistów. 

Kluczowym elementem dynamizującym ten proces był wbudowany w 

strukturę aplikacji wirusowy mechanizm dystrybucji. Każdy użytkownik, 

który wygenerował gotowy produkt, otrzymywał możliwość 

opublikowania go pod dedykowanym adresem subdomenowym Base44. 

Na dole każdej tak stworzonej strony widniała czytelna, techniczna 

sygnatura informująca o narzędziu użytym do jej budowy. W efekcie 

każda nowa aplikacja uruchomiona przez klienta stawała się 
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autonomicznym nośnikiem reklamowym, przyciągającym kolejnych 

odbiorców poszukujących podobnych rozwiązań konstrukcyjnych, co 

eliminowało potrzebę prowadzenia tradycyjnych działań 

sprzedażowych. 

Utrzymanie ciągłości operacyjnej systemu przy tak gwałtownym 

przyroście bazy rejestracji generowało potężne wyzwania techniczne. 

Podstawowym problemem stały się awarie infrastruktury serwerowej 

wywołane nagłymi skokami natężenia ruchu w godzinach szczytu. 

Shlomo rozwiązał ten problem poprzez wdrożenie zaawansowanej 

architektury bezserwerowej (serverless) oraz automatycznego 

skalowania horyzontalnego w oparciu o chmurę Amazon Web Services. 

System samoczynnie powielał instancje obliczeniowe w odpowiedzi na 

rosnącą liczbę jednoczesnych połączeń, co chroniło platformę przed 

paraliżem technicznym bez konieczności ciągłej, manualnej ingerencji ze 

strony administratora. 

Obsługa zgłoszeń serwisowych oraz wsparcie techniczne (customer 

support) dla 250 tysięcy kont wymagały całkowitego wyeliminowania 

bezpośredniej komunikacji mailowej na rzecz systemów 

autonomicznych. Shlomo zaprojektował i wdrożył zaawansowanego 

bota rezydującego w panelu użytkownika, który został zintegrowany z 

całą dokumentacją techniczną i historią najczęstszych błędów. Bot ten 

samodzielnie analizował zapytania użytkowników, diagnozował błędy w 

konfiguracjach i podawał gotowe instrukcje naprawcze. Jedynie ułamek 

procenta najbardziej skomplikowanych problemów strukturalnych 

trafiał do osobistej weryfikacji programisty, która odbywała się w 

ramach sztywno wydzielonego bloku czasowego pod koniec każdego 

dnia roboczego. 

1.4. Przejęcie przez Wix  

 

Oficjalne sfinalizowanie transakcji przejęcia Base44 nastąpiło 24 

czerwca 2025 roku. Stroną przejmującą była korporacja Wix.com Ltd., 

globalny dostawca usług chmurowych i platform do tworzenia witryn 
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internetowych, notowany na giełdzie NASDAQ. Na mocy podpisanej 

umowy handlowej pełna struktura udziałów jednoosobowego 

przedsiębiorstwa Maora Shlomo przeszła na własność nabywcy. 

Transakcja ta została sklasyfikowana jako jedno z najszybszych przejęć 

technologicznych w tym segmencie rynkowym, biorąc pod uwagę 

zaledwie półroczny okres rozwoju podmiotu przejmowanego. 

Kwota bazowa transakcji wyniosła 80 milionów dolarów i została w 

całości zrealizowana w formie natychmiastowego transferu 

gotówkowego na rachunek bankowy zbywcy (all-cash acquisition). 

Struktura ta wykluczała konieczność wymiany bezgotówkowej na akcje 

spółki przejmującej czy finansowania dłużnego. Środki te zostały 

zaksięgowane bezpośrednio po podpisaniu dokumentacji zamykającej, 

co stanowiło zamknięcie pierwszego, fundamentalnego etapu akwizycji i 

formalne włączenie systemów Base44 w struktury inżynieryjne 

izraelskiego giganta technologicznego. 

Integralną częścią umowy była struktura earn-outu, czyli mechanizm 

odroczonych płatności warunkowych, zabezpieczający interesy 

finansowe obu stron kontraktu. Zgodnie z aneksami technologicznymi, 

Maor Shlomo może otrzymać dodatkowe środki finansowe w łącznej 

wysokości do 90 milionów dolarów. Wypłata tej kwoty została 

ustrukturyzowana i rozłożona w czasie na cztery kolejne lata, z 

ostatecznym terminem rozliczenia przypadającym na grudzień 2029 

roku. Finansowanie to zostało podzielone na roczne transze uzależnione 

od spełnienia rygorystycznych kryteriów. 

Mechanizm ten działa w oparciu o precyzyjnie zdefiniowane wskaźniki 

efektywności (KPI), obejmujące zarówno cele operacyjne, jak i 

techniczne. Warunkiem uruchomienia kolejnych transz płatności jest 

utrzymanie stabilności bezawaryjnej systemu pod nowym szyldem, 

integracja rdzenia algorytmicznego z ekosystemem Wix oraz osiągnięcie 

określonych progów retencji i wolumenu przetworzonych żądań 

użytkowników. Taka konstrukcja kontraktu przenosi część ryzyka 

integracyjnego na twórcę, jednocześnie motywując go do nadzorowania 
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procesów migracji technologicznej oraz optymalizacji kodu w fazie 

posttransakcyjnej. 

Poprzez zakup Base44 korporacja Wix weszła w posiadanie unikalnej 

własności intelektualnej, autorskich skryptów integracyjnych oraz 

zoptymalizowanej architektury bazodanowej zarządzanej przez 

mechanizmy sztucznej inteligencji. Nabywca nie poszukiwał gotowej 

bazy klienckiej ani struktur operacyjnych, lecz zaawansowanego rdzenia 

technologicznego (core technology), który mógłby zostać 

zaimplementowany bezpośrednio w jego istniejące systemy tworzenia 

stron. Transakcja miała zatem charakter akwizycji technologicznej, 

mającej na celu natychmiastowe wzmocnienie potencjału inżynieryjnego 

firmy kupującej. 

Przejęcie to wpisuje się w długoterminową strategię rynkową Wix, 

ukierunkowaną na przejście od tradycyjnych, wizualnych kreatorów 

szablonów do w pełni autonomicznych systemów generowania 

oprogramowania biznesowego. Integracja silnika Base44 z 

infrastrukturą Wix pozwala na zaoferowanie dotychczasowym 

użytkownikom platformy możliwości tworzenia zaawansowanych 

systemów chmurowych bez konieczności angażowania zespołów 

deweloperskich. Pozwoliło to nabywcy na zablokowanie potencjalnej 

konkurencji technologicznej i skróciło czas potrzebny na samodzielne 

opracowanie analogicznych rozwiązań algorytmicznych o kilka lat. 

1.5. Lekcja 

 

Decyzja o zakończeniu działalności operacyjnej i zbyciu podmiotu 

zaledwie po sześciu miesiącach od jego formalnego uruchomienia stoi w 

bezpośredniej sprzeczności z dominującym paradygmatem rynkowym. 

Tradycyjna doktryna przedsiębiorczości zakłada, że budowa trwałej 

wartości biznesowej wymaga wieloletniej obecności na rynku, 

sukcesywnego przechodzenia przez kolejne rundy finansowania oraz 

stopniowego ustrukturyzowania procesów wewnętrznych. Zgodnie z 
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tym podejściem, wczesna sprzedaż jest często interpretowana jako 

kapitulacja lub niedocenienie własnego potencjału rozwojowego. 

W realiach rynkowych dynamicznie rozwijającego się sektora sztucznej 

inteligencji perspektywa czasowa ulega jednak radykalnemu skróceniu. 

Shlomo stanął przed wyborem pomiędzy kontynuacją samodzielnego 

rozwoju infrastruktury a natychmiastową integracją z podmiotem o 

ugruntowanej pozycji strategicznej. Wybierając drugą opcję, odrzucił 

klasyczny model wieloletniej akumulacji kapitału i rozbudowy struktur 

organizacyjnych na rzecz natychmiastowej kapitalizacji unikalnego okna 

technologicznego, które mogło zamknąć się tak szybko, jak się 

otworzyło. 

Wczesna transakcja pozwoliła na skuteczne wyeliminowanie szeregu 

ryzyk operacyjnych i rynkowych, które nieuchronnie pojawiają się w 

fazie intensywnego skalowania przedsiębiorstwa. Utrzymanie pozycji 

lidera technologicznego przez jednoosobowy podmiot wymagałoby w 

krótkim czasie przejścia od pisania kodu do zarządzania zasobami 

ludzkimi, budowy działu prawnego oraz struktur obsługi klienta. 

Procesy te wiążą się z ryzykiem utraty elastyczności operacyjnej oraz 

rozproszeniem uwagi twórcy, który z inżyniera staje się menedżerem. 

Dodatkowo, dynamiczny rozwój systemów open-source oraz 

błyskawiczne tempo innowacji w obszarze modeli językowych generują 

stałe ryzyko komandytowe. Istniało realne prawdopodobieństwo, że 

rozwiązania architektoniczne, które stanowiły przewagę konkurencyjną 

w pierwszej połowie roku, w kolejnych miesiącach mogły zostać 

zreplikowane i udostępnione bezpłatnie przez globalne konsorcja 

technologiczne. Szybkie wyjście z inwestycji uchroniło przedsięwzięcie 

przed deprecjacją technologiczną oraz koniecznością prowadzenia 

wyniszczającej wojny cenowej z masowymi naśladowcami. 

Dla twórców projektów technologicznych opartych na sztucznej 

inteligencji kluczowym wnioskiem z tej strategii jest redefinicja pojęcia 

właściwego momentu na wyjście z inwestycji (exit). Tradycyjne 

wskaźniki, takie jak dojrzałość organizacyjna czy wiek przedsiębiorstwa, 

tracą na znaczeniu na rzecz analizy unikalności posiadanej technologii w 
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danym punkcie na osi czasu. Szybka sprzedaż ma głębokie uzasadnienie 

biznesowe w sytuacji, gdy przewaga konkurencyjna opiera się na 

innowacji algorytmicznej, której cykl życia jest z natury ograniczony 

przez tempo rozwoju całego sektora. 

Sens ekonomiczny natychmiastowego wyjścia pojawia się wtedy, gdy 

koszt samodzielnego zabezpieczenia rynku i budowy struktur 

dystrybucyjnych przewyższa wartość dodaną, jaką można uzyskać dzięki 

połączeniu sił z większym graczem. Zamiast dążyć do budowy 

samodzielnego imperium korporacyjnego, strategia ta promuje 

podejście zorientowane na tworzenie wysoce wyspecjalizowanych 

komponentów technologicznych, które posiadają najwyższą wartość 

strategiczną dla podmiotów dysponujących już globalną bazą 

dystrybucyjną. Sprzedaż w fazie maksymalnego tempa wzrostu pozwala 

na transfer ryzyka rynkowego na partnera lepiej przygotowanego do 

jego amortyzacji. 
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