éP,D GOSPO .
soaey,  Pomorski
& >
: z Przeglad

g

¢ Gospodarczy

Z

otwarta przyitbica w swiat

SLAWOMIR HALBRYT
Prezes Zarzgdu, SESCOM SA

Od redakcji

Pomorskie firmy mogg wygrywac na krajowym i zagranicznym rynku z zachodnimi przed-
siebiorstwami nie tylko dzieki nizszym kosztom, lecz réwniez za sprawg innowacyjnych
rozwigzan oraz elastycznosci. W tancuchu tworzenia wartosci nie zawsze muszg zajmo-

wac fragment zarezerwowany dla podwykonawcéw. Mogg rowniez, w oparciu o posiadang
wiedze eksperckg i doswiadczenie, z powodzeniem funkcjonowac jako kreatorzy wtasnych,
autorskich produktow i ustug. Samo Pomorze nie musi by¢ natomiast miejscem atrakcyj-
nym jedynie dla lokowania prostych BPO, lecz réwniez najbardziej zaawansowanych ustug
oraz hubow technologicznych. Czyz nie tak powinnismy przedstawiac¢ nasz region swiatu?

Rozmowe prowadzi Marcin Wandatowski — Redaktor Prowadzgcy ,,Pomorskiego Przeglgdu
Gospodarczego’.

Panska firma, cho¢ istnieje dopiero od 2008 r., jest dzi$ obecna na ponad dwudziestu
europejskich rynkach. Czy od poczatku nakreslony mieliscie tak ambitny plan?

SESCOM powstat wokot systemu informatycznego, wspierajgcego zarzgdzanie rozproszong orga-
nizacjg. Im wieksza skala, tym wieksza tez jego efektywno$¢. Od poczatku zalezato nam zatem
na znalezieniu klientéw posiadajgcych duzg liczbe placéwek. Taki profil cechuje firmy opierajgce
swoj biznes na strukturze sieciowej, jak np. sklepy odziezowe, hipermarkety, placéwki bankowe
czy ubezpieczeniowe, a takze stacje benzynowe i stacje bazowe sieci komérkowych. Owszem,
mieliSmy w gtowach to, ze narzedzie, ktére tworzymy powinno mie¢ potencjat do miedzynarodo-
wego rozwoju, lecz nie wiedzieliSmy jak to zrobi¢. Na tamten moment nie mieliSmy na to konkret-
nego pomystu. Dlatego tez pierwotnie skupilismy sie tylko i wytgcznie na rodzimym rynku.
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Za co konkretnie odpowiada system informatyczny, na bazie ktérego powstat SESCOM?

Platforma SES Support® stuzy do kompleksowego zarzadzania utrzymaniem technicznym pla-
céwek naszych klientéw. Ich core biznesem nie jest utrzymywanie sklepéw, lecz sprzedaz pro-
duktow badz ustug. My natomiast zajmujemy sie tym, by wszelkie systemy dziatajgce w ich
placéwkach byty sprawne i jak najlepiej im stuzyty. Zastosowanie Platformy SES Support® jest
bardzo szerokie. Umozliwia m.in. komunikacje, koordynacje, kontrole prac i kosztow. Zapewnia
sprawnos¢ dziatania miedzy innymi serwiséw HVAC (heating, ventilation, air conditioning), nie-
zwykle istotnych z punktu widzenia komfortu oséb odwiedzajgcych sklepy, a takze oswietlenia
czy systemow informatycznych obstugujgcych kasy oraz czytniki kart — bez tego nie ma biznesu.

Platforma SES Support® jest jedyng technologig stworzong przez SESCOM?

Do naszej oferty wprowadzilismy tez SES Control®. Jest to réwniez nasz autorski system, ktory
stuzy m.in. monitorowaniu i optymalizacji zuzycia energii w placowkach. Steruje automatycz-
nie urzgdzeniami technicznymi (np. wentylacja, klimatyzacjg) oraz oswietleniem sklepu. Zbiera
informacje dotyczgce m.in. przeptywu powietrza czy ruchu klientéw. Dane te pozwalajg na bar-
dzo wszechstronng analize tego, co aktualnie w takim obiekcie sie dzieje. Umozliwiajg wychwy-
tywanie standw awaryjnych urzgdzen, zanim sie jeszcze one zepsujg. To przysztos¢, w ktorg
chcemy iS¢, dlatego wydzielilismy specjalistyczng spotke SDC, odpowiedzialng za rozwdj tej
technologii. Juz niebawem w wielu dziedzinach gospodarki czynnik ludzki bedzie potrzebny
dopiero wtedy, kiedy niezbedna bedzie jego wiedza, umiejetnosci i kompetencje. Reszte pracy
wykona za niego system informatyczny, automatyka.

‘ ‘ Juz niebawem w wielu dziedzinach gospodarki
czynnik ludzki bedzie potrzebny dopiero wtedy,
kiedy niezbedna bedzie jego wiedza, umiejetnosci
i kompetencje. Reszte pracy wykona za niego system
informatyczny, automatyka.

W jaki sposéb tworzycie i udoskonalacie swoje technologie?

W przypadku naszego pierwszego systemu wszystko zaczeto sie od mojej rozmowy z mtodym
informatykiem, dzis zajmujgcym stanowisko Prezesa SDC. Wpadlismy wéwczas na pomyst stwo-
rzenia prototypu SES Support®. Gdy udato nam sie wokdt niego zbudowacé biznes, konieczne
byto rozbudowanie komorki IT odpowiedzialnej za rozwdj oraz adaptowanie tej technologii
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do potrzeb naszych klientow. Okazato sie bowiem, ze w trakcie uzytkowania systemu ich ocze-
kiwania rosty. | tak jest do dzis — technologia ta ciggle sie rozwija.

Czy wasz dzial IT wspétpracuje z uczelniami, firmami technologicznymi?

Do tej pory to sie raczej nie zdarzato. Zwyczajnie brakowato nam czasu na to, by przedstawi¢
potencjalnym kooperantom dany problem, zapozna¢ ich z dokumentacjg, pokaza¢ dotychcza-
sowe badania prototypowe itd. Dzi$ umiemy juz przewidywac¢ pewne rzeczy, wdrozyliSmy efek-
tywniejszy system pracy. Potrafimy ocenic, w kitdrg strone za pare lat moze p6js¢ rynek. Sami
zresztg tez pewne kierunki zaczynamy wyznaczac. Wydaje mi sig, ze teraz jestesmy juz gotowi
na to, by rozpoczg¢ wspotprace z sektorem nauki. Poki co czesciej nastepuje to w formie nawia-
zywania relacji z pojedynczymi naukowcami, ktérzy pomagajg nam np. w zarzgdzaniu proce-
sami. Spodziewam sie jednak, ze z czasem nasze zwigzki z uczelniami oraz zespotami nauko-
wymi zostang poszerzone i pogtebione. Pierwszym tego przyktadem jest rozpoczeta w ostatnich
tygodniach wspotpraca badawczo-rozwojowa z Wydziatem ETI Politechniki Gdanskie;.

W jaki sposoéb firmie SESCOM udato sie wyjsé za granice?

Okoto 2009-2010 roku ze strony naszych polskich klientow, prowadzgcych dziatalnos¢ rowniez
w Czechach, zaczety naptywacé sygnaty, ze byliby zainteresowani ustugami SESCOM takze
na tym witasnie rynku. Podjelismy wyzwanie. Byt to duzy wysitek. Musielismy sie bardzo szybko
zaadaptowac do potrzeb partnerdw, a takze uwarunkowan charakteryzujgcych obcy rynek. Stat
sie on dla nas niejako poligonem doswiadczalnym.

Od tego czasu na zagraniczne rynki wyciagaja was zatem przede wszystkim klienci?

Naszym gtéwnym sposobem na ekspansje jest podgzanie za potrzebami klientow — réw-
niez w odniesieniu do obszaru dziatania. W modelu tym koszty ekspansji sg znacznie nizsze.
Dzieki temu, ze juz od kilku lat funkcjonujemy za granicg, coraz odwazniej spoglagdamy tez
na kolejne panstwa. To nie jest juz tylko ekspansja z Polski na inne kraje, ale tez z rynkow,
na ktérych funkcjonujemy na inne rynki. Dzieki temu, ze mamy juz doswiadczenie, wyrobione
mechanizmy, mozemy wchodzi¢ do kolejnych panstw coraz sprawniej. Robimy to juz dzis Smiato
i zdecydowanie.

Naszym gtéwnym sposobem na ekspansje jest

‘ ‘ pod3azanie za potrzebami klientéw — rowniez
w odniesieniu do obszaru dziatania. W modelu tym
koszty ekspansji s znacznie nizsze.
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Z jakiego typu rodzimymi firmami wychodzicie razem na obce rynki?

Chociazby z odziezowymi, jak np. LPP. Czesto méwimy o tym, ze jest to przedsiebiorstwo,
z ktérym wyrastalismy. Razem z nim rozwijaliSmy nasze procesy, rozwigzania. Podpowiadali
nam, co z ich punktu widzenia jest wazne, pomagali nam ksztattowac nasz pierwotny pomyst.
Na samym starcie dziatalnoéci, kiedy wyszliSmy z ofertg na rynek, bardzo pomogli nam zdoby¢
doswiadczenie.

Jak - jako firma z ,,obcego” kraju — radziliScie sobie poczatkowo na zagranicznych ryn-
kach z lokalng konkurencja?

Na poczatku nie mieliSmy za granicg zadnej marki ani sity przebicia. Wyszlismy z zatozenia,
ze mozemy byc lepsi od naszych konkurentéw przede wszystkim dzieki zdolnosci do adaptacji
oraz bardzo dobrej technologii. A ta, posiadana przez nas byta wowczas prawdziwg innowacjg
— podobnymi rozwigzaniami nie dysponowali ani polscy, ani zagraniczni konkurenci. Zachod-
nie firmy oferowaty bardzo wiele systeméw informatycznych stuzgcych do obstugi wielkich
budynkow, natomiast nigdzie nie natkneliSmy sie na narzedzia wspomagajgce obstuge klien-
tow sieciowych, posiadajgcych 200, 300 czy 1000 rozproszonych sklepéw. TrafiliSmy w nisze.
StaliSmy sie prekursorami wykorzystania informatyki do zarzgdzania takg strukturg. Obecnie
bardzo wiele firm podgza za nami. Przedsiebiorstwo, ktore chce sie dzi$ liczy¢ na rynku ustug
serwisowych, bez takiego systemu nie ma szans. W szczegdlnosci na Zachodzie, gdzie konku-
rencja jest duza, a sam rynek handlu czy sieci sklepowych wyglgda nieco inaczej niz w Polsce.
U nas wiekszosc¢ klientow odwiedza centra handlowe. W panstwach zachodnioeuropejskich —
cho¢ tego typu obiekty tez wystepujg — wiecej sklepdw znajduje sie przy ulicach. Sg tam cate
ulice handlowe, jak chociazby Oxford Street w Londynie. Nasycenie tego biznesu jest ogromne.
To dla nas z jednej strony wielka szansa, lecz zarazem réwniez i wyzwanie.

Jak Pan wspomnial, dzis konkurenci nadrobili dystans i moga zaoferowaé swoim klien-
tom technologie podobne do waszych. W czym obecnie upatrujecie swoje przewagi?

Jest kilka takich rzeczy. Po pierwsze, jesteSmy odbierani jako solidna, efektywna i zaangazo-
wana firma. Klienci zagraniczni bardzo to cenig. Cena nie jest bez znaczenia, jednak nie ona
stanowi o0 naszej przewadze. Oczywiscie, czasem robimy wyjatki i oferujemy klientom specjalng
znizke w zwigzku z ryzykiem podejmowania przez nich wspotpracy z nowg firmg zagraniczna.
Rynki zachodnie, jak np. niemiecki czy francuski czesto bywajg dos¢ mocno zamkniete, bronig
sie przed zewnetrznymi podmiotami. Wchodzenie tam wymaga wykazania, ze jestesmy organi-
zacja, ktérej warto zaufa¢. Wcigz musimy potwierdzac, ze firma z Polski moze by¢ wiarygodna
i rzetelna. Potrzeba jeszcze troche czasu na udowodnienie, ze jesteSmy rownorzednymi partne-
rami, takimi samymi jak firmy z Niemiec, Francji czy Wtoch.
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Rynki zachodnie czesto bywajg dos¢ mocno

‘ ‘ zamkniete, bronig sie przed zewnetrznymi
podmiotami. Wchodzenie tam wymaga wykazania,
Ze jesteSmy organizacjg, ktérej warto zaufac.

W jaki sposob polska firma moze na Zachodzie umocni¢ swojg wiarygodnos¢?

Wazne jest, by zaprezentowac sie potencjalnym klientom, jako godny zaufania partner bizne-
sowy. Liczy sie profesjonalizm w dziataniu, umiejetnos¢ dostosowania sie do aktualnych tren-
dow, jakos¢ $wiadczonych ustug czy wiarygodnosc finansowa. Nie bez znaczenia pozostaje
tez odpowiednia strategia marketingowa, w ramach ktorej prowadzone sg dziatania promujgce
brand. Sporo korzysci przynosi takze lokalna reprezentacja w danym kraju. W szczegdélnosci dla
Niemcéw jest to bardzo istotne, cho¢ z podobnym podejsciem spotykamy sie tez np. w Austrii
czy Czechach. W tej chwili w SESCOM planujemy otwarcie spotki brytyjskiej, gdyz tamtejsi
klienci wykazujg wieksze zainteresowanie, wrecz wole wspotpracy z podmiotami dziatajgcymi
w Wielkiej Brytanii. Szanujemy to i chcemy sie do tego dostosowac.

Koniecznos¢ dostosowywania sie do prawa i systeméw podatkowych poszczegdlnych
panstw stanowi najwiekszg bariere ekspansji zagranicznej?

Cho¢ czesto mowi sie o ,wspodlnej” Europie, to wychodzgc za granice tak naprawde okazuje
sie, ze kazdy kraj Unii Europejskiej rzadzi sie swoimi prawami. Nie jest prawda, ze mamy we
Wspdlnocie jednolity rynek. Jednakze najwieksza bariera ekspansji zagranicznej polskich firm
tkwi moim zdaniem w naszych gtowach. Boimy sie tego, myslimy Zze nie damy rady, ze to nas
przerosnie, ze jestesmy gorsi od przedsiebiorstw zagranicznych. To nieprawda. Kiedy przekro-
czy sie te bariere, naprawde duzo mozna zdziatac.

Najwieksza bariera ekspansji zagranicznej polskich

‘ ‘ firm tkwi moim zdaniem w naszych gtowach.
Boimy sie tego, myslimy Ze nie damy rady, Ze to nas
przerosnie, ze jesteSmy gorsi od przedsiebiorstw
zagranicznych. To nieprawda. Kiedy przekroczy sie
te bariere, naprawde duzo mozna zdziatad.
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Jakie sa, z perspektywy waszych doswiadczen, réznice w wychodzeniu za granice z pro-
duktami i ustugami?

Za produktem musi i$¢ za granice cata gama wspierajgcych go dziatah. Wytworzony w Pol-
sce towar trzeba bowiem nie tylko na obcym rynku sprzedac, ale tez odpowiednio wypromo-
wac oraz ,posprzedazowo” obstuzy¢, np. w postaci gwarancji. Jezeli chodzi o ustugi jest dos¢
podobnie, tyle Zze wykonujemy je na rynku docelowym, a zatem oprdocz marketingu, sprzedazy
i obstugi, dochodzi nam ciezar znalezienia lokalnych sit wykonawczych. Wiele zalezy od spe-
cyfiki poszczegdlnych rynkdw, krajow i mieszkajgcych tam ludzi. Zachodnioeuropejskie spote-
czenstwa sg przyzwyczajone do ustug. Korzysta sie z nich w sposéb permanentny i na duzg
skale. Nieco inaczej jest na rynkach potudniowej Europy — np. wegierskim, rumunskim, chor-
wackim — w ktére tez celujemy. Tam sektor ustug jest mniej dojrzaty.

Skoro SESCOM wyszedt na zagraniczne rynki za swoimi klientami, to czy wy réwniez
stanowicie dzwignie, dajgca szanse na zaistnienie na obcych rynkach wspétpracujagcym
z wami przedsiebiorstwom?

Ze wzgledu na specyfike branzy trudno jest nam wspiera¢ eksport lokalnych, pomorskich firm
specjalizujgcych sie np. w serwisie klimatyzacji. Staramy sie jednak na zagranicznych rynkach
budowaé swego rodzaju ekosystemy gospodarcze. W pierwszej kolejnosci angazujemy w nie
osoby oraz firmy z Polski, ktére dziatajg na danym rynku od lat, znajg go od podszewki i sg Swia-
dome lokalnej kultury. Z doswiadczenia bowiem wiemy, Zze Polak za granicg to zazwyczaj osoba
zaangazowana, pracowita i lojalna.

Staramy sie na zagranicznych rynkach budowac

‘ ‘ swego rodzaju ekosystemy gospodarcze. W pierwszej
kolejnosci angazujemy w nie osoby oraz firmy
z Polski. Z doswiadczenia bowiem wiemy, ze Polak za
granicg to zazwyczaj osoba zaangazowana, pracowita
1 lojalna.

Majac na uwadze to, jak szeroko jest zakrojona wasza ekspansja, musicie zapewne
wspotpracowaé z bardzo wieloma firmami. W jaki sposéb odnajdujecie te z polskim
»pierwiastkiem”?

Siatka wspotpracujgcych z nami za granica firm jest faktycznie bardzo gesta. Jezeli obstugujemy
klienta w catych Niemczech, to nie mozemy miec tylko jednego wykonawcy w Berlinie, poniewaz
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nie bedzie on w stanie fizycznie dotrze¢ w kazde miejsce. Dlatego tez prowadzimy wspotprace
z bardzo wieloma podwykonawcami. Jak wspominatem, na poczatku szukamy firm o polskich
korzeniach. Staramy sie robi¢ to wielokanatowo — poprzez internet, znajomych, polecenia.

Mézgiem SESCOM pozostaje jednak Gdansk?

Choc¢ fizycznie to lokalny serwisant przyjezdza do obiektu i na miejscu wykonuje konkretne
czynnosci, to cate know-how znajduje sie na Pomorzu. Tutaj posiadamy nasz hub technolo-
giczny, ktéry wspiera informatycznie i marketingowo rynki zagraniczne. Nasi podwykonawcy,
serwisanci i partnerzy majg dostep do Platformy SES Support® przez internet, dzieki ktorej
wiedzg, dokad pojechac, jakg prace wykonac i jak sie za nig rozliczy¢.

‘ ‘ Na Pomorzu posiadamy nasz hub technologiczny,
ktéry wspiera informatycznie i marketingowo rynki
zagraniczne.

Czy lokalizacja SESCOM na Pomorzu pomaga przy prowadzeniu biznesu?

Dzisiaj jeszcze nie. Wyjatkiem jest wspotpraca z Niemcami, ktorzy majg z Gdanskiem dobre sko-
jarzenia i przychylniej na nas patrzg. Generalnie jednak ani Pomorze, ani tez Gdansk nie sg takim
brandem jak Berlin, Paryz, Barcelona, Mediolan czy Monachium. Dlatego tez otworzyliSmy Busi-
ness Development Unit w Londynie. Ma to by¢ punkt, ktéry bedzie wspomagac rozwéj catej orga-
nizacji na rynkach Europy Zachodniej. Dzi$ nie Rzym, ale Londyn jest miastem, do ktérego pro-
wadzg wszystkie drogi. Z kazdego miejsca w Europie mozna tam dolecie¢ w ciggu dwoch godzin
za bardzo przyzwoite pienigdze. Nadal jednak chcemy tu, w Gdansku, rozwija¢ nasz hub techno-
logiczny, zatrudniajgc mtodych, utalentowanych pracownikdéw z Polski i zagranicy.

Z czym w Europie kojarzony jest nasz region?

Pomorze zaczyna sie troche przebijaé w Swiadomosci Europejczykow jako miejsce, gdzie poja-
wiajg sie firmy informatyczne, start-upy i przemyst offshore zwigzany ze stoczniami. Region,
w ktérym Swiatowe koncerny lokujg swoje centra obstugi (BPO) i dokonywane sg imponujgce
inwestycje pokroju Olivia Business Centre. To jednak za mato. Nie do konca potrafimy dzis
wykorzysta¢ nasz — gigantyczny moim zdaniem — potencjat.

Wokoét czego zatem budowaé nasz brand?

Popatrzmy na to, jak Barcelona wypromowata sie na Gaudim — Sagrada Familia, kamienice
o przedziwnej architekturze czy Park Guella z pottuczonymi ceramikami, czy tez pitce noznej

strona 7/9 www.ppg.ibngr.pl



v, Pomorski
: Przeglad
Gospodarczy

i FC Barcelona. To dzieki nim miasto to jest znane na catym swiecie. Nam natomiast brakuje
nieco myslenia o tym, jak promowac swoj wizerunek. Bardzo stabo podkreslamy fakt, ze Gdansk
jest Swiatowg stolicg bursztynu. Gdyby doda¢ do tego jego historie, sgsiedztwo Sopotu, Gdyni,
Kaszub oraz morza, a takze otwartych, utalentowanych, potrafigcych wspétpracowa¢ Pomo-
rzan, otrzymujemy moim zdaniem obraz wspaniatego, wartego odwiedzenia miejsca. Atrakcyj-
nego zarowno z punktu widzenia turystow, jak i biznesu. Zauwazam, ze w kontekscie tego dru-
giego, wiele oséb naszg szanse postrzega w tworzeniu na Pomorzu centréw BPO. Osobiscie
zgadzam sie z tg opinig, ale obawiam sie, ze moze to by¢ pewna putapka. Oczywiscie, inwesty-
cje takie poprawiajg sytuacje na lokalnym rynku pracy oraz sprawiajg, ze o nazwach ,Gdansk”
czy ,Gdynia” ustyszy kto$ na swiecie. Tyle tylko, Zze centra te mozemy tatwo straci¢. W tej branzy
liczg sie koszty. Druga rzecz, ze nie jest to droga do budowania naszej rozpoznawalnosci, lecz
raczej anonimowosci w sSwiecie. Czy pracownik duzego koncernu miedzynarodowego wysta-
wiajgc fakture gdzies na swiecie jest Swiadom, ze trafia ona do Trojmiasta? Nie méwie jednak,
zeby zamykac nasz region na inwestycje globalnych koncerndw.

Gdzie pan zatem dostrzega szanse?

Jesli nie znajdziemy sposobu na zwiekszanie efektywnosci procesow poprzez chociazby auto-
matyzacje, zmniejszajgc relatywnie koszty obstugi, albo nie rozwiniemy wiedzy, na bazie kt6-
rej opracujemy technologie pozwalajgcg dostarczy¢ warto$¢ dodang do ustug BPO, koncerny
szybko i tatwo przeniosg sie. Powinnismy skorzystac z okazji, ze lokujg one u nas obecnie swoje
centra ustug, bo dzieki nim mamy szanse dogtebnie poznaé¢ specyfike tej branzy, rozwingc
wiedze i kompetencje, zbudowac centrum R&D w tym zakresie i zaproponowac nowg wartosé.
To juz jest zupetnie inna, unikalna jakos¢, jakg mozemy zaoferowaé bogatym klientom z catego
Swiata zamiast niskich kosztow pracy. Celujmy w to, zeby by¢ atrakcyjng lokalizacjg do lokowa-
nia u nas wysoce zaawansowanych ustug. Sta¢ nas na to i wtasnie to moze by¢ droga do budo-
wania nowoczesnej gospodarki oraz rozpoznawalnosci Pomorza w swiecie.

‘ ‘ Celuymy w to, zeby by¢ atrakcyjng lokalizacja
do lokowania u nas wysoce zaawansowanych
ustug. Stac nas na to 1 wtasnie to moze byc droga
do budowania nowoczesnej gospodarki oraz
rozpoznawalnosci Pomorza w swiecie.
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Pomorski
: Przeglad
Gospodarczy

SLAWOMIR HALBRYT
Prezes Zarzgdu, SESCOM SA

Stawomir Halbryt jest prezesem Zarzadu oraz zatozycielem SESCOM. Petni rowniez funkcje
prezesa Regionalnej Izby Gospodarczej Pomorza oraz prezesa Battyckiego Centrum Trans-
feru Technologii. Absolwent Politechniki Gdanskiej na Wydziale Elektroniki, Telekomunikacji
i Informatyki.
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