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MARCIN STARZYNSKI

Prezes Zarzgdu, Ambient System

Cho¢ Ambient System jest firmg z niemal 30-letnig historig, kilka lat temu rozpoczeta
swoje ,nowe zycie”. Korzystajgc z wieloletniego doswiadczenia zbieranego jako polski lider
w branzy dystrybucji i instalacji systemow zabezpieczenia przeciwpozarowego, gdanska
spotka zreorganizowata swojg dziatalnos¢ po to, by wyjS¢ na rynek ze swoim autorskim

know-how. Dzi$, oferujgc jeden z najbardziej innowacyjnych systeméw na $wiecie, jest ona
obecna na kilkudziesieciu zagranicznych rynkach. W dodatku w Gdansku rozpoczeta wita-
Snie budowe wtasnego centrum badawczo-rozwojowego, w ktérym zatrudnienie ma znalez¢
ponad 100 specjalistow. Jaka jest historia tego sukcesu?

Rozmowe przeprowadzit Marcin Wandatowski — redaktor prowadzgcy ,,Pomorskiego Przegladu
Gospodarczego”.

Ambient System jest firma, ktéra osiggneta sukces, wspinajac sie krok po kroku w tan-
cuchu wartosci dodanej — poczawszy od lokalnej dziatalnosci dystrybucyjnej, przez
instalacyjno-dystrybucyjna, a konczac na rozwijaniu zaawansowanego dziatu badawczo-
-rozwojowego oraz produkcji systemoéw, ktore sg sprzedawane globalnie. W jaki sposob
udato sie Panstwu przejs¢ te droge?

Spotka ma catkiem dtugg historie, zostata zatozona bowiem w 1992 r., cho¢ przekornie opowia-
dam znajomym, ze pracuje w dynamicznie rozwijajacym sie start-upie. Zaraz wyjasnie dlaczego.
Od samego poczatku gtéwny segment dziatalnosci firmy byt zwigzany z bezpieczenstwem prze-
ciwpozarowym — rozpoczynalismy od dystrybucji systeméw detekcji pozaru. Po kilku latach spétka
rozszerzyta dziatalnos¢ o ich instalacje — pierwotnie na obszarze po6tnocnej Polski, a nastepnie
na terenie catego kraju.

Pierwszym przetomowym momentem naszej dziatalnosci byt rok 2004, kiedy w Polsce zaczeto
obowigzywac rozporzgdzenie naktadajgce obowigzek stosowania dzwiekowych systemow ostrze-
gawczych w okreslonych obiektach, m.in. galeriach handlowych, hotelach, szpitalach czy biurow-
cach. Otworzyto to catkiem nowy segment w naszej branzy, a my postawiliSmy sobie za cel zdo-
bycie w nim czotowej pozycji jako dystrybutor — i to nam sie udato.
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Co natomiast z watkiem start-upowym?

Kolejny krok milowy nastgpit w 2010 r., kiedy podjelismy decyzje o stworzeniu dziatu R&D i roz-
poczeciu prac nad wtasnym rozwigzaniem przeciwpozarowym. Oznaczato to ogromng rewolucje
— przeksztatcenie charakteru firmy z relatywnie prostej dystrybucji na terenie Polski w organizacje
z wtasnym dziatem R&D, dziatem produkcji oraz strukturg dystrybuujgca i — z czasem — wspiera-
jaca nasze produkty globalnie.

,Narodziny start-upu”, o ktérych wspominatem, nastgpity w 2014 r., kiedy rozpoczeliSmy reorga-
nizacje firmy. Byta to gigantyczna zmiana — skupiliSmy sie wytgcznie na rozwijaniu wtasnych pro-
duktéw, rezygnujgc z pozostatych, wczesniej Swiadczonych ustug dystrybucyjno-instalatorskich.
W rezultacie musielismy pozegnac¢ 80% cztonkow zespotu, a w ich miejsce zatrudni¢ nowych
pracownikow o kompetencjach potrzebnych przedsiebiorstwu produkcyjnemu z branzy nowocze-
snych technologii. Juz w 2015 r. zadebiutowat na rynku nasz sztandarowy produkt — system Multi-
ves, na ktérego bazie do dzi$ rozwijamy zaréwno globalng sprzedaz, jak i nowe produkty.

Skad wzieto sie przekonanie, ze tak dobrze rozwijajgca sie firme trzeba zreorganizowaé,
i to tak drastycznie?

Miaty na to wptyw dwa zasadnicze powody — po pierwsze, bedac jednoczesnie firmg o charak-
terze produkcyjnym i instalacyjnym, konkurowalibySmy z naszymi potencjalnymi klientami. Juz
na wczesniejszym etapie, gdy zajmowaliSmy sie dziatalnoscig instalacyjno-produkcyjna, nieraz
styszelismy od instalatoréw, ze powinnismy podjg¢ decyzje — albo jestesSmy ,przyjaciotmi”, czyli
dostawcami, albo konkurentem, z ktérym walczy sie o klienta.

Drugi powdd jest zwigzany z tym, ze jestesmy sredniej wielkosci przedsiebiorstwem z 60-70 oso-
bami na poktadzie. Aby moéc dobrze prosperowac jako firma produkcyjna dziatajgca w sektorze
zaawansowanych technologii, przy tej skali dziatalnosci trzeba sie skupi¢ na jednym obszarze i jak
najlepiej sie w nim wyspecjalizowac. Zreorganizowalismy przedsiebiorstwo rowniez po to, by unik-
ngc rozproszenia dziatalnosci, a co za tym idzie — ryzyka, ze zbyt duzo naszego czasu i energii
pochtaniatyby mniej dla nas istotne oraz zyskowne obszary dziatalnosci, takie jak sprzedaz czy
instalacje. DgzyliSmy do tego, by by¢ najlepsi w zakresie produktowym i zbudowa¢ w Gdansku
firme, ktdra osiggnie pozycje lidera na rynku europejskim w swojej branzy.

JesteSmy Sredniej wielkosci przedsiebiorstwem

‘ ‘ z 60-70 osobami na poktadzie. Aby moc dobrze
prosperowac jako firma produkcyjna dziatajaca
w sektorze zaawansowanych technologii, przy tej skali
dziatalnosci trzeba sie skupic na jednym obszarze 1 jak
najlepiej sie w nim wyspecjalizowac.
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Jaka jest specyfika branzy, w ktoérej dziatacie?

Branza elektronicznych systemow bezpieczenstwa przeciwpozarowego jest czescig wiekszego
rynku bezpieczenstwa budynkowego, ktdory mozna generalnie utozsamié z produkcjg urzgdzen
elektronicznych o réznym stopniu zaawansowania. Cechuje jg jednak dos¢ duza bariera wejscia,
zwigzana z kapitatochtonnoscig oraz wymaganymi kompetencjami. Firmy dziatajgce w naszym
segmencie muszg spetniaCc wszelkie obowigzujgce regulacje przeciwpozarowe. Nasze produkty
sg odpowiednio certyfikowane, co naktada na nas dodatkowe wymagania — poczgwszy od etapu
tworzenia koncepcji rozwigzan, przez ich produkcje, projektowanie systemow wykorzystujgcych
nasze urzgdzenia, az po etap instalacji produktéw w obiektach.

Generalnie przedsiebiorstwa dziatajgce w tej branzy muszg reprezentowac unikatowy miks kom-
petencji, w ktérym umiejetnos¢ projektowania, produkcji i dystrybucji systemoéw przeciwpoza-
rowych fgczy sie z wiedzg dotyczgcg akustyki oraz cyfrowej dystrybucji sygnatéw audio, czyli
zagadnieniem zwigzanym z sektorem telekomunikacji.

Oferujecie klientom wytacznie produkt czy powigzane z nim ustugi?

Podstawg naszego biznesu jest sprzedaz produktow. Niemniej jednak ze wzgledu na specy-
ficzny zestaw kompetenciji, jaki jest wymagany przy implementac;ji tego typu rozwigzan, oferujemy
naszym klientom réwniez ustugi w zakresie m.in. symulacji akustycznych, projektowania syste-
mOw czy wsparcia w zakresie programowania i uruchamiania naszych rozwigzan.

Kim sg Wasi klienci i w jaki sposéb udato Wam sie odnies¢ sukces na polskim rynku?

Naszymi gtéwnymi klientami sg firmy instalujgce systemy bezpieczehstwa w obiektach. W zdo-
byciu pozyciji lidera na polskim rynku natomiast bez watpienia pomogta nam nasza wczesniejsza
dziatalno$¢ dystrybucyjno-instalatorska.

Dystrybucja rozwigzan innych firm a sprzedaz wtasnego know-how to jednak dwie zgota
odmienne kwestie — jak udato Wam sie ,,przebi¢” z zaprojektowanym przez Was systemem?
Kluczowa byta jako$¢ oferowanego przez nas rozwigzania — opracowaliSmy jeden z najlepszych
systemow na swiecie w naszej kategorii. SkorzystaliSmy przy tym z naszej renty zapdznienia —
dzieki temu, ze zaczelismy projektowacé system dopiero na przetomie roku 2013 i 2014, mogliSmy
korzysta¢ z najnowszych dostepnych wowczas technologii telekomunikacyjno-informatycznych.
Mimo bardzo dynamicznych zmian w obszarze technologicznym nasze rozwigzanie nadal pozo-

staje ,na czasie”, czego nie mozna powiedzie¢ o systemach konkurentow, ktére byty projektowane
wczesniej.

‘ ‘ OpracowaliSmy jeden z najlepszych systeméw
na Swiecie w naszej kategorii. Skorzystalismy przy tym
Z naszej renty zapo6znienia — dzieki temu, ze zaczeliSmy
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projektowac system dopiero na przetomie roku
201312014, moglisSmy korzystac z najnowszych
dostepnych woéwczas technologii telekomunikacyjno-
-informatycznych.

Druga istotna kwestia jest zwigzana z tym, ze dzieki korzystaniu z najnowszych technologii wiele
funkcji systemu mogliSmy przerzucic¢ z hardware’u na software, optymalizujgc koszty. Dzieki temu
nasz produkt jest z jednej strony wybitny technologicznie, a z drugiej — efektywny kosztowo. Majgc
dwa tego typu atuty, nasz system staje sie bardzo atrakcyjny na rynku.

W jaki sposob udato sie¢ Wam stworzy¢ tak unikatowe rozwigzanie? Zaczynaliscie swoj
projekt od zera czy raczej umiejetnie korzystaliscie z dostepnego juz na rynku know-how,
odpowiednio ,zlepiajgc” poszczegolne elementy?

Dzieki temu, ze przez wiele lat byliSmy firmg instalacyjng, mieliSmy bardzo dobre rozeznanie wsrod
produktéw naszej obecnej konkurencji. Znalismy wszystkie silne i stabe strony ich rozwigzan,
w praktyce weryfikowaliSmy, co sie sprawdza, a co nie. Rozpoczynajgc prace nad naszym know-
-how, inspirowali$my sie najlepszymi cechami produktéw dostepnych na rynku i wzbogacilismy je
0 nowoczesng technologie w zakresie transmisji danych i przetwarzania sygnatow.

Dzieki temu, ze przez wiele lat byliSmy firma

‘ ‘ instalacyjng, mieliSmy bardzo dobre rozeznanie wsrod
produktéw naszej obecnej konkurencji. Rozpoczynajac
prace nad naszym know-how, inspirowalismy sie
najlepszymi cechami produktéw dostepnych na rynku
1 wzbogaciliSmy je o nowoczesna technologie.

Kim sg Wasi najwieksi konkurenci na rynku?

Operujg na nim gtéwnie podmioty globalne, np. Bosch, Honeywell czy TOA, ale jest tez kilka firm
dziatajgcych regionalnie — na rynku europejskim, np. ASL z Wielkiej Brytanii, RCF z Wtoch czy LDA
z Hiszpanii. Konkurencja oczywiscie odbywa sie na poziomie miedzynarodowym. W odréznieniu
od naszych konkurentéw, ktérzy zazwyczaj majg duzo szersze portfolio produktowe, my skupiamy
sie na waskim wycinku rynku.

W jaki sposéb udato sie Wam dokona¢ ekspansji zagranicznej?

Poczatki dziatan eksportowych to rok 2013, kiedy to ze ,strzepem” oferty, bazujgc na produktach
innych producentow, prébowalismy dotrze¢ do klientéw w Europie. Celem nie byta sama sprzedaz,
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lecz rozpoznanie rynkow i klientdw w kontek$cie projektowanego wéwczas przez nas rozwigza-
nia. Taka inwestycja zaowocowata lepszym dopasowaniem naszego produktu do poszczegdinych
rynkéw oraz bardzo dynamicznym rozwojem sprzedazy na tych rynkach, gdy weszliSmy juz na nie
w petni przygotowani.

Dzisiaj nasza sprzedaz zagraniczna bazuje gtéwnie na sieci dystrybutoréw obstugiwanych z Gdan-
ska, ktorzy maijg silng pozycje w poszczegdlnych krajach. Jedynymi wyjatkami sg Niemcy, Czechy
i Stowacja, gdzie mamy swoje zespoty na miejscu.

Na ktorych rynkach skupiliscie najwiekszg uwage i dlaczego?

Jestedmy obecni na rynkach, gdzie obowigzujg europejskie normy bezpieczenstwa przeciwpoza-
rowego, ktore spetniajg nasze produkty. Dlatego tez w gtéwnej mierze dziatamy na Starym Kon-
tynencie, zahaczajgc tez jednak o rynki, na ktérych wspomniane normy sg respektowane, m.in.
na Bliskim Wschodzie, w Afryce czy w Azji Potudniowo-Wschodnie;.

Od czasu reorganizacji zajmujecie sie projektowaniem i produkcja wtasnych rozwigzan,
a sprzedaz jest powierzona sieci dystrybutoréw — skad taka decyzja i w jaki sposéb ich
wybraliscie?

Gdy rozpoczynaliSmy ekspansje zagraniczng, jednym z pierwszych pytan, jakie musieliSmy sobie
zadac, byto: ilu chcemy mie¢ partneréw-dystrybutoréw w jednym kraju? Czy wybieramy rozwigza-
nie, w ktéorym mamy 3-5 dystrybutorow na danym rynku, czy raczej stawiamy na jeden silny pod-
miot, ktoremu udzielamy wsparcia i dajemy petng swobode dziatania w tym obszarze? WyszliSmy
z zatozenia, ze pierwsza opcja jest bardziej konfliktogenna — czesto sie zdarza, ze jeden podmiot
podbiera klienta drugiemu, inny gra nie fair i moze to spowodowac wiecej ktopotdw niz korzysci.
Podjelismy wiec decyzje, by w kazdym kraju szukaé wiarygodnego partnera, ktéry ma silng pozy-
cje w naszej branzy i powierzy¢ mu ,opieke” nad danym rynkiem.

Kolejnym krokiem byto zastanowienie sie, jakich cech poszukujemy u ,idealnego kandydata”
na partnera — np. czy ma to by¢ firma, ktéra ma szerokg oferte w zakresie bezpieczenstwa, czy
raczej powinna mie¢ waskie portfolio i skupiac¢ sie na dystrybucji 2-3 systemow na rynku? Dzieki
takim przygotowaniom ograniczyliSmy ryzyko wybrania podmiotu, ktory nie spetnitby ostatecznie
naszych oczekiwan.

Wspominatem tez o tym, ze przed wejsciem ,na powaznie” na dany rynek, penetrowaliSmy go
pod katem podmiotow, ktére pasujg do strategii naszej firmy, oraz weryfikowaliSmy, na ile propo-
nowane przez nas produkty wpisujg sie w specyfike danego rynku. Dzieki wszystkim tym dziata-
niom w wiekszosci panstw, w ktorych sie pojawiliSmy, mieliSmy raczej ,miekkie lgdowanie”. O tym,
ze to podejscie dobrze sie sprawdzito, najlepiej swiadczg wyniki — mimo ze w momencie wyjscia
za granice mielismy pozycje lidera na polskim rynku, to dzis, po czterech latach, znakomitg wigk-
sz0$¢ przychodow Ambient System stanowig te uzyskiwane ze sprzedazy eksportowej.
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Przed wejsciem ,,na powaznie"” na dany rynek,

‘ ‘ penetrowalismy go pod katem podmiotow, ktére
pasuja do strategii naszej firmy, oraz weryfikowalismy,
na ile proponowane przez nas produkty wpisuja
sie w specyfike danego rynku. Dzieki wszystkim
tym dziataniom w wiekszosci panstw, w ktorych
sie pojawilismy, mieliSmy wiec raczej ,miekkie
ladowanie”.

Jak Panstwa klienci podchodzg do faktu, ze jestescie firmg pochodzaca z Polski? Jak
odbierana jest polska marka za granica?

W branzy bezpieczenstwa pozarowego budynkow z sukcesem dziata sporo firm z Polski, w tym
réwniez z Pomorza, np. Satel, Roger czy Mercor. Z naszego doswiadczenia widzimy, ze polskie
przedsiebiorstwa sg za granicg postrzegane pozytywnie przez pryzmat produktow stojgcych
na wysokim poziomie zaawansowania technologicznego oraz dobrej jakosci. W dodatku majg one
dos¢ konkurencyjne ceny w porownaniu z produktami pochodzgcymi z Europy Zachodniej czy
Stanow Zjednoczonych.

Obecnie Ambient System rozpoczeto prace nad budowg w Gdansku centrum badawczo-
-rozwojowego, W ktérym zatrudnienie znajdzie docelowo ponad 100 oséb. Podobnego
typu inwestycje wsrod polskich firm sa raczej rzadkoscia — skad taka decyzja?

Powodéw realizacji takiej inwestycji oczywiscie byto co najmniej kilka. Jeden z najwazniejszych
dotyczyt tego, ze prowadzone dzi$ przez nas projekty rozwojowe, realizowane wspodlnie z Poli-
technikg Gdanska, zwigzane m.in. z rozwojem algorytméw zwiekszajgcych zrozumiatoS¢ komu-
nikacji oraz z nowymi obszarami wykorzystania naszych technologii, wymagajg specjalistycznych
laboratoriow akustycznych, ktérych w naszej obecnej lokalizacji nie jestesmy w stanie zbudo-
wac. Kolejnym powodem byto to, ze dynamiczny rozwdj firmy generuje wzrost zapotrzebowania
na powierzchnie biurowo-magazynowo-produkcyjng. Wreszcie zalezato nam na zadbaniu o kom-
fort pracy zespotu. Nie ukrywam tez, ze podjecie decyzji znacznie utatwito nam dofinansowanie,
jakie otrzymalismy ze Srodkow Ministerstwa Rozwoju.
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MARCIN STARZYNSKI

Prezes Zarzgdu, Ambient System

Marcin Starzynski — absolwent Politechniki Gdanskiej oraz studiow MBA na Dominican University
lllinois. Ma wieloletnie doswiadczenie w zarzgdzaniu firmami technologicznymi projektujgcymi, pro-
dukujgcymi i dystrybuujgcymi produkty i ustugi w Polsce i na rynkach zagranicznych. Swojg kariere
zawodowg rozpoczat jako inzynier procesu w firmie Molex Moltech Polska, nastepnie petnit funk-
cje product managera, senior product managera oraz dyrektora rozwoju produktu w firmie Vector.
W firmie Ambient System od poczatku wspotpracy zasiada na stanowisku Prezesa Zarzgdu.
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