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Brandbank na polskim rynku za pośrednictwem szczecińskiego start-up’u!

Firma Brandbank jest europejskim liderem w tworzeniu, zarządzaniu i dystrybucji cyfrowych danych produktowych, który świadczy usługi sieciom handlowym, właścicielom marek wielonarodowych i setkom mniejszych dostawców krajowych. Na polski rynek przedsiębiorstwo weszło dzięki fuzji z lokalną firmą SICA – start-up’em mającym siedzibę w Technoparku Pomerania, który opracował i stworzył platformę GlobalProduct, służącą do wymiany danych produktowych pomiędzy producentami z branży FMCG, e-sklepami oraz sieciami handlowymi. Obydwie firmy połączyły swoje zasoby technologiczne i ludzkie, co umożliwi wprowadzenie nowej jakości do przestrzeni e-commerce w Polsce. 

O początkach działalności małej, innowacyjnej firmy, rozpoczęciu współpracy z europejskim liderem i korzyściach, jakie wynikają z połączenia biznesowych sił – w rozmowie z Justyną Siwińską – opowiada Michał Benicewicz, współtwórca platformy GlobalProduct, obecnie Business Development Manager w firmie Brandbank.

Zacznijmy od początku – w jaki sposób powstała innowacyjna platforma GlobalProduct?

Michał Benicewicz: Zanim założyliśmy firmę SICA, budowaliśmy szczeciński oddział firmy Comarch. Jednak na początku 2008 roku, decyzją centrali Comarch’u, szczeciński oddział firmy został zlikwidowany, a my postanowiliśmy założyć firmę partnerską Comarch’u – w ten sposób powstała SICA. Koncentrowaliśmy się wówczas na rozwiązaniach ERP oferowanych przez firmę Comarch  – czyli rozwiązaniach systemowych, które pomagają w zarządzaniu przedsiębiorstwami. Oferowaliśmy usługi w zakresie wdrożeń oprogramowań firmy Comarch. Na przełomie 2009 i 2010 roku stwierdziliśmy jednak, że chcemy założyć coś swojego. W tamtym czasie zauważyliśmy, że dużym problemem w korporacjach – zarówno po stronie producentów, jak i po stronie sieci handlowych – jest wymiana danych produktowych, głównie marketingowych. Wpadliśmy na pomysł, aby zbudować platformę internetową, która umożliwi wymianę danych produktowych pomiędzy producentami a odbiorcami ich produktów – tak powstała platforma GlobalProduct. Rozpoczęliśmy naszą działalność od branży budowlanej, przedstawiliśmy ten pomysł kilku dużym sieciom handlowym (m.in. Nomi, Obi, Praktiker), ale zainteresowanie ze strony zarówno producentów, jak i sieci handlowych było niewielkie. 

Następnie naszym rynkiem docelowym stała się branża spożywcza, a właściwie branża FMCG, czyli towarów szybko zbywalnych – tutaj oddźwięk był już całkiem inny. Na początku oczywiście ciężko było rozmawiać z producentami czy przedstawicielami sieci handlowych, bo była to dla nich nowość, ale z każdym miesiącem było coraz lepiej. Pod koniec 2011 roku mieliśmy już w naszym portfolio ponad setkę dostawców i ponad 130 e-sklepów.

Właściwie od początku działalności firma ma swoją siedzibę w Technoparku Pomerania – w jaki sposób się Państwo tam znaleźli? Co Was skłoniło do ulokowania siedziby przedsiębiorstwa w parku naukowo-technologicznym? 
Michał Benicewicz: Informatyk, z którym współpracowaliśmy, współpracował także ze Szczecińskim Parkiem Naukowo-Technologicznym. To on polecił nam Park jako dobre miejsce na ulokowanie siedziby firmy, oferujące dostęp do infrastruktury w postaci nie tylko biura, ale również sal szkoleniowych i  innych pomieszczeń, a także dostęp do bardzo szybkiego Internetu - na czym nam zależało - oraz preferencyjne warunki najmu. Wówczas siedzieliśmy w jednym pokoju w domu naszej koleżanki i stwierdziliśmy, że jeżeli rzeczywiście ruszamy już z tą działalnością na poważnie, to lepiej będziemy się prezentować, jeżeli firma będzie miała porządny adres, dobrą siedzibę. Bardzo nam to pomogło na pierwszym etapie działalności, kiedy kontaktowaliśmy się z dostawcami i pozyskiwaliśmy klientów – sam fakt umieszczenia na wizytówce nazwy Technopark Pomerania nadawał firmie – szczególnie tak młodej - jakiegoś prestiżu. Staliśmy się firmą, która ma siedzibę w Parku Naukowo-Technologicznym – to jest w pewnym sensie hasło-klucz, klienci inaczej patrzą na taką firmę. Dużym udogodnieniem była także możliwość korzystania z udostępnianych przez Park sal szkoleniowych, gdzie organizowaliśmy spotkania z klientami.

Podstawowym warunkiem, jaki musi spełniać start-up, aby ubiegać się o siedzibę w parku naukowo-technologicznym, jest prowadzenie innowacyjnej działalności. Na czym polegała innowacyjność Państwa projektu? Chodziło tylko o fakt, że wcześniej nie było takiej platformy jak GlobalProduct?

Michał Benicewicz: Nasza innowacyjność jest głównie procesowa – wprowadziliśmy na rynek innowacyjną usługę. Dotychczas było tak, że na ryku funkcjonowały firmy, które zbierały informacje o produktach i sprzedawały te informacje użytkownikom (e-sklepom, sieciom handlowym itd.), my natomiast założyliśmy, że to producentowi powinno zależeć na prezentowaniu swoich produktów i dbaniu o ich wizerunek, w związku z tym to on powinien ponosić koszty. Chcieliśmy odwrócić nieco ten proces. Na tę działalność dostaliśmy dofinansowanie z Regionalnego Programu Operacyjnego Województwa Zachodniopomorskiego w ramach osi priorytetowej I. Gospodarka-Innowacje-Technologie Poddziałanie 1.1.3. Inwestycje MSP w nowe technologie.

Czy dofinansowanie z RPO WZ było jedyną formą finansowania działalności firmy? Czy zaczęliście Państwo działać dopiero po przyznaniu finansowania, czy być może rozpoczęliście działalność ze środków własnych, a o dofinansowanie staraliście się później?

Michał Benicewicz: Na samym początku naszej działalności dostaliśmy dofinansowanie w ramach programu PARP „Bon na innowacje” – środki z tego finansowania wykorzystaliśmy na zbudowanie strony i systemu zgłoszeń. System ten umożliwia klientom zgłaszanie wszelkich uwag dotyczących platformy i naszych usług. Dopiero potem złożyliśmy wniosek o dofinansowanie w ramach RPO WZ – już na rozruch działalności. Także tak naprawdę platforma GlobalProduct była budowana na bieżąco, dostawaliśmy dofinansowanie na poszczególne moduły naszego systemu.

Jak rozpoczęliście Państwo pozyskiwanie klientów, kiedy platforma GlobalProduct już istniała?

Michał Benicewicz: Na początku setki godzin spędziliśmy na telefonach, przedstawiając naszą ofertę. Wybieraliśmy się także osobiście do producentów i sieci handlowych. Wszystko właściwie rozpoczęło się od regionalnej sieci Sano z Koszalina – zwróciliśmy się do nich z prezentacją naszego pomysłu, wskazując, że może im się to przydać i poprosiliśmy o listę kontaktów do producentów. Za nic nie musieli płacić, my robiliśmy całą robotę. I po tym zadziałał efekt śniegowej kuli – pozyskiwaliśmy coraz więcej kontaktów i klientów, a nasza działalność się rozwijała. Od sieci, które już z nami współpracowały, staraliśmy się pozyskiwać listy polecające, które zabieraliśmy na spotkania z producentami. Z kolei kiedy wybieraliśmy się do sieci handlowych, to mieliśmy listy polecające od producentów.

Co właściwie oferowała im platforma GlobalProduct?

Michał Benicewicz: GlobalProduct to baza danych produktowych, zawierająca informacje o produktach – zdjęcia, opisy, dane logistyczne. Oferowaliśmy klientom możliwość zamieszczenia danych produktowych na naszej platformie. Jednak pozyskanie tych danych od producentów było niekiedy trudne – często zebranie kompletnych informacji o produkcie zawierało im wiele czasu i długo czekaliśmy na przesłanie tych danych. Kiedy je otrzymywaliśmy, często były już nieaktualne. Już wówczas dostrzegaliśmy, że długotrwałe przygotowywanie danych przez producentów może stanowić słaby punkt naszej działalności.

Czy udostępnianie za pośrednictwem GlobalProduct informacji o produktach było jedyną usługą, jaką Państwo oferowali? 

Michał Benicewicz: Nie, z czasem wdrażaliśmy nowe usługi. Dla przykładu, na początku zwróciliśmy się do wspomnianej sieci Sano z ofertą „gazetkową”. Po jakimś czasie wróciliśmy do tego klienta z zapytaniem, czy zastanawiali się nad działalnością w kanale e-commerce, czyli nad sklepem internetowym. W pewnym sensie zbudowaliśmy u nich tę potrzebę. Troszkę do tego dojrzewali, ale z czasem wrócili do nas z zapytaniem, czy oprócz przygotowywania danych produktowych jesteśmy w stanie zbudować dla nich internetowy sklep. Nie mieliśmy wprawdzie w tamtym czasie dużego doświadczenia w tej kwestii, ale podjęliśmy wyzwanie, bo czuliśmy się na siłach do wykonania tego zadania. Tak przystąpiliśmy do budowania sklepów internetowych. Druga usługa, jaka powstała w trakcie naszej działalności, to świadczenie usług menedżerskich w kanale e-commerce. Wielu producentów z branży FMCG nie było jeszcze w pełni przekonanych do sprzedaży swoich produktów w kanale e-commerce i nie chcieli zakładać odrębnych komórek we własnych firmach, które by się tym zajmowały. Większe korporacje zazwyczaj mają taki dział bądź jednego-dwóch pracowników, którzy zajmują się prowadzeniem e-sklepów, ale mniejsi producenci takich osób nie mają i im właśnie zaczęliśmy świadczyć usługi w charakterze, powiedzmy, przedstawiciela handlowego na e-commerce. Pierwszym z takich klientów była korporacja Mars. Usługa polega na tym, że pracownik naszej firmy jest przedstawicielem klienta – dba o pozycjonowanie produktów na liście produktów w danej kategorii, o dystrybucję – czyli żeby sklepy w swoim portfolio miały jak najwięcej produktów danego przedstawiciela itd. I to jest już działalność handlowa i marketingowa, promocyjna. Wszystko oczywiście w kanale e-commerce. 

Jak w takim razie doszło do fuzji z firmą Brandbank, europejskim liderem w tworzeniu, zarządzaniu i dystrybucji cyfrowych danych produktowych?
Michał Benicewicz: Pod koniec ubiegłego roku wystartowaliśmy do przetargu ogłoszonego przez sieć Tesco, która obecnie ruszyła ze sklepem internetowym. Tak się złożyło, że wymagania Tesco dotyczące danych produktowych były wyższe niż to, co my mieliśmy w naszej bazie – mieliśmy zdjęcia, opisy i dane logistyczne, ale nie mieliśmy jednego standardu – opisów składu i wartości odżywczych produktów. Do przetargu Tesco startowała także firma Brandbanbk – brytyjskie przedsiębiorstwo funkcjonujące na rynku od 14 lat, które obecnie robi ekspansję na całą Europę. Zarówno przedstawiciele Brandbanku, jak i naszego zespołu stwierdzili, że nie ma sensu ze sobą konkurować – my mieliśmy know-how dotyczące lokalnego rynku – znaliśmy producentów i sieci, wydeptaliśmy ścieżki do bardzo wielu klientów, natomiast Brandbank miał rozwiązania, które pozwalają zorganizować od strony producentów komplet danych – czyli inny od naszego model biznesowy. W kontekście wymagań sieci Tesco był on zdecydowanie lepszy. My otrzymywaliśmy dane produktowe od producentów i nie byliśmy w stanie zapanować nad ich standardem i kompletnością. Firma Brandbank tworzy te dane od początku do końca – producent wysyła produkt, a firma zajmuje się całą resztą - robi zdjęcia i zbiera wszystkie niezbędne dane. Ten model biznesowy jest również efektywniejszy w świetle rozporządzenia Parlamentu Europejskiego w zakresie kanału e-commerce, które wejdzie w życie w 2014 roku. Nowe przepisy dotyczące sprzedaży on-line produktów szybko zbywalnych będą narzucały konieczność prezentowania pełnego pakietu informacji klientowi. 

Ale od kogo właściwie wyszła propozycja współpracy?

Michał Benicewicz: Firma Brandbank ma globalną umowę z siecią Tesco – gdziekolwiek sieć otwiera sklep i kanał e-commerce, tam pojawia się również Brandbank. Polski oddział Tesco jest dość autonomiczny, a my już wcześniej – zanim oddział wszedł w e-commerce – wydeptywaliśmy ścieżkę współpracy z dyskontem. W pewnym momencie wysłaliśmy firmie prezentacje całej naszej oferty, nie wiedząc nawet o tym, że Brandbank ma globalny kontrakt z siecią. Przy tym przetargu okazało się, że nie jest to takie do końca pewne, że akurat Brandbank będzie w tym zakresie współpracował z Tesco, bo pojawiła się lokalna konkurencja. Można powiedzieć, że wstrzymaliśmy ten normalny proces, w ramach którego Brandbank jest jedyną firmą, współpracującą z Tesco w omawianym zakresie. Tym samym przedstawiciele firmy Brandbank dowiedzieli się o istnieniu GlobalProduct i firmy, która oferuje mniej więcej te same usługi tylko w innym modelu biznesowym. W związku z tym uznali, że nie ma sensu konkurować, skoro można połączyć siły. W grudniu 2011 roku zostaliśmy zaproszeni na rozmowę w tej sprawie i stwierdziliśmy, że dobrym rozwiązaniem jest fuzja. Firma SICA nadal istnieje, a jej właściciele są dziś udziałowcami w Brandbanku – rozwiązanie było bardzo uczciwe. Obecnie marka GlobalProduct funkcjonuje dalej, ponieważ nie jesteśmy w stanie wszystkich naszych klientów przełożyć w jednym momencie na model biznesowy Brandbanku – to się dzieje stopniowo. 

Jakie korzyści dla obu przedsiębiorstw przyniesie ta fuzja?

Michał Benicewicz: Korzyści są naprawdę ogromne dla obu stron. Brandbank nie musi od zera budować wszystkich struktur na lokalnym rynku, nie musi szukać kogoś, kto się tym zajmie – po prostu nawiązali współpracę z firmą, która się tym już od jakiegoś czasu zajmuje, a trzeba zaznaczyć, że nie ma wielu osób, które się w tym specjalizują – które znają procesy i sposób funkcjonowania takiej działalności, które mają kontakty z producentami, dostawcami czy sieciami itd. Także dla Brandbanku korzyść była taka, że właściwie firma mogła od razu zacząć działać na polskim rynku. Największą  jednak korzyścią zarówno dla Brandbanku, jak i dla nas było to, że nie musieliśmy konkurować – oni po ewentualnym wygraniu przetargu z Tesco mieliby największego rynkowego gracza, jednak my z drugiej strony mielibyśmy o wiele więcej mniejszych graczy. Dlatego połączenie sił było w tym wypadku najrozsądniejszym rozwiązaniem z korzyścią dla każdego. 

Firma Brandbank w swojej działalności nieustannie inwestuje w modernizację infrastruktury oraz innowacyjne systemy (np. usługa rejestracji obrazów w wysokiej rozdzielczości czy oprogramowanie do rejestracji etykiet, umożliwiające wprowadzanie danych w dowolnym miejscu). Czy przed fuzją firma SICA miała dostęp do takich technologii? 

Michał Benicewicz: Do tego typu technologii na pewno nie mieliśmy dostępu, bo systemy firmy Brandbank były rozwijane przez samo przedsiębiorstwo – firma posiada zespół kilkunastu informatyków, którzy piszą te systemy od zera i one są szyte na miarę. Natomiast jeżeli chodzi o dodatkowe technologie, jak np. zdjęcia 360 stopni, które umożliwiają oglądanie produktu z każdej strony, to jako GlobalProduct zastanawialiśmy się wcześniej nad tym, aby z takich rozwiązań korzystać, ale nie było znowu takiego zapotrzebowania na rynku – być może dlatego, że jeszcze wówczas nie współpracowaliśmy z siecią handlową, która miałaby takie wymagania w tej kategorii produktowej. Ale w pewnym momencie rzeczywiście zaczęliśmy się tym interesować, natomiast fuzja z Brandbankiem oczywiście umożliwiła nam korzystanie z technologii wypracowanych prze firmę.

Jakich strategicznych klientów mieliście Państwo przed fuzją, a jakich nowych zyskaliście?

Michał Benicewicz: Przed fuzją mieliśmy takich dużych klientów jak np. Nestle, Unilever, Kraft czy Mars. Wtedy jeszcze naszym klientem nie była firma  Procter & Gamble, pozyskaliśmy ją dzięki fuzji, bo Brandbank ma z tą firmą umowę. Teraz rzeczywiście portfolio mamy dużo większe. Nie jest jednak tak, że automatycznie przejmujemy wszystkich klientów, bo o każdego producenta trzeba walczyć, ale jest kilku producentów globalnych, którzy chcą współpracować z Brandbankiem w każdym kraju, w którym firma działa. Jest to jednak niewielki procent producentów, bo tych naprawdę dużych, globalnych korporacji jest powiedzmy kilkadziesiąt, ale nie ze wszystkimi Brandbank ma umowy. 

A jak to połączenie sił wpłynie na markę GlobalProduct – czy ona po jakimś czasie przestanie istnieć, czy będzie dalej funkcjonowała pod szyldem Brandbanku? Jakie są plany dotyczące tej platformy?

Michał Benicewicz: Na razie tak naprawdę jeszcze nie wiemy, jak to się potoczy. Zależy to w dużej mierze od tego, jak rozwijać się będzie proces migracji tych sieci handlowych i producentów. Chcemy naszym klientom oferować usługi zgodne z modelem biznesowym Brandbanku, bo nie stanowi to dla nich żadnego kosztu, a mają dużo szerszy zakres danych produktowych i pewność, że będą one aktualne. Na razie rozwijamy tę współpracę i oczywiście ten rozwój idzie głównie w stronę wdrażania modelu biznesowego Brandbank, ale jeszcze nie wiemy, jak to się ostatecznie rozwinie.

Czy oddział w Szczecinie będzie jedyną siedzibą firmy na terenie Polski?

Michał Benicewicz: Nie, w Polsce mamy obecnie oddział w Szczecinie, będący centralą firmy, ale otworzony został również oddział w Warszawie, gdzie znajduje się studio fotograficzne, magazyn i część działu handlowego, a także jedna osoba reprezentująca firmę pracuje przy Tesco w Krakowie. Natomiast w skali europejskiej odziały znajdują się w Wielkiej Brytanii, w Irlandii, w Czechach, obecnie powstaje oddział na Słowacji. W ciągu dwóch lat firma Brandbank ma się pojawić w 16 kolejnych państwach. 

Dziękuję za rozmowę.

* Michał Benicewicz – absolwent Wydziału Zarządzania i Ekonomiki Usług Uniwersytetu Szczecińskiego. Współtwórca innowacyjnej platformy GlobalProduct, służącej do wymiany danych produktowych pomiędzy producentami z branży FMCG, e-sklepami oraz sieciami handlowymi. Obecnie Business Development Manager w firmie Brandbank (Poland).

Rozmawiała: Justyna Siwińska
Szczecin, 08.08.2012 r.

TECHNOPARK POMERANIA – dobry adres dla innowacyjnego biznesu

T

echnopark Pomerania to miejsce i przestrzeń, gdzie realizowana jest idea wspierania innowacyjnej przedsiębiorczości. Tu rozwijają się firmy i nowe technologie. Dzięki nowoczesnej i rozbudowywanej infrastrukturze oraz kompleksowym programom wsparcia tworzone są najlepsze warunki dla dynamicznego rozwoju firm ICT – od inkubacji dla początkujących tzw. startupów do wzmacniania funkcjonujących już na rynku przedsiębiorstw, zrzeszonych też pod skrzydłami Klastra ICT Pomorze Zachodnie. 
Zarządzająca Technoparkiem spółka Szczeciński Park Naukowo-Technologiczny jest doświadczoną instytucją otoczenia biznesu, działającą aktywnie od wielu lat na rzecz podnoszenia innowacyjności firm i regionu.

W chwili obecnej w Technoparku funkcjonuje ok. 20 firm, które prowadzą swoją działalność w zmodernizowanym w 2010 r. budynku pierwszego inkubatora przedsiębiorczości, na powierzchni 1200 m2. Do dyspozycji lokatorów są zrealizowane w wysokim standardzie powierzchnie biurowe, sale konferencyjne i szkoleniowe, szerokopasmowy internet i telefonia internetowa oraz bezpieczne zasilanie, czyli infrastruktura i zaplecze techniczne spełniające wysokie wymagania działalności w branży informatycznej, a także rozbudowywana własna serwerownia. Swoją siedzibę mają  tu głównie startujące firmy z branży IT – dla których jest przygotowany specjalny program inkubacji, obejmujący preferencyjne ceny najmu biur, użytkowania sal konferencyjnych oraz usługi dodatkowe, m.in. wsparcia w pozyskiwaniu środków finansowych na rozwój, doradztwa biznesowego i prawnego, udziału w imprezach branżowych czy szkoleniach. Obok młodych firm lokalizację w Technoparku mają też rozwinięte firmy IT, funkcjonujące na zasadach komercyjnych, dla których wartością dodaną do dobrej lokalizacji są też obecność w środowisku i dostępność programów wsparcia dla rozwoju zawodowego i biznesowego. Ponadto mieści się tu też biuro doradztwa biznesowego oraz kancelaria prawna, specjalizująca się w zagadnieniach nowych technologii, komercjalizacji wiedzy czy patentów. Mają tu także siedziby organizacje i środowiska branżowe związane z IT – Klaster ICT Pomorze Zachodnie, SZLUUG, Fundacja Netcamp, Fundacja Aegis oraz fundacja FROME.
W 2013 roku infrastruktura Technoparku powiększy się o trzy nowe budynki, wznoszone obecnie na terenie inwestycyjnym przy ul. Niemierzyńskiej. W ten sposób realizowany już program działań Technoparku zyska nową przestrzeń i szersze możliwości. Nowe budynki dostarczą 11.500 m2 nowoczesnej powierzchni biurowej i infrastruktury technicznej dla dalszego dynamicznego rozwoju innowacyjnej przedsiębiorczości i nowych technologii. Dwa z nowych obiektów – centrum inkubacji i innowacji – pomieszczą nowoczesne biura dla startupów oraz rozwiniętego biznesu ICT, wraz z atrakcyjnym zapleczem konferencyjno-szkoleniowym oraz socjalnym, w najwyższym standardzie technicznym. W trzecim budynku – centrum informatycznym – powstanie największa w regionie serwerownia, przeznaczona dla obsługi firm własnych Technoparku i zrzeszonych w Klastrze ICT, a także dająca możliwości świadczenia szerokich usług dla podmiotów gospodarczych oraz administracji publicznej, obejmujących np. hosting i hoteling, prowadzenie portali informacyjnych, wydzielanie dedykowanych powierzchni na potrzeby serwerowni tematycznych, masowego przetwarzania danych, wirtualizacji infrastruktury informatycznej, archiwizacji zasobów informacyjnych, przetwarzania w chmurze, itp. 
Kompleksowymi działaniami Technoparku – obok rozbudowy infrastruktury i oferowanej firmom nowoczesnej przestrzeni lokalowej i technicznej – są też realizowane programy proinnowacyjne, budowanie sieci powiązań i konsolidacji branżowej, ułatwianie dostępu do europejskich i krajowych funduszy pomocowych oraz kapitałowych, ponadto także inwestycje w szkolenia podnoszące kwalifikacje zawodowe pracowników i kadry menedżerskiej firm, jak również inicjowanie wydarzeń branżowych i promocyjnych w szerokiej tematyce związanej z informatyzacją społeczeństwa oraz instytucji publicznych. 
Kontakt dla mediów:
Agata Mikołajczak, PR & Marketing Manager, Technopark Pomerania
tel. 091-85-22-928, e-mail: amikolajczak@spnt.pl, www.technopark-pomerania.pl  

