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Analitycy przewidujg, ze w najblizszych latach nalezy spodziewac
sie kolejnej fali inwestycji zwigzanych z budowa nowych centrow
danych. Gartner oraz IDC prognozujg, ze wraz z uplywem czasu
spada¢ bedzie znaczenie lokalnych serwerowni. To duze wyzwanie
zarowno dla operatoréw data center jak rowniez integratorow,
ktorzy coraz czeSciej sg wrecz skazani na wspotprace. Wazne, aby
byla oparta na wzajemnym zaufaniu i przynosita obu stronom profity.
I temu wlasnie poswiecamy to wydanie ,,CRN ekstra”.
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Centra danych

siegaja po integratorow

Krajowi operatorzy centrow danych szukajg bezpiecznego miejsca na rynku,
na ktorym coraz odwazniej zaczynajg sobie poczynac¢ globalni dostawcy chmury
obliczeniowej. Chcg, by w rywalizacji z gigantami pomogli im integratorzy.

dy coraz wigkszego znaczeniana-
Gbiera model ustugowy, takze inte-

gratorzy powinni blizej przyjrzeé
sie mozliwosciom wspotpracy z komercyj-
nymi data center. Cho¢ sprzedaz sprzeto-
wej infrastruktury na $wiecie nie maleje,
a nawet nieznacznie ros$nie, to wzrost nie
dotyczy dostaw do korporacyjnych cen-
trow danych, ale wlasnie do komercyjnych.
Sprzetu w firmach bedzie coraz mniej, co
wykazujgbadaniaiprognozy. WedlugIDC
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tradycyjne centra danych odpowiadajg za
62 proc. inwestycji w infrastrukture IT,
23 proc. dotyczy chmury publicznej, awar-
tosc¢ sprzedazy zwigzanej z chmurg pry-
watng stanowi 15 proc.

Jednak w ciggu zaledwie dwoch najbliz-
szych lat te proporcje majg si¢ wyraznie
zmieni¢ — w 2020 r. do tradycyjnych data
center trafiac¢ bedzie 50 proc. sprzetu, do
chmury publicznej blisko jedna trzecia,
aprywatnachmura przyjmie 20 proc. infra-

struktury. Mowigc wprost: firmowe centra
danych traca na znaczeniu, a coraz waz-
niejsze stajg sie zewnetrzne, chmurowe.

Zgodnie z tym trendem ro$nie warto$¢
krajowego rynku komercyjnych centrow
danych. Krakowska firmabadawcza PMR
wcigz odnotowuje na nim dwucyfro-
we tempo wzrostu (13 proc. w 2017, przy
warto$ci 1,3 mld z1) i zaktada, ze w latach
2018-2019 mozemy si¢ spodziewac kolej-
nej fali ukonczonych inwestycji.

Fot. AdobeStock



Dostawcy POTRZEBUJA
PARTNEROW

Operatorzy data center zwracaja uwage,
ze cyfrowa transformacjabedzie przyspie-
szac ijesli kiedys to IaaS byt wiodgcym te-
matem rozméw z klientami i najtatwiej
byto sprzeda¢ tego rodzaju ustuge, aktual-
nie sytuacja si¢ zmienia. Cho¢ infrastruk-
tura nadal jest niezbedna, bo nie przestata
by¢ podstawg biznesu, klienci coraz bar-
dziej potrzebuja zaawansowanych ustug.
Pragng mniej lub bardziej kompletnego
rozwigzania i integratora, ktory im je do-
starczy, a wiec Solution Providera. W efek-
cie to partnerzy operatoréw mogg budowaé
i sprzedawacé ustugi, wykorzystujac infra-
strukture komercyjnych centréw danych.

Jak twierdzi Lukasz Ozimek, dyrektor
operacyjny Exea Data Center, dla nowo-
czesnego centrum danych wspotpraca
z partnerami zewnetrznymi to natural-
ny proces. Operator zarzadzajacy osrod-
kiem typu multi-tenant (z infrastrukturg
gotowa do obstugi wielu podmiotow) dys-
ponuje rozwigzaniami na roznych pozio-
mach ustugowych - od prostej kolokacji
serwerow przez Disaster Recovery, IaaS
po rozwigzania SaaS.

- Wyzsza warstwa ustugowa zwiqzana
jest zazwyczaj z ich developmentem, in-
tegracjq oraz utrzymaniem i to jest prze-
strzen, ktérq zagospodarowujemy wspélnie
z partnerami - wyjasnia przedstawiciel
torunskiego dostawcy.

3S Data Center - §laski operator za-
rzadzajacy klastrem centrum danych
- twierdzi, ze $wiadczy ustugi dla wielu
firm informatycznych: poczawszy od in-
tegratorow przez dostawcoéw ustug SaaS
po producentow oprogramowania. W ich
wypadku 3S koncentruje si¢ na dostarcza-
niu infrastruktury w modelu ustugowym
ipomocy w stworzeniu finalnego rozwia-
zania dla klienta koncowego.

- Traktujemy naszych klientéw w bar-
dzo indywidualny sposéb. Kazdy z nich ma
odmienne oczekiwania dotyczqce finalnego
ksztaltu dostarczanej przez nas ustugi, kto-
ra powinna pasowac do prowadzonej przez
niego dziatalnosci. W efekcie pracy naszego
zespotu powstaje rozwiqzanie, ktére staje
sie fundamentem, na ktérym partner mo-
ze $wiadczy¢ wlasne ustugi — ttumaczy
Tomasz Doligalski, dyrektor dziatu ustug
IT w 3S Data Center.

Operatorzy centrow danych podkresla-
ja, ze warto skupi¢ sie na swoim podstawo-
wym biznesie, bo probujac oferowaé zbyt
wielerzeczy, moznastraci¢ zoczu cel, jakim
jest dostarczanie ustug najwyzszej jakosci.

- Coprawda,dostawcy tacy jak Beyond.pl
sq w stanie rozwijaé sami takze Paas$ czy
Saas, czyli wyzsze warstwy ustugowe, ale
chetnie korzystajq z kompetencji zewnetrz-
nych specjalistéw w tym obszarze - przy-
znaje Tomasz Sobol, CMO w Beyond.pl.

Dlatego, gdy obserwuje sie trendy na
globalnym i polskim rynku, nietrudno za-
uwazy¢, ze wokot operatorow data center
pojawiajg sie mniejsze biznesy integrato-
row, ktorzy tworza wspolng z dostawcami
oferte dlaklienta koncowego. Najczesciej
sg to firmy dostarczajace ustugi w mode-
lu SaaS i aplikacje e-commerce, bazoda-
nowe, ro6znego rodzaju systemy BI, CRM
czy ERP itp. Do SaaS mozna zakwalifiko-
wac takze caly obszar bezpieczenstwa IT
i oferte firm specjalizujacych sie w za-
pewnianiu okreslonych narzedzi ochrony.
Nie brakuje tez takich partnerow, ktorzy
- pozostajac napoziomie IaaS - zarzadza-
ja infrastrukturg klienta w komercyjnym
centrum danych, bo ten nie posiada po-
trzebnych do tego kompetencji.

Operatorzy data center szukaja na ryn-
ku kazdej okazji do wspolpracy, wiec
partnerstwo z nimi moze takze polegaé
na $wiadczeniu ustug konsultingowych.
Sprzedawana jest wtedy wiedza dotycza-

catego,jak klient moze wykorzystac infra-
strukture dostawcy do rozmaitych celow.

JAK STWORZY¢E SYMBIOZE
Wspotpraca musi bazowaé na wzajem-
nym zaufaniu, bo gdy klienta zdobywa
integrator, to reczy za dostawce infra-
struktury. Dziata to i w drugg strone: gdy
klient zgtasza sie do operatora DC, to po-
lecany integrator musi zapewniaé od-
powiednig jakos¢ ustug. Tomasz Sobol
zwraca przy tym uwage, ze kooperacja
jest dtugofalowa i poczatkujacy partner
musi liczy¢ sie z tym, Ze przez pewien czas
bedzie musiat pracowa¢ nad swoja reno-
mairozpoznawalno$cig na rynku.

- Swietnie, jesli uda sie uzyskaé zwrot
z inwestycji w rok. Ale najczesciej trzeba
poczeka¢ dtuzej i daé sobie czas na dopra-
cowanie produktu - ttumaczy przedstawi-
ciel poznanskiego operatora.

Poza tym, jak to wcigz czesto bywa
zmodelem ustugowym, ofertaw momen-
cie pojawienia sie¢ na rynku moze nie spo-
tkaé si¢ zodpowiednim zrozumieniem ze
strony klientow. Dostawcy przekonuja, ze
partnerzy nie powinni wtedy rezygnowac,
bo konieczna jest cierpliwosc i edukowa-
nie potencjalnych uzytkownikow.

W opinii Adama Dzielnickiego, kie-
rownika produktu w Atmanie, jesli inte-
gratorowi zalezy na komforcie, na pewno
powinien zwrdci¢ uwage na to, czy >

Zdaniem integratora

[ Robert Stiller, Associated Partner, Hicron

Wspieramy naszych klientow w zwiekszeniu efektywnosci biznesowej ich przedsiebiorstw

poprzez wdrozenia najnowszych rozwigzan systemowych z portfolio produktow SAP,

a szczegolnie SAP S/AHANA. Po dokonaniu szczegdtowej analizy kosztow, bezpieczen-
stwa i mozliwosci skalowania platformy IT oraz oprogramowania SAP, ktore musi by¢ do-
pasowane do rosnacych potrzeb klientdw, wybor najczesciej pada na outsourcing sprzetu

i mocy obliczeniowej u operatora centrum danych. Outsourcing jest gwarancjg wiekszego

bezpieczenstwa danych i stabilnosci dostepu do nich w poréwnaniu z modelem korzy-

stania z zasobow wiasnych. Umowy, jakie podpisalismy z operatorem, gwarantujg nam
praktycznie 100-procentowg dostepnos¢ infrastruktury sprzetowej. Wazne dla naszych
klientdw sq tez: staty dostep do najnowszych technologii informatycznych, pomoc w wy-

borze rozwigzania najlepiej spetniajgcego oczekiwania biznesowe (takze te przyszte), jak

rowniez optymalnego pod wzgledem kosztow i skalowalnosci. Wybralismy wspotprace

z polskim operatorem data center, bo lepiej rozumie potrzeby lokalnych przedsiebiorstw

niz miedzynarodowi dostawcy. Fizyczna lokalizacja operatora w Polsce daje naszym klien-
tom takze wigkszg pewnos¢ co do bezpieczenstwa sktadowanych danych.

CRN 2019 3
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operator oprocz $wiadczenia ustug pod-
stawowych, np. kolokacji, moze zaofe-
rowaé ustugi warstw wyzszych, w tym
serwery dedykowane lub chmure. Jego
zdaniem dzieki temu unika sie takze do-
datkowych kosztow wynikajacych z ko-
niecznoscirozbudowy warstwy sieciowej
taczacej odlegle od siebie komponenty.

- Z drugiej strony niezalezno$é¢ geo-
graficzna weztéw to takze duza wartosé
w powaznych projektach integracyjnych -
zaznacza Adam Dzielnicki.

Przy budowaniu wspolnej, silnej ofer-
ty wspotpraca musi polegaé na obustron-
nych korzy$ciach. Co oznacza takze to,
Ze integrator nie powinien spodziewaé
sie umowy na wytgcznosé. W efekcie, jak
wyja$nia Tomasz Sobol, firma IT dostar-
czajaca np. oprogramowanie i chcaca je
integrowac, wdrazac¢ i oferowaé ustugi

Tomasz Doligalski,
dyrektor dziafu
ustug [T,

35 Data Center

Adam Dzielnicki,
Kierownik
produktu, Atman

Tomasz Sobol,
(MO, Beyond.pl

tukasz Ozimek,
dyrektor
operacyjny,
Exea Data Center
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przy wykorzystaniu infrastruktury ope-
ratora nie moze oczekiwac, ze nie bedzie
on wspoélpracowaé z innymi partnerami,
ktorzy proponujg podobne rozwigzania.
- Na rynku data center nikt tego nie ro-
bi, bo to ograniczaloby biznes. Nie na tym
powinna polegaé wspélpraca - zaznacza
przedstawiciel poznanskiego operatora.

JAK ODROZNIC SIE

OD GLOBALNEJ CHMURY

Traktujac weigz kolokacje jako wazna,
a nierzadko podstawowsg cze$¢ swojej
oferty, polscy operatorzy stawiajg na ustu-
gi chmurowe, ktore sg w stanie pomnazac
ich zyski. Decyduje o tym natura chmury,
czyli mozliwos$¢ udostepnienia zasobow
w modelu wspotuzytkowania. Mowigc
wprost, w przeliczeniu na metry kwadra-

towe uzyskuja znacznie lepsze wskaz-
niki wykorzystania swojej powierzchni
w przypadku zwirtualizowanych w try-
bie multi-tenant szaf serwerowych niz
w klasycznej ustudze kolokacji. Tym sa-
mym mogg zarobi¢ wiecej, sprzedajac te
samg infrastrukture wielu klientom.
Zachwalajg przy tym swoj cloud com-
puting tak, jak czynia to globalni do-
stawcy - jako zapewniajacy elastyczno$é
nieosiggalng w przypadku infrastruktu-
ry dedykowanej. Klient nie musi czekaé
na wdrozenie fizycznych maszyn, tylko
w krotkim czasie zwieksza (albo zmniej-
sza) zasoby do poziomu zgodnego z aktu-
alnymi potrzebami. Chmura ma go wiec
chronié¢ przed sytuacjg, w ktorej nagly
i znaczny wzrost zapotrzebowania na
zasoby moglby zwiekszaé ryzyko braku
ich dostepnosci. Maby¢ tez atrakcyjniej-

W opinii branzy

TOMASZ DOLIGALSKI Partnerzy wybierajacy operatora centrum danych, oprdcz oceny moz-
liwosci infrastrukturalnych dostawcey ustug, duza wage przykiadaja do zakresu jego kompeten-
cji z obszaru IT. Najczesciej oczekujg wsparcia w obszarze sieciowym, wirtualizacji, tworzenia
Srodowisk o wysokiej dostepnosci i zapasowego centrum danych w innym obiekcie. Potrzebuja
wsparcia, poniewaz z uwagi na charakter swojej dziatalnosci najczesciej nie zatrudniajg inzynie-
réw specjalizujgeych sie w projektowaniu i utrzymaniu infrastruktury. Zakup samej infrastruktury
z reguty nie wystarczy partnerowi do stworzenia czegos, co umozliwi $wiadczenie ustug.

ADAM DZIELNICKI Mozna zauwazy¢ pewne réznice w podejsciu partnerdw i klientow kon-
cowych do oferty operatora. Ci pierwsi przywigzuja bardzo duza wage do standaryzacji
otrzymywanego produktu lub ustugi oraz elastycznego modelu rozliczen. Widac¢ to zwtasz-
cza wtedy, gdy spojrzymy na wymagania dotyczace SLA. Jest to zrozumiate, bo jakos¢ i sta-
bilnos¢ produktu dostarczanego przez operatora centrum danych stanowi baze dla dalszej
pracy integratora i ma ogromny wptyw na jako$¢ dostarczanego przez niego ostatecznego
rozwigzania. Z kolei przejrzysty model finansowania jest niezbedny do budowy skalowalne-
go, a zarazem dochodowego produktu czy ustugi.

TOMASZ SOBOL Samo nawigzywanie wspotpracy z integratorem jest procesem ztozonym. Re-
lacja nie tworzy sie automatycznie po deklaracji integratora, ze chce sprzedawac swoje ustugi,
uzupetniajac je o wartos¢ dodang do naszej infrastruktury. Dziatamy bowiem w przestrzeni biz-
nesowej i musimy znalez¢ punkty styczne, ktore pozwolg uzyskac obustronng korzys$¢ i zarobic
obu stronom. Sumujg sie wtedy wartosci dostarczane przez nas i te, ktore wnosi integrator.

LUKASZ OZIMEK Mozliwos¢ dostepu do centrum danych w modelu ustugowym stworzy-

ta szereg szans rozwojowych dla integratoréw. Zaawansowana infrastruktura technologiczna,
wysoki poziom bezpieczenstwa, a takze skalowalnos¢ dostepnych ustug pozwalajg partnerom
wspotpracujgcym z osrodkami data center wejs¢ na wyzszy poziom biznesu, a takze realizo-
wac nieosiggalne do tej pory projekty. Staje sie to mozliwe m.in. dzieki zasadniczemu ogra-
niczeniu kosztow, ponoszonych zazwyczaj na zakup i utrzymanie infrastruktury. Rozliczanie
odbywa sie w modelu ustugowym, za faktycznie zuzyte zasoby, co umozliwia znaczaca opty-
malizacje wydatkow i przede wszystkim zachowanie ich przewidywalnosci.



szym modelem pod wzgledem kosztow
infrastruktury.

Zarowno w oczach klientow, jak
i partneréw renoma operatora centrum
danych zalezy przede wszystkim od po-
ziomu niezawodno$ci, jaki jest w stanie
zapewnicjego infrastruktura. Sa dostaw-
cy, ktorzy w tym obszarze moga pochwa-
li¢ sie miedzynarodowymi certyfikatami.
Lokalizacjaw tym czy innym miescie lub
jego poblizuma znaczenie przy wyborze
dostawcy ustug kolokacyjnych. Mniejsza
wage ma natomiast w przypadku ustug
chmurowych. Wciaz jednak przy po-
rownywaniu sie z globalnymi dostawca-
michmury publicznej polscy operatorzy
podkreslaja, jak waznym argumentem
sprzedazowym jest usytuowanie data
center w granicach naszego panstwa.

Lokalizacja w kraju ma zdaniem do-
stawcow duze znaczenie dla polskich
klientéow i jest mocnym argumentem
sprzedazowym. Decydowaé o tym ma-
ja z jednej strony wzgledy techniczne
- wielu klientéw, zwtaszcza tych z firm
wielooddzialowych, mabowiem duze wy-
magania co do poziomu op6znien w prze-
syle danych (wszyscy krajowi dostawcy
zwracaja uwage na korzysci z zapew-
nianego przez nich dostepu do szybkich
i niezawodnych tgczy telekomunikacyj-
nych). Z drugiej strony uzytkownicy cze-
sto chcg wiedzieé, gdzie fizycznie sg ich
dane. Dlatego zawsze bedzie zapotrzebo-
wanie na ustugi $wiadczone przez pod-
miot zewnetrzny, ale lokalnie. Pod tym
wzgledem polski rynek jest wyjatkowo
konserwatywny.

- Wigksze projekty zawsze zaczynajq sig
albo konczq wizytq referencyjng w centrum
danych i jesteSmy w stanie pokazaé klien-
towi, gdzie bedq zlokalizowane jego serwe-
ry. Klient wie, gdzie znajdujq si¢ jego dane,
i w razie konieczno$ci mozemy zapewnié¢
mu do nich fizyczny dostep — ttumaczy
Tomasz Doligalski.

Rozmoéwcy CRN Polska przekonuja,
ze je$li nawet AWS czy Microsoft Azure
moga udostepniaé funkcje niezapewnia-
ne przez krajowych dostawcow centrow
danych, wciaz istniejg obszary, w ktorych
to oferta tych ostatnich ma przewage.
Zwracajq uwage chociazby na fizyczng
dostepnosé inzynierow, ktérzy pomoga
w stworzeniu ustugii zapewnig wsparcie

Hicron:

J\Wybralismy wspotprace
Z polskim operatorem
centrum danych, bo

lepiej rozumie potrzeby
lokalnych przedsiebiorstw
niz miedzynarodowi
dostawcy”.

techniczne. Twierdzg tez, ze w praktyce
ich ustugi ostatecznie okazujg sie tansze,
naco maja wskazywaé wyliczeniawlasne
iklientow.

- Gdy klient potrzebuje Srodowiska wir-
tualizacyjnego dostarczonego w formie
ustugi IaaS, ktéra musi by¢ zlokalizowa-
na w Polsce, na wydzielonej infrastruk-
turze sprzetowej, z prywatnym tqczem
sieciowym do siedziby firmy, mozemy mu
to zapewnié. I to nas odréznia od oferty
dostawcéw chmury publicznej - twierdzi
przedstawiciel 3S Data Center.

ZMIENIC WROGA

W SPRZYMIERZENCA

Czy jednak polscy operatorzy sq w sta-
nie skutecznie konkurowac¢ w obszarze
chmury z takimi dostawcami jak AWS
czy Microsoft? Lokalni dostawcy czesto
podkreslaja, ze ostatecznie ich celem nie
jest rywalizowanie z globalnymi giganta-
mi. W obliczu wielkiego potencjatu tych
ostatnich wychodzg z zatozenia, ze lep-
szym rozwigzaniem od bezposredniej
konkurencji jest nawigzanie jakiej$ for-
my wspOtpracy.

Moze ona polegac na tym, ze dostaw-
ca chmury publicznej stanie sie¢ waznym
partnerem lokalnego operatora. Tak jest
w przypadku Atmana i Aruba Cloud. Jak
wyjasnia Adam Dzielnicki, mimo ze wloski
dostawca hostingu i chmury obliczenio-
wej zazwyczaj buduje wlasne centra da-
nychiw dodatku oferuje ustugi podobne do
ustug Atmana, to zdecydowat sie nawspot-
praceiumieszczenie swojej infrastruktury
w jednym z neutralnych telekomunikacyj-
nie centréw polskiego operatora.

- Napierwszy rzut okamogtoby sig wyda-
wacé, zeto konflikt intereséw, bo Aruba Cloud
moze byé postrzeganajako nasza konkuren-
¢ja, jednak my widzimy to jako wspétpra-
ce korzystng dla obu stron, wrecz symbioze
- przekonuje przedstawiciel Atmana.

Kolejnym, najswiezszym przyktadem
wspolpracy jest porozumienie Beyond.pl
z Microsoftem. W jego wyniku chmura
Microsoft Azure bedzie dostepna dlaklien-
toéw zlokalnego centrum danych. Wspdlny
projekt ma by¢ odpowiedzig na potrze-
by polskich firm i instytucji publicznych,
ktore ze wzgledu na wymogi regulacyjne
lub branzowe sg zobowigzane do realizo-
wania cze$ci procesOw i przetwarzania
zwigzanych z nimi danych w chmurze na
terytorium kraju. Dotyczy to m.in. sekto-
ra finansow, ustug medycznych, jednostek
administracji publicznej, obrony i bezpie-
czenstwa oraz sektora paliwowego. Polski
operator zapowiada, ze bedzie oferowat
wybrane ustugi Azure juz w IT kw. 2018 1.
Wszystkie maja by¢ w peini kompatybil-
ne z ustugami Azure w innych regionach.
Klienci bedg rozliczani zgodnie z ofertg
przygotowang przez Beyond.pl.

Nie mogac ignorowa¢ faktu, ze to pu-
bliczny cloud zaczal kreowaé rynek, pol-
scy operatorzy data center chcg zwrocié
uwage klientow zainteresowanych ofertg
Microsoftu albo AWS na korzysci z two-
rzenia chmury hybrydowej. Ttumacza,
jak warto$ciowe dla uzytkownikow be-
dzie polaczenie mozliwosci chmury pu-
blicznej z tym, czego ona nie oferuje, a co
mogg zapewnic¢ lokalne komercyjne cen-
tra danych. Proponuja chmury prywat-
ne (z zasobami catkowicie wydzielonymi
badz do jakiego$ stopnia wspotuzytkowa-
nymi) nabazie swojej infrastruktury, ktore
mogg wspOtpracowac zchmura publiczna.
Zawierajg tez umowy z potentatamiizdo-
bywaja ich certyfikaty upowazniajace do
odsprzedazy ustug publicznego cloudu
oraz obstugi klientéw w tym zakresie.

Z jednej strony polscy operatorzy za-
pewniajg wiec warunki do tworzenia $ro-
dowisk hybrydowych iwielochmurowych.
Z drugiej potentaci na rynku chmury pu-
blicznej zaczynaja sktaniaé si¢ ku temu,
aby nie polega¢ wylacznie na wlasnej in-
frastrukturze, ale wchodzi¢ w alianse z lo-
kalnymi operatorami centrow danych. To
korzystne dlarozwoju catlegorynku. W
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Integrator _
W centrum danych

Inwestycje w rodzime centra danych nabierajg rozmachu. Ale czy ich operatorzy

w rownie szybkim tempie bedg pozyskiwac klientow?
WoJciecH URBANEK

olska z ponad setkg komercyjnych
P centrow danych, zajmujgcych

tacznie 90 tys. mkw., jest liderem
Europy Srodkowo-Wschodniej. Inwesto-
rzy nie zwalniajg tempaiplanujg budowe
kolejnych obiektow. W nadchodzacych
pieciu latach catkowita powierzchnia
serwerowni ma zwigkszy¢ si¢ w Polsce
niemal 0 50 proc. Audytel przewiduje, ze
na koniec biezgcego roku wartos¢ ustug
$wiadczonych przez centra danych w na-
szymkraju osiggnie 1,74 mld zt, za trzy lata
zas$ ma przekroczy¢ 2 mld zt.

Obiecujace prognozy nie powinny jed-
nak usypia¢ czujnosci ustugodawcow.
Jedna z bolaczek polskiego rynku jest je-
gorozdrobnienie. Blisko 60 proc. centrow
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przetwarzania danych ma powierzchnie
netto conajmniej 300 mkw. Mniejsze ser-
werownie koncentruja sie zazwyczaj na
obstudze klientow o niewygorowanych
wymaganiach w zakresie skalowalno$ci
ustug. Ich utrzymanie czesto wigze sie
zponoszeniem wysokich kosztow statych
dotyczacych obstugi i utrzymania. Poza
tym matym graczom trudno bedzie rywa-
lizowaé nie tylko z najwiekszymilokalny-
mi dostawcami, ale rowniez Swiatowymi
koncernami. Ustugi chmurowe aktyw-
nie promuje w Polsce Microsoft, ktory
posiada kilka centréw danych na Starym
Kontynencie. Nie mozna tez zapominaé
0 Amazonie z serwerownig w nieodle-
glym Frankfurcie.

W ostatnim czasie glo$no mowi sie
o Alibaba Cloud, ktora w sierpniu podpisa-
taumowe z ABC Data. Firmy korzystajace
z oferty chinskiego ustugodawcy zyskaja
dostep do wsparcia technicznego w jezy-
ku polskim, a ich dane majg by¢ przecho-
wywane w data center we Frankfurcie.
Alibaba Cloud moze napsué sporo krwi
lokalnym operatorom centrow danych,
tym bardziej ze polskich ustugobiorcéw
cechuje wrazliwo$¢ cenowa. Swiadcza
o tym chociazby wyniki badan przepro-
wadzonych przez PMR wsréd 600 du-
zych i $rednich firm. Co trzecie badane
przedsigbiorstwo przyznato, ze decyduja-
cym czynnikiem przy wyborze operatora
jest catkowity koszt posiadania ustugi.



W pPOszuKIWANIU

KLIENTOW

Jesliwierzy¢ prognozom firm analitycz-
nych, $wiat nowych technologii zmie-
rza w kierunku modelu ustugowego,
a pierwszoplanowg role maja odgrywacé
ustugi chmurowe. A w naszym kraju ich
adaptacjaprzebiega w §limaczym tempie
- wedtug raportu Eurostatu zajmujemy
28 miejsce wérdd panstw europejskich
pod wzgledem wykorzystania chmury
obliczeniowej. Jak wynika z badan prze-
prowadzonych przez GUS, najwieksza
bariera w przyswajaniu rozwigzan cloud
computingu jest brak wiedzy na temat
technologii (40 proc. wskazan). Jedno-
czesénie 36 proc. przedsiebiorcow oba-
wia si¢ utraty danych, niemal tyle samo
respondentéw niepokoi przenoszenie
cyfrowych zasobdéw do zewnetrznych
placowek.

Magazyn ,Computerworld” szacuje,
ze ubiegloroczne przychody ze sprzeda-
zy ustug chmury obliczeniowej w Polsce
wyniosty 0,86 mld zt. To duzo mniej niz
w przypadku outsourcingu (2,64 mld z})
czy ustug integracyjnych (2,5 mld zt). Po-
wolny wzrost popytu na ustugi koloka-
cji i spadek cen powoduja, Ze operatorzy
centrow danych szukaja nowych zrodet
przychodéw. Chmura publiczna wyda-
je sie naturalnym wyborem ze wzgledu
na rosngcg popularnosé tego modelu,
a takze mate nasycenie polskiego rynku.
Operatorzy mogg tez liczy¢ na wieksza
lojalno$¢ klientéw niz w przypadku po-
zostatych ustug, co w pewnym stopniu
wynika z trudno$ci zwigzanych z migra-
cja danych do centrum innego providera.

Przecietny klient komercyjnego cen-
trum danych to przedsiebiorcaniechetnie
inwestujacy w sprzetbadz oprogramowa-
nie, a tym samym poszukujgcy wsparcia
uzewnetrznego profesjonalisty. Tymcza-
sem w wielu polskich firmach wciaz po-
kutuje przekonanie, ze najlepiej wszystko
zrobi¢ samemu. Analitycy uwazaja, ze ta-
ki stan rzeczy nie moze trwac wiecznie.
Srodowisko IT staje sie niezwykle ztozo-
ne, a zarzadzanie danymi rozproszonymi
(w roznych miejscach) nastrecza coraz
wiecej trudno$ci. Jakby tego byto mato,
firmy nie moga znalez¢é odpowiednich fa-
chowcow. Szacuje sig, ze w Polsce brakuje
0d 30 do 50 tys. informatykow.

Zdaniem integratora

U Grzegorz Fraczyk, Technical Director, Innergo Systems

Wspodtpracujemy z lokalnymi dostawcami ustug, ktorych cechuje duza elastyczno$¢ i moz-
liwo$¢ dopasowania oferty do potrzeb klientow. To bardzo cenne w sytuacji, kiedy musimy
reagowac bardzo szybko naich zgdania. Mamy sprawdzonych partneréw i dobre do$wiad-

czenia w tym zakresie. Wysoka jakos¢ ustug niekoniecznie jest charakterystyczna wytacz-
nie dla najwiekszych operatorow centrow danych.

Z INTEGRATOREM

MOZNA ZYSKAC

Operatorzy lokalnych centrow danych
zdajg sobie sprawe, ze w pojedynke nie-
wiele zdzialaja, i zaczynaja poszukiwac
partneréw. Wspolpraca z integratorami
IT badz resellerami umozliwia im do-
tarcie do nowych grup nabywcow. Poza
tym firmy integratorskie, legitymujace
sie duzym doswiadczeniem, wspierajg
operatorow podczas realizacji zaawan-
sowanych projektow.

- Nierzadko prowadzimy tréjstronne
rozmowy, do ktérych zapraszamy przedsta-
wicieli klienta oraz integratora. Omawia-
my najistotniejsze aspekty realizowanego
zadania, ustalamy poziomy odpowiedzial-
nosci i granice, okreslajqce podziat kom-
petencji. Takie podejscie umozliwia nam
blizsze poznanie i zacie$nianie relacji
- moéwi Jola Uzdzicka, dyrektor sprzeda-
zy i marketingu w Sinersio.

Jedna z bolaczek
polskiego rynku
centrow danych jest
jego rozdrobnienie.

Wspolpraca przynosi korzysci row-
niez integratorom, ktérzy poszerzajg
portfolio 0 nowe, czesto niestandardo-
we ustugi. Wprawdzie przedsiebiorcy
wecigz preferujg tradycyjne formy zaku-
puinfrastruktury I'T,jednak z czasem ich
opo6r wobec modelu abonamentowego
powinien stabngé. Je$li ten scenariusz
sie sprawdzi, w nieodleglej przyszto-
$ci nastgpi spadek popytu na tradycyjng
infrastrukture. Integratorzy musieliby
sie tym samym dostosowaé¢ do nowych

warunkow. Przy czym wiekszo$¢ anali-
tykow uwaza, ze w najblizszych latach
firmy beda preferowac rozwigzania hy-
brydowe, taczace infrastrukture lokalng
z chmurg publiczng. Agencja badawcza
MarketsandMarkets przewiduje, ze glo-
balna warto$¢ rynku chmury hybrydo-
wej osiggnie w 2021 r. wartos$¢ 91,7 mld
dol. - niemal 60 mld dol. wiecej niz
w2016 .

Budowa zlozonego srodowiska sta-
nowi wyzwanie zaréwno dla ustugo-
dawcow, jak i samych integratoréw. Ci
ostatni powinni zdobywaé¢ nowe umiejet-
no$ci w zakresie tgczenia wlasnej oferty
z technologiami oraz zasobami dostar-
czanymi przez centra przetwarzania
danych. Nie wszyscy jednak wybiegaja
mys$lami w przysztosé, lecz dzialaja cze-
sto wedlug zasady ,tu i teraz”.

Sinersio stara sie dotrze¢ do przedsie-
biorstw, ktore wezesniej nie oferowatly
tego typu ustug. Rowniez 3S nie ma zbyt
wygoérowanych wymagan wobec przy-
szlych partnerow.

- To od integratora zalezy, czy zechce
wspétpracowaé z firmq dysponujqcq du-
Zym centrum danych oraz kompetencjami
w zakresie przechowywania i transmisji
danych - méwi Piotr Pawtowski, wice-
prezes 3S.

Nie zmienia to faktu, ze wypracowa-
nie spdjnego modelu sprzedazowego
definiujgcego podzial zyskow nie jest
zadaniem latwym. Tym bardziej ze in-
tegratorzy nie moga bagatelizowacd
preferencji swoich klientow, dla ktorych
liczy sie przede wszystkim cena ustugi.

Wspo6LPRACA

NA KILKA SPOSOBOW

Kooperacja integratoré6w z komercyjny-
mi centrami danych przybiera rozne >
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SEAWOMIR KOZEOWSKI
dyrektor centrum przetwarzania danych, Exea Data Center

Najwieksze korzysci moze przynies¢ wspotpraca prowadzgca do
Swiadczenia komplementarnych i kompletnych ustug. Jako certyfiko-
wany obiekt data center poszukujemy partnerow mogacych zaofe-

rowac nowoczesne rozwigzania bazujgce na naszej infrastrukturze.

Najwiecej szans upatrujemy w rozwigzaniach dopuszczajacych skalowalnosé, jedno-
czesnie zapewniajacych centralne zarzadzanie przy zachowaniu rygorystycznych za-

sad bezpieczenstwa danych. Jednym z kluczowych kryteriow decydujacych o wyborze
ustugi jest cena. Niemniej klienci zaczynaja tez zwraca¢ uwage na bezpieczenstwo

i jakosc ustug. Podobne postawy zauwazamy wsrod partnerow. Konkurowanie wytacz-

nie cena nie jest perspektywiczne.

> formy: poczawszy od prostej odsprzeda-

zy az po realizacje ztozonych zamowien.
Czasami sg to jednorazowe projekty, in-
nym razem partnerow taczy dtugoletnia
wspolpraca. Netology od blisko czterech
lat oferuje ustugi backupu w chmurze
pod wtasng marka Netosphere, wyko-
rzystujac infrastrukture $laskiego ope-
ratora 3S.

- Zdecydowalismy si¢ wspélpracowaé
z tym partnerem nie tylko ze wzgledu na
konkurencyjne oraz elastyczne ceny, ale
réwniez terminowo$¢é, zgodnosé z usta-
lonymi parametrami i najwyzszy po-
ziom bezpieczernistwa. Nie ukrywam, ze
najwiekszq wage przywiqzujemy do tego
ostatniego aspektu — wyjasnia Piotr Biela,
czlonek zarzadu Netology.

JOLA UZDZICKA
dyrektor sprzedazy i marketingu,
Sinesio

Czesc integratorow nie
: ‘: chce wspotporacowac
— Z operatorami centrow
danych. Tlumaczg nam, Ze nie maja klien-
tow mentalnie przygotowanych na pozby-
cie sie wtasnej, niewielkiej, a na dodatek
czesto sprawiajacej problemy serwerow-
ni. Niemniej chetnie podejmujemy wspot-
prace z resellerami, ktérzy wczesniej nie
oferowali tego typu ustug. Wazne, aby byli
otwarci na podjecie dziatan, zdobywanie
nowej wiedzy, a tym samym wzbogace-
nie oferty o rozwigzanie sygnowane przez
profesjonalnego operatora.
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Integratorzy potrzebuja rowniez
wsparcia ze strony operatorow centrow
danych podczas wdrazania zaawansowa-
nych rozwigzan. Tak byto w przypadku
uruchamiania centrum zaufanych ustug
bezpieczenstwaeIDAS (Electronic Iden-
tification and Trust Services Regulation)
w Zielonej Gorze. Firma Perceptus, od-
powiedzialna za realizacje zadania,
nawigzatawspolprace z Sinersio. Podsta-
wowa infrastruktura znalazla sie w cen-
trum danych nalezgcym do operatora,
w laboratorium integratora zas utworzo-
no centrum zapasowe.

- Zastosowanie rozwiqzan redundant-
nych znacznie podniosto poziom bez-
pieczenistwa i zagwarantowalo cigglo$é
Swiadczenia ustugi - moéwi Tomasz Krol,
Manager Laboratorium w Perceptusie.

Innym partnerem Sinersio jest Soft-
tutor. Warszawski integrator, bazujac na
centrum danych operatora, oferuje w mo-
delu SaaS aplikacje KeyPM, ktora prze-
znaczona jest do zarzadzania zespotami
projektowymi, harmonogramami i bu-
dzetami. Wérod uzytkownikow tego sys-
temu znajduje sie¢ m.in. duzy podmiot
sektora administracji samorzgdowej.

Wielu integratorow, tak jak Innergo
Systems, zaczyna swojg przygode z chmu-
ra od prostej odsprzedazy ustug, a na-
stepnie podejmuje sie wykonania coraz
bardziej ambitnych zadan.

- Przygotowujemy dla kilku naszych
klientow oferte Disaster Recovery as a Ser-
vice, a takze nowq ustuge w zakresie roz-
wiqzan glosowych, bazujgc na infra-
strukturze dostarczonej przez operatora
centrumdanych-mowiGrzegorz Fraczyk,

Technical Director w Innergo Systems.
- Korzystamy réwniez z gotowych ustug
graczy z wielkiej czwérki, ktére oferujemy
naszym klientom.

PoLskIE czy z IMPORTU?

Firmy integratorskie nie moga narze-
ka¢ na brak ofert od operatoréow cen-
trow danych. Z jednej strony kuszg ich
lokalni dostawcy, z drugiej za$ przed-
stawiciele tzw. wielkiej trojki (Amazon,
Google, Microsoft). Niektorzy wycho-
dzgz zalozenia, ze blizsza koszula ciatu...
i stawiajg na wspoélprace z rodzimymi
operatorami.

- Skomplikowana legislacja i zazwyczaj
nienadqzajqce przepisy wewnetrzne spra-
wiajq, ze krajowi dostawcy majq przewa-
ge nad koncernami zza oceanu. Co wazne,
lokalne komercyjne centra danych zapew-
niajq ustugi na najwyzszym poziomie.
Mam na myéli nie tylko parametry tech-
niczne, ale tez jako$¢é wspélpracy z partne-
rem biznesowym - ttumaczy Piotr Biela.

Dodatkowym walorem miejscowych
ustugodawcow jest duza elastycznosé
w zakresie wspolpracy. Mniejsi gracze
tatwiej i szybciej decyduja sie na reali-
zacje niestandardowych projektow. Ich
zaletg jest takze brak optat za ruch wy-
chodzacy, stanowigcy jedng z gtéwnych
pozycji w cennikach globalnych graczy.
Integratorzy nie zamykajg sie jednak na
kooperacje ze Swiatowymi liderami ryn-
ku chmurowego.

- AWS i Azure wpisujq si¢ w naszq
wizje dzialania. Jako partner Microso-
ftu i Amazona oferujemy petne portfolio
ustug obu firm. Pomagamy tez klientom
w procesach zwigzanych z migracjq. Wy-
korzystujemy takze ustugi chmurowe do
testow 1 rozwoju naszego oprogramo-
wania IT Manager - moéwi Magdalena
Idzik-Fabianska, Executive Director
w Infonet Projekt.

Lokalni dostawcy centréow danych
przyznaja, ze stosujg takie same roz-
wigzania oraz sprzet jak dostawcy z tzw.
wielkiej trojki. Jedyne roznice wigzg sie
ze skalg i sposobem §wiadczenia ustug.

- Umozliwiamy korzystanie z ustug
zaréwno standardowych, jak i doklad-
nie dopasowanych do potrzeb integratora
- podsumowuje Piotr Pawtowski. |
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Centra danych
czekaja

na integratorow

Wedtug PMR w 2017 r. wartos¢ krajowego rynku komercyjnych centréw danych wyniosta 1,3 mid zt,
czyli13 proc. wiecej niz rok wczesniej. Analitycy przewiduja, ze w najblizszych latach nalezy spodziewac
sie kolejnej fali inwestycji zwigzanych z budowa nowych data center. Gartner i IDC przewiduja, ze
wraz z uptywem czasu spadac bedzie znaczenie lokalnych serwerowni. To duze wyzwanie zardbwno
dla operatoréw centrow danych i integratorow, ktorzy coraz czesciej sg wrecz skazani na wspotprace.
Wazne, aby byta ona oparta na wzajemnym zaufaniu i przynosita obu stronom profity.
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Uczestnicy debaty:

Romuald Gacka, prezes Cormet
Stawomir Koztowski, dyrektor centrum przetwarzania danych Exea Data Center
Robert Paszkiewicz, dyrektor sprzedazy i marketingu OVH Poland
Tomasz Stepski, prezes Sinersio Polska
Marcin Zmaczynski, dyrektor marketingu i sprzedazy Aruba Cloud Polska

CRN Polska, z ponad setka komercyjnych centrow da-
nych, jest liderem Europy Srodkowo-Wschodniej. Co wie-
cej, w ciagu najblizszych pieciu lat calkowita powierzchnia
komercyjnych serwerowni ma wzrosng¢ na naszym rynku
0 50 proc. Czy te prognozy nie s przypadkiem na wyrost?
Przeciez polskie przedsiebiorstwa moga korzysta¢ z cen-
trow danych znajdujacych si¢ w pobliskim Frankfurcie,
Roubaix, Ponte San Pietro lub Dublinie. Zreszta to juz ma
miejsce. Czy nie obawiacie sie, ze klienci beda wybierac
lokalizacje poza Polska, a obiekty ulokowane w naszym
kraju nie zostang nalezycie wykorzystane?

Towmasz Stepski Rynek centrow danych bardzo szybko sie
zmienia, ulega transformacji. Najlepszym przykladem sa Sta-
ny Zjednoczone, gdzie adaptacja ustug
chmurowych nabiera tempa. Ten trend

oferty. Warto tez spojrzeé¢ na wschod, gdzie Ukraina staje sie
zaglebiem tzw. software house’6w, tworzacych, jako podwyko-
nawcy, oprogramowanie dla producentéw z Europy Zachod-
niej, USA i Azji. Odnotowujemy tez wzrost zainteresowania
TaaS wérdd firm zza wschodniej granicy. Dlatego uwazam, ze
w najblizszych latach nie zabraknie nam klientow.

RomuaLp Gacka Chmura to nie tylko IaaS. Wazng role w pro-
cesie migracji do niej odgrywaja dostawcy oprogramowania.
Najwieksi gracze oferujg produkty w modelu SaaS. Na rynku
centrow danych jest duzo miejsca dlakazdego. Porownatbym te
sytuacje do tego, co dzieje sie na drogach, po ktorych porusza-
ja sie samochody malolitrazowe, elektryczne oraz ciezarowki.
Najwieksi operatorzy oferujg powierzchnie w wielu zakatkach
Europy, aredundancja geograficzna ma
znaczenieijestich atutem. Tacy klienci

zaczyna by¢ widoczny rowniez w Pol-
sce. Nie uciekniemy od niego. W tej
chwili jest on widoczny w niektorych
regionach Europy. Nastepuje powolny
odwrot od kolokacji w kierunku ustug

wyzszego poziomu, w tym przede
wszystkim IaaS. By¢ moze budowa
wielkopowierzchniowych data cen-
ter niesie ze sobg pewne ryzyko, ale
$rednie i mniejsze centra danych z ca-

jak samorzady czy placéwki medyczne
niechetnie przenosza dane do ustugo-
dawcow, a tym bardziej tych spoza Pol-
ski. Cho¢ dostawcy ustug chmurowych
patrza optymistycznie w przyszlosé,
wcigz dostrzegam pewne przeszkody.
Administratorzy sieciowi czesto wy-
chodza z zalozenia, ze im wiecej sprze-
tuznajduje sie w siedzibie firmy, tymich
pozycjajestbardziejbezpieczna. W tym

ta pewno$cig sie zapelnia.

MarciN Zmaczynskr Niedawno otwo-
rzyliémy ogromne centrum danych
w San Pietro. Pierwszy z oddanych bu-
dynkow jest juz catkowicie zagospoda-
rowany i budujemy kolejne. Wkrotce
uruchomimy kolejne w Rzymie. In-
westycja zwigzana jest z cyfryzacja
wtoskiej administracji. Ale takze za-
gospodarowanie powierzchni ser-
werowni we Wtoszech, Francji czy
Niemczech nie stanowi dla nas pro-
blemu. Je$li chodzi o Polske, to nie bez
przyczyny otworzyliSmy partnerskie centrum danych w War-
szawie. Dla rodzimych klientéw z sektora finansowego czy
ubezpieczeniowego lokalizacja obiektu ma duze znaczenie,
aredundancja geograficzna wnosi warto$¢ dodang do naszej

Romuald Gacka,
Cormet

zakresie jest wiele do zrobienia, a osoby
odpowiedzialne w przedsiebiorstwach
za IT powinny by¢ menedzerami, a nie
serwisantami.

Stawomir Kozrowski Zgadzam si¢ z tym,
zewiele zaleze¢bedzie od producentow
oprogramowania. Migracjado chmury
to tylko jedna z tendencji, kolejng jest
odchodzenie do lamusa oprogramowa-
nia monolitycznego. Nastepuje zwrot
w kierunku aplikacji tworzonych w ar-
chitekturze mikroustug. To niesie ze
soba pewne konsekwencje, takie jak

zapotrzebowanie na rozwigzania zapewniajace szybka i prak-
tycznie nieograniczong skalowalno$¢. Rosngcy rynek ustug to
duza szansa dla centrow danych rozsianych po calym $wie-
cie, gdyz ustugodawcy majg rozne preferencje. Niektorzy »>
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> oddadza zasoby cyfrowe jednemu dostawcy, inni bedg je dy-

wersyfikowac i przechowywac u kilku providerow.

Rosert Paszkiewicz Popyt na ustugi centréw danych wyni-
ka z potrzeby przechowywania coraz wiekszych ilo$ci cyfro-
wych zasobow. Niezaleznie od tego,
czybedzie to ustuga kolokacji czy ustu-

chnig centrow danych, z drugiej za$ znajdujemy sie w ogonie
panstw Unii Europejskiej pod wzgledem poziomu adapta-
cji ustug chmurowych. Raport Eurostatu pokazuje, ze wy-
przedzaja nas Wegrzy, Stowacy i Czesi. We wspomnianym
badaniu pojawia sie tez zestawienie
dotyczace analizy wielkich zbiorow

gi chmurowe, dane zostang ulokowa-
ne na serwerze w centrum danych.
Ustugodawcy preferuja rozne modele
- nasi konkurenci decydujq sie na uru-
chomienie partnerskiego centrum da-
nych w ramach ustugi kolokacji, my zas
zbudowali$my w Polsce wlasny obiekt.
Stawiamy je, poniewaz nie patrzymy na
komercyjne serwerownie wylacznie
z perspektywy lokalnego rynku i dla-

danych, gdzie tez zajmujemy jedno
z ostatnich miejsc w Unii Europejskie;.
Wraz z upltywem czasu mate i §rednie
przedsiebiorstwa bedq musiaty wej$é
w $wiat Big Data, a nie zrobig tego, ba-
zujac na wlasnej infrastrukturze. Jedy-
nym rozwigzaniem w tym przypadku
jest chmura obliczeniowa.

CRN Dostawcy ustug chmurowych
jeszcze do niedawna przekony-

tego nie obawiamy sie, ze klienci bedg
wybieraé centra danych poza Polska.
Co wiecej — obserwujemy nieco inny
trend. Wielu klientow, ktorzy juz prze-
chowuja dane we Francji, Kanadzie lub
Singapurze, wybiera na zasadzie re-
dundancji osrodek w Polsce. Poza tym
- zgodnie z filozofia OVH - Innovation
for freedom - nie przywigzujemy uzyt-
kownikow do naszych ustug. JesteSmy
oredownikami rozwigzan takich jak
na przyktad Open Stack i hotdujemy
otwartej chmurze.

CRN O ekspansji chmury mowi si¢ od co najmniej kilku
lat. W Polsce ten proces postepuje bardzo wolno. Z nie-
checia na nowy model patrza nie tylko klienci, ale rowniez
wielu integratorow. Skad sie¢ bierze wasze przekonanie,
ze strach przed chmurq zniknie? Czy nie jest to myslenie
zyczeniowe?

Towmasz STEpskI Integratorzy rzeczywiscie preferujg tradycyj-
ne podejscie i oferujg swoim klientom gtéwnie sprzet. Weigz
liczg na wysokie marze ze sprzedazy urzadzen, ale one caty
czas topnieja. Inaczej wyglada sytuacjaw przypadku uzytkow-
nikéw koncowych, ktorzy zaczynaja wykazywacé zainteresowa-
nie IaaS. Je$li zauwazamy obawy klientow, najczesciej wigzg
sie one z utratg niezaleznosci. Ale otwarte interfejsy sprawia-
ja, ze klienci moga swobodnie przechodzi¢ z chmury OVH do
Sinersio czy z Sinersio do Aruba Cloud. Przedsiebiorcy czesto
nie zdaja sobie sprawy, ze najbardziej ubezwlasnowolnieni sg
przez wtasng infrastrukture i jej producenta. Jednak ich spo-
sob myslenia zaczyna sie zmienia¢ w znacznym stopniu dzie-
ki dostawcom z tzw. wielkiej trojki. Oczywiscie sami rowniez
prowadzimy réznego rodzaju akcje edukacyjne, ktore pomaga-
jazaréwno uzytkownikom koncowym, jak i integratorom lepiej
zrozumie¢ chmure, a tym samym przetamac opor wobec tego
modelu ustugowego.

MARCIN ZmAczyKskI Z jednej strony Polska jest liderem Euro-
py Srodkowo-Wschodniej, dysponujac najwieksza powierz-
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Robert Paszkiewicz,
OVH Poland

wali przedsiebiorcow, Ze najwiek-
szym atutem chmury jest cena. Ale
w ostatnim czasie zdecydowanie
rzadziej wspominaja o kosztach,
wskazujac nainne pozytywne cechy
cloud computingu: skalowalnosé¢
oraz bezpieczenstwo. Zaczynaja sie
tez pojawia¢ pierwsi rozczarowani
klienci, ktorzy twierdza, ze chmura
wcale nie jest taka tania...

Tomasz Stepsk1 Jesli policzymy do-

ktadnie wszystkie koszty, okazuje sie,
Ze nie ma tanszej opcji niz chmura.
Przemawiajg za tym liczne argumenty. Administrator bedzie
mogl oszczedzié¢ co najmniej 20 proc. swojego czasu i wyko-
rzysta¢ go na inne, bardziej pozyteczne zadania niz wykony-
wanie prostych, automatycznych czynnosci. Ale sg tez inne
twarde dowody, takie jak chociazby zuzycie energii, ktore
w przypadku urzadzen w lokalnej serwerowni jest duzo wyz-
sze anizeli w komercyjnych centrach danych. Wynika to po
pierwsze z efektu skali, a po drugie to sktutek zastosowania
w profesjonalnych serwerowniach chtodzenia cieczg. Klienci
oraz integratorzy nie zawsze chcg to zauwazy¢.

RomuaLp Gacka Poréwnanie kosztow wiasnej infrastruktury
oraz ustug chmurowych to powazny problem. Niejednokrotnie
spotykam sie z sytuacja, ze dzial IT przedstawia mi wyliczenia
dotyczace zakupu przetgcznikoéw i serwerdw, aby na zasadzie
prostej kalkulacji pokazaé, ze jednak rozwigzanie sprzetowe
jesttansze niz abonament. Tymczasem, tak jak wspomnial moj
przedmdweca, analiza nie moze sprowadzacé sie do prostego po-
rownania cen zakupu sprzetu i ustug.

RogerT Paszkiewicz W miare dojrzewania rynku przybywa
przedsiebiorstw u ktorych mozna podpatrzeé efekty dziata-
nia rozwigzan chmurowych, dostepnych w wygodnym abo-
namencie. Najprosciej mozna poznaé korzysci, przegladajac
konkretne studia przypadkow. Przyktadowo w historii klien-
toéw nanaszej stronie, wyczerpujgco przedstawiamy konkretng
potrzebe biznesowsg danej firmy, uzasadnienie wyboru roz-
wigzania i sytuacje obecnag, po jego zastosowaniu. Co do sa-



mych kosztow, OVH stosuje autorskie rozwigzania, co pozwala
w pelni kontrolowac centra danych i wykorzystywac efekt ska-
li. Projektujemy budynki, konstrukcje szaf, serwery, opraco-
walismy takze wlasny system chtodzenia cieczg. Co wazne,
jeste$my istotnym odbiorcg podzespotdéw od takich firm jak
na przyktad Intel oraz Samsung, dzieki czemu zyskujemy do-
step do najnowszych technologii. To wszystko konkretne ar-
gumenty na rzecz chmury.

CRN Aruba Cloud oraz OVH naleza do CISPE - stowa-
rzyszenia dostawcow infrastruktury chmury skupiajacej
20 przedsigbiorstw. Jakie dla ustugodawcow moze mieé¢
znaczenie, ze operator centrum danych pochodzi ze Sta-
rego Kontynentu. Naile europejskie ,,Jogo” pomaga w zdo-
bywaniuklientow? Z badan przeprowadzonych przez PRM
wynika, ze dla klientow najwazniejszym kryterium decy-
dujacym o wyborze operatora centrum danych jest koszt
posiadania ustugi. Czy firmy z Europy sa w stanie zapropo-
nowac lepsze ceny niz przedstawiciele ,wielkiej trojki” zza
oceanu. Amazon, Google czy Microsoft rownieZ maja swoje
centra danych w Dublinie, Frankfurcie, Paryzu, awiec loka-
lizacja wcale nie musiby¢ atutem europejskich operatorow.
Co w takim razie stanowi waszga mocna strone?

RomuaLp Gacka Zgodze sie z tym, Ze cena i bezpieczenstwo
to najwazniejsze kryteria dla przedsiebiorstw wybierajgcych
operatora centrow danych. Na pierw-
szy z wymienionych czynnikow zwra-
cajg uwage niemal wszyscy klienci.
Nieco inaczej wyglada sytuacjaw przy-
padku lokalizacji. Wspotpracujemy od
kilku lat z 3 S i zauwazamy, Ze niekto-
rzy przedsiebiorcy ze Slaska preferuja
obiekty znajdujace sie w naszym re-
gionie, do ktorych mozna przyjechaé
i zobaczy¢ sprzet na wlasne oczy. Do

tej grupy naleza klienci dysponuja-
cy mniejszgq wiedzg na temat nowych

zasobow uzyskaly osoby trzecie. Tymczasem Unia Europejska
bardzo wyraznie zmierza w kierunku ochrony danych osobo-
wych, czego przykladem jest RODO. Dlatego tez dla pewnych
grup przedsiebiorcow korzystniejsze bedzie przechowywanie
danych w chmurze europejskiej, chociazby ze wzgledu na kwe-
stie legislacyjne. Te moga by¢ wazniejsze niz znane logo ustu-
godawcy. Wracajac do postawionego pytaniao CISPE, uwazam,
ze to bardzo dobra inicjatywa. Wprawdzie ustugodawcy z na-
szego kontynentu nie zawsze bedg wygrywacé z ,wielka troj-
ka”, ale znajda swoje miejsce na rynku. Dla MSP decydujacym
kryterium przy wyborze ustugodawcy moze by¢ cena, nie-
mniej w przypadku wiekszych firm liczy sie bezpieczenstwo.
Wszystko wskazuje na to, ze klienci beda podpisywaé¢ umowy
z kilkoma dostawcami ustug chmurowych. Nie mozna zapomi-
nac o kontraktach strategicznych dlabezpieczenstwa panstwa
badzregionu. Ciekawym przyktadem jest Pentagon, ktory ogto-
sil na poczatku roku, ze przeniesie dane i operacje do chmu-
ry, aw szranki o intratny kontrakt staneli wylacznie dostawey
z USA. Nie wyobrazam sobie, zeby przedsigbiorstwa europej-
skie preferowaly zamorskich ustugodawcéw.

Towmasz Stepski Porusza pan bardzo wazng kwestie. Minister-
stwo Finansow przechowuje jednolite pliki kontrolne w chmu-
rze jednego z amerykanskich dostawcow. W ten sposéb podaje
na tacy zagranicznemu mocarstwu dane o gospodarce i prze-
plywach finansowych. Niegdys, aby zdoby¢ takie informa-
cje, panstwo musiato ponie$¢ ogrom-
ne naktady. Polska dostarcza je za dar-
mo. Wprawdzie jeste§my sojusznikami,
ale nie wiemy, co wydarzy sie za pie¢
lat. Jako dostawcy powinni$my edu-
kowaé rynek i pokazywaé zagrozenia.
Osobny temat stanowig ceny ustug
i produktow. Nikt z nas nie jezdzi sa-
mochodem marki Tata, cho¢ jest naj-
tanszy. Rowniez w przypadku wyboru
ustug chmurowych nie mozna kiero-
wac sie wylgcznie cennikiem.

technologii. Na przeciwlegltym bie-
gunie znajdujg sie startupy, dobrze
rozumiejgce dynamike zmian na §wia-
towych rynkach - dla nich lokalizacja
centrum danych nie ma az tak duzego
znaczenia.

MarcIN Zmaczyriski Kazdy startup
ma ambicje globalne i chce zdoby¢ ry-

nek amerykanski. Dla tych firm ustugi
$wiadczone przez globalnych dostaw-
cow mogg by¢ wiec interesujace. Ale
kiedy rozmawiamy o sektorze medycz-
nym, instytucjach finansowych, a za-
tem podmiotach korzystajacych z tzw. danych wrazliwych,
sprawa przestaje by¢ oczywista. Wowczas staje sie istotne,
czy data center ulokowane w Dublinie nalezy tak naprawde
do dostawcy zza oceanu. Dlaczego? Bo wystarczy jedna zmia-
na w ustawodawstwie Stanow Zjednoczonych, aby dostep do

Stawomir Koztowski,
Exea Data Center

Rosert Paszriewicz Jako fani strategii
multi-cloud uwazamy, ze korzystanie
z chmur nalezacych do kilku ustugo-

dawcoéw minimalizuje ryzyko wysta-
pienia zagrozen. Nalezy zaznaczy¢, ze
europejscy operatorzy data center do-
konuja ekspansji, zdobywajac Azje oraz
Ameryke Poinocng. Mamy uzytkowni-
koéw w USA, Kanadzie czy Singapurze.
Jednakze przygotowujac oferte dlado-
stawcow spoza Europy, dopasowujemy
ja do wymagan lokalnej spotecznosci,
w tym takze uwarunkowan prawnych.
Lokalizacjaw wielu przypadkach ma znaczenie. Je$li rodzima
firma prowadzi biznes e-commerce, to nie chce, aby serwer
znajdowal sie w USA czy Azji,i wybiera Polske. Potgczenie mie-
dzy klientem e-sklepu a serwerem musi by¢ szybkie. W ostat-
nim czasie zauwazamy presje wywierang nadzialy I'T, ktore >
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> muszg kontrolowa¢ wydatki. Za-

rzady chcg znac koszty obstuginp.
tysigca klientéw sklepu interne-
towego badz banku. Widzimy, Ze
istnieje grupa firm wybierajgcych
zwykle najtansze rozwigzania, nie
konsultujgc sie z nami. Szanujemy

taki wybor. Ale bywajg tez przed-
siebiorstwa, ktore przychodza do
nas z projektami, gdzie wspolnie

dobieramy rozwigzania i najcze-
$ciej cena odgrywa drugorzedng
role. Wigksze znaczenie ma bez-
pieczenstwo i skalowalno$c¢ infra-
struktury. Klient badz integrator,
przychodzac do nas, ma do dyspo-
zycji inzynierow, z ktorymi moze
porozmawiaé i otrzymuje kilka
opcji do wyboru.

Stawomir Kozrowskr W przypadku

zakupu sprzetu mamy zwykle do
czynienia ze sztampowym poste-
powaniem. Wybiera sie odpowied-
nig macierz i serwer, i... wlasciwie
na tym konczy sie caly proces. Zupeknie inaczej powinno sie
podchodzi¢ do chmury, ktéra otwiera morze mozliwosci. Jed-
nak firmy, zeby w pelni potrafity je wykorzysta¢, muszg do te-
go dojrzeé. Jedynym sposobem, aby wypracowaé odpowiednie
relacje, sa bezposrednie rozmowy pomiedzy dostawcami
a klientami. O wyborze ustugi chmurowej nie powinien de-
cydowaé dyrektor finansowy. Wazne, zeby zwracaé¢ uwage nie
tylko na cene, ale rowniez na certyfikaty, ktorymi legitymujq
sie ustugodawcy.

CRN Mowimy tu o cenach oraz lokalizacji, ale nie mniej
istotne jest wypracowanie dobrych relacji pomiedzy ope-
ratorami a integratorami. Co stanowi najwi¢eksza bariere
w budowaniu tych wiezi? Czego najbardziej obawiaja sie
integratorzy?

RomuaLp Gacka Najbardziej boimy sie utraty klientow. Je-
$li integrator decyduje sie na oferowanie ustug, oddaje cze$é
przychodu operatorowi. Ale co wydarzy sie pdzniej? By¢ mo-
ze ustugodawca dojdzie do wniosku, Ze juz nas nie potrzebuje
i przejmie naszych klientow. Zreszta w ten sposdb postepo-
wali niektorzy producenci sprzetu. Najpierw budowali kanat
partnerski, a po trzech latach, kiedy pozyskali baze kontaktow,
rozpoczynalisprzedazbezposrednia. Dochodzito do paradok-
salnych sytuacji. Przychodzili§my do klientéw z propozycja
wymiany sprzetu i styszeli$my, ze wtasnie tydzien temu po-
jawil sie u nich przedstawiciel producenta, ktory zaoferowat
$wietne warunki.

Rosert Paszkiewicz Z pana stow wynika, ze istnieje duzardznica
miedzy ustugami cloud i sprzetem. Jesli dostarczamy urzadze-
nia, to wiemy, gdzie wedruja. W przypadku chmury sytuacja sta-
jesiebardziej ztozona. Jesli partner podpisze kontrakt, cieszymy
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Marcin Zmaczynski,
Aruba Cloud Polska

Tomasz Stepski,
Sinersio Polska

sie z tego. Oczywiscie moze zamiescic¢ nasze logo, ale nie musi
tegorobié. Integrator, z ktorym tatwo znajdujemy wspélny jezyk,
ajednoczesnie taki, ktory wie, jak budowacé rozwigzania, madla
nas ogromng wartos¢. Dlaczego mieliby$my mu zabieraé klien-
tow? To bardzo krotkofalowa polityka, zwtaszcza w dobie szyb-
ko rosnacej popularnos$ci ustug chmurowych. Polski rynek jest
bardzo pojemny, wciaz wiele firm nie korzysta z ustug chmuro-
wych. Mozliwosci do dziatania daje tez multi-cloud. Nasi klienci
moga tatwo migrowaé na inng platforme.

Marcin Zmaczyiskr Oferujemy rozne formy wspolpracy,
aczkolwiek najwiekszg popularnos$cia cieszy sie white label. Nie
wiemy, kim sg klienci naszych partneréw. Jedyne, co zauwaza-
my, to rosngca ilo$¢ zuzywanych zasobow i otwieranie nowych
kont. Posiadamy certyfikat Code of Conduct, jasno definiujgcy
nasze zobowigzania rowniez wobec partneréw oraz ich klien-
tow. Wspoltpracujacy z nami integratorzy czesto tworzg zaawan-
sowane rozwigzania i tym samym wnoszg warto$¢ dodang. Nie
jest nasza rolg przejmowanie klientow, ktorych pozyskali.
Towmasz Stepsk1 Ponad 80 proc. naszych przychodéw wypra-
cowuja partnerzy. Nie znamy klientow, ktorych obstuguja. Do-
ktadamy wszelkich staran, aby jakos$¢ swiadczonych ustug byta
nanajwyzszym poziomie i na tym si¢ koncentrujemy. Poza tym
wspolpraca zintegratorem jest dlanasbardziej optacalnaniz za-
trudnianie sztabu handlowcéw poszukujacych klientow. Weho-
dzenie w kompetencje partnerow nie jest wtasciwg praktyka.
Stawomir Kozrowskr Wymiana infrastruktury lokalnej u klien-
ta to dos¢ prosty proces. W omawianym przypadku handlowcy
bez trudu odnawiali kontrakty serwisowe i zastepowali starsze
urzgdzenianowymimodelami. Nie wyobrazam sobie, zeby ope-
rator wchodzil w biznes integratorski. Lokalne centra danych
chca sie rozwijaé na drodze ewolucji. Firmy nie wiedza, jak mi-
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growa¢ do chmury, a integratorzy odgrywaja wazng role w ich
edukacji. Dlatego potrzebujemy partnerow, ktorzy wiedza, jak
to robié. Nasze relacje powinny bardziej przypomnieé¢ matzen-
stwo, a nie niewolnictwo.

CRN Analitycy Gartnera spekuluja, ze do 2025 r. az
80 proc. firm na Swiecie zamknie swoje wlasne centra da-
nych. Czy to realny scenariusz? Co to moze oznaczac¢ dla
integratorow?
Rogsert Paszriewicz Jesli integratorzy preferujg tradycyjny mo-
del sprzedazy, powinni zainteresowac¢ sie ustugami chmurowy-
mi, ale nie na zasadzie zta koniecznego. Niedawno bratem udziat
w spotkaniu z resellerami, gdzie rozmawiano o sprzedazy opro-
gramowania. Wiekszo$¢ znich przyznala, ze trzeba sprzedawac
Saa$, bo nie ma innego wyjscia. Ustugodawcy wspdlnie z inte-
gratorami powinni przekona¢ klientow, ze migracja do chmury
przynosi konkretne wymierne korzysci. Przedsiebiorcy powinni
by¢ $wiadomi, dokad zmierzajg i dlaczego.
Towmasz STepsk1 Ta prognoza bardzo mnie cieszy, poniewaz po-
kazuje, ze czeka nas duzo pracy i dalszy rozwoj. Wazne, zeby
klienci byli $wiadomi walorow, jakie niesie ze sobg nowy model
ustugowy. Nie chciatbym tez, aby patrzyli na chmure wylacz-
nie z perspektywy ceny. Je$li chodzi o integratoréw, to czesé
z nich faktycznie obawia sie chmury. Najwiekszy strach wyste-
puje u tych, ktorzy pézno weszli na rynek ustug i go nie rozu-
mieja. Swiadczenie ustug Iaa$ to ciag procesow, ktore nalezy
dobrze poznac. Dlatego chcialbym zaapelowaé do integratorow:
nie obawiajcie sie nas, chcemy was wspiera¢ oraz wykorzysty-
wacé wasze kompetencje.
Stawomir Kozrowskr W Polsce mamy do czynienia z ewolucja.
Wzrost powierzchni centréw danych i wspéipraca z partnera-
mi to dopiero poczatek dltugotrwatego procesu. Nie spodzie-
wajmy sie, ze przedsigbiorcy z dnia na dzien wylacza swoja
infrastrukture i przeniosg ja do chmury. Cze$¢ firm nadal be-
dzie korzystac¢ z wlasnej serwerowni, jeszcze inni wybiorg
ustugi kolokacji. W Polsce, podobnie jak w innych krajach
Europy Srodkowo-Wschodniej, bedzie przewazaé¢ model hy-
brydowy. To dobre rozwigzanie, poniewaz wielu przedsie-
biorcow przekona sig, jaka jest réznica pomiedzy bezpieczng
infrastrukturg w nowoczesnym centrum danych a tg umiesz-
czong gdzie$ w piwnicy.
Marcin Zmaczyiskl Wiele mowimy o IaaS, ale w ostatnich kil-
ku latach rynek sie zmienit. Duzg popularnoscig cieszg sie SaaS
iinnerodzaje ustug. Jednak trudno przewidzieé, co wydarzy sie
za trzy lata, a co dopiero w tak dtugim przedziale czasu. Mysle,
ze 80 proc. firm bedzie korzystaé¢ z chmury, ale nie bedzie to wy-
tacznie model TaaS. Jedng z bolgczek przedsiebiorcow zaopa-
trujacych sie w sprzet jest dtug technologiczny. W przypadku
ustug chmurowych nie matego problemu, bo dostawcy dokonuja
ciagglych aktualizacji. To stanowi o ich sile. Warto zauwazy¢, ze
na przyktad Komisja Europejska jest zwolennikiem rozwigzan
chmurowych, co rowniez moze przetozy¢ sie na szybszg ada-
ptacje takich ustug.

Rozmawiat

WouJciecH URBANEK

FILM Z DEBATY
CRN POLSKA

DATA CENTER DLA INTEGRATOROW

Polska, z ponad setka komercyjnych
centrow danych, jest liderem
Europy Srodkowo-Wschodniej.
Operatorzy, aby w petni wykorzystac
powierzchnie nowo wybudowanych
serwerowni, potrzebujg do
wspotpracy partnerow znajacych
oczekiwania lokalnego rynku.

Dlaczego wspotpraca integratora
Z centrum danych jest korzystna
dla obu stron?

Jak wypracowac odpowiednie
relacje z klientem?

Czym Kierujg sie uzytkownicy
wybierajac data center
oraz jakie znaczenie ma

lokalizacja i ceny?




Operatorzy centrow danych nie odniosg sukcesu rynkowego bez wsparcia ze strony
partnerow. Jednak, aby zacheci¢ do wspotpracy solidnych integratorow, muszg

pokonac liczne bariery.
WoJciecH URBANEK

( : oraz wiecej firm probuje pozby¢
sie przynajmniej czesci obowigz-
kéw zwigzanych z obstuga in-
frastruktury oraz oprogramowania IT.
To trend, od ktorego nie ma odwro-
tu. Niemniej migracja do $wiata ustug
niesie ze sobg wiele zagrozen, a takze
wprowadza chaos w organizacjach. Jak
podkresla Trevor Pott, kanadyjski blo-
ger i specjalista IT, w obecnych czasach
mozna przerzuci¢ niemal wszystkie za-
danianadostawcow zewnetrznych, z wy-
jatkiem odpowiedzialnosci. Tymczasem
wzrost popularno$ci ustug chmury pu-
blicznejihybrydowej sprawia, ze podziat
kompetencji pomiedzy dziatami IT firm
aproviderami staje sie nieczytelny.
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Generalnie ustugodawcy nie biorg pet-
nej odpowiedzialnosci za ochrone danych,
0 czym zresztg informujg drobnym dru-
kiem w swoich regulaminach. Tego typu
praktyki nie sq niczym nowym i wystepu-
jawe wszystkichumowach o $wiadczenie
ustug. Jednak w relacjach z partnerami
handlowymi providerzy muszg by¢ bar-
dziej precyzyjni. Chociazby dlatego, ze
integratorzy oraz resellerzy zazwyczaj
nie darzg operatorow centrow danych
az tak duzym zaufaniem jak uzytkowni-
cy koncowi. Co wiecej, czesto postrzegaja
operatorow raczej jako konkurentow ani-
zeli sojusznikow, z ktorymi mozna reali-
zowaé wspolne przedsiewziecia. Pytania
w rodzaju ,w jaki sposob zmierzacie za-

checié nas do wspotpracy, skoro zabiera-
cie nam biznes?” (takie dokladnie padto
w jednym z portali spotecznos$ciowych)
wecale nie nalezg do rzadkosci.

Wszelkie niedomoéwienia, a takze
sztuczki marketingowe dodatkowo po-
glebiajg nieufnos¢ i zniechecajg firmy re-
sellerskie do nawigzywania wspolpracy
z providerami. Cze$¢ operatorow zaczyna
sobie zdawa¢ z tego sprawe i dazy do do-
precyzowania zakresuiparametrow ustug,
atakze klarownego przydziatu zadan.

- Kiedy dochodzi do zawarcia umowy
miedzy operatorem centréw danych ainte-
gratorem, kluczowq kwestiq staje sie jasny
podziat obowiqzkéw. Im dokladniejszy opis
zakresu odpowiedzialnosci obydwu stron

Fot. AdobeStock



oraz im bardziej skrupulatny opis samej
ustugi, tym mniejsze ryzyko, ze drogi part-
neréw sig rozejdq — przyznaje Stawomir
Koztowski, dyrektor centrum przetwa-
rzania danych Exea Data Center.

PODKRADANIE KLIENTOW

Niemal 100 proc. sprzedazy prowadzimy
poprzez kanat partnerski - to deklaracja
czesto wyglaszana przez producentow
z branzy I'T wchodzacych na nowy rynek.
Jednak bywaja vendorzy, ktorzy po upty-
wie pewnego czasu zmieniajg strategie
irozpoczynajg sprzedaz bezposrednia.

- Niestety, w mojej pracy dochodzilo do
nieprzyjemnych sytuacji, kiedy przycho-
dzitem do klienta z propozycjq wymiany
sprzetu i dowiadywalem sig, ze nie mam
Jjuz u niego czego szukaé. Okazywalo sig,
ze kilka dni wezesniej pojawil sig przedsta-
wiciel producenta, ktéry zaoferowal duzo
lepsze warunki — méwi Romuald Gacka,
prezes Comretu.

Czy podobny scenariusz moze powta-
rza¢ sie na rynku ustug chmurowych?
Nie mozna wykluczy¢, ze providerzy
wyslg swoich handlowcow do zapew-
niajgcych najwieksze zyski klientow,
proponujac im lepsze ceny i korzyst-
niejsze formy rozliczen. Taki scenariusz
wydaje sie catkiem prawdopodobny
w przypadku odsprzedazy ustug. Nato-
miast partnerzy realizujacy w $rodowi-
sku chmurowym ztozone projekty moga
raczej spa¢ spokojnie. Przejmowanie od
partnera ustugobiorcoéw korzystajacych
z zaawansowanych rozwigzan wymaga-
toby duzego zaangazowania ze strony
operatora. W wiekszos$ci przypadkow
bytoby to nieoptacalne.

Dobrym zabezpieczeniem wiasnego
biznesu jest tez model white label. W tym
przypadku operatorzy nie majg dostepu
do danych na temat klientéw pozyskiwa-
nych przez partnera, a otrzymujg jedynie
informacje o zuzyciu zasobow i liczbie
otwieranych kont.

- Wspdlpraca z operatorami centréw
danych jest mozliwa. To kwestia zbudo-
wania relacji partnerskich i odpowiednio
opracowanych uméw. Nic tak nie tqczy
jak faktura VAT. Trzeba jednak mieé¢ na
uwadze, ze wzajemne wigzi buduje si¢ bar-
dzo dlugo, a mozna je zepsué jednq nie-
udangq transakcjq. Wazna jest wymiana

Zdaniem integratora

[ Michat Wiatr, prezes zarzadu Softtutor Consulting
Zakres kompetencji integratorow i operatorow centrow danych jest na tyle rézny, ze

nie widze tu przestanek do obaw o przejmowanie klientow przez ktorgkolwiek ze stron.
Kluczem do dobrej wspodtpracy jest wysoki poziom profesjonalizmu operatora oraz

partnera, a takze umiejetnos¢ wspdlnego zmierzenia sie z zagadnieniami na styku
architektury technicznej i aplikacyjnej. Model ustugowy znajduje zastosowanie przede
wszystkim w przedsiebiorstwach, ktore nie zdobyty kompetencji w obszarze projekto-

wania i rozbudowy infrastruktury IT. Jest to réwniez odpowiednie rozwiagzanie dla firm
o duzej dynamice rozwoju lub zréznicowanych wymaganiach w zakresie przetwarzania

w roznych przedziatach czasu.

informacji na temat wspdlnie realizowa-
nych projektéw, bo klienci potrafiq roz-
grywaé swojq partie i wykorzystywaé
niezdecydowanie partneréw - przyznaje
Romuald Gacka.

SPRZET CZY USLUGA?
Cze$éintegratorow wlaczytaustugi chmu-
rowe do swoich cennikow, ale wielu znich
sceptycznie podchodzi do wspoétpracy
z providerami. Niecheé¢ do podpisywa-
nia umow z operatorami centrow danych
wynika ze wspomnianego wcze$niej
braku zaufania, a takze biznesowych...
nawykow. Tradycyjnie bowiem inte-
gratorzy czerpig profity ze sprzedazy
rozwigzan sprzetowych. I cho¢ marze
uzyskiwane z tego tytulu z roku na rok
malejg, nadal wydajq sie lepszym spo-
sobem na zarabianie pieniedzy niz mo-
del subskrypcyjny. Providerzy starajg sie
przekonacé resellerow do tej drugiej opcji,
wysuwajac argumenty przemawiajace na
korzy$¢ outsourcingu IT.

Nic tak nie taczy jak
faktura VAT.

- Model ustugowy jest wygodniejszy we
wdrozeniui zarzqdzaniu. Dostawca ustu-
gi chmurowej bierze na siebie odpowie-
dzialno$é za prawidtowe funkcjonowanie
serwerdéw i ciqglo$é ich pracy. To wazne
z punktu widzenia integratora - mowi
JolaUzdzicka, dyrektor sprzedazy i mar-
ketingu w Sinersio.

Czy to oznacza, ze rolaintegrator6w zo-
stanie zredukowana do pozyskiwania jak
najwiekszejliczby klientéw? Niekoniecz-
nie. Wbrew obiegowym stereotypom
operatorzy centrow danych nie sg zain-
teresowani podejmowaniem wspoélpra-
cy wylacznie z partnerami zajmujacymi
sie odsprzedazg prostych ustug. Provide-
rzy chetnie tworzg alianse z integratora-
mi posiadajacymi wysokie kompetencje
technologiczne. Kooperacja z ta grupg
firm IT umozliwia realizacje ztozonych
projektow, wnoszacych do oferty provi-
dera warto$¢ dodang.

- Poszczegolni integratorzy dzialajq-
cy w réznych obszarach rynku zatrudnia-
jq rzesze specjalistéw. Operator nie jest
w stanie skompletowaé zespotu ludzkie-
go o tak szerokim zakresie kompetencji.
A tylko dzigki specjalizacji mozna zapew-
nié klientom profesjonalnq obstuge - przy-
znaje Stawomir Kozlowski.

Nie bez znaczenia jest fakt, ze inte-
gratorzy, ktorzy maja w portfolio ustu-
gi chmurowe, zyskujg duzo wieksze
pole manewru w negocjacjach z klienta-
mi. Mniejszych firm z reguly nie sta¢ na
profesjonalne rozwigzania informatycz-
ne, spetniajace najwyzsze standardy. Mo-
del ustugowy moze by¢ ciekawg opcja dla
tej grupy odbiorcow.

- W wielu przypadkach lokalne serwe-
rownie nie mogq si¢ réwnac z profesjonal-
nymi obiektami data center, budowanymi
zgodnie ze Swiatowymi standardami. Ko-
mercyjne centra danych zapewniajq wie-
lopoziomowe bezpieczenistwo i procedury
operacyjne, ktére umozliwiajq zarzqdzanie
wnormalnychwarunkachisytuacjachkry-
zysowych - ttumaczy Jola Uzdzicka. >
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DATA CENTER DLA INTEGRATORA

Zdaniem specjalisty

MARCIN ZMACZYNSKI W ramach strategii Aruba Cloud integratorzy sg naszymi gtownymi
partnerami, poniewaz realizujemy wspoélny cel, jakim jest tworzenie nowych rodzajéw ustug
oraz zrewolucjonizowanie podejscia do rynku. Koncentrujemy sie na korzyséciach dla obu
stron. Aruba Cloud zapewnia infrastrukture, natomiast integratorzy tworzg ustugi dla klien-
tow koncowych. Chcemy by¢ wiarygodnym partnerem dla integratorow i wspolnie oferowac
najkorzystniejsze rozwigzania dla naszych klientéw. Wszelkie kwestie dotyczgce poziomu
jakosci ustug regulujemy w ramach umow Service Level Agreement.

SEAWOMIR KOZEOWSKI W zdecydowanej wiekszosci warunki, w jakich przechowywana
jest infrastruktura serwerowa w firmie, nie spetniajg obowigzujgcych standardow zabezpie-
czen. Do tego dochodza kwestie taczy z siecig internet. Dzi$ nie wystarczy zwykta domowa
linia. Nawet jeséli firma doprowadzi wiele taczy od réznych operatoréw, otwarte pozostang
kwestie zwigzane z administrowaniem catym brzegiem sieci. Tego typu rozwiazania sg bar-
dzo kosztowne i nieoptacalne dla pojedynczych podmiotow. Skorzystanie z ustug centrow

Mariusz Kagan,
dyrektor dziafu
ustug IT ds.
7arzadzania
infrastruktura,
35 Data Center

> AMBASADORZY | SPRZEDAWCY

Integratorzy oraz resellerzy doskonale zna-
ja realia lokalnych rynkéw, a tym samym
maja powazny wptyw na decyzje zakupo-
we podejmowane przez klientow. Dlatego
tez firmy zajmujace si¢ sprzedaza iwdroze-
niami sprzetu I'T moga by¢ o wiele lepszy-
mi ambasadorami chmury niz providerzy.

- To nasz pierwszy i najbardziej efektyw-
ny kanat marketingowy. W zwiqzku z tym
stawiamy na nawiqzywanie dobrychi diu-
gotrwatych relacji z naszymi partnera-
mi, co pozwala na wspélny rozwdj rynku
i dystrybucje ustug dla konkretnych sekto-
réw gospodarki - thumaczy Marcin Zma-
czynski, dyrektor marketingu i sprzedazy
w Aruba Cloud.

Partnerzy saw wielu sytuacjach nie tylko
promotoramiustug chmurowych, ale takze
skutecznymi sprzedawcami. Pozyskanie
ich do wspotpracy wielokrotnie bardziej
optacasie wiec centrom danych anizeli za-
trudnianie sztabu fachowcow. Z takiego
zalozeniawychodzi Sinersio - w przypad-
ku tego data center 80 proc. przychodow
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danych to jedyna droga, aby moc swiadczy¢ ustugi swoim klientom, bazujgc na w petni
profesjonalnych rozwigzaniach informatycznych dostepnych na rynku.

MARIUSZ KAGAN We wszystkich projektach traktujemy naszych partneréw w sposéb
absolutnie partnerski, z poszanowaniem wzajemnych interesow. Pamietamy, ze integra-

tor coraz czesciej szuka rowniez data center dla swojego klienta, zatem zawsze doktadamy
wszelkich staran, aby wspotpraca z nami przynosita mu satysfakcje. Nawet nie dopuszcza-
my mysli o tym, ze mogliby$my przejmowac klientéw naszych partnerow. W naszych umo-
wach staramy sie bardzo doktadnie rozdziela¢ poszczegdlne obszary odpowiedzialnosci.
Coraz czesciej odwiedzamy klientow koncowych wspodlnie z integratorem i bardzo precy-

zyjnie przedstawiamy podziat kompetencji.

ze sprzedazy generuja firmy zewnetrzne.
Niemniej tego typu kooperacjaniesie ze so-
bapewneryzyko dlaDC. W duzym stopniu
od kompetencjiirzetelnosci integratorow
zalezy bowiem jakos¢ oferowanych ustug,
atakze wizerunek operatora. Dlatego pro-
viderzy rzetelnie dobierajg partnerow,
stosujac wezesniej zdefiniowane kryteria,
standardy i wartosci.

- Na razie nie mamy klopotéw z nieso-
lidnymi resellerami, poniewaz przed pod-
pisaniem umowy przedstawiamy zasady
wspélpracy irygorystyczne procedury bez-
pieczenstwaw centrum danych. Potencjal-
ny partner na ogot wie, czy bedzie w stanie
im sprostaé - ttumaczy Jola Uzdzicka.

W podobnym tonie wypowiadajg sie
rowniez inni operatorzy. Wprawdzie cza-
sami dochodzi do drobnych konfliktow
z integratorami, ale rzadko zdarza sie, ze
ktorakolwiek ze stron dgzy do zaniecha-
nia wspotpracy.

- Kazderozwiqzanie umowy poprzedzo-
ne jest rozmowami, prébq wypracowania
innych niz dotqd warunkéw. Zmiana part-

nera wiqze sie z dodatkowq pracq, a tym
samym dodatkowym kosztem, ktérego
biznes za wszelkq ceng powinien unikad.
Dlatego tak wazne jest znalezienie odpo-
wiednich partneréw, integratoréw, z kté-
rymi mamy dlugq perspektywe kooperacji
- moéwi Tomasz Sobol, CMO w Beyond.pl.

Wypracowanie optymalnego procesu
kooperacji pomiedzy integratorami a ope-
ratorami centrow danych nie jest fatwe. Nie-
mniej ten problem zaczyna wystepowacé na
calym rynku IT, co niedawno zauwazy-
li analitycy Canalys. Ich zdaniem jednym
z najwiekszych zagrozen dla operatorow
jest alienacja partnerow z powodu zbyt
szybkiego lub wolnego wprowadzania no-
wych trendéw. W obu przypadkach grozito
odchodzeniem reseller6w do konkurencji.
Pozatymintegratorzyiresellerzy zaczynajg
dywersyfikowaé swoje oferty. Czes$¢ z nich
powoli kieruje sie w strone modelu ustu-
gowego, aczkolwiek nie rezygnuje z trady-
cyjnej sprzedazy. To na razie najbardziej
bezpieczna strategia, jaka mozna obraé na
szybko zmieniajgcym sie rynku. |
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