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Nie bez echa

Przedsigbiorcy sa troche jak demiurgowie i rezyserzy codziennosci, ktorzy w ogrom-
nym stopniu kreujg otaczajaca nas rzeczywistos¢. Ich decyzje nierzadko sprawiaja, ze
zycie innych ludzi zmienia si¢ nalepsze, a czasem nawet nabiera nowego sensu. Do ta-
kich przedsiebiorcow-wizjonerow nalezat Tomasz Zielinski, pomystodawca i pierw-
szy redaktor naczelny CRN Polska.

Uzywam czasu przesztego, bo Tomasz - co pisz¢ z duzym zalem — zmart w styczniu,
a wiec (jakos tak sie ztozyto) doktadnie w 20. rocznice ukazania sie¢ pierwszego nu-
meru naszego pisma. Oczywiscie nikt z nas w styczniu 1998 roku nie myslal, ze bedzie

ono wydawane dtuzej, niz bedzie zyl jego pomystodawca. I ze stanie sie tak waznym
etapem w karierach tak wielu osob. A wtasnie trwato$¢ i jakosc dzieta swiadczy o jego
tworcy. Wprawdzie Tomasz Zielinski od lat nie byt personalnie zaangazowany w roz-
w0j CRN Polska, jednak to Jemu byli i obecni pracownicy naszego pisma zawdziecza-
japiekne - cho¢ czasem trudne - chwile spedzone przy tym wspaniatym projekcie.

Podczas jednego z naszych spotkan, latem 2015 roku, jakby co$ mnie tknetlo i tak
wprost, z serca podziekowalem Tomaszowi za to, co dla nas zrobit w pierwszych la-
tach funkcjonowania gazety i portalu. Cieszyl sie, ze wcigz dobrze sobie radzimy, ale
- cobyto dla Niego typowe - nie roztkliwiat sie nad tg kwestig i z miejsca przeszedt do
omawiania swoich kolejnych planow biznesowych. Taki wlasnie byt: czasem mniej,
czasem bardziej skuteczny, ale zawsze aktywny i myslacy w trybie ,,do przodu”.

To wtasnie m.in. Tomasz Zielinski stat za sukcesem ,,PC Kuriera”, ktorego mtodsi
czytelnicy CRN-amoga nie kojarzy¢, ale w swoich najlepszych latach ten dwutygodnik
byt absolutnym liderem w swoim segmencie rynku. Tomasz, jako jedna z gtéwnych po-
staci w wydawnictwie Lupus, mogt zapisa¢ na swoim zawodowym koncie rowniez takie
legendy polskiej prasy komputerowej jak: ,Amiga”, ,CADforum”, ,Enter”, ,Gambler”
czy ,,NETforum”. A trzeba pamietac¢, ze w latach 90. prasa branzowa kreowata rynko-
we trendy w stopniu wyraznie wigkszym, niz ma to miejsce obecnie.

Dobrze pamietam, jak w latach 90. sprzedawalem podzespoly na warszawskiej
gieldzie komputerowej - schodzily gtownie te, o ktorych dobrze napisano w , Enterze”

Tomasz Gotebiowski
Redaktor naczelny

Pro
memoria.

czy ,,PC Kurierze”. Nie wiedzialem wowczas, ze los zetknie mnie ze wspottworeg obu
tych tytutow. I ze kiedys$ bede dla Niego i z Nim pracowat nad kolejnym, ktory istnie-
je do dzisiaj. I ze to bedzie tak wspaniata przygoda, za ktérg, Tomaszu, z calego serca
bardzo Ci dziekuje. Twoje zycie i Twoja Smier¢ nie przeszty bez echa. Ciebie z nami
juz nie ma, ale Twoje dziedzictwo trwa.
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= Action sfinalizowat kolejng umowe w ramach obstugi Europejskiej Organizacji Badan Jadrowych = Luka w procesorach Intela zagraza laptopom biznesowym
(CERN). Kontrakt zawarty na poczatku 2017 r. dotyczy dostawy serwerdw i pamieci masowych marki - poinformowali specjalisci F-Secure. Chodzi o problem z bezpieczen-
Actina. Jego realizacja zostata zakonczona w listopadzie ub.r. W ramach tego projektu dystrybutor stwem technologii Intel AMT (Active Management Technology). Jest to

dostarczyt CERN 130 serwerow i ok. 180 potek dyskowych o tacznej pojemnosci prawie 26 PB. L’sl rozwigzanie do zdalnego zarzadzania komputerami klasy korporacyjnej
~ i ich monitorowania, wykorzystywane w milionach laptopéw bizneso-

= ABCData po rekordowym grudniu przekroczyta poziom przychodow zatozony w progno- (/) wych na catym Swiecie. Haker, ktory ma fizyczny dostep do komputera,

zie wynikow na 2017 . Szacunkowe skonsolidowane przychody grupy ABC Data w grudniu b moze wiamac sie do niego w niespetna pot minuty - bez koniecznosci wpro-
ub.r. wyniosty 593 min zt. W sumie w IV kw. 2017 r. grupa wypracowata wedtug wstep- % wadzania np. hasta do BIOS-u, Bitlockera, PIN-u do TPM, a nastepnie uzyskac
nych, szacunkowych danych 1,6 mld zt przychodow ze sprzedazy, czyli uzyskata podobny :\ zdalny dostep do urzadzenia. W efekcie cyberprzestepca jest w Stanie w pefni

wynik jak rok wezesniej (1,611 mid zf). W catym 2017 r. grupa osiagneta 4,637 mid zt kontrolowac stuzbowy laptop pracownika, mimo ze ten stosuje wszelkie srodki

przychodow ze sprzedazy (104 proc. wartosci przychoddw zatozonych w prognozie bezpieczenstwa. Intel rekomenduje, aby producenci wymagali podawania hasta
rezultatow na ubiegty rok). Ev do BIOS-u w celu skonfigurowania Intel AMT.

4 Samsungw IV kw. ub.r. wedfug wstepnych danych osiagnat zysk operacyjny b = Infosystems niebawem czeka proces upadtosci. To efekt zadania przez resort
na poziomie 14,1 mid dol., 0 64 proc. wiecej niz rok wezesniej. Byto to mozliwe v\’ rozwoju i finansow zwrotu ponad 2,7 min zt (plus odsetki) dofinansowania projektu re-
m.in. dzieki wysokim cenom pétprzewodnikow i pamieci. W biezacym roku mo- (/\7 alizowanego w ramach programu Inteligentny Rozwoj (,Centrum Badawczo-Rozwojowe
76 by¢ trudniej o powtorzenie sukcesu. Zdaniem analitykow Morgan Stanley L“ Packaging Industry”). Infosystems wypowiedziat umowe o dofinansowanie projektu wli-
istnieje potencjalne ryzyko spadkéw w przypadku komponentw i smartfo- S stopadzie 2017, ttumaczac to ,zmianami rynkowymi oraz komplikacjami technicznymi’.
now w I kw. br. %

= Huawei po wielu miesigcach negocjacji ostatecznie nie udato Sie zawrze¢ umowy

= Sony kiepski okres ma juz za sobg - wynika z oSwiadczenia CEQ L“.\ 7 AT&T, najwiekszg siecig telekomunikacyjng w USA. W 2018 r. smartfony chinskiej marki

Kazuo Hirai na CES w Las Vegas. Szef koncernu wskazat na dobra sprze- (/) miaty pojawic sie w ofercie telekomu, ale naciski polityczne byty na tyle silne, ze umowa

daz konsol gamingowych, biznes filmowy i podzespoty do smartfonow b nie dojdzie do skutku. Przed wspétpracq branzy telekomunikacyjnej w USA z chifskim gigan-

(Sony dostarcza sensory obrazu). Producent w Il kw. br. wypracowat ~J tem ostrzegata amerykanskiego regulatora rynku senacka komisja ds. wywiadu. Poinformowa-

1,16 mld dol. zysku netto (czyli ponad 240 razy wiecej niz rok wcze- Q ta 0 obawach dotyczacych zagrozenia bezpieczenstwa i Szpiegostwa. Huawei rozmawia obecnie
sniej), przy 18,25 mld dol. przychodow (+22,1 proc.). T Z innym operatorem - Verizonem.

# Qumak vzgodnit warunki ugody dotyczacej projek- % = Sygnity poinformowato 0 Stwierdzeniu ,znaczacego ryzyka istotnej zmiany wyceny wielo-
tu ISOK. Dogadat sie z zamawiajacymi: Krajowym Zarzadem b letniego projektu z zakresu administracji publicznej”. Chodzi 0 e-Podatki. To efekt weryfikacji danych
Gospodarki Wodnej oraz Instytutem Meteorologii | Gospodar- v\. W ramach badania sprawozdan finansowych spotki za rok obrotowy 2016/2017 (zakonczony 30 wrzesnia
ki Wodnej - Panstwowym Instytutem Badawczym. Ugoda ~— ub.r) przez firme audytorska. Sygnity zaktualizowato takze Szacunki budzetow pozostatych dtugotermi-
odnosi sie doumowy z 2013 1. na wykonanie projektu, bu- LLI:? nowych projektow IT. Jak podaje spotka, wymienione zdarzenia beda miaty znaczacy negatywny wptyw
dowe i wdrozenie 1SOK oraz ustuge gwarancyjna po wdro- ~S na wyniki finansowe w roku obrotowym 2016/2017 na poziomie ok. 62 min zt.
zeniu tego systemu. W warunkach ugody potwierdzono §
zrealizowanie przez Qumaka umowy na ISOK w za- = HP Inc. ma problem z akumulatorami, ktory dotyczy kilkunastu modeli laptopow i stacji roboczych.
kresie czterech pierwszych etapow projektu. Uzgod- W zwiazku z tym producent ogtosit program wycofania i wymiany czesci baterii w urzadzeniach ProBook
niono, ze kontrakt nadal obowigzuje, a Qumak jest 64x (G2 oraz G3), 65x (G2 oraz G3), x360 310 G2, Envy mb, Pavilion x360, HP 11 oraz ZBook (17 G3, G4 17,
z0bligowany do wykonania etapu 5 (wdrozenie Studio G3), sprzedawanych na catym Swiecie od grudnia 2015 1. do grudnia 2017 1. HP informuje, Ze akumulatory
produkcyjne). w tych przenosnych PC moga sie przegrzewac, Stwarzajac ryzyko pozaru i oparzen u klientow.

- Rola tradycyjnie - Zarok dysk SSD

- Na 2018 r. powinien
przypasé szezyt akeji pojmowanego integratora po- bedzie wart potowe tego
wymiany sprzetu IT. woli odchodzi w zapomnienie, co dzisiaj, w przeliczeniu na ceng
Dotyczy to zwlaszcza wypierana przez dzialajqcego 1GB - Pawel Smigielski,
notebookdéw na wielu poziomach organiza- dyrektor regionalny
- Ilona Weiss, ¢ji strategic business partnera - Kingston Technology
prezes zarzadu Piotr Biela, czlonek zarzadu na Polske oraz Europe
ABC Data. netology. Srodkowo-Wschodnia.
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Action: przelomowy wyrok

Wskutek skargi kasacyjnej wniesionej przez Action Naczelny Sad Administracyjny uchylit w catosci
niekorzystny dla spotki wyrok warszawskiego Wojewoddzkiego Sadu Administracyjnego z pazdzier-
nika 2015 r. Ten z kolei zostat ogtoszony w zwigzku z decyzjg UKS z wrzesnia 2014 r,, dotyczaca VAT
za grudzien 2008 r. Warto$¢ przedmiotu sporu w tej sprawie to 6,761 min zt. NSA skierowat sprawe
do ponownego rozpoznania.

Wyrok moze mie¢ duze znaczenie dla wszystkich przedsiebiorcow, wobec ktérych prowadzone sg
postepowania dotyczace VAT. Jak wynika bowiem z orzeczenia, samo podejrzenie udziatu w abs-
trakcyjnym naduzyciu podatkowym nie jest wystarczajgca przestankg do odmowy prawa do odli-
czenia VAT” - podkresla Jakub Warnieto, konsultant z firmy prawniczej Crido Taxand.

Zauwaza, ze z ustnego uzasadnienia wyroku wynika, iz organy podatkowe mogg odmoéwi¢ podat-
nikowi prawa do odliczenia VAT w przypadku, gdy skorzystanie z niego wigzatoby sie z przestep-
stwem lub naduzyciem VAT. Ale muszga to udowodnic.

JTo na fiskusie cigzy obowigzek udowodnienia istnienia naduzycia, ustalenia jego charakteru i wska-
zania, w jaki sposob doszto do uszczuplenia budzetu panstwa” - zaznacza ekspert.

Duze polskie spolki polaczyly sie

Asseco Business Solutions potaczyto sie z Ma-
crologic. Fuzje zarejestrowat sgd. Potaczenie
nastgpito poprzez przeniesienie catego majatku
Macrologic na Asseco BS. Tym samym spotka
Macrologic zostanie rozwigzana.

Fuzja jest efektem zakupu przez Asseco BS

w 2017 r. ponad 90 proc. udziatow w Macrologic za
ponad 100 min zt. Celem przejecia jest stworzenie
polskiej grupy kapitatowej specjalizujgcej sie budo-
wie i dostarczaniu systemodw ERP. Obie strony fuzji
przewiduja rozwoj tego rynku. Macrologic oferowat ERP gtéwnie dla $rednich i duzych przedsiebiorstw,
dziatajac na rynku przez ponad 30 lat. Miat 15 oddziatéw, ostatnio zatrudniat ponad 300 specjalistow.
Nowa grupa bedzie miata ich w sumie ponad tysigc. Asseco BS liczy na rozwoj kompetencji eksper-
ckich potaczonych przedsiebiorstw, a takze na optymalizacje dziatania grupy i efekty synergii.

ZIPSEE: to bedzie dobry rok dla branzy

Rosnace zapotrzebowanie na nowoczesne technologie bedzie sprzyjato rozwojowi polskiej branzy
cyfrowej w 2018 . - uwaza ZIPSEE ,Cyfrowa Polska”, zwigzek firm z sektora elektronicznego.
Perspektywy sg bardzo optymistyczne. Nasz rynek nie jest jeszcze wystarczajgco nasycony nowo-
czesnymi technologiami. Stad popyt na nie wciaz jest duzy” - ocenia Michat Kanownik, prezes
ZIPSEE ,Cyfrowa Polska”.

Jego zdaniem nasz kraj staje sie atrakeyjny dla producentow, zwiaszcza sprzetu RTV i AGD, ktorzy
coraz czesciej lokujg u nas centra R&D. Jednak sektor IT w Polsce potrzebuje nowych impulséw do
rozwoju. Branza oczekuje, ze w 2018 r. uda sie wprowadzi¢ narzedzia prawne wspierajgce rozwoj start-
updw. Niezbedne jest ponadto stworzenie dia MSP zachet do tworzenia produktow i oferowania ustug
konkurencyjnych na krajowym i $wiatowym rynku. Wazne jest takze wprowadzenie zachet, np. podat-
kowych, ktore beda przyciggaty $wiatowe koncerny do lokowania u nas catego cyklu produkcii.
Zdaniem ZIPSEE najwiekszym zagrozeniem dla rozwoju branzy w 2018 r. jest unijna reforma pra-

wa autorskiego. Projekt wymaga, by dostawcy ustug internetowych monitorowali tresci pod katem
naruszania praw autorskich i odpowiadali za te nieprawidtowosci. Wzrosng im wiec koszty i ryzy-

ko prawne. Definicja firm, ktorych obejmie ta regulacja, nie jest precyzyjna. Branza obawia sie, ze
oprécz serwisdw internetowych, konsekwencje naruszenia praw autorskich moga ponies¢ takze

ISP oraz firmy przechowujgce dane udostepniane w sieci.
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Xerox potrzebuje
zmian?

CarlIcahn, jeden z najbardziej znanych amery-
kanskich inwestoréw, chce wymiany zarzadu
Xeroxa. Jego zdaniem transformacja firmy prze-
biega zbyt wolno, dlatego potrzebuje ona ,pil-
nie” nowego kierownictwa. W ocenie inwestora
Xerox zbyt diugo wprowadza nowe produkty na
rynek, a przychody rosna w niezadowalajagcym
tempie i - jezeli nic sie nie zmieni - firma moze
mie¢ duze problemy. Icahn ma juz nawet swoich
kandydatow do zarzadu.

Xerox utrzymuje natomiast, ze jest zadowolony
z procesu transformacji i potwierdzit swoje cele
finansowe. Zaznacza, ze kurs akcji wzrost w cia-
gu roku o 30 proc., co jest dowodem zaufania
inwestoréw. Xerox po wydzieleniu w osobng
spotke biznesu outsourcingowego (pod marka
Conduent) jest po niecatym roku zaplanowanej
na trzy lata restrukturyzacji, ktora ma pozwoli¢
na zmniejszenie kosztdw o 2,4 mlid dol. (w Xerox
i Conduent tacznie).

’
NTT: skarbowka

L] L] L] L X ]
nie zmienila decyz;ji
W grudniu ub.r. dyrektor Izby Administracji
Skarbowej w Warszawie utrzymat w mocy de-
cyzje Mazowieckiego Urzedu Celno-Skarbowe-
go w tej sprawie z maja 2017 .
Sprawa jest zwigzana z rozliczeniem przez
spotke VAT za grudzien 2008 r. Skarbowka je
kwestionuje. W 2014 r. decyzje dotyczaca da-
niny sprzed lat wydat UKS w Warszawie. Na-
stepnie utrzymata jg w mocy Izba Skarbowa.
Spotka zaskarzyta te decyzje w WSA. Czeka na
wyrok sadu.
Naczelnik MUCS w decyzji dotyczgcej CIT pod-
wazy1 te same transakcje, ktére wezesniej zosta-
ty zakwestionowane w sprawie VAT za grudzien
2008 r. Chodzi o rozliczenia zwigzane z przetar-
giem dla MEN. Kontrolerzy utrzymuijg, ze spotka
postuzyta sie fakturami dokumentujgcymi fikcyj-
ne transakcje.
W rezultacie naczelnik MUCS naliczyt NTT
02,7 min zt podatku wiecej, niz pierwotnie wy-
kazata spotka. NTT wptacit juz te kwote z - jak
wyjasnia - ostroznosci procesowej. Grudniowa
decyzja dyrektora IAS jest ostateczna w admini-
stracyjnym toku instancji. NTT zapowiada skar-
ge do WSA.
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Arcus pozwany na 157 mln z}

Energa-Operator pozwat w gdanskim sadzie okregowym Arcusa oraz jego spotke zalezng T-matic Sys-
tems. Domaga sie od nich solidarnie zaptaty 157 min zt z odsetkami tytutem naprawienia szkody po-
niesionej zdaniem operatora w zwigzku z zawarciem i realizacjg umow na dostawe oprogramowania

i uruchomienie infrastruktury inteligentnych licznikow. Kontrakty zawarto w latach 2011-2013. Arcus uwaza

roszczenia za bezpodstawne.

Pozew to kolejny przejaw eskalacji konfliktu ciggnacego sie od lat miedzy trzema kontrahentami. Energa-
-Operator juz w 2015 r. domagat sie od Arcusa i jego spotki zaptaty kar umownych na kwote 157 min zt.

We wrze$niu ub.r. Arcus i T-matic ztozyli w sgdzie pozew o odszkodowanie od dystrybutora energii. Oczeku-
ja 174 min zt, zarzucajac Enerdze-Operator czyny nieuczciwej konkurencji i odpowiedzialnos¢ za negatywne

konsekwencje eskalacji sporu. Arcus podkresla, ze w wyniku dziatan operatora pogorszyia sie zarowno jego

sytuacja finansowa, jak tez kondycja T-matic Systems.

IT Club
w ,,Dzikim Zakatku”

Juz 24 lutego resellerzy i integratorzy moga wzig¢ udziat w kolejnej
niesztampowej imprezie integracyjnej dla 0séb z branzy, organizo-
wanej przez IT Club. Tym razem sprzedawcy sprzetu i oprogramowa-
nia, dostawcy ustug, ludzie z firm dystrybucyjnych i producenckich
spotkaja sie w warszawskim ,Dzikim Zakatku”. Bedzie to okazja do
nawiazania osobistych relacji, wymiany doswiadczen, pomystow
biznesowych i relaksu przy ognisku. Mozna zdoby¢ takze kilka nie-
codziennych umiejetnosci. Czescig spotkania sa luzne rozmowy
branzowe pod patronatem CRN Polska, ktére poprowadzi redaktor
naczelny Tomasz Gotebiowski.

Wiecej informacji na www.itclub.pl pod hastem ,Eventy” (na dole
gtéwnej strony serwisu).

Z powodu przedwczesnej Smierci

Tomasza Zieliniskiego,

pomystodawcy i pierwszego redaktora naczelnego CRN Polska,

sktadamy najszczersze wyrazy wspotczucia
Rodzinie i Przyjaciotom
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Moze
powstac lider
outsourcingu
IT

Qumak i Euvic podpisaty w grud-
niu ub.r. list intencyjny dotyczacy
integracji obu grup kapitatowych.
Jezeli dojdzie do potgczenia, po-
wstanie przedsiebiorstwo z pierw-
szej pigtki najwiekszych firm IT

w Polsce i jeden z najwiekszych
graczy narynku IT. W 2016 r.

obie grupy wygenerowaty

ok. 670 min zt przychodow.
Pierwszym etapem integracjima
by¢ przejecie przez Qumaka IT
Works, spotki nalezacej do gru-

py Euvic. Ma to nastgpi¢ do kon-
ca | kw. 2018 r. Po zatatwieniu tej
sprawy moze nastgpic przejecie
Euvic przez Qumaka, w zamian za
akcje Qumaka, ktore obejma udzia-
towcey federacji Euvic. Warunkiem
fuzji jest jednak m.in. stabilizacja
sytuacji finansowej Qumaka, brak
znaczacych kar zwigzanych z pro-
jektami, jak tez nieuregulowanych
zobowigzan podatkowych.

Po trzech kwartatach 2017 r. Qumak
miat 52,9 min zt straty netto wobec
10,5 min zt straty rok wczesniej, przy
przychodach 209 min zt.

Szef Euvic wskazuje na potencjat
outsourcingu IT. Wedtug niego to
biznes niskokosztowy i generujacy
statg marze.

Max
Computers:
,sSytuacja
opanowana”

Prowadzimy normalng dziatalnos¢
handlowa i z miesigca na miesigc
odnotowujemy wzrosty - zapewnia
zarzad Max Computers. Nie ujawnia
jednak zadnych szczegotow. Spotka
jest w restrukturyzacji od 9 sierp-
nia ub.r, zgodnie z postanowieniem
wroctawskiego sadu. Prezes dys-
trybutora ocenia, ze najgorsze juz
mineto.

,Po tych czterech miesigcach bar-
dzo ciezkiej pracy wydaje sie, ze sy-
tuacja jest opanowana. Nie mozna
powiedzie¢, ze sytuacja jest dobra
czy tez bardzo dobra, bo byta-

by to nieprawda” - poinformowat
w o$wiadczeniu Marek Kociotek,
zatozyciel spotki, ktéry przejat jej
stery jako prezes zarzgdu niedtugo
po otwarciu postepowania restruk-
turyzacyjnego (zastgpit Daniela
Drzewinskiego). Wroctawski dys-
trybutor popadt w powazne tara-
paty w | pot. ub.r. po cieciu limitow
kredytowych przez ubezpieczy-
cieli. Wczeséniej generowat ponad
650 mIn zt rocznych obrotow.
,Piszac o opanowaniu sytuacji,
mam na mysli pouktadanie naj-
waznigjszych spraw” - twierdzi
prezes. ,PodpisaliSmy porozumie-
nia 0 wspotpracy z najwiekszy-

mi dystrybutorami, takimi jak AB,
ABC Data oraz Action. Wszelkie
obecne zobowigzania reguluje-

my na biezaco, a wierzytelnosci
sprzed okresu restrukturyzacji be-
da sptacane w odpowiednim cza-
sie. Prowadzone od kilku miesiecy
dziatania pokazuja, ze zatozony plan
jest realizowany, a obrany kierunek
wiasciwy” - czytamy w pismie skie-
rowanym do redakcji.

Szef Max Computers twierdzi, ze je-
go celem jest doprowadzenie spotki
do stanu, w ktérym pozostawit jg
osiem lat temu.



Media Markt i Saturn:
ponad 4 mld zl obrotow

Obroty grupy na polskim rynku w roku finansowym 2016/2017, ktéry zakonczyt sie 30 wrzesnia
2017 r., wyniosty 1,033 mld euro - poinformowato Media Markt Saturn Retail Group. Oznacza to, ze
dawny MSH generuje stabilng sprzedaz w Polsce na poziomie ok. 1mld euro kolejny rok z rzedu.

Po podziale grupy Metro w ub.r. Media Markt, Saturn i Redcoon dziatajg pod egida spotki Cecono-
my. W skali globalnej jej obroty wyniosty 22,2 mid euro (+1,3 proc. rok do roku). Natomiast sprzedaz
w handlu online wzrosta 0 23 proc.

W listopadzie ub.r. w naszym kraju w ramach
grupy dziataty 63 sklepy Media Markt, 21 Saturn,
3 Saturn Connect oraz sklepy internetowe me-
diamarkt.pl, saturn.pl i redcoon.pl. Liczba zatrud-
nionych na koniec Il kw. br. wynosita 5097 oséb.
Pod wzgledem wartosci obrotow polski rynek
dla Media Markt Saturn Retail Group jest szésty
z kolei (po Niemczech, Wtoszech, Hiszpanii, Ho-
landii i Austrii).

STIR: nowe uprawnienia skarbowki

Od 1stycznia br. obowigzuje ustawa o STIR (System Teleinformatyczny Izby Rozliczeniowej). Ma uta-
twic i przyspieszy¢ zwalczanie oszustw podatkowych, zwtaszcza wytudzen VAT-u. Otoz system be-
dzie gromadzit i analizowat dane z kont przedsiebiorstw w bankach i SKOK-ach, a takze informacje
z Centralnego Rejestru Podmiotow - Krajowej Ewidencji Podatnikow. Specjalnie powotany zespot
skarbowki ma przez 24 godziny na dobe monitorowac¢ dane transakcji i wyciagi z kont (beda spty-
wac z bankdw i SKOK-6w codziennie), aby szybko wychwyci¢ nieprawidtowosci.

Szef Krajowe] Administracji Skarbowej moze zablokowa¢ wytypowane na podstawie analizy konto
przedsiebiorstwa na 72 godz., a w razie podejrzenia wytudzenia na kwote co najmniej 10 tys. euro

- na 3 miesigce. Kontrolerzy lokalnej skarbowki sprawdzg wskazang przez STIR firme.

W pierwszym petnym roku obowigzywania STIR ma zwigkszy¢ wptywy podatkowe 0 2,5 mid zi,
awciggu10lat-o0475mid zt.

PATRONAT

HyperScale Roadshow 2018:
jak chronic dane

Od 8 lutego do 13 marca br. w szesciu miastach Polski Fujitsu i Commvault organizujg konferen-
cje poswiecone rozwigzaniom ,plug and play” do ochrony danych, tworzenia kopii zapasowych
i archiwizacji. Podczas spotkan po raz pierwszy zostang za-
prezentowane nowe produkty, ktore - jak zapewniajg dostaw-
cy - fabrycznie spetniajg wymagania RODO. Bedzie mozna
takze wzig¢ udziat w sesjach, poswieconych m.in. pozycjo-
nowaniu dla $rodowisk wirtualnych i zarzadzaniu backupem.
Goscie Fujitsu dowiedzg sie ponadto, jakich benefitdbw mogg

oczekiwa¢ w ramach programow dla partnerow.

Spotkania HyperScale Roadshow 2018 odbedg sie w naste-
pujgcych miastach: Wroctaw (8.02), Katowice (13.02), War-
szawa (22.02), Poznanh (1.03), Gdansk (8.03), Krakow (13.03).
Wiecej informacji, agenda i formularz rejestracyjny znajduja
sie pod linkiem: www.hyperscaleroadshow.pl/2018.

COMMVAULT @

INDEKSH

A~ IT.Channel 20

IT.Channel 20 to nasz autorski indeks, kto-
ry powstaje na bazie wynikoéw dwudzie-
stu firm informatycznych notowanych na
warszawskiej Gietdzie Papieréw Warto-
$ciowych - producentow, dystrybutordw,
integratorow i resellerow. Ma nam pomac
w okresleniu koniunktury w kanale sprzeda-
zy produktéw IT. Wychodzimy z zatozenia,
ze zmiany kursu akcji najwazniejszych firm
kanatu IT odzwierciedlajg kondycje rynku.
Zwyzka kursu reprezentuje poprawe sytu-
acji, a obnizka - pogorszenie. Chcieliby$my,
aby indeks stanowit co$ w rodzaju papier-
ka lakmusowego warunkow panujacych

w kanale sprzedazy IT, z zastrzezeniem, ze
nie pokazuje on petnej sytuacji na polskim
rynku teleinformatycznym ani w sektorze
wszystkich innowacyjnych firm prowadza-
cych dziatalno$¢ w naszym kraju.

Metodyka

Do stworzenia indeksu wykorzystalismy
kapitalizacje wybranych przez nas 20 firm.
Kapitalizacje, czyli wartos¢ rynkowg ob-
liczang na podstawie notowan. W ciggu
nastepnych miesiecy i lat bedziemy obser-
wowali jej zmiany. Punktem odniesienia,
czyli stworzenia indeksu, jest dzien 8 stycz-
nia. W kolejnych numerach bedziemy
publikowali wartos¢ indeksu zawsze w od-
niesieniu do wartosci poczatkowej. Dla uta-
twienia analizy - czyli unikniecia utamkow
z wieloma migjscami po przecinku - wynik
dzielenia sumarycznej kapitalizacji 20 firm
w dniu okreslenia indeksu przez wartos¢
odniesienia bedzie mnozony przez 1000.
Wartos¢ indeksu IT.Channel 20 bedzie usta-
lana zawsze w drugi poniedziatek miesigca
(poczynajac od stycznia br).

Lista firm (alfabetycznie): AB, ABC Data,
Action, Arcus, Asbis, Asseco Business
Solutions, Atende, Betacom, Comarch,
Comp, Indata, Komputronik, LSI Software,
NTT System, OPTeam, Quantum, Qumak,
Sygnity, Talex, Wasko.

Wartos¢ indeksu na dzien 8 stycznia br.

1000
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i

H Maciej Kowalski w grudniu ub.r. ztozyt rezygnacje z funkcji wiceprezesa zarzadu ABC Daty. Zostat powotany do
E rady nadzorczej spotki przez dominujacego akcjonariusza - MCI Capital.

1 Maciej Kowalski byt wiceprezesem ABC Daty ds. fuzji, przeje¢ i rozwoju od maja 2015 r. Natomiast w radzie nad-
E zorczej ABC Daty zasiadat juz wezesniej, od grudnia 2014 r. do maja 2015 1. Jest partnerem w grupie MCI Capi-

! tal. Posiada 12-letnie do$wiadczenie w dziatalnosci inwestycyjnej i doradczej. Prowadzit transakcje sprzedazy,

1 zakupu i potaczen spotek w Polsce, Europie Srodkowo-Wschodniej, Niemczech i krajach bytej WNP. W latach

E 2008-2010 oraz 2011-2014 wspotpracowat z firma doradztwa transakcyjnego CAG. Od 2010 . do 2011 r. byt me-
1 nedzerem ds. fuzji i przeje¢ w Orange. Karierg zaczynat w Deloitte.

1

IMIANY =

na stanowiskach

Dariusz Janik Z Ricoh do Xerox

na czele Hitachi
Vantara

Przemystaw
Kucharzewski
w Komsa Systems

Katarzyna Jedrocha objeta sta-
nowisko SAO & DO Director
(Strategic Accounts Opera-
tions & Document Outsour-
cing) w polskim oddziale Xerox.
Bedzie odpowiadac za rozwdj
ustug outsourcingowych w za-
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managerem Hitachi Vanta- Przemystaw Kucharzewski dota-
czyt do Komsa Systems, obejmu-
jgc stanowisko enterprise sales
managera. Bedzie odpowiedzial-
ny za dziatania zwigzane z roz-

wojem kanatu biznesowego,

dazy, wdrazania i utrzymania.

koncern, utworzony we wrze-
$niu ub.r. z potaczenia Hitachi
Data Systems, Hitachi Insight
Group i Pentaho. W ten sposob

Przez ostatnie trzy lata Ka-
tarzyna Jedrocha pracowata

w Ricoh Polska jako regionalny
dyrektor sprzedazy bezposred-
niej, odpowiadajac za sprzedaz

gtobwnie poprzez wspotprace
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taczono infrastrukture i anality-
ke: biznesy centréw danych, Big
DataiInternetu rzeczy. Dariusz
Janik zapowiada koncentracje
na ofercie, ktéra stanowi kom-

nymi i resellerami.

Nowy menedzer w Komsie od wielu lat jest zwigzany z branza.
Obecnie zasiada réwniez w radzie nadzorczej spotki Columb Tech-
nologies (od 2008 r.). Poprzednio, do wrzesénia 2017 r., petnit role
szefa kanatu sprzedazy w Xopero Software. Wczesniej byt prezesem
Indata Connect (2016-2017) oraz wspotzatozycielem i dyrektorem
operacyjnym Eptimo (2014-2016) - nowego dystrybutora na pol-
skim rynku.

W latach 2008-2014 pracowat w AB. Budowat dziat Enterprise Bu-
siness Group, byt takze w zarzadzie Optimusa (spoétki zaleznej AB).
Pracowat m.in. réwniez w Incomie. Kariere zaczynat w1995 r.w JTT
Computer. Jako Project Manager odpowiadat za serwery Adax, byt
takze dyrektorem dziatu serwerowego. Jest absolwentem Wydziatu
Informatyki i Zarzadzania na Politechnice Wroctawskiej.

urzadzen i ustug w czterech od-
dziatach (Katowice, Wroctaw,
PoznaniSzczecin) oraz za ry-
nek wyzszych uczelni.

W latach 2001-2014 pracowata
w Atrium Centrum Ploterowe.

pozycje rozwigzan HDS, Penta-
ho i platformy Lumada.
Wezesniej Dariusz Janik byt me-
nedzerem odpowiedzialnym za
sektor publiczny w Hitachi Data
Systems (od 2012r.). Ma tak-

ze 7-letnie doswiadczenie we

Petnita funkcje dyrektora zarza-
dzajacego, odpowiadajac za
opracowywanie strategii sprze-
dazowej i marketingowej oraz
zarzadzanie centralg i czterema
oddziatami firmy. Rozbudowata
dziaty sprzedazy sprzetu, opro-
gramowania i Serwisu.

wspotpracy z klientami z sekto-
ra publicznego w IBM. Pracowat
rowniez w FSCi Optimusie.
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Integrator
pozwal
Katowice

Indata Cities, spotka z grupy
Indata, ztozyta w katowickim sg-
dzie okregowym pozew przeciw-
ko miastu Katowice. Domaga sie
zaptaty ponad 4,4 min zt wraz

z odsetkami i kosztami procesu.
Zadanie jest zwigzane z umowg
na realizacje projektu ,Kato-

wicki Inteligentny System
Monitoringu i Analizy”. Zostata
zawarta w 2015, a jej wartos¢

to 13,7 min zt.

Spotka twierdzi, ze pomimo wyko-
nania umowy zgodnie z harmo-
nogramem miasto obcigzyto ja
karami w wysokosci 30 proc. na-
leznego wynagrodzenia i potracito
te kwote z faktur. Urzednicy utrzy-
mujg, ze doszto do zwtoki w reali-
zacji kontraktu. Wedtug Indaty nie
ma podstaw do takiego twierdze-

nia. Indata Cities jest kontynuato-
rem spotki Proximus.

Arrow: nowy oddzial w Polsce

Arrow Electronics otworzyt biuro w Gdansku. Zatrudni w nim m.in. inzynieréw aplikacji, w tym specjalizujgcych
sie w loT, fachowcdw odpowiedzialnych za obstuge klienta, logistyke i tanicuch dostaw, a takze ludzi od finanséw
iHR. W ocenie Adama Stocha, wiceprezesa Arrow Services, Gdansk jest jednym z najwazniejszych osrodkdw

rozwoju nowych technologii w kraju, stad decyzja o uruchomieniu kolejnego oddziatu w Trojmiescie. Arrow
Electronics ma w Polsce biura w Warszawie, Krakowie, Katowicach oraz w Gdyni.

Avaya
wyszla na
prosta

W koncu ub.r. spotka pomysinie
zakonczyta restrukturyzacje, roz-
poczeta w styczniu 2017 r. zgod-
nie z decyzja sadu, gdy Avaya
nie byta w stanie sptaci¢ ponad

6 mld dol. dtugu. Doszta jednak
do porozumienia z wierzyciela-
mi. W ramach uktadu zgodzili sie
anulowac ok. 3 mld dol. zadtuze-
nia. Zaakceptowali rowniez plan
naprawczy.

Po zakonczeniu restrukturyza-

cji Avaya bedzie koncentrowac
sie na sprzedazy oprogramowa-
nia do komunikacji i wspotpracy
oraz ustug, stopniowo ogranicza-
jac biznes infrastrukturalny. W Il
kw. ub.r. oprogramowanie i ustugi
wygenerowaty juz blisko 80 proc.
przychoddw korporacji, ktore wy-
niosty 803 min dol.

Sage: nowy osrodek
w Polsce

People Services Hub w Warszawie bedzie kolejnym centrum ustug wspol-
nych Sage’a nad Wistg. Zajmie sie obstugg kadrowo-ptacowg - informu-
je Newseria. To juz trzeci duzy projekt inwestycyjny Sage'a w Polsce obok
centrum deweloperskiego (otwartego w sierpniu 2017 r.), ktére prowadzi
prace badawczo-rozwojowe, oraz centrum ustug wspodlnych obstugujace-
go procesy IT. Rozwoj polskiego oddziatu wigze sie ze wzrostem zatrud-
nienia - prace w Sage’u ma podjg¢ prawie 250 0sdb.

Otwarcie oznacza intensyfikacje dziatan brytyjskiej firmy na polskim ryn-
ku. Wedtug spotki jednym z gtéwnych czynnikdw wzrostu sg technologie
chmurowe. Biznes dostawcow oprogramowania ptacowo-ksiegowego
powinien takze rozwijac sie dzieki zmianom w przepisach (jak JPK czy
split payment).

Najszybciej rosngce
polskie spolki IT

Az 25 polskich firm IT znalazto sie w rankingu Deloitte Technology
Fast 500 EMEA - najszybciej rosnacych spodtek w regionie. Niemal wszyst-
kie specjalizujg sie w oprogramowaniu. Kolejnos¢ ustalono w oparciu

0 procentowy wzrost przychoddw w ciggu czterech ostatnich lat (2016 r.
w poréwnaniu z 2013 r.). Najwyzej z polskich spotek uplasowat sie
Tooploox (37 migjsce, 2827 proc. wzrostu przychoddw). Za nim sa:

Absolvent.pl (47,2427 proc.), Cloud Technologies (77,1558 proc.), Bold
Brand Commerce (107,1018 proc.) i Droids On Roids (160, 761 proc.).
Srednia stopa wzrostu przychodow wszystkich 500 spotek w rankin-
gu osiggneta 1377 proc. wobec 976 proc. w zesztorocznej edycji. Zatem
nowe wyniki wskazujg na poprawe kondycji branzy w regionie. Zesta-
wienie zdominowaty firmy zajmujace sie oprogramowaniem (67 proc.
udziatu), czyli przede wszystkim one najbardziej zwiekszaja sprzedaz.

Zaproszenie

Nuvias Roadshow 2018

NUVIQS

Solution Defined Distribution

6 - 14 Marca 2018
Gdansk, Poznan, Warszawa, Krakow, Wroctaw

Wiecej informaciji
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nuvias-roadshow-poland/
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NETWORKS
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McAfee: samodzielnie
nie znaczy w pojedynke

Jako producent niezalezny od Intela, McAfee skupi sie w stu procentach na
cyberbezpieczenstwie. W koncu 2017 r. koncern przeprowadzit serie spotkan
Z partnerami w roznych czesciach Swiata, komunikujgc plan rozwoju portfolio

I dalszej wspotpracy z kanatem sprzedazy.

odczas niedawnego MPower Cyber-
P security Summit, David Small, wice-

prezes ds. wspOlpracy z partnerami
w regionie EMEA, podkreslil, ze McAfee
stalo sie obecnie bardziej elastyczne, moze
wiec stosunkowo szybko reagowacé na dy-
namicznie zmieniajgce sie potrzeby rynku,
wlaczajac do oferty odpowiednie rozwig-
zania. Samodzielnie kreowane portfolio
juz jest i w przyszlosci ma pozosta¢ - jak
podkreslaja przedstawiciele producen-
ta — dobrg podstawg do rozwoju biznesu
szczegolnie dla tych partneréw, ktorzy be-
dg odchodzi¢ od sprzedazy transakcyjnej
na rzecz ustug. McAfee uwaza przy tym,
zebez utrzymania ekosystemu firm wspot-
pracujacych (integratorow, ale tez innych
producentow) jego wysitki na wiele sie nie
zdadza. Trend digitalizacjiirozwoju chmu-
ry na rynku przedsiebiorstw, zwlaszcza
w sektorze przemystowym, niesie bowiem
ze sobg zbyt duze wyzwania i zagrozenia,
aby moznabyto realizowaé skuteczna stra-
tegie w pojedynke.

W PRzYSZt0$¢ ZE SKYHIGH
Rozwdj portfolio w zakresie zaawanso-
wanych rozwigzan zabezpieczajgcych
ma uwzglednia¢ caty przekrdj infra-
struktury klientéow - od ,koncowek” po
chmure. Do dziatan, ktére majg pomdc
wrealizacjizamierzenproducenta, nalezg
przejecia. W ich kontekscie przedstawi-
ciele McAfee wskazujg na zakup Skyhigh
Networks, firmy oferujgcej narzedzia
i ustugi Cloud Access Security Broker,
majgce na celu zwiekszenie widoczno$ci
iochrone danych w aplikacjach chmuro-
wych, np. przez wykrywanie nieupraw-
nionego ich wspotdzielenia.
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McAfee

Together is power

Obecnie z platform CASB korzysta mniej
niz 5 proc. duzych przedsiebiorstw. Jed-
nak wedtug prognoz Gartneramaja sie one
rozwijac na tyle szybko, ze do 2020 r. od-
setek ich uzytkownikow na rynku duzych
firm siegnie 85 proc. Jak przekonuje Adam
Philpott, prezesregionu EMEA w McAfee,
przejecie dostawcy CASB dowodzi, Ze po
wyijsciu spod skrzydet Intela producent
szybko sie¢ rozwija, wchodzac w nowe ob-
szary zwigzane z bezpieczenstwem, i jako
samodzielna organizacja bedzie bardziej
innowacyjny niz w minionych latach.

PoD REKE z INNYMI
PRODUCENTAMI

Ale nie tylko zakup Skyhigh ma pomdc
- zaréwno producentowi, jak i wspot-
pracujgcym z nim integratorom — w efek-
tywnych dzialaniach na rynku, ktéry
w dziedzinie bezpieczenstwa stat sie wy-

jatkowo wymagajacy i dynamiczny. Ame-
rykanski dostawca kladzie nacisk na
rozbudowywanie ekosystemu producen-
tow, ktorzy integrujg w swoich rozwigza-
niach technologie McAfee. Jednym z nich
jest Xerox, ktorego urzadzenia wielofunk-
cyjne z serii ConnectKey zabezpiecza
program McAfeewykrywajgcy nieauto-
ryzowany dostep oraz manipulacje przy
plikach drukarek. Wyzszy poziom zabez-
pieczen i funkcjonalny, wygodny moni-
toring zagrozen nabierajg szczegdlnego
znaczenia w czasach Internetu rzeczy.
Jako ze do sieci podtgczonych jest coraz
wiecej firmowych urzadzen, stuzbowe da-
ne moga w stosunkowo tatwy sposob trafi¢
na no$niki nalezgce do oséb nieupraw-
nionych. Waga zabezpieczen rosnie takze
w kontekscie coraz bardziej rygorystycz-
nych przepisow prawa, ktore maja na ce-
lu skuteczng ochrone danych osobowych.

Fot. Karolina Marszatek



CHMURA: BEZPIECZENSTWO

DLA HYBRYD

Analitycy oczekuja, ze chmura hybrydo-
wa zacznie bardzo szybko dominowaé
w przemysle. Wraz ze wszystkimi ko-
rzy$ciami wynikajacymi z modelu cloud
computingu pojawig sie nowe wyzwa-
nia zwigzane z przejrzystoscia, zarzg-
dzaniem oraz bezpieczenstwem takich
$§rodowisk. Odpowiedzig na nie ma by¢
pakiet McAfee Cloud Workload Secu-
rity (CWS), umozliwiajagcy wedlug pro-
ducenta stosunkowo tatwg, bo w duzym
stopniu zautomatyzowang kontrole nad
$rodowiskiem. Producent rozpoczat tez

Uzytkownicy

chca uproszczenia

| daza do wspotpracy
Z jak najmniejsza
liczba dostawcow.

wspolprace z Amazonem, co oznaczaim-
plementacje mechanizmoéw bezpieczen-
stwa McAfee Web Gateway na platformie
Amazon Web Services. Z kolei w przypad-
ku Microsoft Azure podstawg kooperacji
ma by¢ system Advanced Threat Defense
(ATD), bazujacy na sandboxingu. Te
dzialania, zdaniem specjalistow McAfee,
stwarzajg dodatkowe mozliwos$ci zapew-
nienia skutecznej ochrony przedsiebior-
stwom, ktore rozwijajq infrastrukture
w kierunku $rodowisk hybrydowych.
Kolejnag firma, z ktora producent zaczat
wspotpracowad, jest Cisco. Skutkiem tego
McAfee OpenDXL, czyli otwarta platfor-
ma komunikacyjna - taczaca rozwigza-
nia z zakresu bezpieczenstwa réznych
dostawcow i umozliwiajaca wspolny do-
step do informacji o zagrozeniach - zo-
stata zintegrowana z platformg Cisco
pxGrid o podobnych funkcjach. Taki po-
most technologiczny ma daé partnerom
szanse narozszerzenie oferty i integracje
wiekszej liczby rozwigzan ochronnych.
Jak zauwazyt Adam Philpott, na rynku
dziala obecnie ponad 1200 producentéw
systemow bezpieczenstwa, z czego ok. 400
rozpoczetosprzedaz raptemkilkalat temu.
Z perspektywy klienta oznacza to powaz-

ne wyzwanie w kontekscie zarzadzania
wieloma produktami security w jednej in-
frastrukturze. W efekcie, zdaniem Adama
Philpotta, klienci chcg uproszczenia i da-
73 do wspolpracy z jak najmniejsza liczbg
dostawcow. Konsolidacja rozwigzan po-
chodzgcych od réznych producentow na
jednej platformie zarzadzajacej stanowi
odpowiedz na te potrzeby.

Al: BRON OBOSIECZNA

McAfee podkresla tez wykorzystanie
sztucznej inteligencji w walce z cyberza-
grozeniami. W tym celu wprowadzito na
rynek nowy produkt - McAfee Investiga-
tor - stuzacy do ochrony urzadzen kon-
cowych. System wykorzystuje uczenie
maszynowe oraz Al, aby poprawié¢ sku-
teczno$¢ sledzenia i identyfikacji zagro-
zen dzieki automatycznemu zbieraniu
danych oraz ulepszeniu analiz ochrony
w oparciu o roznorodne informacje i do-
$wiadczenia. Zwtaszcza Ze obszar po-
tencjalnych atakow w firmach bedzie si¢
powiekszat ze wzgledu na migracje do
chmury. To druga strona medalu, kiedy
mowa o cloud computingu jako rozwig-
zaniu, ktore stuzy zmniejszeniu kosz-
téw oraz utatwia dostep do potrzebnych
narzedzi i ustug. Uczenie maszynowe
i sztuczna inteligencja maja sta¢ sie nie-
dtugo filarami ochrony przed atakami.
Warto jednak pamigtaé, ze z Al beda ko-
rzystaé nie tylko bronigcy sie przed cyber-
przestepcami, ale i sami hakerzy. Niestety,
uczenie maszynowe zwiekszy rowniez
site ich dziatan.

PARTNERZY: NOWE PODEJSCIE

McAfee, jak kazdy producent, chce za-
gwarantowacé klientom szeroki dostep do
swoich systemow. Amerykanski dostawca
podkresla przy tym, ze kluczowy w tym
kontekscie jest dla niego sprawnie dzia-
tajacy kanat partnerski. Zalezy mu tez na
tym, aby integratorzy byli w stanie imple-
mentowac rozwigzania bezpieczenstwa
tak samo sprawnie jak specjali$ci produ-
centa. Namawiaich wiec do robienia spe-
cjalizacji w zakresie $wiadczenia ustug.
Biorgc pod uwage nowe kryteria wspot-
pracy z kanatem sprzedazy wida¢, ze re-
sellerzy, ktorzy skupiajg sie na dziataniu
transakcyjnym, stajg si¢ obecnie mniej
atrakcyjni dla szefow McAfee. |

SONICWALL

Poczuj site
bezpieczenstwa
z NGFW
SonicWall
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Beyond.pl
W gronie
najlepszych DC
na swiecie

Cho¢ centrum danych z Poznania nie zdobyto
statuetki DCD Global Awards 2017, to samg obecnose
polskiego DC w gronie finalistow Swiatowego konkursu

nalezy uznac za wyroznienie nie tylko dla Beyond.pl,

ale catego srodowiska IT w Polsce.
Tomasz JaNOS, LONDYN

yroznienie jest tym wieksze,
Ze po raz pierwszy w 11-let-
niej historii konkursu Data-

center Dynamic Awards rywalizacja ob-
jeta caly swiat (wczesniej nagrody byty
przyznawane na poziomie regionalnym).
,Oskary” dlabranzy Data Center podczas
tegorocznej gali, ktora odbyta sie w Lon-
dynie, wreczano w pietnastu kategoriach.

Jury oceniato projekty, zespoty oraz
osoby ze wszystkich kontynentéw i kra-
jow, takich jak: Indie, Indonezja, Taj-
landia, Hongkong, Chiny, Australia,
Argentyna, Brazylia, Meksyk, Peru, Chi-
le, Hiszpania, Republika Potudniowej
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Afryki, Dzibuti, Niemcy, ZEA, UK, Pol-
ska, Szwajcaria, Turcja, Norwegia, Szwe-
cja, Wlochy, Holandia, Finlandia, Estonia,
Iran, Arabia Saudyjska i USA. Nagrody
przyznawano za najbardziej innowacyj-
ne projekty z minionych 12 miesigcy oraz
wyrodzniajgce sie osobowosci.

Centrum danych z Poznania znalazto
sie w gronie czterech finalistow w katego-
rii ,The Infrastructure Scale-Out Award”,
obejmujacej rozwojowe projekty duzej
skali, angazujace wielu ludzi i wptywaja-
ce natransformacje gospodarki. Beyond.pl
zglosito swoje Data Center 2, ktore otrzy-
mato certyfikatbezpieczenstwa Rated 4 wg

ANSI/TIA-942. Ostatecznie nagroda przy-
znana w tej kategorii pojechata do Turcji.

- Jug sama nominacja to olbrzymi suk-
ces nie tylko dla naszej firmy, ale takze dla
catego $rodowiska IT w Polsce. Pierwszy raz
w 10-letniej historii tego konkursu polskie
przedsiebiorstwo dostato si¢ do finatu. Jeste-
$my dumni, ze docenito nas migdzynarodowe
srodowisko ekspertéw — komentowat zaraz
po ogtoszeniu wynikoéw Michat Grzybkow-
ski, prezes i zatozyciel Beyond.pl.

Nagrody wreczano takze m.in. za in-
nowacyjne wdrozenie infrastruktury DC
bezposrednio na styku z klientem, nowa-
torskie podejécie do migracji z tradycyjne-
go srodowiska centrum danych do chmury
czy automatyzacje przy uzyciu programo-
wego definiowania infrastruktury. Doce-
niano tez wysitki w obszarze efektywnosci
energetycznej data center oraz we wpro-
wadzaniu otwartych standardéw. Co cie-
kawe, w kategorii, w ktorej oceniano
ogolny wktad w rozwdj branzy DC, zwy-
ciezyl Uber. W dodatkowym ,konkursie
pieknosci”, w ktorym oceniano estetycz-
ne walory dziatajacego centrum danych,
zwyciezyto Centrum Superkomputerowe
w Barcelonie, mieszczace sie w budynku
dawnego kos$ciota na terenie kampusu Po-
litechniki Katalonskiej.

Konkurs DCD Awards organizowany
jest od 2006 r. Przez 10 lat organizatorzy
nagrodzili ponad 250 innowacyjnych pro-
jektow IT, ktore zmieniajg branze tech-
nologiczng. Wérdd docenionych firm byli
m.in. najwieksi gracze narynku data cen-
ter, tacy jak Microsoft, Facebook i Oracle.



Wi-Fi wciaz wygrywa
z komorkami

Coraz czescie] mozna ustyszec argumenty, ze przy nielimitowanych ofertach transferu
danych u operatorow telefonii komorkowej mozliwy jest swiat bez Wi-Fi. ,Nic bardzigj
btednego” - przekonywali podczas ubiegtorocznej konferencji Wi-Fi NOW specjalisci

Zaangazowani w ksztattowanie tego rynku.
KrzyszToF JAKUBIK, BANGKOK

rzestanek wskazujacych
P na dlugotrwaly i nieskre-
powany rozwoj sieci bez-
przewodowych bazujacych na
standardzie 802.11 jest wiele.
Przede wszystkim warto zwro-
ci¢ uwage na fakt, ze funkcjonuja-
cych urzadzen z modutem Wi-Fi
jesto$miokrotnie wiecej niz z chi-
pem komoérkowym. Odwrotnie
proporcjonalne sg zas ceny: koszt
hurtowego zakupu chipa LTE to
ok. 10-20 dol., podczas gdy dla
chipa Wi-Fi wynosi on tylko 1-4 dol. Organizacja Wi-Fi Alliance
podaje, ze obecnie na$wiecie dziata 8 mld urzadzen podtaczonych
do Wi-Fi, z czego 3 mld zostaly dostarczone klientom w 2017 r.
Olbrzymig dysproporcje pokazuja tez statystyki. Wedlug opu-
blikowanego w 2017 r. przez Cisco raportu ,Visual Networking
Index”, w 2016 r. przez sieci komdrkowe przeniesionych zostato
niecate 6 exabajtow danych, przez tradycyjne za$ (z olbrzymim
udziatem sieci Wi-Fi) - prawie 53 exabajty. Faktem jest, ze dlasieci

EXPO

4

komorkowych prognozowany jest szybszy $redni roczny wzrost
(47 proc. wobec 24 proc. dla tradycyjnej transmisji danych), ale
gdy uwzgledni sie startowg pozycje, na zrownanie tych wartosci
trzebabedzie poczekac niemal dekade. Dlatego raczejnalezy spo-
dziewac sie popularyzacji rozwigzan umozliwiajacych konwer-
gencje sieci komorkowych i Wi-Fi (ciaglosé transmisji danych, np.
wideo, przy przelaczeniu z jednej sieci do drugiej).

Co NnoweGco w Wi-Fi?

Nahoryzoncie sgkolejne standardy siecibezprzewodowych Wi-Fi.
Najblizszy to 802.11ax, ktéry ma umozliwi¢ korzystanie z o$miu
kanatéw MIMO (Multiple Input Multiple Output). Duzym zain-
teresowaniem moze cieszy¢ sie standard 802.11ah (900 MHz),
przeznaczony do wdrozen rozwigzan z zakresu Internetu rze-
czy. Natomiast prawdziwy przetom majg przyniesé¢ standardy
802.11ad/ay, funkcjonujace w pasmie radiowym o czestotliwo-
$ci 60 GHz (na razie transmisja odbywa sie w pasmach 2,4 oraz
5GHz). Zgodne z nimi urzgdzenia bedq miaty do dyspozycji wid-
mo o bardzo szerokim zakresie 7 GHz, co przelozy sie na zmini-
malizowane prawdopodobienstwo zakldcen transmisji danych.

Vi-Fi World Congress APAC
& CONFERENCE

Producenci rozwigzah oraz
dostawcy ustug internetowych
podkreslaja takze koniecznosé
catkowitego przemodelowania
sposobu, w jaki sq zabezpiecza-
ne sieci bezprzewodowe. Chodzi

el EXPO & CONFE

przede wszystkim o uzytkowni-
kéw domowych i SOHO, ktorzy
otrzymujg do samodzielnej ad-
ministracji router z interfejsem
przystosowanym raczej dla wy-
kwalifikowanych inzynierow IT.

- Z powodu obaw o dokonanie
niewlasciwej rekonfiguracji wstrzymujq si¢ od wprowadzania ja-
kichkolwiek zmian, a to ogromne utatwienie dla cyberprzestepcow.
Cibowiem znajq luki w popularnychurzqdzeniach orazich standar-
dowe ustawienia konfiguracyjne - podkreslal podczas konferencji
George Deen, Business Development Executive w firmie SafeDNS,
ktérawe wspotpracy z kilkoma producentami routeréw wyposaza
je w dodatkowe, tatwe w konfiguracji moduty ochronne.

JAK zAROBIC?

Wyzwaniem wcigz pozostaje kwestia zarobku (albo przynajmniej
zwrotu kosztow) na udostepnianiu publicznych sieci Wi-Fi przez
roznego typu placowki. Pobieranie optat za sam dostep raczej nie
wchodzi w gre, a konieczno$¢ modyfikacji infrastruktury siecio-
wej niezmiennie istnieje. Rosng tez oczekiwania uzytkownikow,
jesli chodzi o tatwy dostep do Internetu - spektakularnym przy-
ktadem jest obecno$é hotspota na... szczycie Mount Everestu.

W branzy praktycznie panuje zgoda co do tego, Ze uzytkowni-
cy bezptatnych sieci Wi-Fibeda musieli pogodzi¢ sie z koniecz-
no$cig zapoznawaniasie z prezentowanymiw mniej lub bardziej
nachalny sposob tresciami reklamowymi. A poniewaz ich natu-
ralny opor jest duzy, wciaz trwajg eksperymenty nad wypraco-
waniem wtasciwego modelu, korzystnego dla wszystkich stron.

Podczas konferencji Wi-Fi NOW ciekawg platforme reklamo-
wa bazujacg na tej koncepcji zaprezentowata firma CapFix. La-
czy ona dostawcow bezptatnych hotspotow z reklamodawcami.
Dzieki temu np. lokalna ksiegarnia moze zleci¢ wyswietlanie
swoich reklam z kodem rabatowym klientom podigczajacym sie
do sieci Wi-Fiw kawiarni znajdujacej sie w sgsiednim budynku.

CRNnr1/2018 15



B \VYDARZENIA

(B> 2018

subiektywne

Top 10

Targi CES sg kluczowym wydarzeniem dla catej branzy nowych technologii.
Impreza odbywajgca sie w Las Vegas przycigga najwazniejszych graczy

rynku IT | wyznacza trendy na nadchodzacy rok.
WouciecH URBANEK, LAs VEGAS

Tegoroczna, 51. edycja targéw CES zgromadzita rekordowa liczbe - ponad 3900 - wystawcow,
w tym Dell Technologies, Google’a, Intela, Samsunga, Lenovo czy HP Inc. Giganci rynku IT,

a takze mniejsi gracze pokazali mnéstwo mniej lub bardziej interesujacych rozwigzan. Wsrod
nowosci brylowaly produkty wykorzystujace technologie sztucznej inteligencji, wirtualnej
rzeczywistosci czy Internetu rzeczy. Ponizej lista 10 najciekawszych, naszym zdaniem, premier
Consumer Electronics Show 2018.

ROZWIAZANIA DLA ASYSTENTA GOOGLE
Na ubiegltorocznym CES spora grupa producentow prezentowata urzadzenia kompatybilne
z Amazon Alexa. Natomiast w biezgcym roku pojawito sie wiele produktow przystosowa-
nych do wspotpracy z Asystentem Google’a. LG przedstawito glo$nik ThinQ, Lenovo
pochwalito sie inteligentnym wyswietlaczem, Qualcomm zas pokazat platforme audio
utatwiajaca producentom OEM opracowywanie gto$nikoéw kompatybilnych z cyfrowym
asystentem i innymi ustugami Google.

AMAZON ALEXA
Cho¢ Asystent Google byt jednym z gtéwnych bohaterow CES 2018, Alexa nie pozostawala
daleko w tyle. HP Inc., Asus oraz Acer przywiozty do Las Vegas komputery PC z funkcja
sterowania glosem, bazujacg na asystencie Amazona. Dzigki integracji z Alexa nowy pulpit
Pavilion Wave umozliwi uzytkownikom kontrolowanie muzyki, alarméw oraz urzadzen do
inteligentnego domu. Dodatkowy element stanowi dioda LED, informujaca uzytkownika
o aktywnosci Alexy. Acer oraz Asus zapowiedzieli, ze Alexa znajdzie zastosowanie w lapto-
pach Acer Aspire oraz Spin, a takze Asus ZenBook oraz VivoBook. Z kolei Vuzix zaprezento-
walt inteligentne okulary do rozszerzonej rzeczywistos$ci wspolpracujace z Alexa.

OKULARY DO ROZSZERZONEJ RZECZYWISTOSCI
MirAGE SoLo
Lenovo Mirage Solo to autonomiczne okulary VR, ktore do dzialania nie wymagajg smart-
fona ani komputera. Gogle bazujg na platformie Qualcomm Snapdragon 835, zasilajacej
wiele wiodacych modeli smartfonow z systemem Android. Okulary maja 5,5-calowy ekran
orozdzielczo$ci WQHD i pole widzenia 110 stopni. Wbudowana bateria o pojemnosci
4000 mAh zapewnia 7 godzin nieprzerwanej pracy.
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INTELIGENTNY GtO$NIK LG THINQ
Glosnik ThinQ powstal w wyniku kooperacji LG z koncernem Google. Jest to specyficzna
kolumna, nie tylko realizujaca podstawowe funkcje zwigzane z odtwarzaniem dzwigku, ale
rowniez umozliwiajaca glosowe sterowanie urzadzeniami. Do grupy inteligentnych produk-
toéw domowych zgodnych z ThinQ zaliczajg sie telewizory LG OLED i LG Super UHD. Dzieki
sztucznej inteligencji wbudowanej w telewizory LG uzytkownicy moga wydawaé polecenia
glosowe, mowigc bezposrednio do mikrofonu pilota i korzystac z udogodnien, jakie oferuje

nowoczesny, zaawansowany asystent gtosowy.

Nvipia XAVIER
Drive Xavier to rozwigzanie adresowane do producentéw samochodéw autonomicznych. Uktad
zawiera 9 mld tranzystorow, o$émiordzeniowy procesor oraz 356-rdzeniowy procesor graficzny
Nvidia Volta. Firma zapowiedziala, Ze pierwsze egzemplarze Xaviera trafig na rynek w L kw. 2018 r.

SAMSUNG Fuip

Wielkoformatowy interaktywny monitor konferencyjny Samsung Flip ma utatwié
prace zespotowq i konkurowac z takimi produktami, jak Microsoft Surface Hub, Cisco Spark

Board, Google Jamboard. Jednym z wyr6znikéw 55-calowego wys$wietlacza jest praca zar6wno
w typowym trybie krajobrazowym, jak i portretowym. Samsung Flip moze by¢ uzywany jak
cyfrowy flipchart, ma tez funkcje udostepniania ekranu, dzieki czemu cztonkowie zespotu

mogg uczestniczy¢ w zdalnych spotkaniach.

INTEL NUC

Nowy model mini zestawu NUC (Next Unit of Computing) nosi nazwe Hades Canyon. Ta minia-
turowa konstrukcja o wymiarach 221 x 142 x 39 mm cechuje sie duzg wydajnos$cia. Komputer
moze by¢ wyposazony w procesor Intel Core i7-8705G z kartg graficzng Radeon RX Vega M GL
lub Core i7-8809G z Radeonem RX Vega M GH. Hades Canyon ma miejsce na dwa moduty
pamieci DDR4-2400 SO-DIMM oraz dwa no$niki SSD M.2 SATA/PCle 3.0 x4. Najnowszy
NUC Intela pojawi sie na potkach sklepowych wiosng. Wedtug producenta Hades Canyon

zapewnia komfortowg obstuge okularéw VR.

QuaLcomm BLuetooTH Aubpio SoC
Najnowszy uktad SoC Bluetooth jest przewidziany do bezprzewodowych urzadzen audio lub tzw.
inteligentnych stuchawek (hearable). Firma deklaruje, ze nowa seria SoC, QCC5100, zmniejszy
zuzycie energii i zwiekszy moc przetwarzania w bezprzewodowych stuchawkach dousznych
oraz zestawach stuchawkowych. SoC wyposazono w szereg funkcji, w tym radio z podwojnym
trybem Bluetooth 5, technike redukcji szumow i systemy audio o niskiej mocy.

Nowe LAPTOPY DELLA
Dell przedstawil nowe linie notebookéw XPS oraz Latitude. Na szczegolng uwage zastuguje
laptop XPS 15 - pierwszy tego typu model oferowany w wersji 2w1l. Komputer ma 15,6-calowy
wys$wietlacz UHD, a na jego poktadzie znajduje sie czterordzeniowy procesor Intela 8. genera-
cji oraz uktad graficzny Radeon RX Vega M GL. Na CES 2018 zadebiutowaty rowniez laptopy

Latitude 7000 Series, Latitude 5000 Series oraz Latitude 7390 (2w1). Wymienione komputery

zawierajg czterordzeniowe procesory Intela 8. generacji, opcje ekranu dotykowego, tacza

USB-C, aich czas pracy na bateriach wynosi do 20 godzin.

Pierwsze urRzADZENIE Z WINDOws ARM FIRMY LENOVO

HP Inc. i Asus niedawno wprowadzili do sprzedazy pierwsze w historii komputery z systemem

Windows 10 oraz procesorem ARM. Tg samg droga podaza Lenovo, ktore pokazato na CES
urzadzenie Miix 630. To tablet 2w1 bazujacy na uktadzie Qualcomm Snapdragon 835.

Wykorzystanie procesora ARM zapewnia dtugi czas pracy na zasilaniu bateryjnym - nawet

do 20 godzin - oraz realizacje potaczen LTE o znacznych predkosciach. W Miix 630 zainstalo-
wano system Windows 10 S, aczkolwiek uzytkownicy moga dokonaé bezptatnej aktualizacji

do Windows 10 Pro. Dodatkowe wyposazenie tabletu stanowi piéro Lenovo Pen.
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BAJKI ROBOTOW

Damian Kwiek
szef informacji i komunikacji
portalu CHIP

Czas

na maszyny
kwantowe.
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Co nam zostanie
po CES 2018

»TECHNOLOGICZNY ROK” ROZPOCZAL SIE, TRADYCYJNIE, JEDNYMI
Z NAJWAZNIEJSZYCH TARGOW NA SWIECIE. MILOSNICY ELEKTRONIKI
PRZEZ KILKA DNISTYCZNIA ZNOWU NASLUCHIWALI WIESCI Z LAS VEGAS.
W 1970 ROKU NA CONSUMER ELECTRONICS SHOW POKAZANO MAGNETO-
WID. W1982 - COMMODORE’A 64, NATOMIAST W 1992 - ODTWARZACZ DVD.
A CO ZAPAMIETAMY Z TEGO ROKU?

Najprostsza mozliwa odpowiedz to... nic. Przynajmniej jesli mowa o urzadzeniach,
ktore spelniajg dwa warunki: pelnig role produktow przetomowych w rozwoju branzy
imaja potencjal trafienia w gust oraz finansowe mozliwosci masowego klienta. Takich
rozwigzan tym razem zabraklo. CES 2018 zostanie wiec zapamietany jako wystawa,
podczas ktorej dwa koncerny - Intel oraz IBM - zasymulowaly rywalizacje na kwanty.
Producent CPU pokazal w USA 49-kubitowy procesor kwantowy — mieszczaca sie
w dtoni szefa koncernu Briana Krzanicha bialg ptytke ze ztotymi elementami i pie-
kielnym potencjalem. Maszyny kwantowe maja w przysztosci radzié sobie z zadania-
mi nieosiggalnymi dla systemow krzemowych.

Jeszcze dalej poszedt legendarny IBM, dzieki ktoremu Personal Computers sta-
ty sie naszg codzienno$cia. Firma zademonstrowata na targach w Nevadzie nie tylko
Quantum Processing Unit, ale caly komputer kwantowy. Urzadzenie wygladato jak zto-
ty zyrandol podwieszony na specjalnej konstrukeji. Moc? 50 kubitow, czyli bitow kwan-
towych. Moze kogo$ na CES to rozczarowato, ale IBM nie pokazal dziatajacego Q,
bo jednostka potrzebuje specyficznych warunkéw. Musi by¢ bardzo zimno - zyran-
dol komputerowej przysztosci wymaga temperatury 10 milikelwinow. A zatem, je$li
0 kelwinow to -273,15 stopnia Celsjusza, dla 50-kubitowego IBM Q optymalne bedzie
-273,14°C (0,01 K). Komputer kwantowy w normalnych okoliczno$ciach nie moze dzia-
ta¢, bo przeszkadzajg mu szumy termiczne, elektryczne i magnetyczne.

Warto tez odnotowaé, ze kolejny raz chinskie firmy przypomniaty liderom z USA
i Korei Potudniowej, ze sg tuz za ich plecami, a czasem nawet juz ich wyprzedzaja.
0Od wielu tygodni méwi sie o czytnikach linii papilarnych, ktore bedg montowane
wewnatrz ekranéw smartfondw, a nie jako osobny dotykowy przycisk. Kto pierwszy
pokazaturzadzenie z takg funkcja? Apple, Samsung? Nie, chinskie Vivo. Producent za-
prezentowat w Las Vegas telefon, ktorego przycisk home, obstugujacy spersonalizo-
wany dotyk palca, pojawia sie na ekranie blokady, a potem znika.

Co warto doda¢ do przegladu obejmujacego m.in. komputery kwantowe, sekslalki
inowoczesne zabezpieczenia smartfonéw? Bardzo oryginalny pomyst platformy Net-
flix. Na CES pojawita sie firma PsychaSec, proponujaca neuromanekiny, do ktorych za
kilka lat uzytkownicy przeniosg swojg $wiadomosc, aby cieszy¢ sie wiecznym zyciem
i fizyczng sprawno$cia. Ale to oczywiscie nieprawda. PsychaSec jest firmg istniejaca
tylko w netflixowym serialu pt. ,Modyfikowany wegiel”...
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» Software Development Academy, a wiec polska akademia pro-
gramowania, otwiera oddziat w Rumunii, gdzie zamierza szkoli¢ przy-
sztych programistow. Szacuje sie, ze do 2020 r. zatrudnionych zostanie
tam nawet 300 tys. specjalistow IT. Najbardziej pozadanymi sg progra-
misci (w tym aplikacji mobilnych) i testerzy. W 2018 r. SDA Romania
chce wprowadzi¢ na rynek rumunski kilkuset przeszkolonych fachow-
cow. Sprzyjac temu bedg m.in. brak podatku dochodowego dla pro-
gramistow w Rumunii i wyraznie nizsze koszty pracy w poréwnaniu

z innymi panstwami UE.

» Dell, Microsoft i kilkanascie innych firm powotato miedzybranzo-
we konsorcjum, ktorego celem jest zwiekszenie zakresu przetwarza-
nia zrecyklingowanych tworzyw sztucznych wytowionych z oceanéw.
Kazde z przedsiebiorstw ma okresli¢ mozliwosci wykorzystania tych
materiatow w wytwarzanych produktach lub w opakowaniach, jak
réwniez ograniczy¢ zakres stosowania plastiku w swojej dziatalno-

$ci i tancuchach dostaw. Nowa inicjatywa nosi nazwe NextWave. Jej
cztonkowie majg opracowac pierwszy globalny, dziatajagcy na

skale komercyjna tancuch dostaw tworzyw sztucz-
nych pochodzacych z oceandw.

» IBM restrukturyzuje biznes ustugo-
wy, w efekcie czego dwa dotychczas
osobne dziaty - Global Technology
Services i Global Business Ser-

vices - zostang potaczone w jedng
strukture o nazwie IBM Services.
Zmiany majg przyczynic sie do ,'.
zoptymalizowania oferty i popra- : >
wy wynikow tej czesci biznesu b
koncernu. W ich ramach w dotych-

czasowym dziale GTS planowana
jest likwidacja 10 tys. miejsc pracy. s,

» Ingram Micro padt ofiarg spekulacii,

jakoby chinski fundusz z grupy HNA, do

ktérego od roku nalezy dystrybutor, zamie-

rzat odsprzedac te spodtke Synnexowi, broad-
linerowi z centralg w Kalifornii. Spekulacje spotkaty
sie ze stanowczym dementi ze strony Ingram Micro oraz HNA.
Przypuszczenia majg zwigzek z zadtuzeniem chinskiego konglomera-
tu, ktory szuka srodkow na poprawe sytuacji finansowej. Synnex nato-
miast prowadzi dynamiczna ekspansje - w czerwcu ub.r. za 800 min dol.
przejat dystrybutora Westcon-Comstor w obu Amerykach, a takze kupit
10 proc. udziatdbw w biznesie Westcona w regionach EMEA oraz APAC.

» Toshiba pozbywa sie amerykanskiej spotki zaleznej Westinghouse
Electric. Kupi jg kanadyjski fundusz za 4,6 mld dol. Westinghouse spe-
cjalizuje sie w budowie elektrowni nuklearnych. Zostat kupiony przez
Toshibe w 2006 r. za 5,4 mld dol. Od ponad roku spétka jest niewypta-
calnai spowodowata potezne problemy catej japonskiej korporacji.
Wskutek nieudanego kontraktu w 2016 r. Westinghouse poniost wie-
lomiliardowa strate (ok. 9 mld dol.), czego efektem byt ujemny wynik
netto Toshiby - 8,4 mld dol. - w minionym roku finansowym i goracz-

kowe poszukiwanie Srodkow na zasypanie dziury finansowej.

» Avaya utworzyta jednostke chmurowg pod nazwa Avaya Cloud, co
ma usprawni¢ dostarczanie na rynek nowych rozwigzan i umozliwi¢
lepsze wykorzystanie rynkowych szans. W ocenie Mercera Rowe’a,
szefa Avaya Cloud, przejscie oprogramowania do zintegrowanej ko-
munikacji i wspoétpracy (UCC) oraz centrow kontaktowych do chmury
to jedna z najwiekszych mozliwosci rozwoju na tym rynku oraz wzro-
stu dla Avayi. Mercer Rowe wczesniej pracowat w IBM. Byt rowniez
szefem ustug vCloud w VMware.

» Barracuda przejeta PhishLine, dzieki czemu jej oferta poszerzy sie
0 nowe narzedzie do ochrony przed ukierunkowanymi atakami prze-
prowadzanymi za posrednictwem poczty elektronicznej. Potaczenie
wiasnych rozwigzan bazujgcych na sztucznej inteligencji, technologii
zabezpieczajgcych przed phishingiem i spear phishingiem oraz plat-
formy PhishLine, zawierajgcej m.in. zaawansowane narzedzia do ana-
lizy danych - ma umozliwi¢ firmie Barracuda Networks zaoferowanie
kompleksowej ochrony przed atakami prowadzonymi przy uzyciu
e-maili i z wykorzystaniem réznych socjotechnik.

» Niemiecki urzad odpowiedzialny za ochro-
ne konkurencji wszczat postepowanie wobec
Facebooka. Podejrzewa naduzywanie do-
minujacej pozycji na rynku, a doktadniej
nieuprawnione taczenie danych z ze-
wnetrznych zrédet z profilami na Face-
booku. Oficjalne pismo w tej sprawie
koncern otrzymat w potowie grudnia
ub.r. Teraz szef urzedu oswiadczyt,

: ze zamierza natozy¢ sankcje, jezeli

Facebook nie zmieni swojej polityki.
LUzytkownicy musza sobie zdawac
sprawe, ze Facebook masowo gro-
madzi dane takze z zewnetrznych zré-
det, cho¢ ludzie wiedza o tym niewiele
albo nic” - podkresla Andreas Mundt, szef
Federalnego Urzedu Ochrony Konkurencji.

» Microsoft rozpoczat 2018 1. przejeciem Avere
Systems. Jest to firma dostarczajaca rozwiagzania umozli-
wiajgce szybki dostep do plikdw w infrastrukturze chmury hybrydo-
wej. Ma w portfolio m.in. wirtualne filtry, ktore zapewniajg funkcje NAS
w chmurze obliczeniowej. Inne rozwigzania umozliwiajg wykorzystanie
NAS bazujgcych na chmurze do zwiekszenia wydajnoscii pojemnosci
infrastruktury on-premises. Warunki zakupu nie zostaty ujawnione.

» Indyjska branza IT przezywa kryzys, w zwigzku z ktérym do 2021 r.
prace w tym sektorze ma straci¢ ponad 600 tys. z 4 min obecnie zatrud-
nionych specjalistow - szacuje tamtejsza firma rekrutacyjna Aspiring
Minds. Prognoza zwigzana jest z tym, ze w najblizszych latach zadania
nizej wykwalifikowanych programistéw przejma programy komputero-
we. Problem uwidocznit sie juz w 2017 r, kiedy to siedem najwiekszych
firm zwolnito 56 tys. inzynierow. Wedtug przedstawicieli branzy obecnie
potrzebnisg ludzie kreatywni, tacy, ktorzy potrafig wyjs¢ poza schematy
i szablony. Tymczasem programy nauczania promuijg studentow, ktérzy
dobrze zdaja testy i wykonujg zadania niewymagajace kreatywnosci.
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- najtrudniejszy
pierwszy krok

Partnerzy producentow urzadzen drukujgcych sa zbyt skupieni na doraznych zyskach z transakcji.
To musi sie zmieni¢, poniewaz podstawg dziatania na tym trudnym rynku beda predzej czy
po6zniej ustugi. Oczywiscie transformacja nie jest tatwa. Z jednej strony najlepszymi odbiorcami
zaawansowanego MPS-a sg klienci doswiadczeni - $wiadomi, ze nie ma nic za darmo. A takich jest
wcigz niewielu. Z drugiej strony zmiana sposobu dziatania wymaga od reselleréw podjecia ryzyka
ZwWigzanego z wejsciem w nowy obszar - inwestycji i szkolen. Niemniej producenci przekonujg, ze gra
jest warta swieczki, a oni sg w stanie pomoc partnerom.
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Uczestnicy debaty

Maciej Amanowicz, menedzer ds. rozwoju biznesu Channel MPS, Xerox
Piotr Baca, Country Manager, Brother
Alan Pajek, wiceprezes zarzadu, Ediko
Robert Reszkowski, Business Sales Manager, Epson
Mariusz Sawicki, Business Unit Manager, ABC Data

CRN Wartos¢ polskiego rynku urzadzen drukujacych, wraz
z materialami eksploatacyjnymi, wynosi okolo miliarda
dolaréw, w tym 520 milionow pochodzi ze sprzedazy pro-
duktow A4. Czy i jakie sa czynniki stymulujace popyt na
urzadzenia drukujace? Na ile moga stanowi¢ przeciwwage
dla przyzwyczajen millenialsow, ktorzy najchetniej odesta-
liby sprzet drukujacy do lamusa?

RogerT Reszkowski, Epson W kontekscie druku biznesowego
przyzwyczajenia millenialsow nie sg chyba tak istotne. Wedlug
danych IDC rynek urzadzen drukujgcych w cenie powyzej 500 eu-
ro ro$nie zar6wno w ujeciu wartosciowym, jak i ilo§ciowym. Po-
zostaje kwestia znalezienia wlasnego obszaru i zaproponowania
uzytkownikom rozwigzan, ktére przyniosa im oszczednosci
w dtuzszej perspektywie, dzieki nizszemu TCO. Jedng z moz-
liwosci jest sprzedaz ustug, drugg za$ zaoferowanie odbiorcom
biznesowym urzadzen drukujgcych w technologii atramentowe;j.
Avran Pajek, Epiko Producencinie koncentrujg sie wytacznie na
oferowaniu urzadzen i rozwijajg alternatywne kanaty biznesu.
W ten sposdb zabezpieczajg sie przed tym, co
moze wydarzy¢ sie w nieodlegtej przyszto-
$ci. Kwestia millenialsow jest jednak istotna,
juzbowiem naetapie rekrutacji tej grupy pra-
cownikow pojawiaja sie pewne problemy. To
specyficzniuzytkownicy, poszukujacy coraz
czesciej urzadzen w formie ustugi. Zmieniaja
sie tez same biura, gdzie powstaja roznego ro-
dzaju huby biznesowe. W nowoczesnych biu-

pojawiajq sie w nich dodatkowe funkcje, spelniajace oczekiwa-
niamtodych uzytkownikow. Takim przyktadem sg panele, ktore
mozna konfigurowac i dostosowaé do indywidualnych potrzeb.
Rogsert Reszkowski, Epson Tego typu mozliwosci wigza sie z za-
stosowaniem odpowiedniego oprogramowania, najwazniejsze
za$ roznice dotyczg TCO. Liczy sie tez zachowane standardow
jakosciowych. Tymbardziej ze w przypadku biznesu drukujemy
dokumenty ksiegowe, kadrowe, ktéore za kilka lub nawet kilka-
dziesigtlat trzebabedzie odtworzy¢. Natomiast catkowicie zgo-
dze sie z tym, ze klienta nie interesuje format drukarki.

Piotr Baca, BroTHER Z danych IDC wynika, ze globalna ilo$¢ wy-
drukow kurcezy sie w tempie ok. 5 proc. rocznie. Brother jest firma,
ktéraod lat oferuje urzadzeniaw modelu transakcyjnym, niemniej
zachodzace zmiany sprawiaja, Ze obecnie zaczynamy powaznie
rozmawiac o ustugach MPS. Jesli chodzi o urzadzenia, to nadal
oferujemy drukarki A4 i nie przewidujemy w tym zakresie zad-
nych zmian. Natomiast nie zauwazam duzego zainteresowania
technologiami atramentowymi dla sektorabiznesowego. Wedtug
naszych najnowszych badan 90 proc. firm
oraz instytucji korzysta z urzadzen lasero-
wych. Jednakze nie brakuje nowych wyzwan,
w tym zwigzanych z pokoleniem millenialsow.
MaciEs AMaNowicz, XErox Na temat trzeba
spojrzec¢ nieco szerzej. Rynek druku rzeczy-
wiscie sie kurczy. W ostatnich latach powstaje
mnostwo dokumentow cyfrowych. Niemniej
nalezy zwroci¢ uwage na inne statystyki,

rowcach instaluje sie urzadzenia, z ktérych
korzysta wiele firm jednocze$nie. W takich
przypadkach szczegolnie dobrze sprawdza-
jasie systemy druku podazajacego. Nie lekce-
wazytbym tego, co moze si¢ jeszcze wydarzy¢
w tym segmencie rynku.

Mariusz Sawickr, ABC Data Dlauzytkowni-
kakoncowego w wiekszosci przypadkow nie
maznaczeniaformatsamego urzadzenia, czy
jestto A3 czy A4 - najwazniejsze sg jego funk-
cje. Dlatego wychodzimy z zatozenia, Ze naj-
pierw nalezy zbadaé potrzeby klienta. Co go
tak naprawde interesuje? Jakie procesy moze usprawnic¢? Dopie-
rokiedy odnajdziemy odpowiedzi na powyzsze pytania, mozemy
zaoferowaé kompleksowe urzadzenie badz rozwigzanie. Wej-
$cie na rynek pracy millenialsow ma znaczenie, jest to bowiem
pokolenie zgtaszajace duze zapotrzebowanie na nowoczesne
rozwigzania. Zresztg same urzadzenia caly czas sie zmieniaja,

Mariusz Sawicki,
ABC Data

z ktorych wynika, ze ludzie tworzg ogrom-
ne ilo$ci danych. Wprawdzie liczba druko-
wanych stron maleje, aczkolwiek nie mozna
mowié okoncu ery druku. Moim zdaniem dru-
karki przetrwaja przynajmniej 20 lat.

CRN Wszystko wskazuje na to, ze Swiat
druku podazac bedzie w kierunku ustug.
Jednakze model MPS jest roznie postrze-
gany zarowno przez resellerow, jak i sa-
mych producentow. Czy moglibysmy
dokonac¢ klasyfikacji tego typu ustugiwy-
tlumaczy¢ zwigzane z nimi niejasnosci?

Macies Amanowicz, Xerox Na rynku druku wystepuje sprze-
daz transakcyjna oraz model MPS-owy. Ten drugi obszar nale-
zy podzieli¢ na BPS, awiec Basic Print Services, i wasciwy MPS
- Managed Print Services. W Polsce mamy do czynienia przede
wszystkim z BPS-em. Niestety, brak wiedzy sprawia, ze >
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> resellerzy niechetnie angazuja sie w sprzedaz ustug. Najczesciej

utozsamiajg je z duzg zlozonoscig, a takze wysokimi kosztami
wejscia w ten segment rynku. Tymczasem droga do MPS wie-
dzie poprzez BPS.

AvraN PasEx, Epiko Juz trzy lata temu zauwazyliSmy, ze MPS to
dlanasjedynadroga, poniewaz specjalizujac sie w nim, uniezalez-
niamy sie od wahan nastrojow wystepujacych

cej umdw, tym wieksze przychody, ktore w pewnym momencie
przekrocza wplywy ze sprzedazy pudetek.

W ABC Data prowadzimy projekt MPS od dwoch lat i rzeczywi-
Scie niektorych resellerow trudno przekona¢ do wspotpracy. Na-
lezy podkreslié, ze rowniez w tym segmencie rynku istnieje juz
rywalizacja. Dlatego musimy chronié interesy naszych partnerow.
Jeslirozpoczeli prace nad okreslonym projek-

u producentéw. Gdybysmy bazowali wylgcz-
nie naniskich marzach z eksploatacjisprzetu,
bytoby nam bardzo ciezko przetrwaé. Nowe
kierunki rozwoju MPS wymuszajg na nas
dziatania zmierzajace do podnoszenia kom-
petencji. Nie bez przyczyny postawilismy na
rozwoj wlasnego oprogramowania MPS Sa-
tellite, przeznaczonego do pozyskiwania da-

tem, warto, zeby doprowadzili je do konca.
Aby im to utatwié, wprowadzili$my do sprze-
dazy produkty niemieckiej firmy Triumph-
-Adler, ktére umozliwiaja budowanie oferty
w mniej standardowy sposob.

CRN Niektorzy producenci nie maja zad-
nych wymagan wobec partnerow. Resel-

nych z urzadzen. W rezultacie rentownosé¢
naszych dziatan wzrasta.

Macies Amanowicz, XErox ROznica pomie-
dzy BPS i MPS jest do$¢ ptynna. O ile BPS
skupia sie na oferowaniu sprzetuizarzadza-
niu, o tyle w MPS-ie zaczynaja si¢ pojawiad
wazne procesy zwigzane z obstugg infra-
struktury drukujacej, proceséw cyfryzacji
dokumentow itp.

Alan Pajek,
Ediko

CRN To ciekawe spostrzezenie, ze resel-

lerom bardziej oplacasi¢e bazowac na wia-

snych rozwiazaniach anizeli produktach vendora. Czy to
nagminne przypadki?

Piotr Baca, BrotHER Oczywiscie musimy podzieli¢ resellerow na
firmy, ktore od lat zajmuja si¢ sprzedazg kontraktows, oraz part-
nerdw dopiero zaczynajacych swoja przygode z tym modelem biz-
nesowym. Przedsigbiorstwom przyzwyczajonym do sprzedazy
transakcyjnej nie jest weale tatwo przej$é na sprzedaz kontrakto-
wa. MPS postrzegane jest w bardzo rozny sposob. Wielu resellerow
specjalizujacych sie w sprzedazy tradycyjnej nadal odbiera ko-
munikaty ptyngce z rynku jako bardzo chaotyczne, dlatego mamy
do wykonania gigantyczng prace w zakresie wsparcia partnerow,
aby transformacjabiznesu stata sie faktem. Wejscie w nowe ustugi
stanowi dlanich powaznabariere i tu widzimy naszg duzg szanse.
Macies Amanowicz, Xerox Resellerzy staja przed dylematem:
tatwo$¢ czy niezalezno$é? Druga opcja wymaga zatrudnienia
ludzi z wiekszymi kompetencjami. Niemniej producent, tak jak
chociazby w naszym przypadku, daje gotowe narzedzie do za-
stosowania, zmniejszajac bariere inwestycyjng wejscianarynek.

CRN Jednak wielu resellerow, a takze integratorow z duza
nieufnoscia patrzy na MPS.

Mariusz Sawicki, ABC Dara Jednym ze sposobow na zachecenie
resellerow do oferowania MPS jest edukacja. Wielu integratorow
doskonale zna si¢ na technologiach sieciowych i rozmaitych roz-
wiazaniach I'T, aczkolwiek MPS wymaga specyficznego podejscia
do klienta. Trzeba go przekonad, ze bedzie taniej i szybciej, a no-
woczesne systemy usprawnig procesy biznesowe w firmie. Duze
znaczenie mato, ze MPS pozwala zwigzac ze sobg klienta. Im wie-
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lerzy po prostu otrzymuja prowizje za
zdobycie klienta. Czy to dobra i skutecz-
nametoda?

Mariusz Sawickr, ABC Dara Reseller nie po-
nosi ryzyka, zyskuje wigkszy spokdj, ale tez
mniej zarabia. To dobry sposob, zeby rozpo-
cza¢ przygode z MPS metodg matych krokow.
Firma zajmujgca sie sprzedazg transakcyj-
ng nie przeksztalci sie z dnia na dzien w do-
$wiadczonego dostawce ustug MPS.

Avran Pasek, Epiko W sprzedazy ustug MPS
nalezy bardzo ostroznie postugiwac sie argu-
mentami cenowymi. Czesto integratorzy oferujacy ustugi zapew-
niaja, ze ich uzytkownicy bedg drukowaé mniej i taniej. Jednak
w praktyce bywa z tym réznie. Wprowadzenie nowoczesnych

systemow sprawia, ze klienci drukujg czesciej, aczkolwiek two-
rzg wiecej ofert, rozwijajgc tym samym swoj biznes. Trzeba im to
umiejetnie wyttumaczy¢.

CRN Czy istniejg takie grupy klientow koncowych, ktore
sceptycznie podchodza do MPS?

RoserT REszkowskl, Epson Ze szczegolnie duzg rezerwg do
ustug MPS podchodzi sektor publiczny. Niemniej jego nasta-
wienie powoli zaczyna sie zmieniac.

Avan Pajek, Epiko W ostatnim czasie odnotowujemy wzrost za-
interesowania MPS-em wérod klientéw z sektora publicznego.
To odbiorcy o zroznicowanych wymaganiach i integrator moze
natym wygrac. Mniejsi gracze, tacy jak my, sa elastycznii potra-
fig przystosowac sie do nietypowych zamowien.

Piotr Baca, Broraer Kiedy wchodziliSmy z naszg ofertg do
Polski, zebraliSmy informacje z rynku i przyjrzeli$my sie ist-
niejacym ofertom na MPS. Niestety, spotkalismy si¢ z wielo-
ma nieprawidlowosciami, np. ustugobiorca zobowigzywat sie
w umowie placié nie tylko za klik, ale rowniez toner. W rezul-
tacie czes¢ rozczarowanych klientow nie podpisuje kolejnych
umow. O ile w przypadku sprzedazy transakcyjnej ciggle moé-
wimy o cenie, o tyle w przypadku MPS powinni$my stawiaé¢ na
kompetencje. Wygrywamy przetargi, w ktorych nie zawsze je-
stesmy najtansi. Klient powierzajacy nam proces zarzadzania
drukiem nie poszukuje najnizszej ceny, lecz optymalizacji. Na



rynku dziata co najwyzej kilku tak zaawansowanych graczy jak
Ediko, zatem istnieje duzy obszar do zagospodarowania. Jednak,
zeby zaistnie¢ w segmencie MPS, nalezy posiada¢ odpowiednie
kwalifikacje, wiedze, a przede wszystkim cierpliwos¢.

Macies Amanowicz, Xerox Klienci koncowi czesto majg niewiel-
ka $wiadomos¢ istnienia MPS. OczywiScie rozmawiamy z nimi
iprobujemy wyttumaczy¢ korzysci ptyngce z modelu ustugowe-
go. Wazna jest edukacja.

RoserT REszkowski, Epson Niezwykle wazne, zeby reselleriuzyt-
kownik kohcowy potrafili spojrze¢ na caty proces w dluzszym
okresie. Najczesciej bywa tak, ze w poczatkowym etapie uzytko-
wania koszty zakupu sprzetu w modelach tradycyjnym i ustu-
gowym sg bardzo zblizone. Jednak w p6zniejszych latach MPS
okazuje sie tanszy. Szczeg6lnie zwracamy na to uwage przy sprze-
dazy produktéw atramentowych. Kiedy doktadnie skalkuluje sie
koszty roznych typow urzadzen i technologii drukowania, oka-
zuje sie, ze w ciggu trzech lat mozna zaoszczedzi¢ nawet 90 ty-
siecy zlotych. Cena w wiekszo$ci przypadkow jest trudnym do
oszacowania czynnikiem i nie determinuje wyboru. Uzytkownik
bedzie zadowolony, jesli otrzyma dobrze dobrang oferte.

CRN Co zrobi¢, aby szala sprzedazy prze-

Mariusz Sawicki, ABC Dara Dlatego tak wazna jest edukacjare-
sellerow. Powinni wiedzieé, z kim rozmawiaé, nie zawsze musi
to by¢ informatyk. Choé dotarcie do innych decydentdéw nie jest
wecale proste, niemniej warto podjaé ten trud.

RozserT Reszrowski, Epson Skuteczne sg spotkaniaw czasie kon-
ferencji, gdzie mozemy rozmawia¢é nie tylko z informatykami.
Dyrektor zarzadzajacy moze mie¢ zupelnie inne spojrzenie na
kwestie zarzadzania drukiem. Producent dazy do tego, zeby ofe-
rowacé co$ wiecej niz pudetka. Wiele zalezy od naszej inwencji
oraz aktywno$ci na szeroko pojetym rynku.

Macies Amanowicz, Xerox Popularyzacja MPS to kwestia cza-
su. Niezwykle wazna jest zmiana mentalna, a ona nie nastepuje
po przeczytaniu dwoch artykutdéw czy odbyciu spotkania. Jed-
nak jestem przekonany, ze nasza praca przyniesie owoce. W jaki
sposob dziataé? Niedawno rozmawiatem z klientem, ktéry ko-
niecznie chcial znaé cene ustugi. Wytlumaczytem mu, ze naj-
drozszym zasobem jest czas pracownikow, i wyjasnitem, w jaki
spos6b MPS pozwoli go oszczedzié.

CRN Swiadomoéé klienta koncowego wydaje sie kluczowa
w kontekscie rozwoju rynku MPS. Uzytkownik musi zna¢
korzysci, ktore ustluga ta przyniesie mu

chylila si¢ na korzy$¢ MPS?

Protr Baca, BroTHER Musimy ciggle uswia-
damiac uzytkownikow, ze istniejg nowe moz-
liwosci w zakresie optymalizacji druku. Nie
mozemy oczekiwac¢ od klienta, ze bedzie miat
rozlegta wiedze natemat proceséw drukowa-
nia. Gdyby tak byto, nie potrzebowaliby$my
ludzi do obstugi klientow koncowych. Wiek-

w szerszej perspektywie. Ale to dluga dro-
ga. 0d jednego z integratorow uslyszeli-
smy, ze udalo mu sie wdrozy¢ ,,taki fajny
MPS” tylko dlatego, iz odbiorca byl do-
swiadczony i bogaty.

Mariusz Sawicki, ABC Data Sama rozmo-
wa integratora z niedo$§wiadczonym klien-
tem nie wystarczy, aby wyttumaczy¢ mu cene

szo$¢ vendorow dzisiaj méwi o sprzedazy
MPS, dlatego rynek bedzie sie zmienial, gdyz
my go kreujemy.

Macies Amanowicz, Xerox Catkowicie zga-
dzam sie z opinig mojego przedmowcy. Nieste-
ty, weigz wiele do zyczenia pozostawia kultura
dokonywania zakupéw w firmach. Czasami
trudno przebié si¢ zmerytorycznymiargumen-
tami - dotyczy to zar6wno przedsiebiorstw, jak
iinstytucji. Kulturazakupowaw Polscejest dia-
metralnie inna niz w Europie Zachodnie;j.
Avran Pasexk, Epiko Najwiekszy w Polsce jest
rynek MSP. Tego typu firmy nie maja wyspecjalizowanych in-
formatykow i zajmuja sie obstugg sprzetu we wlasnym zakresie.
Najcze$ciej wyglada to tak, ze kiedy drukarka przestaje dziata¢,
prezes jedzie do sklepu wielkopowierzchniowego i kupuje toner.
W ten sposob niepotrzebnie traci czas. Z kolei w wigkszych fir-
mach trafiamy na informatyka, ktorego irytujq nasze uwagi.
Macies Amanowicz, Xerox Ludzie wychodza z zalozenia, ze jesli
zrobig cos$ sami, bedzie taniej. Jednak nie liczg np. czasu stracone-
go w korkach. W duzych przedsiebiorstwach za 90 proc. poste-
powan zakupowych odpowiada informatyk. Najczesciej mainne
priorytety niz interes firmy, dla ktérej pracuje. Zaangazowanie
decydentow rozumiejacych szeroki kontekst biznesowy jest klu-
czowe, aby dostrzec korzysci z ustug MPS.

Maciej Amanowicz,
Xerox

zaklik. Dlatego trzebaudostepniaé urzadze-
nia do testowania, zeby w pierwszej kolejno-
$cidostrzegl, jak wiele korzy$ciniesie ze sobg
nowy model. Musi poczu¢ roznice pomiedzy
uzywanym przez lata sprzetem i nowoczes-
nym rozwigzaniem. Integratorzy, ktorzy
dbajg o to, aby klient przetestowal maszyny,
czesto dodajg do nich oprogramowanie.

Avan Pasek, Epiko To prawda, ale testy kosztu-

ja. Dobrze, jesli te koszty poniesie producent,
a nie integrator. W czasach naszej wspotpra-
cy z Samsungiem stworzyliSmy narzedzie
MPS-owe, ktore producent od nas kupil, aby kontrolowaé prace
urzadzen testowych u uzytkownikow. Jesli klient przekroczyt za-
ktadany limit wydrukoéw, do ktorych miat prawo w czasie testow,
uiszczat optate. Dzieki temu rozwigzaniu zyskali$my kontrole nie
tylko nad kosztami, ale tez mieli$my pewnos¢, ze klient w ogole...
podtgezyt testowg drukarke do pradu. Test powinien sie konczy¢
ankieta, w ktorej uzytkownik wskazuje zalety i wady maszyn.

ProTr Baca, BroTHER Jednym ze sposobow na dokladne przyjrze-
nie sie kosztom druku w przedsiebiorstwie jest dwuetapowy audyt.
Roznice w liczbie wydrukow i kosztach, ktore wychodza podczas
ukrytego, a potem jawnego audytu, moga siega¢ kilkudziesieciu
procent. Sam fakt poinformowania, Ze monitorujemy wydruki,
sprawia, ze uzytkownicy drukujg mniej. Dodatkowo klientowi >
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> mozna wskazaé obszary, w ktorych powinien dokonaé¢ zmian,

uswiadomig, ile kosztujq przestoje maszyn lub utrzymanie mate-
riatéw zamiennych itd. To czesto sprawia, ze uzytkownik koncowy
zaczynamysle¢ o zmianie sposobu rozliczania druku. Wazne, aby
o wynikach audytu rozmawia¢ nie z dziatami

ze sprzedazy. Rozwoj ustug wigze sie z inwestycjami, podjeciem
ryzyka, opracowaniem strategii.

Piotr Baca, Brotuer Od prawie 2,5 roku Brother organizuje spo-
tkaniaiszeregszkolen, podczasktorych ttumaczymy, jak zmienia
sie rynek i co robié, aby zabezpieczy¢ biznes.

informatycznymi, lecz analitycznymi, admini-
stracjg czy dyrektorami zakupow.

Macies Amanowicz, Xerox Audyt jest abso-
lutnie istotnym elementem podejscia MPS-
-owego. Jednak nalezy go oferowac klientowi
bardzo ostroznie. Lepiej skupi¢ sie na wyjas-
nieniu, co zostanie u niego sprawdzone iw ja-
ki sposob, niz operowac stowem ,audyt”.

CRN Czyzby pojecie audytu sie zdewalu-
owalo?

Macies Amanowicz, XErox Tak. Klienci sie
nato hastouodpornili, poniewaz juz widzieli
kilka ,,audytow” i na tej podstawie dochodza
do wniosku, ze nie sg im potrzebne. Czesto
przypominaja zwykla inwentaryzacje, w kto-
rej wyniku uzytkownik koncowy otrzymuje
dane, ktérymi juz dysponuje lub sam moze je
bez wiekszego trudu zdoby¢.

Avran PaJex, Epiko Jedni klientow edukuja,
inni mieszaja im w glowach, oferujac tanie lub darmowe pseudo-
audyty. Tymczasem prawda jest taka, ze one powinny kosztowac,
poniewaz to jest wiedza specjalistow i seria czynnosci, ktére
trzeba wykonaé. Musze jednak zaznaczy¢, ze na palcach jednej
reki moge policzy¢ klientow, ktorzy zapytali o to, czym w ogole
jestw naszym rozumieniu ten audytico konkretnie zamierzamy
robié. A to przeciez znakomite podejscie do tematu, poniewaz
punkt po punkcie mozemy pokaza¢ naszg ustuge, a klient moze
ja w pelni $wiadomie kupi¢ badz odrzucié.

PioTr Baca, Brotrer Trudno powiedzied, czy sie zdewaluowato,
ale na pewno nie ma wartosci, jezeli jest robiony ,,za darmo”. Nie-
jednokrotnie sprowadza sie do podpiecia narzedzia do zbierania
danych zlicznikoéw. Zanim rozpoczniemy proces audytu, powinni-
$my us$wiadomic klienta, co kryje sie pod tym pojeciem i jakie pro-
cesy zostang zweryfikowane. Mowimy wowczas o tym, ze klient
jest Swiadomy wykonanej pracy i musi za nig rowniez zaptacic.

CRN Czy bez audytu mozna zaoferowac klientowi MPS?
Macies Amanowicz, Xerox Tak, cho¢ trudno jest taka ustuge
$wiadczy¢ bez szczegdltowego rozpoznania srodowiska druku.
W rezultacie dzialania integratora moga by¢ stabiej oceniane
przez klienta koncowego. Jesli nie wiadomo, co doktadnie po-
prawi¢, trudno odczué zmiany.

CRN Problem ze sprzedaza MPS polega chyba na tym, ze
mniejsi resellerzy nie patrza na oferte kompleksowo, sku-
piajac sie na doraznych celach.

Macies Amanowicz, Xerox Trudno jest przekonaé firmy sprze-
dajace produkty w tradycyjnym modelu do zmiany przyzwycza-
jen, patrzg bowiem nabiznes poprzez pryzmat szybkich zyskow
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Efekty tych dziatan nie spetniaja do koncana-
szych oczekiwan. Mowimy o firmach, w kto-
rych oczekujemy transformacji. Ale nie moge
tez powiedzied, Ze nasi partnerzy nie patrza
na rynek perspektywicznie. Widzimy coraz
wigksze zrozumienie, a przede wszystkim wy-
niki, ktore wiem, ze bedg coraz lepsze.

Maciek AMANowIcz, XEROX Partnerzy, kto-

Robert Reszkowski,
Epson

rzy zaczng wdraza¢ MPS juz teraz, wygraja.
Przyjdzie taki czas, ze zapotrzebowanie na
tego typu ustugi stanie sie powszechne.

CRN Nieche¢ wielu partnerow do trans-
formacji biznesu w kierunku ushug moze
dziata¢ hamujaco naklientow koncowych,
ktorzy byé moze o MPS-ie co$ przeczytali,
nabrali checi, aby wdrozy¢ takie rozwia-
zanie, ale nie znajduja wsparcia w obstu-
gujacej ich firmie.

RogerT Reszkowski, Erson Przyzwyczajenia

kazdej ze stron - zar6wno integratorow, jak i klientéw konco-
wych - hamujg zmiany. Rynek druku nie jest wyjatkiem. Mental-
no$éludzijestinnaw kazdym kraju, au nas zauwazam wyjatkowq
nieche¢ do zmian. Decydenci, stajac przed ,,problemem” wpro-
wadzenia nowych urzadzen, inaczej rozlokowanych, wymagaja-
cych poznania funkcji, czesto skutecznie si¢ temu sprzeciwiaja.
Macies Amanowicz, XeErox Ale jest dobra wiadomos¢. Ro$nie no-
we pokolenie, przyzwyczajone np. do carsharingu. Do niedawana
trudnobylto sobie wyobrazi¢, ze moznana co dzien jezdzi¢ nie swo-
im samochodem. Ale rozwoj tej ustugi rzeczywiscie ma wplyw na
zmiane naszych przyzwyczajen. Ludzie uSwiadamiajg sobie, ze nie
muszg czego$ mie¢ na wlasnosé, zeby z tego korzystac.

CRN To, co dla 30-latka bedzie atrakcyjne, niekoniecznie
spelni oczekiwania starszego pokolenia. Ono woli mie¢ co$
na wlasnosé.

Macies Amanowicz, Xerox Jednak za 10 lat ten trzydziestolatek
bedzie decydentem zakupowym.

PioTr Baca, BroTHER Nie wiemy, co bedzie za 10 lat...

Macies AMaNowicz, XErox Niemniej pokusitbym sie o przewidy-
wania. Branzaleasingowa niewatpliwie wyznaczakierunek. Mam
tutaj na mysli firmy, ktore maja za sobg zmiane sposobu myslenia
o flocie samochodowej. Ta bariera wynajmu zostata przelamana
nie tylko w sektorze prywatnym, ale i publicznym - wszystko, co
jest zwigzane z samochodem, moze by¢ oferowane na zasadach
outsourcingu. Branza leasingu samochodéw o okoto 10 lat wy-
przedza rynek MPS. Rozmawiajac z klientami o ustudze druku,
zawsze sprawdzam, w jaki sposob korzystajg z floty samochodo-
wej. Jesli przyznaja, ze maja wlasne auta, wiadomo, ze bedzie ciez-
ko ich przekona¢ do ustug zarzadzania drukiem.



PioTr Baca, BRoTHER Ale wynajmowanie bywa drozsze niz zba-
danie oferty dostawcow i samodzielne operowanie autem.
Macies Amanowicz, Xerox Jednak jesli policzymy w wigkszych
firmach koszt ludzi zatrudnionych do obstugi floty, sposob po-
strzegania tej sprawy si¢ zmienia.

CRN Praktycy z rynku MPS twierdza, ze klienta, ktory za-
akceptuje te ustluge, przestaje interesowaé, jakiej marki ma-
szyny drukujace pracuja w jego Srodowisku. Co to oznacza
dla integratorow, a co dla producentow?

Avan Pasek, Epiko Dlanas oznaczato, ze sprzedajemy ustuge, anie
maszyne. W zwigzku z tym podczas rozmowy z klientem musimy
skupic sie na zaletach ustugi. Klient nie bedzie przebieral w mar-
kach, tak jak dzieje sie narynku samochod6w. Marka, a ostatecznie
producent staje sie istotny dla integratora.

CRN W takiej sytuacji integrator wzmacnia swoja pozycje
wobec producenta. Czy producencibeda z tego zadowoleni?
Piotr Baca, BrotrEer Dlatego tak istotnym jest nawigzanie dtu-
goletniej relacji z partnerem handlowym, ktéry podpisuje umowy
wieloletnie. Partnerzy powinni wspotpracowaé z producentami,
z ktérymi mozna planowac¢ dtugie relacje. JesteSmy vendorem,
ktory odwiedzaklientow koncowych, ale ostateczna sprzedaz od-
bywa si¢ zawsze z dilerem, co wcale nie jest czyms$ naturalnym
narynku.

rynku niemieckim ten producent ma bardzo duzy wybor spe-
cjalizowanego oprogramowania wertykalnego. Wcze$niej wspo-
minali$my, Ze gros naszego rynku zajmuje public, i uwazam, ze
dostepny wachlarz takich gotowych aplikacji producenckich
pomdgtby partnerom wej$é¢ z MPS-em do klientow publicznych.

CRN Ale naMPS-ie $wiat ustug sie nie konczy. Czy zarzadza-
nie dokumentami, tre$cig to tematy ciekawe, przynajmniej
dla niektorych firm z rynku druku?

Macies Amanowicz, Xerox IDC juz nie méwi o MPS, tylko o Ma-
naged Print & Document Services. Przysztos¢ nalezy do tych,
ktorzy bedq swiadczy¢ ustugi zwigzane z drukiem, bo drukarki
pracuja na styku $wiata analogowego i cyfrowego. Jesli liczba
dokumentéw cyfrowych rognie w stosunku do analogowych, to
rowniez charakter ustug bedzie sie zmienial.

Piotr Baca, BroTHER Z punktu widzenia naszego biznesu prze-
chodzimy ze sprzedazy transakcyjnej do podpisywania kontrak-
tow. Sukces naszych partnerow bedzie rowniez naszym sukcesem,
dlatego doktadamy wszelkich staran, aby odbyto sie to jak najszyb-
ciej. Kolejny etap to rozwijanie dodatkowych opcji serwisowych,
ustug, ktore umozliwia generowanie coraz wiekszych profitow
naszym resellerom.

Avran Pasek, Epiko Od dwdch lat informujemy klientow, ze ob-
stugujemy rozwigzania MPS oraz MCS (Managed Content Servi-
ces).Juz dawno zauwazyliSmy, ze urzadzenia

RoserT REszkowski, Epson Przewidywal-
nos¢, stabilnosé¢ w relacjach z partnerami,
a tym samym klientem koncowym, stano-
wig dobrg przeciwwage dla cen rozwigzan.
Kupujemy rozwigzanie, ktore bedzie nam
stuzylo przez co najmniej kilka lat. Nie moz-
na walczy¢ ceng, ktora jest w duzej mie-
rze gldwnym wyznacznikiem w sprzedazy

u klientoéw sg czeSciej wykorzystywane do
skanowania niz drukowania. W ten sposob
wlaczaja oni dokumenty w proces obiegu.
My pozyskujemy te tresci, przetwarzamy
i znakujemy. Od czasu, kiedy zaczely rozwi-
jaé sie ustugi chmurowe, nastepuje integracja
urzgdzen z serwisami typu Dropbox i inny-
mi. Dzieki temu mozemy drukowa¢ z chmury

tradycyjnej. W przypadku MPS kupujemy
wspolprace irelacje.

Mariusz Sawicki, ABC Data Nie wolno tez
zapominad, ze sprzedaje handlowiec i to on
ma z reguty najwiekszy wptyw na decyzje
klienta koncowego. W zwigzku z tym bardzo
wazne jest podtrzymywanie dobrych relacji

pomiedzy dostawcg a resellerem.

CRN Wazna kwestig, ktora chyba ma spo-
ry wplyw na dobra wspolprace produ-
centa z integratorem, staje si¢ obecnie
otwartos¢ jego rozwigzan na oprogramowanie do zarza-
dzania drukiem zewnetrznych dostawcow.

Mariusz Sawickl, ABC Dara Rozwijajac Dzial Najmu Druku,
postawili$my na producentdw, ktorzy sa otwarci na rozwigza-
nia ogolne. Oferowanie klientowi narzedzia,,monobrandowego”
byloby dla naszych partner6w utopijne. Ale generalnie o wadze
oprogramowania w segmencie druku $wiadczy sposob, w jaki
na targach CeBIT prezentowal sie Triumph-Adler. Na stoisku
tej marki praktycznie nie byto urzadzen. Prezentowano za to
funkcjonalno$ci specjalistycznego software’u. Dodam, Ze na

Piotr Baca,
Brother

lub katalogowa¢ w niej dokumenty. W tej sy-
tuacji dodatkowego znaczenia nabiera aspekt
bezpieczenstwa dokumentow.

MaciEs Amanowicz, XERoX Stworzenie dla
przedsigbiorstwa rozwigzania dostosowa-
nego do jego procesow i przeptywu danych
w nim jest bardzo pracochtonne i drogie. To
sie optaca tylko wtedy, jesli skala rynku jest
odpowiednio duza.

Avran Pasex, Epiko Firmy na polskim rynku
nie sg zamkniete granicami. To moze dawa¢
te skale.

Rosert Reszkowskr, Epson Wazne, aby partnerzy wykorzysty-
wali darmowy software oferowany przez producentow, przynaj-
mniej na poczatku swojej drogi narynku tych ustug — na przyktad
Document Capture Pro Epsona, przeznaczony do skaneréw biz-
nesowych uzywanych w obiegu dokumentéw. Liczymy na to, ze
partnerzy beda zapoznawali klientéw koncowych z takimi roz-
wigzaniami i pokazywali ich mozliwosci.

RozmawiaLi: KAROLINA MARSZALEK,
WouciecH URBANEK
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nowe stare technologie

Jak zwykle wsrod ,najgoretszych” technologii nowego roku sg takie, ktore bedzie sie

wdrazato, oraz te, o ktorych bedzie sie gtdwnie mowito.
Tomasz JANOS

ktore wyznaczaly kierunki roz-  todopieroteraz dojrzewajg zarownoone, zen. A przy tym bardziej przemys$lanych,

Ten rok zdominujg rozwigzania, gtych. Choé nie od dzisjest o nich gtosno, wawczy) do bardziej masowych wdro-
woju branzy juz w latach ubie- jak i polski rynek (ktory jest dos¢ zacho-  bo klienci coraz lepiej potrafia odroznié
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marketingowe hasta od rzeczywistych ko-
rzysci zapewnianych przez promowane
rozwigzania.

Dlatego rozpoczynajacy sie rok powi-
nien by¢ punktem zwrotnym choéby dla
cloud computingu. Jak wykazuja bada-
nia, Swiadome wykorzystanie chmury
publicznej przez polski biznes i instytu-
cje w latach ubieglych pozostawato na
poziomie marnych kilku procent. W tej
dziedzinie bardzo odstawali$my nie tyl-
ko od $wiatowych lideréw, ale takze od
sasiadéw w regionie.

Warto zwrdci¢ uwage na zwiekszong
aktywno$¢ dostawcow chmury publicz-
nej na polskim rynku, coraz bardziej doj-
rzalg oferte dla sSrodowisk hybrydowych
i - co wazne - duzo lepsze postrzeganie
tego typu ustug przez uzytkownikow.
Te czynniki sprawiajg, ze w 12 nadcho-
dzacych miesigcach powinni$my obser-
wowac znaczny wzrost wykorzystania

chmury publicznej. Tym bardziej Ze start
nastepuje z wyjatkowo niskiego putapu.

Z kolei cyfrowa transformacja przez
ostatnie lata funkcjonowata troche jako
stowo wytrych, stuzac do uruchamia-
niabudzetow klientow. Dzieki niej mieli
- jak obiecywal przekaz marketingowy -
yuniknaé technologicznego zap6znienia
i wyro6znic sie na tle konkurencji”. Przy-
szedl jednak czas na weryfikacje obiet-
niciokazalo sie, ze sprawy nie wygladaja
za dobrze.

Badaniawykazuja, ze do tej pory wdra-
zana cyfryzacja zwykle nie przektadata
sie na poprawe wskaznikow finansowych
w firmach, a inne korzysci z inwestycji
w cyfrowa transformacje najczesciej po-
zostawaly w sferze poboznych zyczen.
Pomimo tego dostawcy w nowym roku
nie porzuca idei digital transformation.
Beda jednak wraz z partnerami w spo-
sob bardziej przystajacy do rzeczywi-

Chmura hybrydowa

Cho¢ mato kto juz watpi, ze chmura to
przyszto$¢ IT, w naszym kraju wcigz nie
ma wielu odwaznych, by sprawdzi¢ to na
wtasnej skorze. Sytuacje moze zmieni¢
coraz bardziej konkretna wizja chmury
hybrydowej. Warunki do tego stwarzaja
najwieksi dostawcy. Po dwoch latach za-
powiedzi Microsoft wreszcie udostepnit
Azure Stack - platforme IaaS dla chmury
prywatnej, ktora moze by¢ taczona z pu-

Sztuczna inteligencja

Dzieki chmurze sztucznainteligencja (AT)
oraz uczenie maszynowe (ML) majg szan-
se na szybsza popularyzacje. Wérdd do-
stawcow publicznej chmury trwa wyscig,
kto pierwszy stworzy platforme Al kt6-
ra klienci bedg chetnie integrowac z wy-
korzystywanymi w przedsigbiorstwach
systemami i aplikacjami. Jesli do tej pory
komunikacja z komputerem polegata na
wskazywaniu, klikaniu, dotykaniu ekra-
nu i pisaniu na klawiaturze, to teraz coraz

czesciejbedziemy sie porozumiewac z ma-
szyna za pomoca glosu. Sterowanie gtosem
i wirtualni asystenci mogg szybko zrewo-
lucjonizowa¢é obstuge urzadzen w domu,
biurze czy zaktadzie produkecyjnym. Wir-
tualny asystent (a w zasadzie asystentka,
bo Cortana, Google Assistant, Siri czy Ale-
xa mowig zenskimi glosami) moze zasad-
niczo zmienié organizacje i prowadzenie
spotkan biznesowych. Juz teraz potrafi
wykonywa¢ proste polecenia w rodzaju

stych potrzeb klientow przekonywaé
ich, ze warto dziata¢ jako w pelni cyfro-
we przedsiebiorstwo.

Zej$¢ na ziemie muszg takze w przy-
padku Internetu rzeczy. Przez lata o IoT
styszalo sie wiele, jednak wizja miliardow
polaczonychurzadzen nie sprawita, ze re-
sellerzy i integratorzy masowo wigczyli
tego typu projekty do swojej oferty. Procz
smart meteringu prezentowano niewie-
le konkretnych przyktadéw wdrozonych
i dziatajacych instalacji. Teraz powinno
sie to zmieni¢.

Na kolejnych kilku stronach prezentu-
jemy krotki przeglad technologii, ktére
w opinii ekspertow bedg wyznaczac kie-
runki rozwoju rynku IT w nowym roku.
Bez watpienia cze$¢ z nich szybko znaj-
dzie wielbicieli, innymi za$ zajma sie
wytacznie pionierzy, wystepujacy w roli
testerow rzeczywistej wartosci poszcze-
golnych rozwigzan.

blicznym Azure’em. Amazon Web Servi-
ces, lider na rynku public cloud, poprzez
partnerstwo technologiczne oferuje hy-
brydowe $rodowisko VMware on AWS.
Tworzenie hybrydowej chmury ma tez
ulatwiaé¢ wspotpraca AWS z Cisco. Z kolei
Google Cloud Platform wchodzi w soju-
sze z VMware’em i Nutanixem. W przy-
gotowaniu oferty chmury hybrydowej,
skutecznym jej wdrazaniu i zarzadzaniu
tym skomplikowanym srodowiskiem du-
za role beda odgrywac integratorzy. La-
czenie chmur powinno sta¢ sie dla nich
nowym, zyskownym zajeciem.

wyslij te prezentacje do X”. Za chwile be-
dzie mozliwa realizacja bardziej skompli-
kowanych zadan, jak np. podsumowanie

najwazniejszych tematow poruszonych
na spotkaniu. >
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Walka z cyberzagrozeniami

TR

W 2018 r. przeprowadzenie ataku z wy-
korzystaniem ransomware’u bedzie co-
raz tatwiejsze. Szczegodlnie ze wzgledu na
rosngcg liczbe ustug RaaS (Ransomware
as a Service), za pomoca ktorych cyber-
przestepcy udostepniajg zleceniodawcom
swoje szkodliwe oprogramowanie, elimi-
nujac jednoczesnie potrzebe posiadania-
wiedzy i umiejetnosci programowania. Do
obrony przed ransomware’emiinnymi cy-
berzagrozeniami coraz czesciej wykorzy-

stywana bedzie automatyzacja, uczenie
maszynowe i sztuczna inteligencja. Ce-

Systemy hiperkonwergentne

To jeden z najszybciej rosngcych seg-
mentow rynku I'T. Niemal kazdy dostaw-

ca infrastruktury stara sie wprowadzié¢
do oferty systemy hiperkonwergent-
ne. W rezultacie mnozg sie podejscia do
koncepcji HCI (Hyper-Converged Infra-
structure). Wspdlne jest to, ze w jednym
zwirtualizowanym rozwigzaniu taczy sie
ze sobg pamie¢ masowg, moc obliczenio-
wa i funkcje sieciowe. Jedng z zalet jest
dziatanie w trybie plug and play. Poten-
cjalnie tatwa jest tez rozbudowa - gdy po-
trzeby rosng, mozna dokupic serwer x86

Platformy loT

W 2018 r. powinni$my zobaczy¢ wiecej
dowodow nato, ze Internet rzeczy nie jest
tylko przyszlo$ciowg wizja wielu miliar-
dow potaczonych zsiecigurzadzen, ale na-
daje sie do wdrazania tu i teraz. Dostawcy
- poprzez przejecia, tworzenie nowych
platform i dzialania w kanale sprzeda-
zy — dostosowujg swoje strategie do ofe-
rowania rozwigzan IoT. Pod koniec ub.r.
Dell Technologies stworzyl nowy dziat
produktéw do Internetu rzeczy, na kto-
rychrozwojmaw ciggu trzech lat przezna-
czy¢ 1 mld dol. Takze Intel promuje swojg
nowg platforme IoT, stworzong z mysla
gléwnie o zastosowaniach w retailu. Lep-
sze zarzadzanie i kontrole nad potaczony-
mi systemami przemystowymi (w tym IoT)
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ma zapewnic¢ partnerom platforma HPE,
taczaca swiaty IT i OT. W 2018 r. bardzo
energicznie na tym rynku bedzie dziala¢
Cisco, wobydwu obszarach - sprzetowym
ioprogramowania. Swojg oferte przygoto-
wuja takze dostawcy chmury publiczne;.
Poniewaz bezpieczenstwo IoT wzbudza
coraz wigcej obaw, zabezpieczanie syste-

mow zwieloma polaczonymizsiecia ,rze-
czami” staje si¢ szansg na biznes.

lem jest skrocenie czasu niezbednego do
wykrycia pojawiajacych sie zagrozen i mi-
nimalizacja szk6d wywotanych udanym
atakiem. Cisco zwraca uwage, ze mozli-
wa staje sie juz identyfikacja i blokowanie
szkodliwego oprogramowania wykorzy-
stujgcego ruch zaszyfrowany, i to bez na-
ruszenia zasad prywatnosci. ,Sukces”
WannaCry pokazal, Ze branza IT, stosu-
jac nowe podej$cie do ochrony, nie moze
zapominac o podstawach - lataniu dziur
w zabezpieczeniach, wprowadzaniu wie-
losktadnikowego uwierzytelniania, sku-
tecznej segmentacji sieci i ,last but not
least” - o porzadnym backupie.

z dodatkowg pamiecig masowa, a po po-
taczeniu z resztg hiperkonwergentnej
infrastruktury oprogramowanie wirtu-
alizujace zadba o load balancing powiek-
szonego systemu. Systemy HCI byly
poczatkowo przeznaczone do obstugi
infrastruktury wirtualnych pulpitow
(VDI) oraz innych aplikacji o przewi-
dywalnym zapotrzebowaniu na zasoby.
Z czasem ze specjalizowanych rozwigzan
dla VDI zmienily sie w skalowalne plat-
formy, ktore mogg obstugiwaé bazy da-
nych (zwlaszcza in-memory), aplikacje
komercyjne, rozwigzania do pracy gru-
powej, serwery plikow i druku itp.

SDN na

Od dtuzszego czasu to oprogramowa-
nie decyduje o innowacyjnosci branzy
sieciowej, w coraz wigkszym zakresie
realizujacej wizje sieci definiowanych
programowo. Liderzy rynku SDN co roku
podwajaja wyniki sprzedazy rozwigzan,
ktore majg uczynié siecibardziej elastycz-
nymi i tanszymi. Klienci chca, by progra-
mowalno$¢ dawata im wiekszg kontrole
nad dostepem do sieci, umozliwiata mi-
krosegmentacje i szybkie wdrazanie ba-
zujacych na oprogramowaniu rozwigzan,
zwigzanych np. z bezpieczenstwem czy
transmisjg wideo. SD-WAN zaspokaja
potrzebe lepszej obstugi chmury i $rodo-
wisk hybrydowych, coraz cze$ciej wyko-
rzystywanych przez przedsiebiorstwa.



Edge computing albo mgta

W klasycznym modelu Internetu rzeczy
wszystkie dane rejestrowane przez czujni-
ki sg przesytane do chmury i tam analizo-
wane. Wigze sie to zopdznieniami, ktorych
w wielu zastosowaniach (zwlaszcza prze-
mystowych) by¢ nie powinno. Dlatego tam,
gdzie dane musza by¢ analizowane natych-
miast, wprowadzasie koncepcje edge com-
puting albo mgty (fog), uniezalezniajacej
instalacje IoT od chmury i Internetu. W ta-
kim modelu moc obliczeniowa, pamie¢ ma-

sowa oraz polgczenia sieciowe znajdujg sie
nabrzegusieci, gdzie zbierane przez senso-
ry informacje sa procesowane. Wezty edge
computing mogg analizowa¢ wiekszo$¢ in-
formacjiiprzesylta¢ do dalszejanalizy tylko
to, co wymaga przetworzenia i przecho-
waniaw chmurze. W koncepcje edge com-
putingu wpisuje sie oferta mikrocentrow
danych, czyli niewielkich bokséw modu-
towych, gotowych do uruchomienia syste-
mu IT na brzegu sieci. W obudowie szafy

Oprogramowanie rzadzi

Gdy powstajg nowe ustugi chmurowe,
platformy programistyczne i mechani-
zmy wspolpracy, rosnie grupa roznego
typu aplikacji. Zachodzg szybkie zmia-
ny, a eksperci powtarzajg, ze wigkszo$¢
aplikacji, jakie w najblizszych latach
beda wykorzystywane w przedsiebior-
stwach, wciaz jeszcze nie powstata.
Nadchodzi fala oprogramowania, ktore
bedzie mieé natywnie wbudowane funk-
cje chmurowe oraz umozliwi progra-

faczach
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Technologia definiowanej programowo
sieci WAN umozliwia zautomatyzowane
zarzgdzanie oraz precyzyjne dostosowy-
wanie sieci do specyfiki aplikacji i obstu-
gi ruchu. Programowalna sie¢ rozlegta
W czasie rzeczywistym reaguje na zmie-
niajgce sie obcigzenia i warunki, przez co
staje sie bardziej efektywna kosztowo.

mistom szybkie tworzenie aktualizacji

i wprowadzanie nowych wersji do pro-

Nosniki

Kazdego kolejnego roku obserwujemy,
jak uktady flash zdobywaja nowg czesé¢
rynku pamieci masowych. Rok 2018 nie
bedzie jeszcze tym, w ktorym SSD prze-
$cigna dyski HDD pod wzgledem wielko-
$cisprzedazy. Fabryki produkujgce uktady
NAND nie dalyby rady. Juz teraz nie na-
dazaja za potrzebami, co ma wplyw na ce-
ne. A tawcigz znacznie rozni sie od kosztu
zakupu dysku twardego. Jednak zdaniem
analitykow trudnosci zaopatrzeniowe ma-
ja w 2018 r. zostac przezwyciezone, wiec
ceny powinny spas¢. Wiecej producentow
bedzie montowa¢ SSD w swoim sprzecie,
przede wszystkim w komputerach PC,
ale tez macierzach all-flash (oferuje je juz
kazdy liczacy sie dostawca pamieci maso-

badz kontenera zapewniona jest klimaty-

zacja, dystrybucja zasilania i sieci, a takze
rozwigzania sktadajace sie na bezpieczen-
stwo fizyczne malego data center.

dukcji. Tym samym dostawcy ustugbeda
mie¢ okazje wspomoc swoich klientow,
rozwijajac i zarzadzajac produktami
typu Software as a Service, ktore bedg
tworzone zgodnie z indywidualnymi po-
trzebami. Jak wazne stajg sie aplikacje,
pokazuje strategia gigantow w dziedzi-
nie infrastruktury sprzetowej. Od pew-
nego czasu HPE, Dell czy Cisco wydaja
bardzo duzo, by wzmocni¢ swojg ofer-
te bazujgcg na oprogramowaniu i ushu-
gach. Takze partnerzy, ktorzy postawig
na dostarczanie przede wszystkim apli-
kacji, a nie infrastruktury, beda mogli li-
czy¢ na wieksze zyski.

pamieci

wych). Akceptacjadla SSD w przedsigbior-
stwach bedzie sie zwiekszac, na co wpltyw
bedzie mial wyrazny wzrost pojemnosci
ibezproblemowa obstuga flash w sSrodowi-
skach wirtualnych. Jeszcze przez kilka lat
tanszyipojemniejszy HDD bedzie liderem
rynku, by ostatecznie stac si¢ urzgdzeniem
niszowym. W gléwnym nurcie pozosta-
ng SSD i... wiekowe tasmy, ktore najlepiej
sprawdzaja sie w archiwizacji.
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Rok 2017/

oczamil integratora

W poréwnaniu z okresem sprzed kilku lat racjonalniej podchodzimy do naszych

klientow i nie walczymy o nich do upadtego.
MaRIUsz ZibtkowsKl, Avis

atrzgc na moje rozterki i plany
P z 2014 1. (,Rollercoaster, czyli rok

2014 oczamiresellera”, CRN Polska
nr1/2015), musze stwierdzié, ze po trzech
latach pracuje wydajniej, ale spokojniej.
Oswoilemsie z podej$ciem dystrybutorow
iproducentéw do naszej grupy biznesowej,
pozostajac z tymi, ktorzy nas szanujg i do-
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ceniaja. Jesli chodzi o producentow, to mu-
sze przyznad, ze z politowaniem patrzymy
na ich programy partnerskie i wybieramy
produkty, ktore odpowiadajgnaminaszym
klientom.

W poréwnaniu z okresem sprzed kilku
lat racjonalniej podchodzimy do naszych
klientow i nie walczymy o nich do upadte-

go. Staramy sie o tych, ktorych mozemy
obstuzyé najak najwyzszym poziomie, co
procentuje nowymi, konkretnymi klienta-
mi, ktorzy przychodza do nas z polecenia.
Tacy klienci akceptujg nasze propozycje,
cenyimarze.

Co do nowych tematow i rozwiagzan,
jak chmura, smarthome czy e-medycyna,
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to nauczeni doswiadczeniem staramy sie
miec¢ te rozwigzania pod reka, ale nie an-
gazujemy w nie zasoboéw finansowych
ani ludzkich. Staramy sie raczej sprostaé
biezgcym wyzwaniom, odpowiadaé na
zapotrzebowanie klientow i w te strone
kierowa¢ nasze wysitki. Z nowych tema-
tow, nad jakimi pracujemy w kontek$cie
najblizszych miesiecy, warto wymienié¢
szeroko rozumiane bezpieczenstwo infra-
struktury informatycznej i zasobow. Jest
to temat wprawdzie wazny, ale niezbyt
doceniany przez klientéw. Niemniej za-
rowno biezace, jak i przyszte wysitki na-
szych wdrozeniowcow skoncentrowane
bedg na tej wlasnie dziedzinie. Oby z do-
brym skutkiem.

Rok 2017...

...byt rokiem odbicia po nieco stabszym
niz rok wczesniej rezultacie w 2016 r.
Gorsze wyniki w tym roku byty spowo-
dowane brakiem przetargow. Jest ich co
prawdanadal mato, niemniej jednak pra-
ca z firmami z sektora MSP i instalacje
teletechniczne zapewnity nam odbicie
i osiaggniecie satysfakcjonujacego wyni-
ku. Chociaz nie ukrywam, ze liczyli$my
nawzrosty narynku przetargéw publicz-
nych. Niestety, w kolejnych miesigcach
ubieglego roku nic takiego sie nie wyda-
rzyto. Dla przyktadu nasz Urzad Miejski
Biskupiec zakupit w zesztym roku tyl-
ko trzy nowe komputery. W pozostatych
urzedachiszkotach byto niewiele lepiej.
Nawet ministerialny program ,,Aktywna
tablica” do dzi$ nie zostal zrealizowany
w naszej gminie. Tak wiec pozostalo nam
by¢ czujnym i wspodlpracowacé z budze-
téwka na poziomie, na jaki pozwalajg jej
finanse, co wrezultacie sprowadzasie do
niezbednych wymian sprzetu i kosztow
eksploatacji.

Na szczescie mieliSmy do czynienia ze
zwigkszonym zapotrzebowaniem na na-
sze ustugi ze strony MSP. Budujemy dla
nich infrastrukture teleinformatyczna,
a takze dostarczamy sprzet i oprogramo-
wanie. Z kolei dzieki zwiekszonemu po-
pytowi na lokale mieszkalne - zar6wno
nowe, jak i remontowane - mamy prace
przy budowie instalacji teletechnicznych,
w tym $wiattowodowych. Dlatego tez za-
kupili$my spawarke swiattowodowg wraz

z osprzetem pomiarowym, co dato nam
mozliwo$¢ wykonywania instalacji $wia-
ttowodowych i realizacji dodatkowych
zlecen.

Cieszy nas tez wspotpraca z austriacky
firmg Egger, ktora prowadzi w Biskupcu
budowe fabryki ptyt wiérowych. Znajo-
mos¢ jezykow — w tym niemieckiego i an-
gielskiego - umozliwita mi bezposrednie
kontakty z kadra zarzadzajaca, aw efekcie
pozyskiwanie zlecen na dostawy sprzetu
i ustug. Zalicza sie do nich m.in. dostar-
czanie Internetu na teren budowy i do
mieszkan pracownikow.

Ogolnie rok 2017 oceniam jako okres
moze bez , fajerwerkdéw”, za to z realiza-
cja duzej liczby zlecen informatycznych
i teletechnicznych. Mieli$my duzo pracy

Po wielu latach
osiagnelismy dojrzatosc,
ktora umozliwia nam
satysfakcjonujaca

prace za godziwe
pienigdze.

i satysfakcji pod wzgledem zawodowym
i finansowym. Pod koniec roku rozpo-
czeli$my przygotowywanie naszej sieci
internetowej do kolejnego skoku techno-
logicznego, to jest przechodzenia z ustugi
dostarczanej drogg radiowg na ustuge do-
starczang via $wiattowdd. Umozliwi nam
to utrzymanie dotychczasowych, a po-
nadto pozyskanie nowych klientéw oraz
$wiadczenie nowych ustug, jak na przy-
kiad telewizja wysokiej rozdzielczosci.

Rok 2018...

...bedzie rokiem kontynuacji, przy jedno-
czesnych wysitkach majacych nacelu po-
zyskiwanie klientéw zainteresowanych
systemami bezpieczenstwa. Ponadto
planujemy rozszerzenie terytorialne na-
szej dziatalnosci teletechnicznej. Chce-
my wyj$é pozalokalny rynek i zdobywaé
zlecenia w sgsiednich wojewoddztwach
jako samodzielny wykonawca lub pod-
wykonawca.

Lokalnie bedziemy migrowaé z naszg
siecig internetowa w kierunku swiattowo-
du. Mamy wtasny sprzet i dos§wiadczong
kadre oraz wsparcie ze strony zaprzyjaz-
nionych operatoréw. Powinnismy wiec
wywigzac sie z tego zadania z pozytyw-
nym skutkiem, udostepniajgc mieszkan-
com naszego miasta Internet na dobrym,
$wiatowym poziomie. Generalnie zamie-
rzamy podtrzymywaé tendencje do wy-
bierania zlecen, ktore gwarantujg nam
godziwy zysk, bez walki o kazdg transak-
cje do upadtego.

Nasze plany zwiekszenia udziatu
w rynku instalacji teletechnicznych, ale
takze wymogi stawiane przez prawo i in-
westorow zmuszajg nas do zdobywania
kolejnych kwalifikacji technicznychicer-
tyfikatow. Na tym takze skupiamy sie od
jakiego$ czasu i bedziemy kontynuowadé
dzialania edukacyjne w biezacym roku.

Jesli chodzi o rynek, to oczywiscie nadal
liczymy na ozywienie w budzetowece i je-
steSmy gotowi uczestniczy¢ w przetargach.
Codowspolpracy z dystrybucja I'T, naszym
gtownym dostawca pozostanie ABC Data.
Jednoczesnie w kregu naszych zaintereso-
wan pojawiajg sie nowi - jak dla nas - dys-
trybutorzy zwigzani ze $wiattowodami
i instalacjami teletechnicznymi. Jednym
z nich jest Schrack, z ktérym zacie$niamy
wspolprace. Zkolei w branzy security kon-
tynuujemy kooperacje z ADI Global i MKJ.
1 wreszcie w przypadku segmentu inter-
netowego naszym dostawcg i cenionym
partnerem jest niezmiennie firma MSI Te-
lekom. Skupienie sie na wspotpracy z kil-
koma solidnymi partnerami, z ktérymi sie
rozumiemy i ktorzy nigdy nas nie zawiedli,
daje nam szanse trwaltego rozwoju.

Warto przy tym podkreslié, ze prowa-
dzenie firmy to nie tylko statystyki zawie-
rajgce sie w przedziale styczen-grudzien
danego roku. To wieloletnia praca, pla-
nowanie, nauka, budowanie pozycji na
rynku, tworzenie klimatu do pracy i mo-
tywowanie zatogi. To ciagta pracanad so-
ba i tworzeniem atmosfery zaufania do
wlasciciela firmy, ktorg klienci, partne-
rzy i pracownicy kojarzg nierozerwalnie
z moim nazwiskiem. To wreszcie ciggte
przygotowywanie sie na nadejscie no-
wego, nieznanego jeszcze wyzwania,
o ktérym wiadomo dzisiaj tylko tyle, ze...
nadejdzie. |
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Dystrybutorzy
prognozujq.:
przed nami rok wzrostu

W 2018 r. dystrybutorzy przewidujg poprawe koniunktury. Jednak, aby z niej

skorzystac, resellerzy powinni dostosowac sie do zmian na rynku.
KRrRzYszTOF PAStAWSKI
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zesztym roku wartos¢ pol-

skiego rynku dystrybucji

ICT siegneta 30,9 mld zt
- wynika z szacunkéw PMR, co oznacza
poprawe o0 2,7 proc. rok do roku. W 2018 .
analitycy spodziewaja sie¢ kontynuacji
wzrostu, a ten optymizm podzielajg dys-
trybutorzy - oczekuja obrotow co naj-
mniej na poziomie z 2017 r., a niektorzy
nawet o 20 proc. wiekszych.

Rozwojowi powinno sprzyja¢ dtugo
oczekiwane ozywienie w sektorze pu-
blicznym i naptyw funduszy unijnych.
Optymisci liczg tez na przyspieszenie
cyklu wymiany rozwigzan IT w przed-
siebiorstwach oraz napedzajace popyt
zmiany w przepisach prawnych (gltow-
nie dotyczgcych RODO). Istotnym czyn-
nikiem ma by¢ rowniez poprawa sytuacji
gospodarczej w kraju i na Swiecie. Do te-
go producenci zapowiadaja, ze w 2018 .
zamierzajg zwiekszy¢ sprzedaz posred-
nig - jak wynika z badania §wiatowej orga-
nizacji dystrybutorow GTDC. Co wazne,
prognozowany w tym dokumencie rozwoj
VAD, ustug w chmurze, rozwigzan z za-
kresubezpieczenstwaigeneralnie rosng-
ce znaczenie ustug oraz zaawansowanych
rozwigzan w kanale sprzedazy — powinny
wplynaé nie tylko na przychody, ale row-
niez na poprawe rentownosci biznesu.

Mimo calej gamy pozytywnych czynni-
kow, ktore - nacolicza dystrybutorzy - be-
da sprzyjaé poprawie koniunktury, branza
dystrybucyjnajestjednak daleka od hurra-
optymizmu. Nadal sporo méwi sie o braku
innowacyjnych produktow, ktore mogltyby
zdecydowanie zwiekszy¢ popyt.

Na szczeScie w 2018 r. ryzyko zwigza-
ne z dzialaniami organéw skarbowych,
wecigz poszukujacych w firmach dystrybu-
cyjnych zalegtosci VAT, wydaje sie mniej-
sze niz w poprzednich latach. Branza nie
spodziewa sie juz wstrzgasu na taka skale,
jaki miat miejsce w 2016 r., gdy skarbow-
ka naliczyta Actionowi do zaptaty wielo-
milionowe kwoty rzekomych zalegtosci,
a spotka rozpoczela restrukturyzacje.
Wowezas polityka instytucji finansowych
wobec firm IT stala sie duzo bardziej re-
strykcyjna. Teraz jest z tym lepiej.

- Juz od kilku miesiecy obserwujemy
pozytywnq zmiane w podejsciu do naszej
branzy nie tylko ubezpieczycieli, ale i Mi-
nisterstwa Finanséw. Obecnie mozemy

moéwié o poprawie w dialogu z partnerami
handlowymi i instytucjami finansowymi
- przekonuje Ilona Weiss.

Prezes ABC Daty przyznaje jednak, ze
w najblizszym czasie nie nalezy spodzie-
wacé sie powrotu wzajemnych relacji do
stanu sprzed wspomnianych wydarzen.

Bi1zNESY, KTORE BEDA ROSNAC
Wsrod obszardw, w ktorych mozna spo-
dziewac sie wzrostu sprzedazy w 2018 r.,
dystrybutorzy wymieniajg ustugi w chmu-
rze. Na rozwoj w tym zakresie na pierw-
szymmiejscu wskazujg tez Swiatowe firmy
we wspomnianym badaniu GTDC. W Pol-
sce powinno temu sprzyjac¢ niewielkie na-
sycenie rynku ustugami cloud - wedlug
GUSkorzystaznich zaledwie 10 proc. pol-
skich przedsigbiorstw ogotem. W matych
firmach (do 49 pracownikéw) odsetek ten
wynosi 7,6 proc. Rosngca $wiadomos¢ ko-
rzys$ci przedsiebiorcow z wdrazania roz-
wigzan chmurowych réwniez powinna
pozytywnie wplynaé na popyt.

Oprocz ustug w chmurze w ofercie dys-
trybucyjnej generalnie powinna zwiekszac
sie sprzedaz w modelu VAD. Przewidywa-
ne jest poszerzanie zakresu ustug, ktore
umozliwiajg integratoromiresellerom ge-
nerowanie warto$ci dodanej, co jest zwig-
zane zrosngca ztozono$cigrozwigzan ICT.

- Presja na marze powoduje, ze rola dys-
trybutoréw i reselleréw musi sig zmieniac,
aby w oparciu o VAD generowaé dodatkowy
zysk - moéwi Andrzej Przybylo, prezes AB.

Sprzedaz z warto$cig dodang moze
objaé calg game produktow. Szef AB wy-
mienia m.in. monitoring wizyjny, druk
iarchiwizacje danych. Dystrybutorzy sg
jednak zgodni, ze w biezgcym roku zna-
czaco wzrosnie zapotrzebowanie przede
wszystkimnarozwigzaniaz obszarubez-
pieczenstwa. Popyt powinno stymulo-
wac zblizajace sie wejscie w zycie RODO
- unijnego rozporzgdzenia o ochronie
danych osobowych, ktore zacznie obo-
wigzywac od 25 maja 2018 r. Nowe prze-
pisy znacznie zwiekszajg wymagania
dotyczace ochrony, wiec potencjalnie
wiekszo$é przedsiebiorstw dziatajacych
na rynku powinno zainwestowa¢ w po-
prawe zabezpieczen. W tym kontekscie
wzro$nie rola doradztwa - wedtug §wia-
towych danych Watch Guard z listopada

Zdaniem
dystrybutorow
w 2018 r. wzrosnie
sprzedaz...

...ustug chmurowych,

...rozwigzan w modelu VAD,

..systemow bezpieczenstwa,

...notebookow,

..sprzetu dla graczy,

..systemow inteligentnego domu,

...rozwigzan z zakresu Internetu rzeczy,

...analityki Big Data oraz BI,

...monitoringu wideo,

...Digital Signage i systemow AV,

...rozwigzan do komunikacji w firmach,
w tym wideokonferencii,

...narzedzi do automatyzacji produkcji,

...smartfonow.

ub.r. az 37 proc. firm nie ma pewnosci,
czy w ogole musi dostosowacé sie do wy-
mogoéw RODO.

Popyt na rozwigzania z sektora secu-
rity powinien rosng¢ takze za sprawg co-
raz wigkszej skali zagrozen (zwlaszcza
tych, o ktorych gtos$no, jak ransomware)
i Swiadomosci decydentéw w przedsie-
biorstwach na temat konieczno$ci stoso-
wania skutecznej cyberochrony.

Oprécz bezpieczenstwa najwiekszg
dynamikg wzrostu w obszarze VAD
w dystrybucji majg cechowaé sie komer-
cyjnerozwigzaniaopen source, narzedzia
do automatyzacji produkcji, do komuni-
kacji w firmach i stuzacych do zarzadza-
niainformacja. Do potencjalnie najsilniej
rozwijajacych sie rynkoéw w 2018 r. mozna
zaliczyé rowniez systemy do wideokonfe-
rencji, AV, rozwigzania analityki bizneso-
wej oraz Big Data.

- Bedzie znacznie wigkszy popyt takze na
macierze all-flash - twierdzi Lukasz Che¢,
Product Manager QSAN w EPA Systemy.

Spodziewana jest tez poprawa koniunk-
tury na rynku przedsiebiorstw. Dystrybu-
torzy licza na to, ze w koncu dojda do skut-
ku odktadane w poprzednich latach inwe-
stycje, co zaowocuje wigkszyminaktadami
na infrastrukture informatyczna. >
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- W 2018 1. powinien przypas¢ szczyt ak-
¢ji wymiany sprzetu IT. Dotyczy to zwlasz-
cza komputerdéw, a Scislej notebookéw.
Stqd mozna spodziewac si¢ wzrostéw m.in.
sprzedazy notebookéw biznesowych, choé¢
oczywiscie cze$é firm, zwlaszcza MSP, ze
wzgledu chociazby na cene, zapewne posta-
wi na komputery konsumenckie — przewi-
duje Ilona Weiss.

Ponadto zdaniem szefowej ABC Data
w kraju powinna utrzymac sie dobra pas-
saw sektorze gamingu, co oznaczasolidng
sprzedaz zaréwno komputeréow dla gra-
czy, jak i komponentow oraz akcesoriow.
Do produktéw, ktorych sprzedaz bedzie
rosta w dystrybucji ICT, zaliczono row-
niez smartfony, w tym wysokomarzowy
sprzet z wyzszych potek cenowych.

Z prognoz dystrybutoréw wynika, ze
resellerzy powinni przygotowaé sie na

llona Weiss,
prezes ABC Dafa

Andrzej Przybyfo,
prezes AB

Stawomir Harazin,
Wiceprezes Action

Adam Rudowski,
prezes \leracomp
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rosngcy popyt na rozwigzania z zakresu
inteligentnego domu. W tym kontekscie
AB przytacza prognozy przewidujace,
ze warto$¢ rynku smart home zwiekszy
sie ze 120 mln zt w 2017 r. do 600 mln zt
w ciagu czterech lat. Wedlug MEC Analy-
tics 70 proc. Polakow jest przekonanych,
ze wlasnie za cztery lata rozwigzania in-
teligentnego domu stang sie standardem.

Ponadto rok 2018 r. w dystrybucji ICT
bedzie stal pod znakiem rozwoju rynku
Interneturzeczy.

- Rozwdj IoT przetozy sie na wzrost
sprzedazy systeméw do przechowywania
i archiwizacji danych, o ile bedq one konku-
rencyjne cenowo wobec odpowiednich ustug
oferowanychw chmurze. Stworzy tez szanse
rynkowe dla firm tworzqcych oprogramo-
wanie do analitykii sterowaniaurzqdzenia-
mi — przewiduje Piotr Cisowski, Business

Unit Manager EBUw Arrow ECS. Internet
rzeczy bedzie rowniez stymulowaé popyt
narozwigzania zabezpieczajace przecho-
wywanie i przesylanie danych.

RESELLERZY POWINNI

SIE ZMIENIAC

Dystrybutorzy twierdza, Ze partnerzy mu-
szg sie zmieniaé, aby skorzystac z popra-
wy koniunktury przewidywanej w2018 1.
Podkreslano, o czym zreszta mowi sie od
lat, ze resellerzy musza odchodzié¢ od
sprzedazy ,pudetkowej” i asortymen-
tu typowego dla retailu. Wskazywano
zwlaszcza rozwoj kompetencji zwigza-
nych z ustugami (jak doradztwo). Zda-
niem dystrybutoréw resellerzy powinni
rowniez postawic na wieksza specjaliza-
cje w konkretnych branzach.

Zdaniem dystrybutorow

ILONA WEISS Wiodacy dystrybutorzy, aby pozostac¢ konkurencyjnymina rynku, muszg ofero-
wac co$ wiecej niz tylko sprawne przesuwanie pudetek, o czym od dawna mowimy. Dzi$ w na-
szej branzy najwazniejsza jest wiedza i zasob kompetencji technologicznych, czyli atrybuty
niezbedne przy unikalnych kontraktach. Mysle, ze w 2018 r. dystrybutorzy VAD wreszcie beda
mogli rozwinac¢ skrzydta. Wiele wskazuje na to, ze w koncu moze nastapi¢ dtugo oczekiwane
odbicie na rynku przetargdw publicznych. Spodziewamy sie, ze m.in. ze wzgledu na postepu-
jaca cyfryzacje panstwa, w nieco dtuzszej perspektywie na rynku przetargéw IT nastapi szyb-
szy wzrost.

ANDRZEJ PRZYBYtO Cyberbezpieczehstwo stanowi duzg szanse dla resellerow i inte-
gratordw na poszerzenie oferty o nowe i perspektywiczne ustugi. Ich rolg przy dostarcza-
niu urzadzen i rozwigzan zapewniajgcych bezpieczenstwo infrastrukturze IT powinno by¢
przede wszystkim dobre doradztwo i pomoc uzytkownikowi w poprawnym wdrozeniu roz-
wigzania. Oznacza to, ze partner powinien mie¢ gteboka wiedze na temat bezpieczehstwa
danych i informacji oraz bardzo dobrg znajomos¢ oferowanego sprzetu. Co wiecej, ta wie-
dza powinna by¢ od$wiezana oraz okresowo weryfikowana i potwierdzana przez certyfikaty
i egzaminy.

SEAWOMIR HARAZIN Na rynku poradza sobie ci resellerzy, ktérzy zbudujg odpowiednio silne
przewagi konkurencyjne. Moim zdaniem tego typu przewaga moga by¢ specjalistyczne ustu-
gi bazujace na innowacyjnych rozwigzaniach. Czyli nie wystarczy dowiez¢ do klienta produkt,
trzeba jeszcze dostarczy¢ do niego cate oprogramowanie, know-how, a takze zapewnic syste-
matyczng obstuge wdrozonych produktéw i ustug.

ADAM RUDOWSKI Integratorzy i resellerzy IT zaoferuja najwieksza warto$¢ swoim odbior-
com, dysponujac kompetencjami z zakresu doradztwa biznesowego. Wydaje sie to kluczem
do sukcesu w sprzedazy. W celu zapewnienia lojalnosci klientéw koncowych w dtuzszym ter-
minie, konieczne jest odchodzenie od transakcyjnego modelu sprzedazy na rzecz wspierania
uzytkownikéw w doskonaleniu stosowanych narzedzi, proceséw i posiadanych kompetencii.

Z pewnoscig kluczowa jest specjalizacja w wybranych branzach oraz wynikajaca z niej gteboka
wiedza o rynku i modelu dziatania konkretnych firm czy instytugji.



- Niezmiennym warunkiem odniesie-
nia sukcesu przez partneréw jest wlasciwe
rozpoznanie potrzeb klienta. Dzigki pozna-
niu potrzeb i oczekiwan uzytkownika oraz
mozliwosci fachowego doradztwa reseller
bedzie w stanie skonstruowaé oferte dla
konkretnych grup klientéw - uwaza An-
drzej Przybylo.

Przedstawiciele dystrybutorow zaleca-
jatakzereselleromiintegratorom dywer-
syfikacje dziatalnoscii oferty.

- Z jednej strony powinni postawié na
dodatkowe ustugi, zaréwno przed-, jak i po-
sprzedazowe, a z drugiej na produkty inne
niz te dostepne w sieciach handlowych. Ich
ofertamoze obejmowaé np. sprzet dla klien-
ta biznesowego - radzi Ilona Weiss.

SPLIT PAYMENT = WIELKA
NIEWIADOMA

W lipcu 2018 r. wejdzie w zycie me-
chanizm podzielonej platnosci (split
payment). To zasadnicza zmiana w trans-
akcjach miedzy przedsiebiorstwami. Po-

lega ona na tym, ze ptatnosc¢ za fakture
bedzie dzielona przez bank na kwote
netto i VAT, ktore trafig na osobne konta.
Tym drugim firma nie bedzie mogta swo-
bodnie dysponowadé. Split paymentbedzie
dobrowolny, ale resort finanséw spodzie-
wa sie, ze docelowo skorzysta z niego
90 proc. przedsiebiorstw.

Jak nowa regulacja wptynie na rynek?
Zdaniem dystrybutoréw trudno na razie
przewidzie¢ jej skutki. Nasi rozméwcy
wskazujg zaréwno na plusy, jak i ryzyko
zwigzane z podzielong platno$cig. Naj-
wazniejszym pozytywnym rezulta-
tem powinno by¢ znaczne ograniczenie
(azdaniem niektorych catkowita elimina-
cja) wytudzen VAT, co oznaczatoby usu-
nigcie z rynku nieuczciwej konkurencji,
a w efekcie zwiekszenie obrotow i marz
uczciwych firm z branzy.

- Kazde rozwiqzanie, ktére ma na ce-
lu uszczelnienie systemu podatkowego,
zapewnienie bezpieczenistwa i ochrong
uczciwego biznesu, jest dobre dla branzy
IT. Przedsigbiorcy decydujqcy si¢ na split

payment bedq mieli kolejny dowéd na za-
chowanie nalezytej starannosci — podkre-
$la prezes Ilona Weiss.

Z drugiej strony podzielona ptatnos¢
moze ograniczy¢ pltynno$é finansowg
firm, poniewaz cze$¢ pieniedzy z ptatno-
$ci za faktury bedzie trudno dostepna na
koncie VAT (ma ono stuzy¢ do regulacji
zobowigzan podatkowych, a nie np. do fi-
nansowaniabiezacych zakupow). Dlatego
silne finansowo podmioty lepiej poradza
sobie w nowej sytuacji.

- Nowe regulacje mogq mieé znaczqcy
wplyw na calq branze, chociazby poprzez
nowe wymogi ptynnosciowe. Dystrybuto-
rzy o silnych fundamentach finansowych
i odpowiedniej adekwatnosci kapitato-
wej nie powinni odczuwaé negatywnych
skutkéw zmian wprowadzonych nowy-
mi regulacjami - podsumowuje Andrzej
Przybyto.

Nasi rozmowcy sg natomiast zgodni,
ze obecnie trudno ocenié, jak podzie-
lona ptatnos¢ wplynie nabiznes przed-
siebiorstw IT. [ |
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Integratorzy:
co bylto, co bedzie

Zadalismy szesciu integratorom kilka pytan dotyczgcych niedawnej przesztosci
I najblizszej przysztosci ich firm oraz catego rynku IT w Polsce i na Swiecie.
Cho¢ udzielone odpowiedzi w znacznym stopniu roznig sie od siebie, to w jedne]
kwestii panuje zgoda, a mianowicie, ze rola tradycyjnie pojmowanego integratora
powoli odchodzi w zapomnienie, wypierana przez dziatajgcego na wielu poziomach
przedsiebiorstwa strategic business partnera.
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Jaki byl rok 2017 dla waszej firmy?
Piotr Biela, czlonek zarzadu netology Miniony rok byt trudny, ale i dat satysfakcje;

otwierat oczy w przypadku wielu zjawisk, ale i potwierdzat wage budowanego od lat za-
ufaniaidoswiadczenia. Dzieki temu nasze dotychczasowe dzialania staty sie przepustka
dowieluinnowacyjnych projektow. Pokazal on rowniez, ze rolatradycyjnie pojmowanego
integratora powoli odchodzi w zapomnienie, wypierana przez dziatajagcego na wielu po-
ziomach przedsiebiorstwastrategic business partnera. W roku 2017 ostatecznie przekona-
li$my sig, Ze umiejetny wybor modelu dostarczenia ustugi - podkreslam, ustugi, anie tylko
konkretnego produktu - zapewnia dtugotrwate relacje, oparte na glebokim zrozumie-
niu roli IT w nowoczesnym przedsiebiorstwie. Pod tym wzgledem byt on przetomowy...

Piotr Fabianski, prezes zarzadu Infonet Projekt Byl to rok duzych wyzwan. Przede
wszystkim skupili$my si¢ na wprowadzeniu nowej strategii. Z duzymi sukcesami pod-
pisaliémy wiele umow ramowych na dostawe sprzetu, gtdownie w sektorze energetycz-
nym. PozyskaliSmy rowniez wiele kontraktow serwisowych. A co najwazniejsze, nasze
oprogramowanie zyskato kolejnych duzych klientow.

Tomasz Spyra, wlasciciel RAFcom Rok 2017 byt dla nas jednym z lepszych od po-
czatku dziatalnosci firmy. Jest to efekt dziatan, ktore podejmowalismy i prowadzili-
$my przez caly rok, m.in. spotkan z klientami w ramach programu ,,RAFcom IT Future
Flash”, ktory zostal bardzo dobrze przyjety na rynku. Tym, co dalo si¢ zauwazy¢ w mi-
nionym roku, byt spadek liczby duzych projektéw oraz znaczacy wzrost mniejszych.

Artur Kozlowski, wiceprezes Integrity Partners Chociaz poprzeczke po raz kolej-
ny postawili$my sobie wysoko, byl to kolejny dobry dla nas rok. Zwiekszylismy obroty
izysk, utrzymalis$my zatrudnienie na stabilnym poziomie, pozyskali$my wielu nowych
klientow (i narozwigzania Microsoft, i dostawe licencji w modelu Cloud Solution Pro-
vider), jak rowniez zrealizowalismy duze projekty w najwiekszych firmach i insty-
tucjach w Polsce w obszarze cybersecurity. Niemniej ubiegly rok byt dla nas przede
wszystkim wielkim otwarciem narynki zagraniczne, zarowno europejskie, jak tez pot-
nocno- i poludniowoamerykanskie, gdzie zrealizowaliSmy wiele projektow migracyj-
nych - do Office’a 365 i platformy Azure.

Maciej Kaluzynski, prezes One System Rok 2017 byt dla nas pierwszym rokiem pra-
cy zorganizacjg Dell EMC po polaczeniu. ZaangazowaliSmy sie w partnerstwo z naj-
wiekszym obecnie producentem rozwigzan IT na $wiecie. Realizujac ustalone plany
sprzedazowe, zdobyli$my najwyzszy status partnerski Titanium, potwierdzajacy na-
sze kompetencje. Miniony rok byt dla nas bardzo udany. Pomimo licznych wyzwan
oraz dynamicznie zmieniajgcej sie sytuacji narynku IT zrealizowali$my ambitne cele
biznesowe, jakie postawili$my sobie na rozpoczynajacy sie rok.

Adam Niklewicz, wlasciciel Corpora-
tion Systemy Komputerowe i Consul-
ting Jaki byt rok 2017 dla naszej firmy...
Zdecydowanie nie najlepszy, a zaryzyko-
walbym stwierdzenie, Ze gorszy od po-
przedniego. Coraz wiecej firm boryka sie
z problemami finansowymi, co przektada
sie nazatory platnicze. Widaé¢ zdecydowa-
ny spadek inwestycji - mniej naktadow na
modernizacje, odnawianie infrastruktury
czy tez na rozwoj technologii. Dostrzega-
my takze coraz wiecej obaw klientow do-
tyczacych wymagan ,,urzedowych” - JPK,
e-deklaracji czy RODO. Oczywiscie gene-
ruje tow naszej branzy ruch inwestycyjny,
na przyktad wymiane komputerow i sys-
temow, ale wiele rzeczy robimy troche po
omacku, poniewaz nikt do konca nie wie,
jak towszystko bedzie wygladato za potro-
ku, za miesigc czy... nawet jutro.

W jakim kierunku bedziecie
rozwijaé dzialalnosé firmy
w2018 r.?

Piotr Biela, czlonek zarzadu netology

Dlanasbedzie to rok rosngcej $wiadomosci
rolirozwigzan umozliwiajgcych zarzadza-
niebezpieczenstwem w przedsiebiorstwie.
Celowo uzytem stowa ,,zarzadzanie”, po-
niewaz w netology bezpieczenstwo utozsa-
miamy z procesem, a wiec ciggiem dziatan
zmierzajacych do osiggniecia i pozniej-
szego utrzymania zadowalajgcego nas
i naszych klientow stanu, nie za$ ,,jedno-
razowg akcjg wdrozeniowg”. W obszarze
tym mamy przygotowang niezwykle cie-
kawg oferte, ktora powinna znalez¢ uzna-
nie wielu przedsigbiorstw. Rok 2018 bedzie
tez rokiem dalszego oferowania rozwia-
zan, ktore umozliwiajg dziatlom IT bycie >
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> aktywnym i waznym cztonkiem proce-

sOw biznesowych w dowolnej firmie.
Chcemy zmieniaé postrzeganie komo-
rek IT: zkosztogennych zbiorowisk tech-
nologicznych geekow w dzialy rozumie-
jacebiznesiwptyw, jaki nakonkurencyj-
nos¢ i innowacyjnos¢ majg rozwigzania
technologiczne.

Piotr Fabianski, prezes zarzadu Infonet
Projekt Na pewno bedziemy inwestowaé
w rozwoj serwisu i kompetencji w takich
obszarach jak: backup, storage i wirtuali-
zacja. W kontek$cie naszego oprogramo-
wania, ITManagera, strategia dzialania
w2018 r. przewiduje dwakluczowe obsza-
ry. Po pierwsze budowe nowej, sioddmejjuz
wersji tego systemu, z ktorg chcemy wejsé
narynkizagraniczne. Poza tym I'TManager
bedzie rowniez dostepny w modelu SaasS.
Inwestujemy tez w public cloud ze szcze-
g6lnym uwzglednieniem modelu ustugo-
wego, technologii zwigzanych z mobilnym
biurem i pracg grupowsa.

Tomasz Spyra, wlasciciel RAFcom
W 2018 r. bedziemy rozwija¢ naszqg dzia-
talno$¢ w kierunku bezpieczenstwa, pa-
mieci masowych all-flash, platform do
uwierzytelniania, autoryzacji i kontro-
li dostepu oraz systemow backupu z de-
duplikacjg globalng, w tym rozwigzan do
ochrony danych znajdujacych sie w ustu-
gach chmurowych. Ponadto bedziemy
w dalszym ciggu rozwija¢ projekt ,RAF-
com IT Future Flash”.

Artur Kozlowski, wiceprezes Inte-
grity Partners Dynamiczne zmiany, ja-
kie zachodzg w branzy IT, nie pozostaja
bez wplywu na planowanie strategii na-
szej firmy. Potrzeba dostosowania sie do
nowych pomystow i wizji globalnych do-
stawcOw rozwigzan wymusza na takiej
firmie jak Integrity Partners konieczno$¢
szybkiego reagowania na sygnaly, jakie
ptyna zrynku. W roku 2018 bedziemy sta-
wiali jednak na dwa sprawdzone dotych-
czas ,konie”, a bedzie to cloud i szeroko
pojete cybersecurity. Dzieki korektom
w strukturze przedsiebiorstwa, ktére
majg za zadanie zwiekszy¢ efektywnosé,
duzym inwestycjom w digital marketing,
dziataniom w obszarze research and de-
velopment, jak tez wprowadzaniu no-
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wych rozwigzan do naszego portfolio - chcemy jeszcze bardziej ugruntowac nasza
pozycje narynku IT w 2018 1.

Maciej Kaluzynski, prezes One System W odpowiedzi na potrzeby naszych obec-
nych klientéw oraz uwzgledniajac trendy rynkowe bedziemy w 2018 r. skupia¢ sie na
dostarczaniu rozwigzan pomagajacych przyspieszaé procesy biznesowe, utatwiajacych
zarzgdzanie, a co za tym idzie zapewniajacych oszczednosci i wieksze przychody na-
szym klientom. Mam tu na mysli m.in. rozwigzania hiperkonwergentne, nowoczesne
serwery i macierze dyskowe, a takze bezpieczny i bardzo wydajny backup zapewnia-
jacy deduplikacje i kompresje danych.

Adam Niklewicz, wlasciciel Corporation Systemy Komputerowe i Consulting
Oczywi$cie utrzymujemy obecny kierunek dziatania, a wiec rozwigzywanie proble-
moéw naszych klientow, dostarczanie sprzetu, oprogramowania i kompleksowych
rozwigzan, w tym reagowanie na zmiany w wymaganiach prawnych dotyczacych
JPK, e-deklaracji itp. Od pewnego czasu wprowadzili$my ustugi chmurowe firm
zewnetrznych, aby umozliwi¢ klientom niejako oderwanie dziatalnosci od kon-
kretnego biurka.

Na jakie ustugi bedzie najwigkszy popyt w 2018 r. na calym
rynku?
Piotr Biela, czlonek zarzadu Netology Security, security, security... w kazdym obsza-
rze ina kazdym poziomie. Od kluczowego w naszym rozumieniu ksztattowania Swia-

domosci przez systemy rozwigzujace konkretne problemy w kluczowych obszarach az
do catosciowych rozwigzan typu SOC. Niezwykle wazne jest dlanas dalsze rozwijanie
kompetencji, ktore zapewniajg optymalizacje wartosci wskaznika ,time to market”,
niezaleznie od tego, czy dzialamy na poziomie infrastruktury, rozwigzan programo-
wych czy procesow. Ponadto jeste§my przekonani, ze konsekwentnie realizowana po-
lityka wspierania klientow - nie tylko w doborze najlepszego dla nich rozwigzania, ale
wspolnym znajdowaniu i mierzeniu korzysci biznesowych bedacych skutkiem jego
wdrozenia - bedzie kluczem do nowych, ciekawych projektow. Zasada ,,poznaj, zeby
zrozumiec¢ — zrozum, zeby doradzi¢” jest nadal aktualna.

Piotr Fabianski, prezes zarzadu Infonet Projekt Mysle, ze nasza strategia obej-
muje doktadnie te obszary, ktore bedzie charakteryzowac najwiekszy popyt w 2018 r.:
wsparcie serwisowe, rozwigzania integratorskie, technologie zwigzane z Office 365
lub Google G-Suite jako mobilne biuro i platforma do pracy grupowej. W kontekscie
IT Managera beda to optymalne kosztowo rozwigzania stuzace do wsparcia w zakre-
sie RODO, zarzadzania zasobami, ticketami (systemy Help Desk) czy monitoring kom-
puter6ow stuzbowych.

Tomasz Spyra, whasciciel RAFcom Nalezy sie spodziewac ustug zwigzanych z audytem
systemow informatycznych oraz ich dopasowaniem do wymogdéw wchodzgcego w maju
2018 r.rozporzadzenia RODO. Popytbedzie rost rowniez naustugi zwigzane z zapewnie-
niem poufnosci i bezpieczenstwa sktadowanych danych.

Artur Kozlowski, wiceprezes Integrity Partners Moim zdaniem nadal bedzie du-
ze zapotrzebowanie na specjalistyczne ustugi eksperckie, architektoniczne, niezbedne
w skomplikowanych projektach, wdrozeniach, integracjach systemow, zabezpieczeniu
danych i dostepow. Szczegolnie tam, gdzie mamy do czynienia z duzymi przedsiebior-
stwami czy instytucjami i méwimy o rozwigzaniach gléwnie on-premise. Oczywiscie
gwattowny rozwoj chmury i modelu SaaS wymusil na branzy IT szybkie, sprawne i ela-
styczne dzialanie w obszarze dostarczania podstawowych ustug oraz wsparcia dla
dzialéw IT i uzytkownikow. Jednocze$nie w znacznie wigkszym stopniu jesteSmy an-
gazowani przez dzialy ,biznesowe” naszych klientow, aby wspierac osoby odpowiedzial-



ne za dobor odpowiednich narzedzi poprawiajacych produktywnosé i bezpieczenstwo.
Niewatpliwie — co widaé juz bylo w 2017 r. - w zwigzku ze zblizajacq sie datg dostoso-
wania podmiotow do dyrektywy RODO wzrosnie zapotrzebowanie na ustugi prawne,
analityczne i consultingowe.

Maciej Kaluzynski, prezes One System Ustugi chmurowe to jeden z najbardziej
wyraznych trendow. Juz dzi$ zauwazamy duzo wieksze zainteresowanie, niz jeszcze
rok temu, implementacja Office’a 365 oraz rozwigzan Microsoft Azure. Coraz wie-
cej klientow interesuje sie rowniez zakupem rozwigzan w modelu as a service, le-
asingowaniem lub wynajmem infrastruktury oraz otrzymywaniem w ramach ustug
konkretnych funkcjonalnoéci rozwigzania. W zwigzku z wejsciem w 2018 r. regulacji
dotyczacych ochrony danych osobowych spodziewamy sie duzego zainteresowania
ustugami audytorskimi zwigzanymi z bezpieczenstwem i przechowywaniem danych
w przedsiebiorstwach.

Adam Niklewicz, wlasciciel Corporation Systemy Komputerowe i Consulting
Na pewno zyskiwac na znaczeniu bedg ustugi zwigzane z dostosowaniem systemow
informatycznych, wraz z dokumentacja, do nowych wymagan prawnych. Rozwoj
e-deklaracjioraz JPK wymusza wymiane komputeréw wraz z systemami. Podpisy kwa-
lifikowane to kolejne pozycje konieczne do wprowadzenia w firmach. RODO to chyba
najwazniejsza pozycjaw naszej ofercie narok 2018. Znakomita wiekszo$¢ naszych klien-
tow nie ma pojecia, co powinna zrobic, aby nie narazi¢ firmy na kary. Szkolenia, ktore sg
organizowane, udzielaja mato konkretnych odpowiedzi. Dlaczego? Poniewaz ,wszyst-
ko jest w ruchu” i sami szkoleniowcy nie wiedzg, jak to bedzie wygladato w praktyce.

Czy jug przestawiacie firme na ustugi chmurowe?

Piotr Biela, czlonek zarzadu netology Od kilku lat zapewniamy rozwigzania ofero-
wane pod markg netosphere. W naszym jednak rozumieniu chmura jest jedynie spo-
sobem dostarczenia i rozliczenia ustugi, nie zas jej fizycznym adresem. Tak wiec tam,
gdzie znajduje to uzasadnienie, bedziemy goragcymi ambasadorami rozwigzan cloud
- nie za$ §lepymi wyznawcami tego modelu biznesowego. Wspolnie z klientami uczy-
my sie korzystac z jego dobrodziejstw, uwazajac jednocze$nie na putapki, np. zwigza-
ne z monitoringiem, rozliczalnos$cig czy bezpieczenstwem ustug.

Piotr Fabianski, prezes zarzadu Infonet Projekt Tak, coraz wiekszaliczbanaszych
klientéw rozwaza juz, pod katem wdrozen naszego oprogramowania, wykorzystanie
platform SW/HW dostepnych w chmurze. My rowniez do dziatalnosci produkcyjno-
-biznesowej zaczynamy uzywacé rozwigzan chmurowych, w tym Office 365.

Tomasz Spyra, wlasciciel RAFcom Nie, jeszcze nie, choé caly czas przygladamy sie
technologiom chmurowym. Petne przestawienie si¢ na ustugi cloud wymagatoby zmia-
ny profilu dziatalno$ci firmy i nabycia nowych kompetencji. W tym momencie skupia-
my sie na tym, na czym znamy sie najlepiejigdzie posiadamy najwieksze kompetencje,
awiec nabezpieczenstwie i ochronie danych.

Artur Kozlowski, wiceprezes Integrity Partners Poczawszy od 2009 r. ptyniemy
z ,nurtem chmury” i kazdy kolejny rok to coraz wiekszy udzial tych ustug w ogdlnym
bilansie naszej firmy. Nadal jednak, pomimo coraz wiekszego zainteresowania rozwig-
zaniami chmurowymiizaufania do nich, nie mozemy zapominac o takich podmiotach
iinstytucjach, ktore sg jeszcze z r6znych powodow sceptycznie nastawione do chmury
iwymagaja od nas tradycyjnego podejscia.

Maciej Kaluzynski, prezes One System W 2017 r. postawiliémy na rozwdj kompeten-
cji w zakresie cloud oraz wprowadzili$my do naszej oferty hybrydowe rozwigzania do
backupuiprzechowywania danych, ktore integruja sie zchmura, m.in. Microsoft Azure.

Piotr Biela,
cztonek zarzadu
netology

Piotr Fabianski
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Adam Niklewicz, wlasciciel Corpo-
ration Systemy Komputerowe i Con-
sulting Nie, ale jest to zwigzane z tym,
ze reprezentuje matg firme. Na te chwi-
le nie widze takiej potrzeby. Oczywiscie
mamy w ofercie ustugi chmurowe innych
dostawcow, z ktorymi wspotpracujemy.
Jednak zainteresowanie nimi naszych
klientoéw jest niemal zerowe.

OPRACOWAL
TomAsz GOLEBIOWSKI
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Materiaty eksploatacyjne:

zachodnia alternatywa
w odwrocie

Przemyst ,eksploatacji zamiennej” w Europie i USA, ktory do poznych lat 90. w catosci
oparty byt na lokalnej regeneracji kaset, ciggle stabnie. Szanse na przetrwanie maja
tylko najwieksze zachodnie przedsiebiorstwa. Przy czym rowniez w ich przypadku

regeneracja wiasna stanowi coraz mniejszg czesc biznesu.

ak to sie stato, ze przemyst re-
Jgeneracyjny na Zachodzie ulegt

wyraznemu skurczeniu, podczas
gdy liczba producentéw materiatow
eksploatacyjnych w Chinach wzrosta?
Probe odpowiedzi na tak zadane pyta-
nie podjeli analitycy Actionable Intelli-
gence (AI) w raporcie ,,Forces Shaping
Today’s Cartridge Remanufacturing In-
dustry” opublikowanym w grudniu ub.r.
Przypominaja, ze w okresie najwigksze-
gorozkwitu tego segmentu rynku (od lat
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90. do kryzysu w 2008 r.) w USA i Euro-
pie dziatato ponad 10 tys. firm produ-
kujgcych zamienne wktady do urzadzen
drukujacych, postugujac sie technika
regeneracji. W samych Stanach byto to
4,5 tys. podmiotow. Teraz w USA pozo-
stato ich ponizej 750, cho¢ w Europie
nadal dziala ich kilka tysiecy. Autorzy
raportu spodziewajg sie jednak, ze po
2020 . liczba ,regeneratorow” spadnie
po raz kolejny, tym razem o co najmniej
jednag trzecia.

To efekt tego, ze taniaiszybka produk-
cjaz Chin rozpetata wojne cenowag, kto-
ra zdotaly przetrwaé gtéwnie najwigksze
zachodnie przedsiebiorstwa (powstate
m.in. w wyniku proceséw konsolidacyj-
nych na rozdrobnionym rynku, co mia-
to miejsce przed 2008 r.). Analitycy Al
przypominaja, ze zachodnie firmy juz
pod koniec lat 90. chetnie zaczely wspo-
magaé swoj biznes towarem z Dalekiego
Wschodu, aby nadgzy¢ za wysokim popy-
tem, jaki wytworzyty ich wlasne, oparte

Fot. AdobeStock



na regeneracji zamienne materiaty eks-
ploatacyjne. Wygodniej, szybciej i taniej
byto bazowac cho¢ w czesci naimporcie
zamiennikow z Chin, niz w calo$ci pole-
ga¢ na wlasnej, bardziej czasochtonnej
i kosztowniejszej refabrykacji. W wy-
niku narastajacego popytu producenci
z Kraju Srodka staneli w pewnym mo-
mencie przed koniecznos$ciag nadaza-
nia za zamowieniami z Zachodu - stad
na dalszy plan zeszlo ryzyko zwigzane
z dostarczaniem produktéw w 100 proc.
nowych, czesto naruszajacych paten-
ty producentéw (mowa o tzw. klonach),
ktore od roku 2008 zaczety naptywaé do
Europy i Stanéw coraz wieksza fala.

PATENTOWA KRUCJATA
Odpowiedzig urzednikéw europej-
skich i amerykanskich na napltyw ,nie-
bezpiecznego patentowo” towaru byt
nacisk na egzekwowanie prawa wlas-
nos$ci intelektualnej, jakie przystugu-
je producentom oryginalnych materia-
16w eksploatacyjnych. Znacznie wzrosta
liczba urzednikow celnych, szczegdl-
nie w USA, ale i na zachodzie Starego
Kontynentu. Glo§nym echem odbity sie
w mediach sprawy sagdowe o naruszenie
patentéw OEM, z czego najwiecejich od-
byto sie w 2014 r. Pozwy przeciwko licz-
nym konkurentom sktadali wtedy: HP,
Lexmark, Canon, EpsoniSamsung. W sa-
mym 2017 r. miatlo miejsce co najmniej
sze$¢ waznych rozpraw, inicjowanych na
wniosek Epsona i Canona. Dzieki efek-
tywnej kontroli towaru pod katem praw
patentowych producentéow OEM przed
konkurencja z Chin obronily sie przy
okazji te zaktady, ktore opieraja dziatal-
nos¢ na odnawianiu zuzytych wktadow
atramentowych i tonerowych.

Jednak niedawno wprowadzone zmia-
ny w prawie patentowym USA majg z ko-
lei utatwié tamtejszym resellerom import
tanich wktadow z zagranicy. Ich wigksze
ilosci juz sq dostepne, co z pewno$cig na-
raza lokalne firmy regenerujgce na ryzy-
ko dalszej utraty udziatu w rynku. Mozna
sie tez spodziewac, ze nowe zapisy praw-
nebedaw dtuzszej perspektywie sprzyjacé
dalszej erozji cen.

Z danych Actionable Intelligence wy-
nika, ze kazdego miesigca do USA trafia

Tysigce chinskich fabryk...

..produkujacych wktady zamienne do urzadzen drukujacych sg rozproszone we
wschodnich prowincjach Chin - od Liaoning na pétnocy do Guangxi na potudnie od
Guangzhou. Lokujg sie takze w skupiskach centralnych chinskich prowincji, takich jak
Hebei i Syczuan oraz w okolicach Pekinu. Potudniowe miasto portowe Zhuhai w pro-

wincji Guangdong jest najwiekszym centrum produkcyjnym w Chinach.

Wedtug danych chinskiego rzadu znajduje sie tam ok. 700 zarejestrowanych firm pro-
dukujgcych alternatywne materiaty eksploatacyjne. W 2015 r. chinskie wtadze twier-
dzity, ze Zhuhai odpowiadat za produkcje 70 proc. Swiatowych tasm do drukarek,

60 proc. wszystkich zamiennych wktadow atramentowych uzywanych na catym $wie-

cie i 35 proc. S$wiatowych regenerowanych kaset z tonerem. Materiaty eksploatacyjne
do drukarek eksportowane przez to jedno miasto sg wysytane do ponad 100 krajow

na catym $wiecie.

1 mln regenerowanych kaset z tonerem
oraz 1,4 mln 100 proc. nowych materia-
tow eksploatacyjnych. W Europie nato-
miast proporcje te wynosza 1,8 do 2,7 mln.
Wedlug raportu AI na rynkach rozwija-
jacych sie, gdzie ochrona patentowa jest
stabiej egzekwowana, klony moga sta-
nowi¢ nawet 70 proc. rynku eksploatacji
zamiennej.

BLIZEJ KLIENTOW

Wsrdod chinskich dostawcow ,,alterna-
tywy” obserwuje si¢ od pewnego czasu
procesy konsolidacyjne, ktére umoz-
liwiajg im zwiekszanie liczby produ-
kowanych wktadow alternatywnych

Wsrod chinskich
dostawcow
alternatywy”
obserwuje sie

0d pewnego czasu
pracesy konsolidacyjne.

w krotkim terminie - zaré6wno nowych
(w tym ,niebezpiecznych patentowo”),
jakiregenerowanych. Przedsiebiorstwa
Panstwa Srodka przez konsolidacje za-
ostrzajg takze wewnetrzng rywalizacje
- jako przyktad analitycy AT wskazuja
Hubei Dinglong i Ninestar Corporation.
Chinskie firmy starajg sie tez wchodzié¢

bezposrednio na rynek zachodni przez
akwizycje, czego modelowym przykta-
dem jest zakup Lexmarka przez Apex
Technology. Kolejnym celem chinskich
potentatow moze by¢ w najblizszych la-
tach m.in. Pelikan Hardcopy.

NAszE PODWORKO

Polski rynek alternatywnych materia-
tow eksploatacyjnych rowniez wyrdst na
regeneracji wktadow, ktorg prowadzity
nieduze, ale liczne firmy. Sytuacja tych
przedsigbiorstw byta co najmniej niewe-
sota juz jakis czas temu (pisali$my o tym
m.in. w artykule ,,Chinski przyptyw”,
nr 7/2016). Obecnie nie brakuje opinii,
ze polscy ,regeneratorzy” zostali wtasci-
wie pokonani przez producentéw z Chin.
Tych, ktorzy pozostali, mozna policzy¢
na palcach jednej reki. Bronig si¢ jeszcze
glownie te firmy, ktore wyspecjalizowa-
ty sie w regeneracji kaset skomplikowa-
nych, specjalistycznych. Lepiej wyglada
sytuacja zachodnio-europejskich ,rege-
neratoréw”, ktérych ,chinski huragan”
nie zmiata tak szybko jak w przypadku
polskiej konkurencji. Wynika to przede
wszystkim z wiekszej sity duzych firm
zachodnich, ktore importujac wschodni
towar, mogty sobie jednocze$nie pozwo-
li¢ na obnizke cen kaset regenerowanych
lokalnie. Zachowujg wiec ciggle wysokie
zdolno$ci produkceyjne, choé¢ oczywiscie
ich biznes systematycznie sie kurczy, co
oznacza, ze wczesniej czy pozniej row-
niez zachodnie rynki nie unikng polskie-
go scenariusza. |
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sama cena to za mato

Spadki sprzedazy na rynku materiatow eksploatacyjnych dotycza gtownie
zamiennikow. Prowadzenie biznesu bazujgcego na tych produktach utrudnia zarowno
stopniowa zmiana polityki cenowej producentow OEM, jak i wojna - rowniez cenowa

- miedzy licznymi dostawcami ,alternatywy”.

jednej strony nie jest zle i naj-

2 wyrazniej druk nie ,umiera”

- przynajmniej w MSP. Tak wy-

nika z badania przeprowadzonego przez
ARC Rynek i Opinia na zlecenie Brothera.
W sumie 80 proc. respondentow przyznato
w nim, ze kwestia druku jest dla nich bar-
dzowazna. Az 90 proc. uczestnikow bada-
nia stosuje maszyny laserowe, zas modele
atramentowe wykorzystywane sg przez
39 proc. Przewazaja wydruki monochro-
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matyczne, poniewaz przewaznie zawiera-
ja dokumenty tekstowe i ksiegowe, w tym
zamoOwienia oraz umowy. Z kolorowych
wydrukow korzysta jedynie 10 proc. ba-
danych - najcze$ciej pracownikow dziatu
marketinguisprzedazy. Przy zakupie dru-
karek w pierwszym rzedzie uzytkownicy
zwracaja uwage na koszt materiatow eks-
ploatacyjnych (64 proc. wskazan).

Z drugiej strony na polskim rynku ma-
terialow eksploatacyjnych ciggle obserwo-

wane sg, wprawdzie niewielkie, ale jednak
spadki. Od stycznia do czerwca 2017 r.
sprzedaz tych produktow obnizyla sie
oblisko 2 proc. w ujeciu ilo§ciowym, w po-
rownaniu z tym samym okresem 2016 r.
- wynika z danych IDC. W sumie w I pot.
ub.r. wprowadzono na rynek ok. 6,1 mln
kartridzow atramentowych i tonerow.
Mniejsza stabilnos¢ panowata w seg-
mencie tuszéw (-3,1 proc.) niz toneréw
(-1,2 proc.). Gorsza koniunktura w oma-

Fot. AdobeStock



wianym okresie uderzyla w tak zwane
zamienniki. Podczas gdy sprzedaz pro-
duktéw oryginalnych pozostala na tym
samym poziomie, w segmencie ,alter-
natywy” zanotowano blisko 8-proc. spa-
dek. Najwieksze tapniecie (15,9 proc.)
dotyczyto produktéw ponownie napet-
nianych. W grupie zamiennikéw skon-
solidowane wyniki sprzedazy Actisa
i Activejet dajg tym markom 31,6 proc.
udziatu w rynku (ilosciowo), udziaty
kolejnych marek wynoszg po mniej niz
10 proc. Najwiekszy w tym ujeciu spadek
sprzedazy zanotowaty mate marki zali-
czone do grupy ,,others” (-31,9 proc.).

To powolne, ale jednak zmniejszanie sie
popytu na alternatywe” jest zastanawia-
jace w konteks$cie przytoczonych wyzej
rezultatow badania ARC Rynek i Opinia,
z ktorych wynika, ze cena materiatow
eksploatacyjnych jest szczegdlnie istotna
przy podejmowaniu decyzji o zakupie.
Sktania to do postawienia tezy, ze odbior-
¢y, cho¢ faktycznie siegaja po produkty
atrakcyjne cenowo, jednoczesnie odcho-
dzg od wybierania tych najtanszych.

OEM: TAKTYKA DzIAtA
Producentom OEM w walce o utrzymanie
dobrychrezultatow na tym trudnym rynku
pomaga zapewne lepsza niz kiedys polity-
ka cenowa - dotyczaca zaréwno wkladow
atramentowych, jak i tonerdw. Integrato-
rzy, zwlaszcza ciwieksi, twierdza, ze coraz
czesciejoptacaimsie poswiecié czasiprze-
kona¢ klientéw biznesowych do przejscia
naoryginaty,bo marze naich sprzedazy za-
czynaja by¢ naprawde satysfakcjonujgce.
Na rosnacg popularnosc oferty producen-
tow OEM wplywajg tez dzialania majgce
na celu rozpowszechnienie ustug Mana-
ged Printing Services. Przez ostatnie dwa
lata byly jednym z wiodgcych tematow
na rynku druku. Podobnie bedzie w roku
2018 i kolejnych latach, poniewaz produ-
cenci szczegolnie liczg na rozwoj modelu
kontraktowego, a nie wzrost liczby zreali-
zowanych transakcji.

MPS w najprostszej formie - ptatno-
$ci za klik - mozna oprzeé na zamienni-
kach. Naprzyktad w przypadku klientow,
u ktorych w ramach tej ustugi wstawiane
sg uzywane maszyny. Czesto przy ,alter-
natywie” chcg rowniez pozostac¢ uzyt-

kownicy korzystajacy z leciwych, ale
ciggle dziatajacych drukarek. Wedtug
przywolanego wczesniej badania Bro-
thera te taktyke stosuje 73 proc. respon-
dentow z sektora MSP. Jednak w koncu
wymiana nastapic¢ musi, a wowczas, wraz
znowymimaszynami wstawianymi w ra-
mach §wiadczeniaustugi, bedg dostarcza-
ne oryginaly.

Na razie MPS rozwija sie przede
wszystkim w duzych firmach. One tez,
nawet jesli nie korzystajg z tego modelu
$wiadczenia ustug, sktaniajg sie raczej ku
materiatom eksploatacyjnym OEM. Tak
wynikam.in. zdoswiadczenia Grupy Mar-
cova Polska, partnera kilku producentow
drukarek, ktory ma przy tym spore do-
$wiadczenie w sprzedazy ,alternatywy”.

Producenci podkreslaja, ze do zaku-
pu oryginalnych materiatow eksploata-
cyjnych klientow sklania coraz czesciej
korzystny wspotczynnik TCO zwigza-
ny z maszynami drukujgcymi. Dlatego
btedem byloby, rozmawiajac z klientem,
nie bra¢ tego pod uwage. Widzac korzy-
$ci ptynace z poprawy parametru TCO,
klient chetniej dokupi ,,$wiety spokoj”
w postaci OEM-6w. Rola tego wspotczyn-
nikabedzie niewatpliwie rostaw procesie
sprzedazy rozwigzan druku.

Z AMIENNIKI: WALKA
NA DWA FRONTY
Biznes na rynku zamiennych materiatow
eksploatacyjnych komplikuje kilka czyn-
nikow. Najwazniejszym jest walka ceno-
wa - nie tylko ,alternatywy” z OEM, ale
takze miedzy poszczegolnymi dostawca-
mi zamiennych tuszéw i toneréw. Ta dru-
ga przybratla na sile wraz z naptywem na
nasz rynek chinskich zamiennikow, ktore
juz wlasciwe pokonaty lokalnych regene-
ratorow, sprawiajac, ze biznes tych, ktorzy
pozostali, opiera si¢ z reguly na regenera-
cjiniszowych specjalistycznych wktadow.
Duzym odbiorcg zamiennych materia-
tow eksploatacyjnych jest administracja
panstwowa. Jednak rozwoj cyfrowego obie-
gu dokumentéw zaczyna mie¢ negatywny
wplyw nasprzedaz tuszow i tonerow takze
uzytkownikom z tego sektora. Zwtaszcza
ze klienci koncowi - nie tylko panstwowi
odbiorcy - coraz czeSciej rezygnuja z druku
narzeczzapisywaniadanych nano$nikach
elektronicznych. Specjalisci podkresla-
ja, ze nowe technologie, szybki styl zycia
i coraz tatwiejszy dostep do Internetu sta-
nowig obecnie gléwne wyzwania dla biz-
nesu zwigzanego z drukiem i materiatami
eksploatacyjnymi, rowniez tymi tanszy-
mi. Dlatego ustugi, a takze sprzedaz, >

Zdaniem integratora

[ Michat Gac, wiceprezes zarzadu, Grupa Marcova Polska

W duzych firmach klienci koncowi zdecydowanie przechodzg juz na MPS, a wiec i eks-
ploatacje OEM. Nawet jesli duze przedsiebiorstwo z tej ustugi nie korzysta, to rowniez ku-
puje oryginalne materiaty eksploatacyjne. W matych firmach nadal istotne sa zamienniki

- chinskie, poniewaz polska regeneracja wtasciwie juz nie istnieje. Nie obronita sie przed
dalekowschodnig ,alternatywg”. My sami ograniczyli$my nasze dziatania regeneracyjne

wyltacznie do wyjatkowo specjalistycznych produktow.

Przyznam, ze polityka producentéw OEM bardzo sie zmienita i partnerzy moga teraz do-
brze zarabia¢ na oryginalnych materiatach eksploatacyjnych. Mam tu na mysli podejscie
HP i Xeroxa, z ktorymi blisko wspotpracujemy, a takze OKI. Czasem lepiej jest sprzedac
dwa ,,OEM-y” niz dwadziescia zamiennikow. Jesli gdzies$ sprzedalismy maszyne, ale klient

nie chce podpisac kontraktu, optaca nam sie poswiecic czas, przekonujac go do stosowa-
nia materiatéw eksploatacyjnych producenta drukarki. Zamiennikami odbiorcy koncowi sg
atakowani ze wszystkich stron, dlatego marze na nich sg w tej chwili groszowe.

Jako firma bardzo postawilismy na MPS. Scisle w tym zakresie wspotpracujemy na przyktad
z Xeroxem. Ten producent ma madra polityke, poniewaz ustuga w jego wydaniu umozliwia

nam staty kontakt z klientem koncowym. Niedawno zadzwonit do mnie cztowiek z dzia-

tu, directowego” Xerox, proponujac wspolne dziatania u duzego klienta, z ktorym Marcova
Polska ma relacje, ale trudno bytoby nam samym zaspokoi¢ wszystkie jego potrzeby.

A przez takie propartnerskie podejscie producenta korzysci odnosza wszystkie strony.
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> obok materialéow eksploatacyjnych, roz-

wigzan z zakresu zabezpieczania i prze-
chowywania danych, to dobra taktyka.

MARZE: TRZEBA DO NICH WROCIE
Jak argumentujg eksperci, powszechne
zjawisko walki ceng musi wplywaé na ja-
kos$¢ produktu - trzeba ja ciagle obnizad,
aby méc sprzedaé towar. Mimo tego klien-
ci koncowi przyzwyczajeni do patrzenia
tylko na cene nie zwigzg sie na trwate
z resellerem. Nawet jesli beda rozczaro-
wani towarem, ktory u niego kupili, moga
nie wroci¢ do sklepu, aby poinformowaé
o tym sprzedawce, tylko zaopatrzg sie
w innym miejscu. Reseller moze wiec nie
mie¢ $wiadomosci, ilu klientow traciidla-
czego, atakze czy towar, ktory oferuje, jest
postrzegany dobrze czy nie.

»Najwyzszy czas, aby wielu reselle-
row odpowiedzialo sobie na pytanie, na
ile zalezy im na rentownosci” - styszymy
od dostawcow, ktorzy widza konieczno$é
odwrocenianiekorzystnego dla kanatu ni-
skocenowego trendu narynku zamiennej
eksploatacji. Dodaja, Ze to wymaga inne-
go podejscia do biznesu, stworzenia stra-
tegii, ktora jest potrzebna obecnie nawet
najmniejszemu sprzedawcy. Spostrzega-
ja, ze czesc resellerdw juz to zrozumiala,
wielu jednak przeskakuje od dostawcy do
dostawey w poszukiwaniu groszowych
znizek, zamiast zwigza¢ sie z takim, od
ktorego oprocz dobrego produktu dosta-
na np. wsparcie marketingowe.

Jednoczesnie autorzy takich rad przy-
znaja, ze wyjscie z opisanej sytuacji jest
trudne dlazapracowanego wtascicielama-
tej firmy IT. Mozliwe, ze do zmiany spoj-
rzenia na wlasny biznes zmusi niektorych
reselleréw przewidywany ogo6lny wzrost
cen zamiennikow, po tym jak podrozejg
komponenty niezbedne do ich produkcji.
Ma to zwiazek z finalizacjg duzych akwi-
zycjinarynku druku - HP Inc.iSamsunga
oraz Lexmarka i chinskiego Apexa (wio-
dacego, wraz ze Static Control, wytworcy
komponentow do zamiennych wktadow).

PATENTOWE ZAGROZENIE

Handel najtanszymi zamiennymi tuszami
itoneramistaje si¢ problematyczny jeszcze
zinnych powodow, nieustannie podkresla-
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>> Trzy
pytania do...

CRN Od pewnego czasu pi-
szemy o naplywie na polski

rynek tzw. chinskich klonow. Jak
FMI ocenia skale tego zjawiska?
Tomasz Drzar Do naszego stowarzy-
szenia w kazdym tygodniu trafia wiele
podobnych informacji. Jest to aktual-
nie duzy problem. Wspoétpracujemy na
co dzien z producentami OEM w celu
weryfikacji tego, co sie dzieje na rynku.

CRN Czy i jak mozna temu przeciw-
dzialaé? Czy producenci powinni
systematycznie prowadzi¢ tak spek-
takularne dzialaniazwiazane z ochro-
na wlasnosci intelektualnej, jak np.
HP Polska w latach 2013-2014 r.?

Towmasz Drzat O ile wiem, producenci
planujaje lub nawetjuz prowadza. Mo-
ze nie sg zakrojone na tak szerokg skale
jak kilka lat temu, ale na pewno moze-
my potwierdzié intensyfikacje dziatan.
Mamy réwniez nadzieje, ze polski ry-
nek powoli si¢ cywilizuje. Duzg role
odgrywa w tym przypadku edukacja.
I nie mam na mysli edukacji dystrybu-
toréw czy tez producentéw, ale raczej
resellerow i duzych zamawiajacych.
Nasze stowarzyszenie prowadzi dzia-
tania na rzecz zwiekszenia §wiadomo-

nych zaroéwno przez producentow OEM,
jak i przez niektorych dostawcdw alter-
natywy”. Przypominajg oni o ryzyku pa-
tentowym. Wiedza o patentach obejmuje
bardzo duzo obszar6ow, co sprawia, ze roz-
wijanie bezpiecznegoiintratnego biznesu
narynku materiatéw eksploatacyjnych jest
sprawg trudna.

Istnienie powaznego ryzykanieswiado-
mego zakupu i dalszej odsprzedazy wkla-
dow naruszajacych wlasnoscé intelektualng
producentow OEM potwierdzajg coraz
to nowe zrdodla - przyktadem Actionable
Intelligence, ktorego raport pochodzacy
z grudnia 2017 r. opisujemy na stronie 40,
a takze powstate w ub.r. Stowarzyszenie
Fair Market Institute. Organizacja ta, jak
czytamy na jej stronie internetowej ,,pro-
wadzi dzialania na rzecz zwiekszenia

Tomasza Drzata, prezesa
Stowarzyszenia
Fair Market Institute

$ciprzedsiebiorcow, jesli chodzi

o konieczno$c¢ stosowania orygi-
nalnych produktow i zwalczania tzw.
szarej strefy dystrybutoréw nieauten-
tycznych czesci zamiennych.

CRN W jaki sposob dystrybutor za-
miennikéw z Chin moze sprawdza¢,
czy nie sprowadza klonow? Trudno
to robi¢ bez duzych inwestycji w ten
biznes. Tymczasem ciagle styszy sie
o walce cenowej na rynku ,alterna-
tywy”, co wyklucza duze inwestycje
w przypadku wigkszosci firm...
Tomasz Drzar FMI nieodptatnie opi-
niuje produkty w zakresie ewentual-
nego naruszenia praw patentowych.
Dotyczy to w szczegdlnosci, ale nie tyl-
ko, wktadoéw laserowych z zewnetrz-
nym mechanizmem napedowym. Jak
juz wspominalem, najwazniejsza jest
jednak $wiadomo$é zamawiajacych.
Tym bardziej ze polski system, obok
ochrony cywilnoprawnej patentéw,
w przypadku ich naruszenia przewi-
duje rowniez odpowiedzialno$¢ karna.
Zwracamy uwage, ze jest to odpowie-
dzialno$é solidarnaiobejmuje zar6wno
producentdw, dystrybutorow, jak i dal-
szych nabywcéow.

$wiadomosci przedsiebiorcow o koniecz-
nosci stosowaniaoryginalnych produktow
i zwalczania tzw. szarej strefy dystrybu-
toréw nieautentycznych czesci zamien-
nych”. Jaki$ czas temu stowarzyszenie
zaapelowato do branzy o ,wstrzymanie
importu produktow, co do ktorych istnie-
je uzasadnione podejrzenie tamania praw
patentowych najwiekszych §wiatowych
producentéw, takich jak HP, Canon czy
Xerox”. FMI radzi m.in., aby w przypad-
ku kupowania tuszow i toneréw innych
niz OEM, poprosi¢ o zabezpieczenie przed
odpowiedzialnoscig z tytulu ewentual-
nego naruszenia tych praw - mozna je
otrzymac¢ od dobrych dostawcow. W tym
kontekscie kluczowe staje sie korzystanie
z zaufanego zrodla, nie za$ kierowanie sie
jedynie kryterium ceny. |



Szkota XXI wieku:

niewielka zmiana, wielkie efekty

Nowe rozwigzania IT mogg sprawic, ze szkota nie bedzie kojarzyc¢ sie dzieciom
ani rodzicom jedynie z dzwiganiem ciezkich ksigzek, zeszytow i stert prac,
ale rowniez z nowoczesnymi, nadgzajgcymi za wspotczesnym Swiatem rozwigzaniami
| zabawa. Dobrym przyktadem jest wdrozenie serwera Synology,
dzieki ktoremu w jednej z warszawskich podstawowek zmienita sie jakos¢ uczenia
| Uproszczono sprawy organizacyjne.

kota Podstawowa nr 146
Zirn. Janusza Korczaka ist-
nieje od 1964 r. To placowka

edukacyjna, ktora stawia na nowoczesne
rozwigzaniaimetody nauczania. W ostat-
nich latach dynamicznie rozwija sie pod
tym wzgledem, zachecajac dzieci do ak-
tywnego korzystania z udostepnianychim
zasobow. Dyrekcja szkoty zdecydowata
si¢ takze na informatyzacje codziennych
czynnosci. Uczniowie wymieniajg sie
znauczycielami pracami domowymiiza-
daniami, ktére sg udostepniane w katalo-
gach domowych nadzorowanych przez
pedagogoéw. Dzieki temu w kazdej chwili
nauczyciele irodzice mogg sprawdzac ak-
tualny postep prac oraz nadzorowaé wy-
konywane zadania.

WyzwaNIE

To, ze szkota postanowila dopasowaé
oferte do wymogow XXI wieku, wigzato
sie zokreslonymiwyzwaniami. Zwtaszcza
ze w tym roku szkolnym jej infrastruktura
znaczgco sie powiekszyla, ze wzgledu na
przejecie dodatkowej placowkiwraz z jej
wszystkimi zasobami. Wynikajaca z tego
rozbudowa infrastruktury spowodowata
problemy zwigzane z duzg liczbg jedno-
czesnych zapytan oraz niewystarczajg-
cymi zasobami posiadanego serwera. To
z kolei uniemozliwiato efektywne ko-
rzystanie z niego w czasie rzeczywistym.
Kolejnym wyzwaniem okazaty sie popu-
larne programy szyfrujagce dane. W re-
zultacie pojawita sie potrzeba zakupu
urzadzenia, ktore petnitoby funkcje cen-
trum kopii zapasowych z mozliwoscia
odzyskiwania zaszyfrowanych plikow

., ._

historycznych, aby unikna¢ potencjalnej
straty waznych dokumentow.

RozwiazANIE

Dyrekcja i szkolni specjalisci IT po ana-
lizie rynku wskazali na serwer Synology
RS815+. Spelnial on wszystkie zakladane
wymogi i dysponowat niezbednymi funk-
cjonalnos$ciami. Wdrozenie przeprowadzi-
ta firma IT Solution. Urzadzenie zostato
zaimplementowane w infrastrukturze sie-
ciowej placowki (ok. 100 komputeréw
i ok. 400 uzytkownikow). Dzieki zastoso-
waniu dysku SSD w trybie cache skrdceniu
ulegl czas dostepu do najczesciej uzywa-
nych plikéw. Urzadzenie zostato dodatko-
wo skonfigurowane jako centrumbackupu
i wspotuzytkowania plikow waznych dla
cze$ci administracyjnej szkoty. Dzigki
synchronizacji kluczowych elementéw
oraz wersjonowaniu plikow mozliwe sta-
to si¢ - jak juz wspomnieli$my - odzyski-
wanie waznych danych po zaszyfrowaniu
ichnakomputerze. Dzigki czterem portom
GDbE ustawiona zostala agregacja laczy, co
zwiekszyto wydajnosé w sieci lokalne;.

Istotnym elementem serwera RS815+ jest
system DSM, dzieki ktoremu Synology mo-
ze zapewnic instytucjom publicznym czy
tez firmom prywatnym mozliwos¢ efek-
tywnej komunikacji w czasie rzeczywistym
w trakcie tworzenia plikow oraz wspolne
dzialanianajednejbezpiecznejplatformie.

SYNOLOGY - OPIEKA

NAD PARTNERAMI

Warto przypomnie¢, ze od potowy ub.r.
polski zespdt Synology powiekszyt sie
o dwie dodatkowe osoby. Opiekg nad ka-
natem partnerskim i koordynacja dziatan
marketingowych zajmuja sie od tamtej
pory: Magdalena O’Dwyer oraz Aneta
Bélasky (obie panie w ramach funkcji pro-
duct managera). Jak mowig: ,,Rynek pol-
ski jest naszym priorytetem i dotozymy
wszelkich staran, aby partnerzy Synology
czulinasze wsparcie. Jednoczes$nie doce-
niamy wktad klientow w sukces naszej fir-
my. Jako producent jesteSmy otwarci na
wszelka wspoétprace z resellerami i inte-
gratorami, ktorzy majg ciekawe, innowa-
cyjne i praktyczne pomysty”.
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NAS w biurze
i pod strzecha

Ostatnie wydarzenia na rynku IT to woda na mtyn dla producentow serwerdow NAS.
Wszystko wskazuje na to, ze dobra passa potrwa przynajmniej kilka lat.

ospodarstwa domowe oraz mate
Gﬁrmy coraz cze$ciej zaopatrujq
sie¢ w systemy NAS. QNAP, lider
na polskim rynku tych rozwigzan, zwiek-
szyl w 2017 r. sprzedaz urzadzen prze-

znaczonych dlaSOHO w Polsce 0 70 proc
W ujeciu rocznym.
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WouciecH URBANEK

Przy okazji warto nadmienié, ze naj-
wiekszg popularno$cig w zesztym roku
cieszyly sie w naszym kraju rozwigza-
nia dwudyskowe w konfiguracji RAID 1
z nos$nikami o pojemnosci 4 TB. Czym
ttumaczyé nagly wzrost zaintereso-
wania tg grupg produktow? W duzym

stopniu jest ono poktosiem lawinowego
przyrostu danych nieustrukturyzowa-
nych. Uzytkownicy domowiiwta$ciciele
przedsiebiorstw czesto siegaja po NAS-y,
zeby zapanowaé nad rosngcym bataga-
nem w plikach. Z kolei wla$ciciele pose-
sji nierzadko wykorzystujq te urzadzenia

Fot. AdobeStock



do przechowywania danych pochodza-
cych z monitoringu.

Jednakze o popycie na NAS-y decy-
duja réwniez inne czynniki. W ostatnim
czasie istotny wplyw na poziom sprzeda-
7y takich serwer6w maja cyberprzestep-
¢y, ktorzy uzywajq do przeprowadzania
atakow oprogramowania ransomware.
Dzieje sie tak dlatego, ze NAS-y sg bardzo
wygodnym narzedziem do wykonywa-
nia backupdéw, a posiadanie kopii danych
z gwarancjg ich odzyskania jest zbawien-
ne w przypadku ich zaszyfrowania.

Wedtug raportu opublikowanego przez
Symanteca $redni okup za zaszyfrowa-
ne dane wynosi ok. 2 tys. zt. Poniewaz to
rownowartos¢ czterodyskowego NAS-a
z dwurdzeniowym procesorem Intela, le-
piej zaptacié¢ te kwote producentowiniz cy-
berprzestepcy. Zwtaszcza ze uzytkownik,
poza$wietym spokojem, zyskuje dostep do
szerokiej gamy przydatnych funkcji.

Nie bez przyczyny tacy producenci jak
QNAP czy Synology przeprowadzili kam-
panie informacyjne, przedstawiajac ser-
wery NAS jako skuteczne rozwigzania do
ochrony danych. Dziatania dostawcow
z Dalekiego Wschodu przyniosty nadspo-
dziewane efekty.

- Nie ukrywam, ze ataki ransom-
ware majq duzy wplyw na sprzedaz na-
szychurzqdzen. Przychodzq do nas klienci,
ktérzy w innych okolicznosciach praw-
dopodobnie nigdy nie zdecydowaliby sig¢
na zakup NAS-a. Jednak rosnqce ryzyko
utraty dostepu do danych i zwiqzane z tym
koszty zaczynajq dziataé naichwyobraznie
-moéwiDale Chen, wiceprezes ds. marke-
tingu i sprzedazy w QNAP.

Co wazne, producenci nie ograniczy-
li swoich poczynan wytacznie do akcji
marketingowych i wprowadzili innowa-
cje, ktore zapewniajg lepsze zabezpiecza-
nie plikow. Serwery NAS oferuja nie tylko
funkcje tworzenia kopii zapasowych, ale
rowniez migawek (snaphot). Te ostatnie
rejestrujg metadane plikow, umozliwiajac
zachowywanie oraz przywracanie roznych
wersji tego samego pliku, folderu badz ca-
tego woluminu. Technika od dawna jest do-
stepna w rozwigzaniach przeznaczonych
dla$rednich oraz duzych przedsiebiorstw,
a od pewnego czasu zaczyna si¢ pojawiac
takze w prostszych urzadzeniach. QNAP
wraz z najnowszg wersja systemu QTS roz-

szerzytdostepnosé¢ migawek, z ktorych be-
da mogli korzysta¢ uzytkownicy niemal
wszystkich modeli. Z kolei Synology wy-
posazyto czterodyskowy model DS418play
w system plikow BTRFS, umozliwiajacy
tworzenie snapshotow. W biezacym roku
firma planuje wprowadzenie tej funkcji
w mniejszych modelach.

- Snapshoty stajq sie popularnq funkcjq
ze wzgledu na mozliwosé bardzo szybkie-
go przywracania danych. Najwigksi pro-
ducenci zaczynajq udostepniaé migawki
w modelach budzetowych, poczqwszy od
tych wyposazonych w dwie zatoki. To do-
bry kierunek - podkreéla Przemystaw Biel,
Product Manager w AB.

ATAKI NA SERWERY NAS

Wielu klientéw kupuje serwery NAS w ce-
lu zabezpieczenia danych. Jednak uzyt-
kownicy nie zawsze zdajg sobie sprawe
ztego, Zze wspomniane urzadzenia znajdu-
ja sie na celowniku cyberprzestepcow. Na
poczatku 2018 r. media obiegta informa-
cja o lukach w oprogramowaniu WD My
Cloud. Na cyberataki narazeni byli uzyt-
kownicy, ktorzy nie zmienili domyslnej
nazwy ani hasta dostepu. Western Digital
wkrotce po ujawnieniu informacji o bile-
dach udostepnil nowa wersje software’u.

Niestety, nie jest to odosobniony przy-
padek. Rok temu F-Secure opublikowat
raportobnazajacy stabo$ci w oprogramo-
waniu serwerow QNAP. Cyberprzestepcy
odnalezli luki pozwalajace na zainstalo-
wanie malware’u, przejecie hasel oraz
zdalne wydawanie polecen.

Co ciekawe, systemy NAS, cho¢ bronig
przed atakami typu ransomware, mogg
by¢ ich ofiara. Pierwszy taki przypadek
mial miejsce niemal cztery lata temu, kie-
dy Cryptolocker uderzyt w system DSM
firmy Synology. Natomiast w ostatnich
miesigcach odnotowano aktywnosc¢ Sto-
rageCrypt - szkodliwego oprogramowa-
niaatakujacego serwery NAS przy uzyciu
luki Sambra Cry. Napastnicy zadali za
odszyfrowanie kopii zapasowych optaty
w wysokosci od 0,4 do 2 bitcoinow.

Przytoczone przyktady pokazuja, ze
pliki przechowywane na systemach NAS
nie sg do konca bezpieczne. Niemniej
gwoli sprawiedliwo$ci nalezy dodaé, ze
producenci starajg sie szybko wyelimi-
nowa¢ btedy, wprowadzajac poprawki
zamykajgce luki. Kwestie zwigzane zbez-
pieczenstwem urzadzen majg kluczowe
znaczenie, gdyz cyberprzestepcy moga
bezkarnie uzyska¢ dostep do informacji
lub przejac kontrole nad serwerem, wy-
korzystujac go do przeprowadzania >

Zdaniem producentow

[ Grzegorz Bielawski, Country Manager polskiego oddziatu QNAP
Che¢ zapewnienia odpowiednio wysokiego poziomu bezpieczenstwa firmowych badz

domowych danych stanowi gtowny powdd, dla ktdrego polski klient kupuje serwer NAS.
Ludzie rozumiejg, ze stworzenie sprawnie i niezawodnie funkcjonujgcego systemu back-

upu nie moze polegac na zakupie dysku USB i incydentalnym tworzeniu kopii zapasowej.

W tym przypadku potrzebne jest wyspecjalizowane rozwigzanie, ktére nie tylko automa-

tycznie bedzie tworzy¢ kopie wskazanych zasobow, ale rowniez bezpiecznie je przechowa

i zapewni dostep z dowolnego miejsca i urzgdzenia.

(] Magdalena O’Dwyer, Product Manager, Poland, Baltic and Balkan countries, Synology
Zainteresowanie rozwigzaniami NAS w matym biznesie jest coraz wieksze, co wynika
przede wszystkim z przystepnych cen i tatwej obstugi. W koncu NAS stuzy nie tylko do
sktadowania danych, ale umozliwia tez uruchomienie innych ustug niezbednych w fir-

mie. Rok 2017 zaskoczyt nas wynikami i przeszedt nasze oczekiwania. Spodziewalismy

sie wzrostu w segmencie MSP, ale w tym przypadku sprzedaz utrzymata sie na poziomie

podobnym do roku 2016. Zaskakujgcym faktem byt natomiast ogromny wzrost w sekto-
rze enterprise. Firmy czesto decydowaty sie na zakup ,wiekszych” modeli, biorgc przy tym
pod uwage skalowalno$¢ urzadzen, a takze przyszty wzrost potrzeb w zakresie zabezpie-

czania oraz rosnacej ilosci danych.
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> atakow. Swoja role do odegrania majg

w tym przypadku resellerzy, ktorzy po-
winni przypomina¢ klientom o potrzebie
regularnej aktualizacji oprogramowania,
a takze udziela¢ porad w zakresie odpo-
wiedniej konfiguracji systemow.

CHMURA czy URZADZENIE

O ile duze firmy nieufnie podchodza
do ustug chmury publicznej, o tyle ma-
te przedsiebiorstwa i odbiorcy indywi-
dualni zdecydowanie szybciej chtong
rynkowe nowos$ci. Niewykluczone, ze
w nieodlegtej przysztoéci producenci
NAS-6w beda musieli rywalizowa¢ z do-
stawcami ustug chmurowych i popular-
nymi serwisami, takimi jak Dropbox,
Box czy Google Drive. Ale nie wszyscy
postrzegajg producentéw i ustugodaw-
cow jako realnych konkurentéw.

- Chmura publiczna nigdy nie bedzie za-
grozeniem dla lokalnych kopii, natomiast
stanowi dlanichidealneuzupelnienie. QNAP
oraz Synology oferujq aplikacje, ktdre inte-
grujq sig z chmurq publiczng i umozliwiajq
wykonywanie backupu, a takze synchroni-
zacje plikéw - wyjasnia Przemystaw Biel.

Producenci serwer6w NAS wchodzg
w rozmaite alianse z dostawcami ustug
chmurowych. Prawdopodobnie najbliz-

Zdaniem integratora

] Marek Korzus, wtasciciel iCOD.pl

Dwa gtéwne czynniki wptywajace na zakupy NAS-ow przez klientow SOHO, to backup

danych oraz szerokie mozliwosci w zakresie przechowywania i wymiany plikow. Jedno-
cze$nie coraz wigksze grono uzytkownikow dostrzega potrzebe zabezpieczenia danych

przed rozmaitymi atakami, nie jest to jednak najwazniejszy powod decydujacy o zaku-
pie urzadzen. Niemniej nalezy podkresli¢, ze Swiadomos¢ uzytkownikow w tym zakresie
nieustannie wzrasta. Najwiekszg popularnoscig ciesza sie rozwigzania 2- oraz 4-dyskowe.
Czesto ich dodatkowym atutem jest mozliwos¢ dalszej rozbudowy, dzieki czemu staja sie

jeszcze bardziej atrakcyjne dla klientow.

sza przyszto$é branzy IT nalezeé bedzie
do chmury hybrydowej, co oznacza, ze
jedni i drudzy sg skazani na dlugotrwatg
wspolprace. Systemy QNAP oraz Synology
umozliwiajg tworzenie kopii zapasowych
w chmurach publicznych Microsoft Azure,
Amazon S3, Amazon Glacier, Google Cloud
Storage, atakze synchronizacje plikow po-
miedzy wlasnymi urzgdzeniami oraz ser-
wisami Google Drive czy Dropbox.

Tomasz Kaczorowski, Territory Chan-
nel Manager w polskim oddziale Micro-
soft, podczas ubieglorocznej warszawskiej
konferencji QNAP-a zachecat resellerow
do sprzedazy ustug chmurowych.

- Okolo 30 proc. danych przechowywa-
nychw chmurze stanowiq kopie bezpieczen-

Zdaniem dystrybutorow

[ Kornelia Szl6sarczyk, Product Manager Dziatu Pamieci Masowych i Serweréw,

Veracomp

Chmura nie stanowi raczej zagrozenia dla NAS-o6w, gdyz kupujac urzgdzenie, otrzymujemy
do dyspozycji swoj prywatny cloud, gdzie za niewielkie pienigdze mozemy przechowywac
dane i udostepniac pliki. Takie rozwigzanie daje uzytkownikowi pewnos$¢, ze zgromadzo-
ne dokumenty sg bezpieczne. Zapewnia to zdecydowane ograniczenie ryzyka wyptyniecia
danych, a takze uniezaleznienie klienta od dostawcy rozwigzania. Na rynku sg juz dostep-
ne systemy hybrydowe popularnych NAS-6w kompatybilne z rozwigzaniami chmurowymi
najbardziej znanych dostawcow.

[ Robert Kot, Product Manager, ABC Data

W przypadku rozwigzan NAS polski rynek jest daleki od nasycenia. Wcigz istnieje licz-

na grupa klientow, do ktérych trzeba dotrzeé nie tylko z produktem, lecz przede wszyst-
kim z odpowiednig porcjg informacji. Z tego powodu urzadzenia NAS stanowig doskonaty
sprzet dla reselleréw. Dysponujg oni obszerng wiedzg o rozwigzaniach, ktore oferuja, dzieki
czemu sg W stanie zapewnic¢ potrzebne wsparcie merytoryczne podczas zakupu, a takze
wsparcie posprzedazowe. Co wiecej, klienci z sektora MSP cenig sobie mozliwoéé wypozy-
czenia sprzetu demo i przeprowadzenia wtasnych testéw wydajnosci. Umozliwienie im te-
go przez resellera znacznie utatwia przekonanie klienta do danego rozwigzania.
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stwa, natomiast 64 proc. przedsigbiorstw
kupuje ustugi zwigzane z backupem oraz
odzyskiwaniem danych od partneréw. To
biznes, ktérym warto si¢ zainteresowa¢ -
przekonywat Tomasz Kaczorowski.

Alternatywg dla modeli hybrydowych
moze by¢ chmura prywatna. W pazdzier-
niku narynku europejskim zadebiutowata
platnaustuga Synology C2, przeznaczona
do tworzenia kopii zapasowych w chmu-
rze nalezacej do producenta. To propo-
zycja dla uzytkownikow, ktérzy cheg
mie¢ wiekszg kontrole nad swoimi dany-
mi, a jednoczes$nie szansa dla resellerow
dzierzawigcych przestrzen chmurowa dla
klientow z segmentu SOHO.

FrReEENAS JAKO ALTERNATYWA
W Polsce karty w segmencie produktow
NAS rozdajg dwaj gracze: QNAP oraz
Synology. Obaj producenci z Dalekiego
Wschodu kontrolujg ponad 90 proc. pol-
skiego rynku i jedynie jaki$ kataklizm
moglby zmienié¢ obecny uktad sit. Co nie
znaczy, ze zmian nie bedzie. Eksperci
zwracajg uwage, ze w dobie popularno-
$ci rozwigzan open source wzrosnie za-
interesowanie systemami bazujacymi na
FreeNAS - darmowym serwerze plikow.
Oprogramowanie to moze by¢ instalowa-
ne na uzywanych serwerach, certyfiko-
wanych urzadzeniach badz dostarczane
razem ze skonfigurowanym sprzetem.

- Spolecznosé skupiona wokét tego roz-
wigzania liczy ok. 200 tysiecy aktywnych
czlonkéw, oprogramowanie za$ zostato
pobrane juz 10 milionéw razy. Tak liczna
grupa os6b zaangazowanych w projekt
sprawia, ze serwery bazujqce na FreeNAS
sq caly czas rozwijane. Uzytkownicy to



najlepsi 1 najsurowsi recenzenci — moéwi
Brett Davis, wiceprezes iXsystems.

Ta amerykanska firma z siedziba w San
Jose opracowuje serwery NAS juz od
2009r.,a0d niedawna wlaczytado swojego
portfolio rowniez systemy konwergentne.
iXsystems oferuje m.in. urzgdzenia Free-
NAS Mini czy FreeNAS Certified przezna-
czone dla matych przedsiebiorstw.

- Na lokalnym rynku SOHO konkuruje-
my z produktami QNAP oraz Synology. Na
pewno zaletq tych ostatnich jest przyjazny
interfejs oprogramowania. Natomiast na-
sze rozwiqzania wyréznia stabilno$é i wy-
dajno$é - mowi Brett Davis.

Nie wszyscy sg zwolennikami tego ro-
dzaju systemow. Polscy dystrybutorzy
nie postrzegaja FreeNAS jako powaznej
alternatywy dlanajpopularniejszych pro-
duktow sprzedawanych na naszym rynku.
Tym bardziej ze producenci z Dalekiego
Wschodu w ostatnich latach obnizyli ceny
sprzetu, wprowadzili wiele nowych funk-
¢jiipoprawili jako$¢ swoich urzadzen.

- Systemy FreeNAS nie sq zbyt popular-
ne w segmencie SOHO, poniewaz ustepujq
pod wzgledem funkcji produktom Synolo-
gy czy QNAP. Nie sq to kompletne rozwig-
zania, a takich wlasnie poszukujq odbiorcy
indywidualniimate firmy - ttumaczy Piotr
Kotas, Monitoring IP Product Manager
w EPA Systemy.

Nieco inaczej wyglada sytuacja za oce-
anem, gdzie - jak twierdzi przedstawiciel
iXsystems — wsérod klientow producenta
znajdujg si¢ zaré6wno wielkie korpora-
cje, jak i mate firmy rodzinne. Warto przy
tym dodaé, ze wbrew obiegowym opiniom
system FreeNAS mabardzo szerokie moz-
liwosci. Najnowsza, 11. wersja oprogra-
mowania zapewnia m.in. unifikacje SAN,
NAS, pamieci obiektowej i obstuguje pro-
tokoty NFS, SMB, AFP,iSCSI oraz S3.

DoBRE PROGNOZY

DLA INTEGRATOROW

Serwery NAS naszpikowane sg liczny-
mi nowo$ciami, ktore najpierw pojawia-
ja sie w produktach przeznaczonych dla
wiekszych odbiorcow. Wiele z nich tra-
fia potem do urzadzen przewidzianych
do obstugi matych firm oraz gospodarstw
domowych. Klasyczny przyklad stanowig
kopie migawkowe. Bardzo szybko rosnie

NAS-y do domu i MSP
na fali wznoszacej

Analitycy z Technavio prognozuja, ze w la-
tach 2017-2021 globalny rynek urzadzen
NAS dla klientow indywidualnych oraz ma-
tych i $rednich firm bedzie rost w tempie

6 proc. rocznie. Gospodarstwa domowe
oraz niewielkie przedsiebiorstwa zgtasza-
ja zapotrzebowanie na ekonomiczne oraz
skalowalne urzadzenia do przechowywania
danych. Liczne innowacje wprowadzane
przez producentdw zachecajg wymienio-
ne grupy klientow do inwestycji w systemy
NAS. Profesjonalne serwery plikdw stano-
wig coraz lepsza alternatywe dla zewnetrz-
nych dyskow twardych, cieszacych sie
duza popularnoscig wsrod uzytkownikdw
domowych. Wedtug Technavio gtownym
czynnikiem hamujgcym sprzedaz serwe-
réw NAS przeznaczonych dla odbiorcow
indywidualnych w panstwach rozwijaja-
cych sie jest brak Swiadomosci na temat
szerokich mozliwosci ich zastosowan.

popularnos¢ réznego rodzaju aplikacji
wspomagajacych prace NAS-6w. Przy-
ktadowo do Synology wplywa rocznie
ok. 20 tys. pomystow zglaszanych przez
klientéw. Najczesciej uzytkownicy z seg-
mentu SOHO siegaja po oprogramowanie
do monitoringu, streamingu czy wspoma-
gajace prace malego biura.

- Ciekawe perspektywy rysujq si¢ przed
procesem integracji serwerow NAS z Inter-
netemrzeczy. Umozliwi to polqczenie urzq-
dzen nie tylko z automatykq przemystowgq,
ale réwniez rozwiqzaniami tworzqcymi
tzw. inteligentny dom. Zresztq producen-
ci sprzetu juz wprowadzajq aplikacje oraz
urzqdzenia do integracji, np. QNAP QBoat
Sunny - podkresla Piotr Kotas.

Rozwdj serwero6w NAS zmierza w kie-
runku korzystnym dla resellerow oraz
integratordw, ktorzy bedg mogli $mia-
to konkurowa¢ ze sklepami wielkopo-
wierzchniowymi. Mnogo$¢ funkcji oraz
aplikacji, jak tez ogromne mozliwosci
w zakresie wspolpracy NAS-Ow z syste-
mami zewnetrznymi zapewniajg duze
pole manewru, jesli chodzi o oferowanie
ustug posprzedaznych. |
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NAP: zawsze
krok do przodu

QNAP od prawie 14 lat wyznacza trendy na rynku serwerow NAS dla
mikroprzedsiebiorstw oraz matych i srednich firm. Producent ten jako pierwszy
wprowadzit do swoich urzadzen wiele funkgji, przyjmowanych pozniej jako standard

ednym z najciekawszych przykta-

déw unikalnych rozwigzan do-
stepnych w serwerach QNAP jest
automatyczne przenoszenie danych po-
miedzy nos$nikami o rdéznej wydajnos$ci
(HDD i SSD), w zalezno$ci od czesto-
tliwosci ich odezytu i/lub modyfikacji.
Zapewnia to zaprezentowana w 2015 r.
funkcja Qtier, ktorej odpowiednikiem
w duzych systemach pamieci masowych
jest Automated Storage Tiering (AST).
Tam jednak, aby skorzysta¢ z tej meto-
dy znacznego zwiekszenia wydajnosci
systemu dyskowego, konieczne jest wy-
kupienie dodatkowych licencji. W serwe-
rach QNAP funkcja Qtier dostepnajest za
darmo, konieczne jest jedynie posiadanie
dyskow HDDiSSD wjednym urzadzeniu.
Dla wielu matych przedsiebiorstw,

a takze prywatnych uzytkownikow, kté-
rzy sg fascynatami rozwigzan IT i lubig
eksperymentowaé, QNAP juz w 2014 r.
wprowadzit stacje wirtualizacyjng (Vir-
tualization Station). Funkcja ta, dostep-
na w serwerach z bardziej wydajnymi
procesorami i zwiekszong ilo$cig pamie-

GRZEGORZ BIELAWSKI
Country Manager, QNAP

takze przez konkurencje.

¢i RAM, umozliwia przeksztalcenie ich
w serwery wirtualizacji. Dzieki
hyperwizorowi bazujacemu na
mechanizmie KVM mozliwe jest
uruchamianie wirtualnych ma-
szyn z roznymi wersjami systemow
Windows, Linux i Unix.

Rozwigzanie to $wietnie sprawdza sie
tam, gdzie z r6znych powod 6w niemozli-
wajestrezygnacjaz aplikacji dziatajacych
wylacznie w starszych wersjach syste-
mow operacyjnych (np. Windows XP).
Woéwecezas, zamiast utrzymywaé kom-
putery z tym systemem, mozna doko-
naé migracji do srodowiska wirtualnego,
pracownikom za$ zapewni¢ sprzet z naj-
nowszym oprogramowaniem i zdalnym
dostepem do starszych aplikacji.

Oferte firmy QNAP wyro6znia takze
dbato$é o potrzeby réznych, w tym ni-
szowych grup uzytkownikow. Przykta-
dem moze by¢ wprowadzony w ubiegltym
roku do portfolio serwer TVS-1582TU,
wyposazony w zlgcza nowej generacji
Thunderbold 3, ktére umozliwiajg dwu-
kierunkowg transmisje danych z szybko-

Czesto przestrzegam naszych przysztych, gtownie firmowych klientow
przed probami samodzielnego budowania serwera NAS sktadajacego
sie z komputera, dowolnie dobranych dyskoéw i darmowego oprogra-
mowania z Internetu. Ci, ktorzy sprobowali, wiedza, ze nie zawsze wychodzi to taniej niz
kupno sprawdzonego i przetestowanego przez producenta serwera NAS. Problemow, kto-
re moga wystapic podczas uzytkowania takiego rozwigzania, jest cate mnostwo, a gwa-

rancji uporania sie z nimi nikt nie daje. Natomiast proces konfigurowania naszych NAS-ow
Jest prosty i precyzyjnie opisany w dokumentacji, a w trudnych przypadkach mozemy tez
zapewnic bezptatng pomoc naszego lokalnego inzyniera. Jest on takze stale dostepny dla
partnerow kanatowych firmy QNAP.
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$cig 20 Gb/s. Urzadzenie przeznaczone
jest gtownie dla oséb przetwarzajacych
duze ilo$ci materialu wideo, takze w roz-
dzielczo$ci 4K. Zapewnia nieosiagalng
dotychczas szybkos¢ potaczenia z kom-
puterami wyposazonymi w ten port, ta-
kimi jak nowy MacBook Pro.

Dzigki opracowanej przez QNAP funk-
¢ji Thunderbolt-to-Ethernet (T2E) kom-
putery bez karty sieciowej Ethernet, ale
podlaczone do serwera przez port Thun-
derbolt mogg korzystac¢ z zasobow sie-
ciowych. Jest to rozwigzanie przede
wszystkim dla uzytkownikéw kompu-
terow Apple, ktore natywnie nie obstu-
guja potaczen 10 Gigabit Ethernet, wiec
wczesniej do tgcznosci z takg siecig ko-
nieczne byto kupowanie odpowiednich
adapterow.

Dla tajwanskiego producenta bardzo
waznajest wydajno$¢ dostarczanych syste-
mow. Kontrolery serwerow NAS zaopatry-
wane sg w szybkie procesory najnowszej
generacji (najnowsze modele takze w ukta-
dy firmy AMD), a w wielu urzadzeniach
istnieje mozliwo$¢ rozbudowania ilo$ci
pamieci RAM. QNAP byt tez pierwszym
producentem, ktorego serwery wyposazo-
ne byly w karty sieciowe Ethernet z inter-
fejsem 10 Gb/s, a obecnie zaprezentowane
zostaty rowniez modele z portami 40 GbE.

Autoryzowanymi dystrybutorami
serwerow plikow QNAP w Polsce sg:
ABC Data, Action, EPA Systemy oraz
Konsorcjum FEN.
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Strategiczne
zarzadzanie
sprzedaza w B2B (cz. 2)

PRZY WIELU OKAZJACH SEYSZE OD DOSWIADCZONYCH SZEFOW SPRZEDAZY:
»2JAKIE CELE POSTAWIMY HANDLOWCOM, TAKI EFEKT UZYSKAMY”. GDYBY
ZASTANOWIC SIE NAD TYM OD STRONY REALIZACJI STRATEGII FIRMY, TO
WIDAC, JAK WAZNYM ELEMENTEM JEST SYSTEM KPI.

Coraz cze$ciej mowi sie o tym, ze cele sprzedazowe obejmujgce wylgcznie wolumen
moga w dlugim terminie erodowac wartos¢ firmy. Na nasyconym rynku, z duza liczbg
konkurencyjnych graczy, stawiajac naszym zespotom ambitne cele wylgcznie w zakre-
sie wolumenu, mozemy stymulowaé niepozadane zachowania - mobilizuje to bowiem
handlowcow do walki cena. O ile wigc walka ceng nie jest nasza §wiadomgq strategia,
powinnismy pomysle¢ o uzupetnieniu celow wolumenowych celami marzowymi.

Coraz cze$ciej obserwuje, ze w firmach B2B rola menedzerow sprzedazy ewolu-
uje w kierunku menedzerow rozwoju biznesu, odpowiedzialnych za cato$¢ wynikow
w swoim obszarze biznesowym. Oznacza to, ze sg wspotodpowiedzialni za opracowa-
nie strategii zdobywania i utrzymania klientow oraz za jej operacyjne wdrozenie przy
$cistej wspotpracy z innymi dziatami firmy, w szczegdlnosci z marketingiem i dziatem
obstugi klienta. To oznaczajednak istotng zmiane w umiejetnosciach szefow sprzeda-
zy z sektora B2B, ktore powinny uwzglednia¢ kompetencje strategiczne, analityczne
oraz operacyjne, rownolegle z zaawansowang wiedzg o produktach w swoim portfolio.

W dobie nowoczesnych modeli sprzedazowych opartych na mozliwosciach nowych
technologii cyfrowych wazne jest rowniez, aby szefowie sprzedazy byli przygotowani
do korzystania z nich w efektywny sposob. Oznacza to szeroka wiedze na temat tego,
jak takie modele dzialaja, jakie korzysci mogg przyniesc firmie, a przede wszystkim
—dlajakiego typu sprzedazy i profilu klienta sa przeznaczone oraz w jakich sytuacjach
sprawdzg sie najlepiej.

Odrebne miejsce w kompetencjach nowoczesnego ,,szefasprzedazy w B2B” zajmuja
umiejetnosci przywodeze. Wspdlczesne metody motywacji coraz czesciej akcentujg
przy tym potrzebe posiadania kompetencji migkkich przez lidera. Osiggniecie auten-
tycznego zaangazowania cztonkow zespotu wymaga od niego przyjecia pozycji men-
tora, ktory dba o to, by jego pracownicy zawsze rozumieli strategie, ktora realizuja,
rozumieli, co ona oznacza w praktyce, mieli wiedze i narzedzia, aby jg wdrazac, oraz
czuli sie¢ odpowiedzialni za jej realizacje nie tylko dlatego, ze kto$ im tak kazat, albo
dlatego ze zalezy od tego ich miesieczna premia.

W efekcie poprawianie efektywno$ci sprzedazy w firmie wymaga kompleksowego
podejscia: zaczynajac od wypracowania wlasciwej strategii, a konczac na zbudowaniu
odpowiedniej kultury pracy w zespole sprzedazowym. Ksztattujac strategiczne podej-
$cie do zarzadzania sprzedaza, powinni$my uwzglednié wiec takie kluczowe inicja-
tywy jak: opisanie rynku i segmentacji klientow, optymalizacja kanatéw dystrybucji,
sprofilowanie oferty warto$ciiargumentacji w procesie sprzedazy, zarzadzanie przez
cele uwzgledniajgce elementy rentowno$ciowe, kultura pracy w zespole i wspotpraca
z resztg przedsiebiorstwa.

Agnieszka Weglarz,

ICAN Institute
Absolwentka Wydziatu Nauk
Ekonomicznych na Uniwersytecie
Warszawskim, stypendystka University
College Galway oraz Sussex University.
W latach 2007-2013 byta menedzerem
w Polkomtelu, zas w okresie 2013-2014
pracowata jako dyrektor Dziatu
Marketingu, Relacji Zewnetrznych
i Komunikacji Korporacyjnej w Sygnity.
Jest niezaleznym doradca, a takze
ekspertem ICAN Institute z obszarow
rozwoju biznesu w B2B, sprzedazy
i marketingu, gdzie petni rowniez funkcje
dyrektora programu rozwojowego dla
menedzerow i wtascicieli firm B2B
Business Development Program.

Rola

menedzerow sprzedazy
ewoluuje w kierunku

menedzerow
rozwoju biznesu.
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w centrum danych

Wiele firm pograza sie w cyfrowym chaosie.
Inwestorzy zza oceanu pompujg wiec grube miliony w rozwigzania, ktore majg
umozliwi¢ przedsiebiorcom zapanowanie nad terabajtami danych.

statnio ulubiencami funduszy
O venture capital staty sie startupy,

ktore rozwijaja rozwigzania po-
wigzane ze sztuczng inteligencjg, wirtu-
alng rzeczywistoscia, a takze Internetem
rzeczy. Zdecydowanie mniej mowi sie na-
tomiast w tym $§rodowisku o infrastruktu-
rze sieciowej oraz pamieciach masowych.
Co jednak nie oznacza, ze inwestorzy zu-
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WouciecH URBANEK, SUNNYVALE

pelnie przestali interesowac sie tg tema-
tyka. Wedtug Andreessena Horowitza,
partnerazarzadzajacego w funduszu Scott
Kupor, dzialy IT w firmach wcigz znajdu-
ja sie na wezesnym etapie transformacji.

- Dlatego zamierzamy finansowac¢ cieka-
we projekty dotyczqce pamieci masowych,
infrastruktury sieciowej czy aplikacji dla
centréw danych. Nie ulega wqtpliwosci, ze

przedsigbiorcy bedq generowaé duzy popyt
na wymienione grupy produktéow — mowi
Andreessen Horowitz.

Warto dodaé, ze Scott Kupor, jeden
z najbardziej uznanych funduszy w swo-
jej branzy, zaliczyl korporacyjne roz-
wigzania infrastrukturalne do czterech
najbardziej perspektywicznych obszarow
IT, obok sztucznej inteligencji, wirtualnej

Fot. AdobeStock



rzeczywistosci oraz ustug finansowych.
Zresztanie trzebaby¢ wielkim ekspertem,
zeby dostrzec bliskie korelacje pomiedzy
modnymi trendami i zapotrzebowaniem
na nowoczesne narzedzia do obstugi da-
nych. W obecnych czasach niemal kazda
aktywnos¢ tworzy cyfrowy slad, a to do-
piero przedsmak tego, co czeka nas w nie-
odlegtej przysztosci. Specjalisci podaja na
przyktad, ze autonomiczny samochdd ge-
neruje ok.100 GB danych nasekunde (sic!).

Eksperci z Google’a twierdzg, ze firmy,
ktore dziennie maja dziesiatki interakcji
z klientami, mogg we wlasnym zakresie
tworzyé sztuczng inteligencje przy wyko-
rzystaniu technik uczenia maszynowego.
W koncu przedsiebiorcy takng informa-
cji, dzieki ktérym udoskonalaja swoje
produkty, przyciagaja nowych klientow,
a tym samym zyskujg kolejne porcje da-
nych. W tym celu konieczne sg jednak in-
westycje w innowacyjng infrastrukture
oraz nowoczesne aplikacje.

- Wzrost danych to zadna nowosé,
wszyscy wokol o tym mowiq. Tak napraw-
de istotne jest, jaki rodzaj zasobéw cyfro-
wychrosnie. W zeszlym roku przetworzono
10 zetabajtéw danych krytycznych, a za
osiem lat zblizymy sie do 60 zetabajtow.
To sprawia, ze zmieniajq si¢ wymagania
wobec infrastruktury. Wazna jest nie tylko
wydajnosé, ale rowniez skalowalnosé, eko-
nomiaiprostota - thumaczy Ashish Gupta,
CMO w Vexata.

SZYBSI NIZ MACIERZ ALL-FLASH
Firmy coraz czesciej wykorzystujg dane
do analizy rynkow, kontaktuja sie w czasie
rzeczywistym z klientami, automatyzujg
procesy biznesowe. Wérod beneficjentow
zmian zachodzacych w $wiecie bizne-
su znajduja sie¢ m.in. dostawcy macierzy
all-flash. Wedtug danych IDC globalna
sprzedaz tych urzadzen ros$nie w tem-
pie ok. 40 proc. rocznie. To imponujacy
wynik, gdy wezmie sie pod uwage zastoj
w segmencie tradycyjnych macierzy dys-
kowych. Jednak nie brakuje opinii, ze
systemy all-flash majg mankamenty, aich
zastosowanie nie zawsze przynosi poza-
dane efekty.

- Systemy all-flash powstaty jako alter-
natywa dla macierzy z dyskami twardymi
i spetnily swojq role. Niemniej zmiany na

rynku sq dynamiczne. W ostatnim czasie
pojawito siemnéstwo aplikacji intensywnie
korzystajqcych z danych. Dlatego potrzeb-
ne jest Swieze spojrzenie na architekture
pamieci masowych — przekonuje Zahid
Hussain, CEO i wspoétzalozyciel Vexata.

Autor tej wypowiedzi nie jest zo6tto-
dziobem rzucajacym stowa na wiatr. Za-
hid Hussain spedzit wiele lat w EMC
i VMware. W pierwszej z wymienionych
firm byt m.in. szefem Flash Products Divi-
sion, a takze kierowatl zespotem inzynie-
row pracujacych nad rozwojem macierzy
VNX oraz Isilon. Sama Vexata powstata
pod koniec 2013 r., a pierwszy produkt
z portfolio tej firmy - VX-100 - ujrzat
$wiatlo dzienne dopiero w drugiej poto-
wie ubiegtego roku. Startup otrzymat do
tej pory 54 mln dol. od czterech funduszy,
wsrod ktorych znalazt sie Intel Capital.

Vexata kieruje swoje rozwigzanie do
uzytkownikow aplikacji krytycznych, ta-
kich jak Oracle, MS-SQL, SAS czy KX.
VX-100 taczy sie z siecig za posredni-
ctwem protokotu Fibre Channel, umoz-
liwiajac budowe klastréw sktadajacych
sie z 4-16 moduléw pamieci masowych.
Vexata jako wezty wykorzystuje serwe-
ry kasetowe, z ktorych kazdy ma cztery
dyski SSD NVMe. Za unikalne nalezy
uzna¢ zastosowanie w kazdym z weztow
uktadu FPGA.

Opracowana przez startup architek-
tura zapewnia uzyskanie wysokiego po-
ziomu utylizacji procesora — 90 proc.
Dla pordéwnania: w macierzach all-flash
wspoétezynnik ten oscyluje wokot 30 proc.
W wigkszosci przypadkéw im dtuzej pro-
cesor czeka na odpowiedz z pamieci ma-
sowej, tym bardziej negatywnie wplywa
to na jego wydajnosé. Macierze all-flash
zazwyczaj potrzebuja wysokiej klasy pro-
cesora, zeby zapewnic¢ rozsadny poziom
wydajno$ci. Natomiast Vexata umozliwia
uzyskanie dobrych wynikéw z wykorzy-
staniem tanszego uktadu z pojedynczym
gniazdem procesora.

- Nasze rozwiqzanie jest konkurencyjne
cenowowobec macierzy all-flash. Przewyz-
szaje tez pod wzgledem parametréw. Kom-
binacja zastosowana w VX-100 umozliwia
uzyskanie 20 razy wyzszego wspélczynni-
kaIOPS oraz 4 razy mniejszego opdznienia,
a takze zapewnia obstuzenie 7 razy wiecej
uzytkownikéw — wylicza Zahid Hussain.

DLA POWRACAJACYCH

Z CHMURY

W minionych latach cze$é gigantow rynku
IT, ktorzy do niedawna wyznaczali reguty
gry, musiala przej$é¢ do defensywy. Jedng
z przyczyn takiego stanu rzeczy jest chmu-
rapubliczna. Nieposledni wplyw narozwoj
wydarzen w branzy wywieraja takze nowe
techniki open source. Cassandra, Hadoop
czy Spark zmieniajg nie tylko architekture
sieci, ale rOwniez wymuszajg zastosowanie
nowych rozwigzan sprzetowych. Zaawan-
sowane macierze dyskowe coraz czesciej sg
zastepowane przez serwery x86. Przyktady
Amazona, Google’a czy Facebooka pokazu-
ja, ze takie rozwigzania sprawdzajq sie za-
rowno pod wzgledem funkcjonalnosci, jak
i ekonomii. Nie mozna jednak zapominaé,
ze zarzadzanie rozlegly i rozproszong in-
frastrukturg wymaga odpowiednich kwa-
lifikacji oraz narzedzi.

- Wtradycyjnych srodowiskach IT uwa-
za sig, ze klaster sktadajqcy sie z dziesieciu
wezléw jest bardzo duzy. Dla odmiany no-
woczesne firmy budujq systemy sktadajqce
sig nawet z 1000 weztéw. Przy takiej ska-
li zarzqdzanie pojedynczymi ,,pudetkami”
staje sie niemozliwe, nalezy tworzyé spe-
¢jalne pule zasobéw - ttumaczy Tom Lyon,
Chief Scientist w DriveScale.

DriveScale to firma wywodzaca sie
z Sunnyvale, ktéra od 2013 r. pracuje nad
autorskg infrastrukturg komponowalna.
Idea tego rozwigzania polega na dostar-
czeniu systemu wdrazanego w srodowi-
skulokalnym, ktére ma charakterystyczne
cechy chmury publicznej, a wiec ska-
lowalno$é, elastyczno$é oraz szybkosé
wdrozenia. Architektura infrastruktury
komponowalnejbazuje natrzech filarach:
elastycznej puli zasobow, inteligentnym
oprogramowaniu oraz ujednoliconym
APIL. W koncepcji wspomnianego start-
upu kluczowg role spetnia adapter Drive-
Scale, taczacy za pomocg Ethernetu do-
wolny serwer bezdyskowy z macierzg
JBOD wyposazong w dyski SAS. Nalezy
zaznaczy¢, ze wszystkie urzadzenia za-
instalowane sq w pojedynczej szafie rack.

- Naszerozwigzanie umozliwia skonfigu-
rowanie klastréw obliczeniowych i pamig-
ci masowych o réznych rozmiarach, a takze
rozmaitych wspoélczynnikach obliczania
i przechowywania. To przeklada si¢ na lep-
szewykorzystanie zasobow, ograniczenie >
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> zuZycia energii i mozliwo$¢ szybkiej reakcji
na zmieniajqce sie potrzeby uzytkownikéw.
Z naszychobliczehwynika, ze wspotczynnik
TCO DriveScale w okresie 5 lat jest o poto-
we nizszy anizeli w przypadku tradycyjnych
systeméw - dodaje Tom Lyon.

Co ciekawe, trzon DriveScale tworzg
osoby wcze$niej piastujgce wazne stano-
wiska w Sun Microsystems. Ci weterani
IT stoja przed trudnym wyzwaniem, tym
bardziej ze cze$¢é przedsiebiorstw planuje
migracje do chmury publiczne;.

- Rozmawiamy zwielomaklientami, kt6-
rzy sq rozczarowani kosztami ustug chmu-
rowych i chcq wracaé do infrastruktury
wdrazanej lokalnie. Zapewnimy im elastycz-
nosé, optymalizacje sprzetui duze oszczedno-
Sci,nawet do 75 proc. w poréwnaniuz chmurgq
publiczng - przekonuje Tom Lyon.

Dotychczas DriveScale otrzymat od
funduszy venture capital zastrzyk w wy-
sokosci 18 mln dol., a ciekawostka jest, ze
naliscie reselleréw tego startupu znajduje
sie m.in. Dell EMC.

KLIENCI NIE MAJA ALTERNATYWY
Nafali popularno$ci Hadoopa, Cassandry,
atakze innych nierelacyjnych baz danych
(MongoDB, Redis czy Neo4j) probuje po-
plynaé Datos 10. Jednak o ile DriveScale
koncentruje sie nakwestiach zwigzanych
z przetwarzaniem danych, o tyle startup
zSan Jose postawitnaich ochrone. Srodo-
wiska klastrowe cechujg sie duza dostep-
noscig oraz skalowalnoscia, aczkolwiek
ochrona pracujacych w nich aplikacji
stanowi nie lada wyzwanie. Datos IO jest
pierwsza firmg, ktora opracowata system
chronigcy dane w nowych srodowiskach.
Firmy zaczynaja powszechnie korzystaé
zHadoopai Sparka, ale nikt do tej pory nie
znalaz} rozwigzania, ktore mogtoby sku-
tecznie chronié¢ dane i aplikacje funkcjo-
nujgce w nowych srodowiskach.

- Zmierzamy w podobnym kierunku
jak niegdys$ Veeam. Ten producent potrafit
idealnie wykorzystacé rosnqcq popularnosé
wirtualizacji, wprowadzajqc na rynek na-
rzedzie do backupu maszyn wirtualnych.
My opracowalismy narzedzie do two-
rzenia kopii zapasowych nierelacyjnych
baz danych. O ich popularnosci $wiadczy
fakt, ze Mongo DB oraz Redis znajdujq si¢
w pierwszej tréjce najczesciej uzywanych
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baz w chmurze publicznej - wyjasnia Ta-
run Thakur, menedzer stojacy na czele
Datos IO.

Pomimo ze premiera produktu RecoverX
odbyta sie nieco ponad rok temu, zdazyt
pozyska¢ takich klientéw jak: Barracuda,
Cisco, Verizon, eBay, T-Mobile czy Macey’s.

- Dlaczego wybralismy Datos I0? Nie
mieliSmy wyboru, zadna inna firma nie ofe-
ruje takiego rozwigzania — przyznaje Ash-
ley Penney, dyrektor IT w firmie Maxwell
Health (system RecoverX chroni w tym
przypadku baze danych MongoDB funk-
cjonujgca w chmurze Amazona).

Poki co fundusze wpompowaty w Da-
tos 10 15,2 mln dol., a na liscie inwestorow
znajdujg sie m.in. Cisco oraz NetApp.

HPC pLA BizNESU

Systemy High-Performance Computing,
umozliwiajgce porzadkowanie i anali-
ze ogromnych ilo$ci danych, najcze$ciej
utozsamiane sg z duzymi osrodkami ba-
dawczo-rozwojowymi i rozwigzywa-
niem powaznych probleméw. Wszystko
wskazuje na to, ze Big Data oraz Internet
rzeczy sprawia, iz grono uzytkownikow
poszerzy sie o przedsiebiorstwa produk-
cyjne, branze mediow i rozrywki oraz fir-
my energetyczne.

- Znaszychbadannwynika, ze rynek HPC
wzro$nie w 2018 roku o okoto 7 proc., a jed-
nym z motoréw napedowych bedzie biznes.
Tagrupa klientow szuka systeméw o wyso-
kiej wydajnosciiniezawodnosci. Nie mniej
wazgna jest elastyczno$é, umozliwiajgca
dostosowanie pamigci masowych do zu-
pelnie nowych zastosowan, jak chociazby
deep learning - wyjasnia Addison Snell,
CEO Intersect360 Research.

Do walki o nowe grupy klientow wia-
cza sie IBM Spectrum i DDN Storage
- dostawcy rozwigzan HCI, a takze pro-
ducenci urzadzen typu scale-out NAS:
Net App, Dell EMC Isilon czy HPE. Swo-
jej szansy w tym segmencie rynku szuka
tez Panasas, okre$lajac wlasng oferte jako
,,HPC commercial”.

- Trzebasigliczyéz tym, ze przedsiebiorcy
mogq mieé zupelnie inne oczekiwania wo-
bec HPC niz instytucje badawcze. Rozwdj
sztucznej inteligencji, wirtualna rzeczywi-
stos$é czy pojawienie sig autonomicznych
samochodéw wymuszq nawielu firmach za-

stosowanie mocniejszych systeméw oblicze-
niowych i skladowania danych. Niezwykle
istotne sq kwestie zwiqzane z réwnoleglym
dostepem wielu uzytkownikéw do danych
czy osobne zarzqdzanie metadanymi oraz
aktualnymi danymi - wylicza Jim Dono-
van, CMO w Panasas.

Producent, ktory dziala na rynku od
1999r.imaponad 500 klientéw, w tymm.in.
Airbusa, Boeinga czy NASA, dokonat kilku

Wzrost ilosci danych to
Zadna nowosc, wszyscy
wokot o tym mowia.

Tak naprawde istotne jest,
jaki rodzaj cyfrowych
informacji rosnie.

istotnych zmian w architekturze swoje-
go systemu. Na pierwszy plan wysuwa sie
wdrozenie ASD-100, awiec serwera odpo-
wiedzialnego za zarzadzanie metadanymi
i ustugami klastrow. W przeciwienstwie
do poprzednich wersji, jednostka jest
odizolowana od wezlow, co zapewnia
optymalng wydajno$é i przystosowanie
do zmiennych wymagan infrastruktu-
ry sieciowej. Zmiany nastgpity row-
niez w systemie operacyjnym. PanFS 7.0
bazuje na FreeBSD i ulatwia zarzadzanie
danymi. Czas uruchomienia klastra za-
wierajgcego 1 PB danych zajmuje okoto
godziny, natomiast automatyczne rozpo-
znawanie nowych jednostek pamieci ma-
sowych upraszcza skalowalnos¢.

- Zaczynamy powoli uniezaleznia¢ sie od
kilku duzych klientéw rzqdowych. Archi-
tekturanaszego produktu i jego mozliwosci
nieco wyprzedzajq czas, ale rynek zmierza
wiasnie w tym kierunku - zapewnia Faye
Pairman, CEO Panasas.

Wszystko wskazuje nato, ze w nieodle-
glej przysztosci sprzedaz systemow HPC
moze by¢ zroédlem przychodéw dla inte-
gratorow. RoOwnie ciekawe perspektywy
rysujg sie przed innowacyjnymi rozwia-
zaniami do budowy infrastruktury badz
ochrony danych. Czas pracuje na korzys¢
nowych graczy, ktorzy ochoczo odkrywa-
janieznane obszary. |



ADVERTORIAL I

Nowe podejscie
do sieci kampusowych

W rozwigzaniu Ruckus Campus Fabric do budowy sieci kampusowych udato sie
potgczy¢ wydajnosce i niezawodnos¢ duzych przetgcznikow modularnych z efektywnoscia
kosztows i elastycznoscig, jaka zapewniajg przetgczniki Fixed Form Factor.

osngce potrzeby uzytkownikéw
R coraz bardziej unaoczniajg wa-

dy tradycyjnej architektury sieci
kampusowych. Staly si¢ one nieefektyw-
ne, skomplikowane w zarzadzaniu, a ich
tradycyjna trojwarstwowa budowa (do-
step, agregacja, rdzen) czesto wymusza
zastosowanie urzgdzen przeznaczonych
do pracy tylko w danej warstwie. Bardzo
ograniczona jest takze elastyczno$¢ w za-
kresie geograficznej rozbudowy takiej sie-
ci- operacjata czesto wymaga znacznych
naktadow finansowych.

Rozwigzanie tych problemow zapew-
nia zupetnie nowe podej$cie do sieci kam-
pusowych, czyli Ruckus Campus Fabric.
Fundamentem takiej sieci s wydajne nie-
modularne przetgczniki FFF (Fixed Form
Factor). Dzigki ich zastosowaniu wyeli-
minowano podzial na tradycyjne warstwy
w sieci kampusowej, tworzac ze wszyst-
kich urzadzen sieciowych jedno urzadze-
nie logiczne, tzw. distributed chassis.

Ruckus Campus Fabric sklada sie
z dwbch warstw. Pierwszg jest Control
Bridge. To zbiér wydajnych niemodular-
nych przelacznikéw 10/40/100 GbE two-
rzacych szybki pierscien (tzw. ring) sieci
kampusowej, ktéry moze by¢é roztozony
geograficznie nawet do 10 km. Wszystkie
urzadzenia polgczone w CB zapewniajg
zunifikowang sieciowg warstwe kontrol-
na, ktora w przypadku catej domeny Ruc-
kus Campus Fabric dziata jako centralny
punkt zarzadzania oraz przesytaniaruchu.

Druga warstwg jest Port Extender, czyli
zbior przetacznikdéw typu PE nabrzegu sie-
ci, ktore zastgpily tradycyjng warstwe do-
stepowq w sieci kampusowej. Sg w sposob
bezposredni lub posredni podtaczone do
pierscienia Control Bridge. Przetacznikite
sgkontrolowaneizarzadzane przez CB, co
eliminuje koniecznosc¢ recznego przygoto-

A
Pojedynczy punkt zarzadzania

*" Warstwa agregacji i rdzenia
g Ruckus ICX 7750

. BN

N

il
Warstwa dostepowa L]

| I

7150/7250/7450

Jeden logiczny przetacznik

Centrum danych / Sie¢ WAN

N N\ 802.1BR
\%‘h ﬁ’f

Ihidr urzadzed
W warstwie
Control Bridge

Ihidr urzadzed
W warstwie
Port Extender

Glowne zalety Ruckus Campus Fabric

- Proste wdrozenie i uruchomienie sieci kampusowej - rozwigzanie zastepuje wiele warstw
urzadzen stosowanych w tradycyjnym modelu przez jedno urzadzenie logiczne.

- tatwe zarzadzanie - cata sie¢ jest ,widziana” i zarzgdzana jako pojedynczy element.
- Ptaska struktura sieci utatwia uruchamianie nowych aplikacji i ustug.

- Wysoki poziom dostepnosci i uproszczony roaming.

- Efektywna kosztowo rozbudowa sieci.

- Sie¢ zapewnia wspotprace z innymi sieciami zbudowanymi w modelu tradycyjnym.
- Wspdlna polityka licencyjna i funkcjonalnosci sieciowe przetgcznikdw Ruckus .

waniaikonfigurowania kazdego z nich. Co
wazne, cata domena przetacznikow pota-
czonych w ramach Ruckus Campus Fabric
jest zarzadzana jako jedno urzadzenie lo-
giczne z poziomu pojedynczego elementu
Control Bridge. Urzadzenia CB oraz PE wy-
korzystujg standardowy protoko6t 802.1BR
do wzajemnej komunikacji kontrolnej.

- Dzigki takiemu innowacyjnemu podej-
Sciu do tworzenia sieci kampusowych znika
konieczno$¢ ponoszenia wysokich kosztéw
poczqtkowych zwigzanych z modularnymi
przelqcznikami w warstwie rdzenia i agre-
gacji. Nizsze sq takze koszty rozbudowy sieci

o nowy wezel agregujqcy. Taka rozbudowa
nie wymaga drogich modularnych przetqcz-
nikéw agregujqgcych lecz sprowadzassie do do-
tozenia przelqcznikéw o stalej budowie PE
i wpiecia ich w pierscien przelqcznikéw CB
- moéwi Jakub Banasiak, System Engineer,
Ruckus Networks, an Arris company.

D TechData
Wiecej informaciji:

AbAM BANDURA, BUsINESS DEVELOPMENT MANAGER,
TecH DATA, ADAM.BANDURA@TECHDATA.COM
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MSP chea prostych
itanich rozwigzan IT

Juz 86 proc. przedstawicieli polskich matych
i $rednich firm uwaza, ze technologie informa-
tyczne zapewniajg oszczedno$é czasu pracy,
a 65 proc. jest przekonanych, ze dzieki ICT w cig-
gu najblizszych 5 lat bedg malaty koszty prowa-
dzenia biznesu - wynika z raportu Salesforce. To
moze oznaczac, ze przedsiebiorcy bedg coraz cze-
$ciej siegaé po nowe technologie. Warto przy tym
pamietaé, ze - wedtug danych §wiatowych - MSP
wybierajg je przede wszystkim ze wzgledu na tat-
wos¢ uzycia (95 proc.) i cene (94 proc.).

Mimo swiadomosci pozytywnego wptywu IT na
przedsiebiorstwo wiekszosci MSP nie sta¢ na wla-
sne dziaty informatyczne - tylko 23 proc.badanych
firm ma conajmniej jedng osobe odpowiedzialng za
firmowg infrastrukture. Przedsiebiorcy majg pro-
blem z rekrutacjg fachowcow, co sprzyja outsour-
cingowi. W firmach zatrudniajacych specjalistow
IT najczesciej osobg odpowiedzialng za informa-
tyke jest wspotpracownik zewnetrzny (55 proc.).

Jakie czynniki bierzesz pod uwage,
wybierajac rozwiazania IT dla firmy

tatwosc uiycia | o5
ena |, 04
tatwos¢ konfiguredi | A kA N °3%
Prostota wsparcia/serwis | A NN NI o2%
Szybkost dziatania | I o2
Zafany dostawea | o>
Kompatvbwlnosu\stmEJatalbngrSayssttrg%tauana‘ _ 87%
Moziiwosci mobiine | NkRGRTI 76%
Skalowalnost | kA 74 %
Dostawca najlepszy w swojej klasie | AN NN 73%
Mozliwosc automatyzacii | I 7%
Mozliwosci sztucznej inteligencii | N AHEEEEEI 1%

Zrodto: Salesforce, raport ,,.Small & Medium Business Trenc

Kolejng bolaczka sq ograniczenia finansowe.
Tylko 22 proc. badanych firm wydaje wiecej niz
jedna czwartg swoich rocznych budzetéw naroz-
wigzania IT.

Nadprodukcja NAND flash J\,\n/\ Wiecej na cyfrowa
szybko si¢ skonczy transformacje

W I kw.br. popyt na pamieci NAND flash do note-
bookdw, tabletow i smartfonéw zmaleje 0 15 proc.
w stosunku do IV kw. ub.r. Na tym samym pozio-
mie pozostanie za$ zapotrzebowanie na pamieci
serwerowe. W efekcie catosciowy spadek popytu
moze siegng¢ 5 proc. Z drugiej strony dostawcy
zwiekszg produkcje 3D-NAND flash o wiecej niz
5 proc., co po wielu kwartatach niedoboréw spo-
woduje nadprodukcje i spadek cen SSD, czipow
NAND flash i tzw. wafli - uwaza TrendForce (nie
prognozujac przy tym skali obnizek).

Analitycy firmy ostrzegaja jednak, ze stan nad-
produkcji szybko sie skonczy. Ot6z ich zdaniem
wskutek spadkow cen dostawcy sprzetubedg cze-
$ciej zamawia¢ takie komponenty jak UFS i SSD.
Zaczng takze zwiekszaé pojemnos¢ instalowa-
nych pamieci. W rezultacie juz w IT potl. 2018 r.
trend na rynku NAND flash moze si¢ odwrocié
iznowu zacznie brakowa¢ tych produktow.

Dlaporéwnaniarok temu, w I kwartale 2017 .,
ceny SSD (konsumenckich i korporacyjnych)
oraz eMMc/UFS, wzrosty o ponad 10 proc. (rok
do roku.)

Zrédto: DRAMeXchange, TrendForce
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Wydatki na cyfrowg transformacje wzrosng na
$wiecie w 2018 1.016,8 proc.,do 1,3 bln dol. - pro-
gnozuje IDC. Wynik ten obejmuje sprzet, oprogra-
mowanie i ustugi. Do 2021 r. $rednia roczna stopa
wzrostu ma wynies¢ 17,9 proc.

Zdaniem analitykow w 2018 . w zwigzku z cyfro-
wa transformacjg firmy bedg inwestowacé przede
wszystkim (662 mld dol.) w rozwigzania umoz-
liwiajace stworzenie nowego albo zmienione-
go modelu operacyjnego. Celem jest zwiekszenie
efektywnosci dziatania przedsiebiorstwa.

Drugim najwiekszym obszarem wzrostu
(326 mld dol.) bedg innowacje, ktore zmienig spo-
sob komunikacji miedzy klientami, partnerami
ipracownikami, pozwalajac lepiej dostosowaé pro-
dukty i ustugi do indywidualnych potrzeb.

Najwiecej w 2018 r. na cyfrowg transformacje
majg wydawaé podmioty z sektora produkcji dobr
przetworzonych (16,8 proc.), ustug profesjonal-
nych (104 proc.) i produkcji surowcow (10,3 proc.).
Najwiekszy wzrost wydatkow jest spodziewany
wbudownictwie (+33,1 proc.), handlu detalicznym

(+21,9 proc.) oraz stuzbie zdrowia (+21,7 proc.).
Zrodto: IDC



Priorytety bezpieczenstwa
w2018r.

W biezacym roku wydatki przedsiebiorstw na
bezpieczenstwo zwiekszg sie w skali $wiatowej
0 8 proc., przekraczajac 90 mld dol. - prognozu-
je Gartner. Wzrost inwestycji jest zwigzany z wy-
mogami prawnymi (jak RODO), a takze z wigksza
$wiadomoscig zagrozen i cyfryzacja biznesow.
Jednakze gros firm siega glebiej do kieszeni do-
piero wtedy, gdy pojawi sie problem - 53 proc. an-
kietowanych przyznalo, ze gtbwnym czynnikiem
inwestycjiw cyberochrone sa przypadki narusze-
nia bezpieczenstwa.

W 2018 r. najszybciej majg wzrosngé¢ wydatki
na testowanie rozwigzan z zakresu bezpieczen-
stwa, outsourcing IT i SIEM (Security Infor-
mation and Event Management). Jednak nadal
najwieksza cze$é przychodow na rynku - ponad
potowe - bedg generowac ustugi.

Do 2020 r. ponad 60 proc. przedsiebiorstw
(ok. 35 proc. w 2017 r.) zainwestuje w kom-
pleksowe narzedzia do ochrony danych, w tym

Dlaczego firmy wymieniaja drukarki

Polskie MSP nie spiesza sie z zakupem nowych
urzgdzen drukujacych: 41 proc. wymienia sprzet
co5latlub jeszcze rzadziej - wynika z badan zle-
conych przez Brothera. Srednio co 4 latazamawia
nowe maszyny 11 proc. firm, a co 3 lata - 21 proc.
Tylko 14 proc. deklaruje wymiane co 2 lata lub
czesciej. Co istotne, przedsiebiorstwa nie planu-
jazwyprzedzeniem zastgpieniauzywanych urza-
dzennowymi. Zwykle korzystaja z nich tak dtugo,

ochrone przed utratg informacji (DLP), szyfro-
wanieiaudyty skoncentrowane na danych. Brak
fachowcow i rosnacy stopien zlozonosci rozwia-
zan powinny spowodowac dalszy wzrost zain-
teresowania automatyzacjg i outsourcingiem.
W 2019 r. udzial wydatkéw na outsourcing
sprzetuioprogramowania w rynku bezpieczen-
stwa w sektorze przedsiebiorstw masiegnac juz
75 proc. (63 proc. w 2016 1.). Firmy wieksza wage
bedaréwniez przywigzywaé do systemow skon-
centrowanych nawykrywaniu zagrozenistuza-
cych do reakcji na nie.

WYDATKI NA BEZPIECZENSTWO W SKALI
GLOBALNEJ (MLD DOL.)

PULS BRANZY IT N

Segment rynku 2016r. 2017r. 2018r.
Zarzadzanie tozsamoscia 3911 4279 4695
Ochrona infrastruktury 15,156 16,217 17,467
Zabezpieczenia sieci 9,789 10,934 11,669
Ustugi bezpieczenstwa 48,796 53,064 57,719
Oprogramowanie 4573 4637 4746
konsumenckie

Razem 82,225 89,133 96,296

poki one dzialaja — najczesciej impulsem do wy-
miany jest zuzycie sprzetu (73 proc. wskazan). Do
poszukiwania alternatywy sktaniajg ich dopiero
rosngce koszty serwisu i podzespotow. Co wazne,
cyklu wymiany nie przyspiesza nawet atrakcyjna
cenanowosci rynkowych. W procesie wyboru no-
wego sprzetu najistotniejszy jest niski koszt eks-
ploatacji, a nastepnie wysoka niezawodno$¢ oraz
szybko$¢ drukowania.

Najwazniejsze kryteria
przy wyborze urzadzen drukujacych

Cena materiatow eksploatacyjnych | N 4%

Niska awaryinos¢ | N A NN 40%
Szybkosc drukowania | ANk A 38%
Cena zakupu/leasingu urzadzenia [ AN NN 36%
tatwos¢ obstugi | | N 25%

sprawnie dziatajaca pomoc techniczna [N 19%
Marka/oroducent [ 12%
Niskie zuiycie energii [l 10%
Bezpieczeristwo drukowanych danych [l 7%

Zrédto: Brother
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Cytrowa transformacja
wedlug Dell EMIC

Gdy nowe technologie coraz bardziej decydujg o biznesowym
sukcesie przedsiebiorstw, producent chce by¢ postrzegany
jako dostawca najbardziej kompletnej na rynku oferty IT. Dell EMC Forum 2017/

byto okazjg do zaprezentowania tej wizji.
Tomasz JANOS

becni na tegorocznym Dell EMC

Forum dystrybutorzy potwier-

dzaja, ze polaczenie siti ofert obu
koncernow, do ktorego doszto rok temu,
znaczgco zwieksza ich mozliwosci sprze-
dazowe. Jednoczesnie zwracajg uwage,
ze wcigz nie wszystkie linie produktowe
w nowym portfolio sg przez Dell EMC
traktowane z jednakowo duza uwagg. Tak-
ze integratorzy, z ktorymi rozmawiali$my,
pozytywie oceniajg potencjat poltgczone;j
oferty — nawet jesli dawniej mieli lepsze
warunki do negocjowania cen, bo réwno-
legle rozmawiali zdwoma dostawcami.

Po raz pierwszy Dell EMC Forum odby-
to sie wwarszawskim centrum EXPO XXI.
W duzej przestrzeni wystawienniczej bli-
sko 1,5 tys. uczestnikow konferencji bez
przeszkod zapoznato sie ze wszystkimi
prezentowanymi nowosciami produkto-
wymi amerykanskiego giganta i oferts je-
go polskich partneréw (w biezacym roku
wystawiato sie 14 takich firm). W progra-
mie forum oprocz sesji plenarnych mozna
byto znalezé 30 prezentacji tematycznych.
Pogrupowano je w 5 blokow poswieconych:
réznym aspektom transformacji cyfrowej,
modernizacjiIT przyuzyciu platforminfra-
strukturalnych, wykorzystaniu systemow
konwergentnych, strategiom chmurowym
oraz transformacji $rodowiska pracy wyni-
kajacej z digitalizacji biznesu.

Zgodnie z hastem przewodnim tego-
rocznej konferencji ,Realize your digital
future” napierwszy plan wybijato sie prze-
stanie, ze cyfrowa transformacja przestata
by¢ sloganem marketingowym, a stata sie
rzeczywistym motorem zmian w przed-
siebiorstwach. Ten komunikat wsparto
przedstawionymi w trakcie forum wyni-
kami badania zleconego przez Dell EMC
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firmie badawczej IDC. Zostato ono prze-
prowadzone wérod osob decydujgcych
o strategii biznesowej oraz informatycz-
nej w 200 polskich przedsiebiorstwach.

Okazuje sie, ze prawie trzy czwarte
menedzerow twierdzi, iz w ich branzy
ma juz miejsce transformacja cyfrowa.
Jednoczesnie utrzymuja oni, ze jej gtow-
ne biznesowe cele to poprawa jakosci
oraz uatrakcyjnienie oferty produktowej
i ustugowej (67,5 proc. ankietowanych).
Nieco rzadziej wskazywano na redukcje
kosztow (60 proc.). Z badania wynika, ze
obecnie zmiany w sposobie prowadzenia
firm sg przede wszystkim spowodowane
czynnikami zewnetrznymi - wedltug re-
spondentow najwazniejszymi inicjatora-
mi transformacji sq bowiem: zmieniajace
sie oczekiwania klientéw (77 proc. wska-
zan), dostepnosé¢ nowych technologii
(65 proc.), pojawianie si¢ konkurentow
spozabranzy (33,5 proc.), zmiana ekosys-
temu branzowego (26,5 proc.) oraz nowe
modele biznesowe (15 proc.).

Nawet jesli badania méwig o zmianie
$wiadomosci klientow dotyczacej postrze-
gania roli technologii i dziatéow IT (jesz-
cze nie tak dawno uwazanych za koszty),
to i tak najbardziej przekonujacym dowo-
dem na postepujaca cyfryzacje sg przykla-
dy praktycznego zastosowania nowych
technologii. Wérod prezentowanych pod-
czas forum bylo np. wykorzystanie Inter-
netu rzeczy przez obiekty uzytecznosci
publicznej do analizowaniaiprognozowa-
nia zuzycia energii, a w konsekwencji do
optymalizowania planow taryfowych. S4E
pokazato, w jaki sposob samorzady lokal-
ne mogg zyska¢ wieksza kontrole nad wy-
datkami na prad w budynkach z wieloma
tradycyjnymi licznikami. Zapewniaja to
beacony na biezaco przesytajace do bram
ToT typu Dell Edge Gateway informacje
o0 zuzyciu energii, nastepnie analizowane
w chmurze. Takie rozwigzanie do zarza-
dzania efektywnos$cig energetyczna, opar-
te nawlasnym oprogramowaniu, stworzyt
polski startup - firma SEPIN.



Czas na realizacje

Rozmowa z DARIUSZEM P10TROWSKIM, DYREKTOREM GENERALNYM DeLL EMC w PoLscE.

CRN Dlaczego zdecydowali$cie si¢ zorganizowaé tegorocz-
ne Dell EMC Forum pod hastem cyfrowej transformacji?
Termin ten przez ostatnie lata byl, naszym zdaniem, nad-
uzywanyiwielu partneréw orazuzytkownikow niejakouod-
pornilo sie na niego.

Dariusz Protrowskr Absolutnie nie fascynujemy sie cyfrowg
transformacjg dlasamejidei. Najwazniejszym przestaniem konfe-
rencjijest ,realize”, czyli,realizuj”. Obecnie, po polgczeniu Della
zEMC, jeste$my jedng z niewielu firm - jeli nie jedyng — ktérama
ofercie kompletna platforme do realizacji cyfrowej transformacji.
Wigc po prostu moéwimy do klientow i partnerdw: zrobmy to teraz.
Nie opowiadajmy nieprzystajacych do rzeczywistosci historii, tyl-
ko przy uzyciu macierzy, serwerdow, sieci,
systemow bezpieczenstwa i wielu innych
rozwigzan wdrazajmy cyfryzacje w przed-
siebiorstwach. Wtasnie w tym celu ponad
tysigc osob spotkato sie w jednym miejscu,
zeby porozmawiac o konkretach i znalez¢
sposob, jak je realizowac.

CRN A jesli klient zapyta integratora,
jak ma sie cyfryzowad, to co powinien
od niego uslyszec¢?

Dariusz Prorrowski Najlepszy jest w tym
wypadku nie dialog, ale dyskusja, w ktorg
sa zaangazowane trzy strony. Po pierwsze
klient, ktory najlepiej rozumie swoj biznes
ibedzie nadawac ton rozmowie. Po drugie
dostawca okreslonych produktow i rozwigzan, ktory nie tylko
zna swojg biezgcg oferte, ale wie, w jakim kierunku bedzie sie
onarozwijaé. Wreszcie integrator, ktory bedzie projekt wdrazat
wspolnie z klientem. Tylko w takim trojkacie mozna okresli¢, co
trzeba i co da sie realnie wykona¢, a ponadto zdiagnozowac, co
obejmie cyfrowa transformacja. Chodzi o procesy wewnetrz-
ne w firmie, zmiane produktu, inny sposob dotarcia do klienta,
amoze wrecz przedefiniowanie dzialalnosci biznesowe;j.

CRN Ale czyklienci wiedza, co chcg osiagna¢ poprzez trans-
formacje cyfrowa?

Dariusz Protrowski Z jednej strony zarzad firmy powinien mie¢
tego pewng wizje. Z drugiej znam przyktady, ze wtasnie podczas
dyskusji partner lub dostawca podpowiadali kierunek, w jakim
firma miataby sie rozwija¢. Dyskusja jest tak wazna, bo w przy-
padku cyfrowej transformacji nie ma gotowych projektow, przy-
niesionych w teczce przez ktoras ze stron.

CRN Co cyfryzacja oznacza dla partnerow Dell EMC? Jak
majq sie do niej przygotowac?

Darriusz Prorrowski Rozmow na ten temat prowadzimy z part-
nerami wiele. Zwracam im przede wszystkim uwage, ze dzis
bardzo wazne sg kompetencje specyficzne dla konkretnych
branz. Je$linaprzyklad chcemy sprzedawaé rozwigzania sekto-
rowi energetycznemu, to powinnismy wiedzie¢, na czym pole-
gajaroznice pomiedzy wytwarzaniem, dystrybucjg asprzedazg
energii. Je$li rozumiemy np. problem strat naliniach przesyto-
wych, to mamy zapewnione zdecydowanie lepsze dotarcie do
dystrybutoréw pradu, a wiec zakladéw energetycznych. Gdy
mowimy jezykiem danej branzy, to jako partnerzy wzbudzamy
zaufanie klienta. Ono jest w dobie cyfryzacji najwazniejsze. Nie
sztuka jest pokazac klientowi wiele slajdow podczas prezen-
tacji, najistotniejsze bedzie znalezienie
rozwigzan dlajego najbardziej palacych
problemow.

CRN Integrator powinien si¢ wiec
specjalizowac sektorowo?

Dariusz Protrowskr Na pewno, jesli
chce sie pojawi¢ w jakiej$ konkretnej
branzy. Ale nie mozna zapominad, ze
istniejg takze rozwigzania horyzontal-
ne, czego przyktadem sg systemy HR
albo zabezpieczanie danych. Mozna
zdobywa¢ kompetencje w tych obsza-
rach, wychodzac z ofertg jednocze$nie
do réznych branz. W przypadku za-
bezpieczania danych partner powinien
umie¢ przekonaé zarzad klienta, Ze jest w stanie przywrocic fir-
me do dziatania nawet w obliczu wielkiego ataku hakerskiego,
pozaru, utraty zasilania itp.

CRN A jesli wszystko rozbije si¢ o pienigdze? Z badan wyni-
ka tez, ze zbudZetami na IT u klientow nie jest najlepiej. Co
jesli chea sie transformowag, ale ich na to nie sta¢?

Dariusz Prorrowski Trafna okazuje sie obserwacja, ze budzet
IT towierzchotek gory lodowej. Gdy patrzy sie naniego w ode-
rwaniu od reszty, to rzeczywiscie jest kroplg w morzu potrzeb
zwigzanych z cyfryzacjg. Zwykle jednak przedsiebiorstwo ma
wiele innych budzetéw - marketingowy, sprzedazowy, zwigza-
ny z infrastrukturg biurowaq itp. Jesli jego zarzad rzeczywiScie
uwaza, ze transformacja jest potrzebna, to bedzie ,przesu-
waé” tebudzety. Bankom nie sg juz potrzebne wielkie oddziaty,
azdecydowal o tym rynek. Budzety pierwotnie przeznaczone
na oddzialy idq wiec na rozwoj kanatow cyfrowej sprzedazy.
Podobne zmiany bedg tez zachodzi¢ w innych branzach.

Rozmawiat ToMASZ JANOS
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Commyvault: wigcej chmury
i hiperkonwergenc;ji

Organizatorzy Commvault Partner Day 2018 ttumaczyli partnerom, w jaki sposob
mozna W coraz bardziej wymagajacych dla biznesu IT czasach skutecznie zarabia¢ na
projektach tworzonych dla klientow, ktorzy szukajg rozwigzan do ochrony danych.

zadanie nie jest proste, bo du-
A zemu przyrostowi danych
w przedsiebiorstwach (ana-
litycy szacuja, ze w 2017 ich wolumen
powiekszylsie 0 53 proc.) weale nie towa-
rzyszy proporcjonalna zwyzkabudzetow
IT - te urosty w ubieglym roku zaledwie
o0 3 proc. Dlatego trzeba szukaé¢ innych
modeli sprzedazy, zwlaszcza subskryp-
cyjnych, wykorzystujac dostosowane do
nich produkty z portfolio Commvaulta.
Pomoca w skutecznym zarabianiu maby¢
nowy program partnerski, ktory urucho-
miono we wrze$niu ubiegtego roku z my-
$lg o wsparciu oferty ustugowe;j.
Wreszcie nie mozna zapominac o zbli-
zajacym sie terminie wejscia w Zycie
rozporzadzenia RODO, ktore powinno
stymulowaé wzrost zainteresowania za-
awansowanymirozwigzaniamido ochro-
ny danych, utatwiajagcymi zachowanie
zgodnosci z nowymi przepisami. Do-
datkowym argumentem w rozmowach
z potencjalnymi klientami powinna by¢

S0 you need
to solve your

biggest data
challenge?

Know it. Move it.
Recover it. Use it.
Done.

commvault.com
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Tomasz JAaNOS

dostepnos¢ w Polsce pierwszej i dru-
giej linii wsparcia ze strony specjalistow
Commvaulta. Moze to mie¢ duze znacz-
nie zwtaszcza dla uzytkownikow z sek-
tora publicznego.

Wedtug producenta odpowiedzia na
problemy klientéw ze skutecznym back-
upem i odtwarzaniem danych oraz archi-
wizacjg sg w coraz wiekszym stopniu sys-
temy wykorzystujace chmure i tworzone
w modelu hiperkonwergentnym. A jesli
nieuchronna staje sie w firmach migra-
cja wielu aplikacji do chmury, to podaza-
ja zanimi takze dane. Oferta Commvaulta
ma utatwiaé tworzenie $rodowisk hybry-
dowych, czyli taczacych zasoby lokalne
z chmurowymi, usprawniajgc przenosze-
nie danych do chmuryipomiedzy r6znymi
chmurami (klient nie musi na stale wigzac¢
sie zkonkretnym dostawcg cloudu, ograni-
czajac w ten sposob swoj wyborigodzac sie
na dyktat cenowy).

Specjalisci Commvaulta chcg tez, zeby
partnerzy producenta stawali sie dla swo-

ich klientow dostawcami ustug z chmury.
Producent oferuje zatem narzedzia oraz
licencje do sprzedazy ustug ochrony da-
nych w modelu abonamentowym.

Z kolei odpowiedzig na rosngce zapo-
trzebowanie na rozwiazania hiperkon-
wergentne, czyli gotowe do szybkiego
wdrozenia platformy All-in-One, oka-
zuje sie technologia Commvault Hyper-
Scale. Nowe rozwigzanie ma zapewniaé
klientom nizsze koszty, tatwo$¢ uzyt-
kowania i zarzadzania oraz proste ska-
lowanie systemu. Dostepne jest jako
appliance (do obstugi do 100 TB danych)
oraz jako oprogramowanie (w przypad-
ku wiekszych wdrozen) instalowane
przy uzyciu referencyjnych architektur
sprzetowych czolowych dostawcow in-
frastruktury. Commvault HyperScale jest
sprzedawane przede wszystkim w mode-
lu abonamentowym.

Czes$¢ oficjalng spotkania zakonczy-
to wreczenie nagrod dla wyr6zniajacych
sie partnerow. Wérod nich byta firma ne-
tology, w przypadku ktorej doceniono
realizacje nietypowych, innowacyjnych
projektow oraz dobrg wspolprace w za-
kresie srodowiska Backup as a Service.
W obszarze mid-market za . kompetencje,
duze zaangazowanie w pozyskaniu wie-
lu klientow i cigglo$é¢ sprzedazy” wyroz-
niono dwoch partneroéw — IT Punkt oraz
IT-Partner. Z kolei w kategorii Premier,
dotyczacej najbardziej zaawansowanego
partnerstwa, nagrody otrzymaty firmy:
IBC Group Central Europe Holding oraz
ADT Group. Dodatkowo jako ,wscho-
dzaca gwiazde”, czyli integratora, kto-
ry w 2017 odnotowat najszybszy wzrost
sprzedazy, uhonorowano Comtegre. Na-
grode odebratatez firma S4E, jedyny dys-
trybutor Commvaulta.



RetailShow 2017:

rewolta za witryna

Handel w coraz wiekszym stopniu zalezy od sprawnej
I niezawodnej informatyki, ale niedawne warszawskie
targi retailu dowodzg czegos mniej oczywistego.
Wyglgda na to, ze do polskich kupcoéw dociera juz
pierwsza fala czwartej rewolucji przemystowej, ktora ma

radykalnie odmieni¢ Swiatowg ekonomie.
ANDRZEJ JANIKOWSKI

odczas rozméw z wystawcami
P IT dato sie odczué, ze by¢ moze

najpowazniejszym problemem,
z ktérym zmagajg sie handlowcy, jest
konieczno$é obnizania kosztéw funk-
cjonowania sklepow. I jest to tenden-
cja Swiatowa. Przy czym przedsiebiorcy
w krajach rozwinietych, w ktérych za
prace placi sie wiecej niz w panstwach
ubozszych, odczuwaja najwieksza pre-
sje. Niektorzy wieszcza, ze zawod ka-
sjera po prostu zniknie. Ma tez zmale¢
popyt na tradycyjne kasy. Twierdzenia te
nie sg bezpodstawne. Przyktadowo pod-
czas RetailShow 2017 Zebra zaprezento-
watla czytnik, ktéry stuzy do skanowania
cen przez kupujacych. Pomyst wydaje sie

niezty - klienci biorg urzadzenie z potki
tuz przed rozpoczeciem zakupow isamo-
dzielnie wprowadzajg ceny z kodow kre-
skowych podczas ich trwania.

Teoriajest do$é prosta, jednak praktyka
—juznie. Jak to czesto znowymi technika-
mi bywa, muszg one zyska¢ powszechng
akceptacje uzytkownikow. Pierwsze te-
sty pokazuja, ze osoby starsze majg klo-
pot z uzytkowaniem tego typu urzadzen
- zdarza sie, ze skanujg cene tego same-
go produktu wiecej niz raz. Prawdopo-
dobnie obecny rok zadecyduje o tym, czy
rozwigzanie zacznie sie upowszechniac,
czy pozostanie raczej retailowym gadze-
tem. W kazdym razie instalacje pilotazo-
we dzialajg takze w Polsce.

Nowatorskich rozwigzan bylto na tar-
gach wiecej. Na przyktad przedsiebior-
stwa, ktore zajmuja sie przewozem
towardow, by¢ moze zainteresujg sie sen-
sorem zaprezentowanym przez firme
SKK. To urzgdzenie, mniejsze od kraz-
ka hokejowego, monitoruje wilgotnos¢
itemperature sSrodowiska podczas trans-
portu. Na cale rozwigzanie sktadajg sie
tez dwie aplikacje, ktore wizualizujg dane
z czujnika, a takze zarzgdzajg nim. Sen-
sor najlepiej nadaje sie do nadzoru prze-
wozenia substancji sypkich, zywnosci,
anawet surowcow, na przyktad do wyto-
pu szkla. Potencjalnie popyt na tego typu
rozwigzania powinien by¢ duzy - wedlug
danych producenta 20 proc. uszkodzen
towarow powstaje wlasnie podczas ich
transportu. W niektorych przypadkach
temperatura w tancuchu dostaw docho-
dzido 70 st. C. To moze spowodowad, ze
przewozona zywnosc nie bedzie nadawa-
tasie do spozycia.

SKANOWANIE SMARTFONEM,
CZYLI DANE TO SKARB

Jak niemal w kazdym segmencie gospo-
darki, takze w handlu gwattownie rosnie
ilo$¢ danych. Pojawiajq sie tez narzedzia,
ktore w do$¢ prosty sposob umozliwia-
ja okielznanie tego bezmiaru informacji.
Prosty, to znaczy bez dodatkowych czyt-
nikéw. Na przyktad na stanowisku mto-
dej firmy LogySoft mozna byto obejrzeé
kolektor danych zainstalowany w smart-
fonie. Telefon moze pelnié role skanera
dzieki odpowiedniemu oprogramowaniu.
Wszystkie informacje sa przechowywane
w chmurze. System umozliwia wprowa-
dzanie fakturiprowadzenie inwentaryza-
cji. Ma tez opcje wyszukiwania towarow
w bazie oraz funkcje, za pomoca ktorej
mozna sprawdzié¢ stan magazynu.

| CALA RESZTA...

Oprécz rozwigzan z pogranicza koncep-
cji Przemystu 4.0 na targach mozna tez
byto zobaczy¢ calg game bardziej trady-
cyjnych, ale, rzeczjasna, niezbednych dla
handlu produktow. Nastoiskach byty wiec
wagi - zazwyczaj wyposazone w pro-
cesor - kasy fiskalne, drukarki kodow
kreskowych, skanery do zabudowy w la-
dzie, drukarki kart, rozwigzania Digital
Signage, a nawet stelaze do tabletow.
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B OKIEM UZYTKOWNIKA

Wazna jest

szybkosc dzialania

Korzystamy z outsourcingu i widzimy, ze mate firmy dobrze wiedza, co moga
nam zaproponowac, jakimi specjalistami dysponujg i jacy bedg dla nas najbardziej
odpowiedni. Gdy poszukujemy aplikacji w duzych firmach, napotykamy zazwyczaj na
duzo biurokracji i duzo ,papierkologii” - mdwi ANNA MoskwiAk=-KARASZEWSKA, DYREKTOR
DePARTAMENTU IT w spotce Tax CARE.

CRN Tax Carejest ogolnopolskim biurem rachunkowo-ksie-
gowym. Co ma decydujacy wplyw na kierunki rozwoju in-
frastruktury IT w takim biznesie?

ANNA Moskwiak-Karaszewska Dziatamy niejako na dwa fronty.
Pracujemy narzecz uzytkownikow wewnetrznych, gtownie ksie-
gowych obstugujacych klientow, jak rowniez wspieramy samych
ustugobiorcow. Rozwijamy i utrzymujemy aplikacje dla przedsie-
biorcow korzystajacych z ustug naszej firmy. Kazdy kontrahent
dostaje od nas gotowg aplikacje w postaci webowej. Trzymamy
swoisty parasol ochronny nad naszymi klientami. Moéwimy im:
nie musisz sie zaznajamiac z ofertg rozwigzan informatycznych,
nie musisz §ledzi¢ rozwoju technologii, nie musisz mysleé, gdzie
znajduja sie twoje dane i jak powinienes$ je zabezpieczy¢. My ro-
bimy to za ciebie i dajemy ci gotowe rozwigzanie, z ktorego wy-
godnie i bezpiecznie mozesz korzystaé przez Internet.

CRN Jakie firmy sq waszymi klientami?

AnnA Moskwiak-Karaszewska Caly przekréj. Od mikro i ma-
tych firm po duze przedsiebiorstwa. Nasze IT, silg rzeczy, musi
by¢ przygotowane do obstugi réznych, zmieniajacych sie grup
odbiorcow iich potrzeb.

CRN Co to oznacza w praktyce dla dziatu, ktéorym pani
kieruje?

Anna Moskwiak-Karaszewska To praca caly czas w ruchu. Je-
ste$my ukierunkowani na ciaggly rozwoj. Stale poszukujemy
najlepszych w danej sytuacjirozwigzan dlaklientow i obstuguja-
cychichksiegowych wnaszej firmie. W branzy rachunkowej nie
ma stabilizacji. Mamy do czynienia z ciagtymi zmianami prze-
pisow. Musimy wiec stale dostosowywaé do nich nasze systemy
informatyczne, ciagle inwestowa¢ w nowe rozwigzania, szuka¢
potrzebnych w danej chwili specjalistow. Z drugiej strony mu-
simy tez dostosowywac funkcjonowanie I'T do potrzeb zgtasza-
nych przez samych klientow.

CRN Z jak duzymi wyzwaniami dla IT wigza si¢ wprowa-
dzane regulacje prawne?

ANNA Moskwiak-Karaszewska Wezmy na przyklad obowia-
zek sktadania przez firmy jednolitego pliku kontrolnego. Ma on
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sztywng, ustalong przez ustawodawce strukture. Wymagato to
dostosowania zastanych, stosowanych juz weze$niej rozwigzan

do narzuconych ustawowo wymogow. Wczesniej kazdy robit
systemy wedtug wlasnych zalozen i pomystow. Teraz trzeba do-
stosowac ich funkcjonowanie do wymaganej w JPK struktury
danych. Tego typu modyfikacje robimy czesto we wspdtpracy
z Ministerstwem Finanséw. Zglaszamy pytania, watpliwosci,
dostajemy odpowiedzi. Przedstawiamy tez wlasne wnioski, pro-
pozycje oraz pomysly. Mamy tutaj do czynienia z dwustronng
komunikacja.

CRN Jak obecna sytuacja przeklada si¢ na konkretne in-
westycje, wdrozenia czy projekty informatyczne? Kt6-



re obszary sa w szczegolny sposob przez was rozwijane?
Gdzie planujecie w najblizszym czasie najbardziej wzmo-
zone dzialania?

AnNA Moskwiak-Karaszewska Inwestujemy duzo w zasoby,
ludzi i sprzet, bez wzgledu na to, czy sg to zasoby wewnetrz-
ne, czy zewnetrzne. Czes$¢ z nich mamy u siebie, czes$é trzy-
mamy w chmurze a takze korzystamy z ustug zewnetrznych
dostawcow. Oczywiscie, zawsze jest dylemat, ktore rozwig-
zanie wybra¢, ktore bedzie bardziej optymalne, ktore lepiej
sprosta naszym oczekiwaniom i potrzebom. Ostateczna decy-
zja zalezy u nas zawsze od konkretnego projektu i od istnieja-
cych akurat warunkow w sferze prawa, biznesu i technologii.
Mocno rozwijamy tez aplikacje webowe. Chodzi o to, Zeby za-
pewni¢ klientowi staly dostep do jego konta, do jego aplikacji,
do jego rozliczen. Dla nas kluczowe jest to, co dzieje sie w za-
kresie rozwigzan webowych. One bowiem zabezpieczajg stala,
cyfrowg dostepnosc dla uzytkownika. Musimy oferowac¢ takie
rozwigzania, by klient potrzebowal jak najmniej czasu i wysit-
ku naich obstuge. Duze znaczenie maja w dziatalnos$ci naszej
firmy systemy telefonii internetowej VoIP. Wykorzystywane sg
nabiezaco do kontaktéw z klientami. Musimy dbac o ich utrzy-
manie, sprawne funkcjonowanie i rozwoj. Wdrazamy rowniez
obecnie nowy system obiegu dokumentow, ktory jest wazny dla
sprawnej obstugi klientow.

CRN Gdzieiw jakisposob poszukujecie potrzebnych akurat
rozwiazan, technologii, narzedzi?

ANNA Moskwiak-Karaszewska Zrodlem informacji jest dla nas
glownie Internet. Czerpiemy tez duzo wiedzy z udziatu w konfe-
rencjach tematycznych lub specjalistycz-
nych seminariach. Czytamy magazyny
branzowe i korzystamy z doswiadczen
innych firm na rynku. Tax Care jest du-
73 grupg kapitatlowa, wiec dysponujemy
rowniez wiedzg i doswiadczeniami in-
nych spotek w grupie. To pomaga w wybo-
rze dobrego, sprawdzonego rozwigzania.
Mamy poza tym swoich zaufanych do- " )
stawcow, z ktorymi stale wspotpracuje-

my. Jezeli trzeba, wysytamy zapytania do rOZWIaza nla’
producentow.

CRN Czego w pierwszym rzedzie ocze-
kuje pani od przedstawicieli branzy IT
oferujacych swoje ustlugi badz produkty? Na jakie aspekty
oferty rynkowej zwracacie szczegolnie uwage?

AnNA Moskwiak-Karaszewska Cenie kontrahentow, ktorzy
majg konkretng, sprecyzowang oferte, proponuja rozwigzania
specjalistyczne, uwzgledniajace nasze potrzeby i wymagania.
Cenie rzetelno$¢ w przedstawianiu oferty, jak rowniez w reali-
zacji zamoéwien i ustug — punktualnosé, terminowosé, zapew-
nienie wysokiej jako$ci dostarczanych rozwigzan. Nie mozemy
sobie pozwoli¢ naopdznienia czy nietrafione produkty, bo prawo
wymaga dochowania termindw i zapewnienia opisanych w re-
gulacjach rozwigzan. Musimy dziataé szybko, sprawnie i doktad-

Cenie integratorow,
ktorzy maja konkretna,
sprecyzowang oferte

| proponuja specjalistyczne

uwzgledniajace nasze
potrzeby i wymagania.

nie. Tego tez oczekujemy od naszych partneréw biznesowych
itechnologicznych. Kluczowym czynnikiem wyboru jest dlanas
zawsze bezpieczenstwo. To fundamentalny wskaznik weryfi-
kacji przydatnosci poszukiwanego rozwigzania czy produktu.
Musimy dziataé tak, aby kazdy klient miat pewnos¢ i zaufanie
do naszej firmy. Bezpieczenstwo to podstawa funkcjonowania
biura i dziat IT musi to bra¢ w swoich dziataniach pod uwage.
Mimo nieustannej zmienno$ci w samych technologiach, jak tez
otoczeniu prawno-rynkowym. To tez nie pozwala nam zatrzy-
mac sie w miejscu.

CRN Czy przy specyfice panstwa dzialalnosci lepiej spraw-
dzaja sie male, czy duze firmy informatyczne?

Anna Moskwiak-Karaszewska To zalezy. Jesli chodzi o dosta-
wy sprzetu, to duze koncerny moga szybciej reagowaé, bo maja
stalg oferte. Jesli za$ chodzi o udostepnianie zasobow ludz-
kich, to bardziej elastyczne sg mate firmy. Korzystamy z out-
sourcinguiwidzimy, ze mate przedsiebiorstwa dobrze wiedza,
co moga nam zaproponowad, jakimi specjalistami dysponuja
i jacy beda dla nas najbardziej odpowiedni. Gdy poszukuje-
my aplikacji w duzych firmach, napotykamy zazwyczaj na du-
zo biurokracjii duzo ,,papierkologii”. Zanim przyjdzie oferta,
czesto jest juz po terminie. Mocno sformalizowane procedu-
ry po stronie koncerndéw czesto przeszkadzaja w nawigzaniu
wspolpracy. Z mniejsza firmg niejednokrotnie tatwiej i szyb-
ciej jest nawigza¢ kontakt i podpisa¢ kontrakt. Czesto jednak
duze przedsiebiorstwa majg lepsze do$wiadczenie i wiekszg
wiedze w danej materii.

CRN Jak ocenia pani trafnos¢ sklada-
nych ofert rynkowych?

ANNA MoskwiAk-KAaraszewska Oferen-
ci przychodza raczej juz przygotowani,
z obmys$long propozycja, po analizie sy-
tuacji. Tax Care to duze biuro rachun-
kowe, wiadomo, po jakim obszarze sie
porusza, wiec mozna dobrze przygoto-
wacé sie do ztozenia oferty. Czesto zda-
rzaja sie trafione koncepcje, pasujace
do naszej sytuacji i naszych potrzeb, ale
nie zawsze z nich korzystamy. Na przy-
ktad dlatego, ze nie sg ,,na dzisiaj”, bo nie
jest mozliwe ich wykorzystanie w aktu-
alnych warunkach. Czasami wybierana
jest oferta firmy, ktora w ogodle sie do nas nie zglaszata. Wiele
zalezy od konkretnej sytuacjiikonkretnego projektu. Jezelijest
system, z ktérego nie jestesmy zadowoleni, to go zmieniamy.
Spotykamy sie z dostawcamii wybieramy najbardziej satysfak-
cjonujgce nasrozwigzanie. Czasami sprzedajacy sam przycho-
dzi z pomystem i to moze by¢ impuls do zmiany. Czasami tez
informacja z mediéw moze by¢ przyczynkiem do zrealizowa-
nia projektu. Bo otrzymana wiedza, publikacja, spotkanie daja
wyobrazenie, w ktorym kierunku trzeba i$¢.

Rozmawiat ANDRZEJ GONTARZ
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Podzielona ptatnos¢ VAT:
kolejna rewolucja?

Mechanizm split paymentu stosowany jest we Wtoszech i Czechach, a ostatnio zostat
wprowadzony w zycie przez rzad Rumunii. Teraz czas na Polske. Podzielona ptatnos¢
ma u nas obowigzywac od 1lipca 2018 r.

becnie co do zasady przedsie-
O biorca, sprzedajac towar innemu

przedsigbiorcy, wystawia faktu-
renaprzyktad nal0 tys.zt+23 proc. VAT
i nabywca placi zbywcy kwote brutto,
czyli 12,3 tys. zt. W modelu podzielonej
ptatnosci nabywca bedzie wptacat kwo-
te netto (czyli w naszym przyktadzie na
10 tys. z}) na rachunek bankowy zbyw-
¢y, a kwota podatku VAT (przyktadowe
2,3 tys. zt) powedruje na specjalny rachu-
nek bankowy, bedacy pod ,,nadzorem”

64 CRNnr1/2018

Pawet SATKIEWICZ

fiskusa. Dzieki temu nabywca towarow
ma mie¢ pewnos¢, ze nie wezmie udzia-
tuw oszustwie podatkowym - wytudze-
niu VAT - dokonanym przez sprzedawce.
Innymi stowy: kontrahent nie bedzie
mial mozliwosci wyludzenia podatku
metodg ,na znikajgcego handlowca”.
Jednoczesnie podatnicy, ktérzy otrzy-
majg zaptate od kontrahenta w podzielo-
nej ptatnos$ci, nie bedg mogli swobodnie
dysponowac kwotg podatku przekazang
narachunek VAT.

Nalezy przy tym zauwazy¢, ze model
podzielonej ptatnos$ci bedzie funkcjo-
nowatl w rozliczeniach miedzy podat-
nikami VAT (w uproszczeniu — miedzy
przedsiebiorcami). Natomiast sprzedaz
zwyklym konsumentom, tzw. klientom
z ulicy, pozostanie bez zmian. Kupujgc
towar jako osoba fizyczna nieprowa-
dzacadziatalno$ci gospodarczej, bedzie-
my ptacili sprzedawcy catg kwote (czy
to gotowka, czy przelewem, czyli war-
to$¢ brutto).

Fot. AdobeStock



ZDECYDUJE KU PUJACY

W przypadku nowego mechanizmu za-
sadniczo ma obowigzywa¢ model do-
browolny. To znaczy, ze oprocz split
paymentu do wyboru bedziemy mieli kla-
syczne rozwigzanie z wplatg kwoty brut-
tonarachunek sprzedawcy. Wybor jednej
z dwdch metod rozliczania sie bedzie na-
leze¢ do nabywcey towaru lub ustugi.

Nalezy przy tym zauwazy¢, ze nume-
ry rachunkéw VAT nie beda wystepowaé
w rozliczeniach miedzybankowych. To
bank naszego sprzedawcy/ustugodawcy
bedzie zobowigzany do przelania wtas-
ciwej kwoty podatku na jego rachunek
VAT. Otwarcie i prowadzenie rachunku
VAT dla podatnika nie bedzie wymagato
zawarcia odrebnej umowy i powinno by¢
wolne od dodatkowych prowizji i optat
dla banku. Natomiast §rodki zgromadzo-
ne przez podatnika narachunku VAT mo-
ga by¢ (zgodnie z ustaleniami z bankiem)
oprocentowane — choé¢ przy tak niskich
stopach kredytowych, z jakimi mamy
obecnie do czynienia, nie ma co liczy¢ na
to w najblizszym czasie. Do rachunkow
VAT banki nie bedg wydawaty kart kre-
dytowych ani innych tzw. instrumentow
ptatniczych.

Kwotg wptacong przez nabywce/ustu-
gobiorce nanasz rachunek VAT bedziemy
mogli dysponowac jedynie w celu zapta-
ty VAT na rachunek VAT kontrahentow
oraz regulowania zobowigzan podatko-
wych z tytutu VAT wobec urzedu skar-
bowego. Gdy nasze zobowigzanie VAT
wobec urzedu skarbowego bedzie nizsze
od $rodkéw zgromadzonych na rachun-
ku VAT, bedziemy mogli wnioskowaé
o zwrot roznicy (na nasz wlasciwy ra-
chunek bankowy) do naczelnika urzedu
skarbowego. A tenze bedzie miat 60 dnina
wyrazenie zgody na ten zwrot. Bedzie tez
mogtodmowié wyrazenia zgody nazwrot
srodkow, ktore zostang narachunku VAT.
Jednoczes$nie srodkinarachunku VAT be-
da formalnie nadal nalezaty do podatnika,
a fiskus nie bedzie moglt samodzielnie do-
konywac¢ operacji finansowych przy uzy-
ciu tych srodkow.

PROCEDURA W PIGULCE
Platnos$¢ za faktury ma si¢ odbywacé po-
przez ,dedykowany komunikat przele-

Kiedy te zmiany?

Pierwotny termin wejscia w zycie podzie-
lonej ptatnosci VAT byt planowany na
1stycznia 2018 r. W toku prac legislacyj-
nych termin ten przesunieto poczgtkowo
na 1 kwietnia 2018 r. Nastepnie, juz w Se-
nacie, termin wejécia w zycie ustalono
nallipca 2018 r. Niewykluczone jednak,
ze ,za pie¢ dwunasta” (czyli pod koniec
czerwca 2018 r.) parlament bedzie nowe-
lizowat podjetg ustawe, przedtuzajac jej
vacatio legis. Chodzi o to, ze nie wszyst-
kie banki sg w stanie przygotowac sie do
wprowadzenia tego typu rozliczen od
kwietnia przysztego roku (tak przynaj-
mniej deklaruja).

wu”, ktory bedzie uwzglednial w tresci
kwote podatku, warto$c¢ brutto, NIP kon-
trahenta oraz nr faktury. To bedzie dzia-
tato w ten sposob, ze kazdy podatnik VAT
bedzie mial do posiadanych w danym
banku firmowych rachunkéw banko-
wych (lub rachunkéw w SKOK) zakta-
dany (nieodptatnie) rachunek VAT. Jak
juz wejdzie w zycie system podzielonej
ptatnosci, przy dokonywaniu przelewu
bedziemy mogli wybraé zaplate standar-

dowa lub podzielong ptatnos¢. Gdy poda-
my numer rachunku naszego dostawcy/
/ustugodawcy, wowczas —jezelibedzie to
rachunek przedsiebiorcy - po podaniu po-
wyzszych danych system automatycznie
przeleje kwote netto na rachunek banko-
wy naszego kontrahenta, a kwote podatku
VAT najego rachunek VAT.

Przypomne raz jeszcze — wybor tego,
czy platno$é zostanie dokonana w formie
tradycyjnej czy w formule podzielonej
ptatnosci, nalezy do nabywcy towaréw/
ustug. I na nic si¢ zda nasza, jako sprze-
dawcy, wola. Sprzedawcanie bedzie miat
wplywu na stosowanie podzielonej ptat-
nosci przez nabywce. Oczywiscie mo-
zemy sobie ustali¢ z nabywca, ze nie
przyjmujemy ptatno$ci metoda podzielo-
nej ptatnosci. Z tym ze jezeli ptaci on nam
po wykonaniu ustugi lub dostawie towa-
row, to praktycznie nie mamy wplywu na
to (jako sprzedawcy/ustugodawcy), jaki
sposob przelewu ostatecznie wybierze
nasz nabywca/ustugobiorca.

Podzielong platno$é¢ bedzie mozna
stosowaé réwniez w przypadku faktur
zaliczkowych oraz czesciowej ptatnosci
faktury/podatku. Split payment nie be-
dzie stosowany do optacania faktur ,,pro
forma”. Podzielona ptatnos¢ dokonanana
rzecz innego podatnika niz wskazany >

Kluczowe fakty

dotyczace podzielonej ptatnosci

e Podzielona ptatno$¢ ma teoretycznie wejs¢ w zycie 1lipca 2018 r.
e System split payment bedzie dobrowolny - nabywca bedzie wybierat, czy zaptaci fakture
po staremu, czy w modelu podzielonej ptatnosci.

e Stosowanie podzielonej ptatnosci bedzie polegato na dokonaniu specjalnego przelewu
z podang kwotg podatku, wartoscig brutto, NIP kontrahenta i numerem faktury.
e Kwota netto z faktury bedzie przelewana na nasz rachunek, kwota VAT bedzie trafiata

na rachunek VAT.

e Kazdy podatnik VAT bedzie miat nieodptatnie zaktadany rachunek VAT.

e Srodkami zgromadzonymi na rachunku VAT podatnik dysponuje w bardzo ograniczo-
nym zakresie, co pogorszy ptynnosc¢ finansowa podatnikow (koniec kredytowania sie

VATD.

e Odzyskanie nadwyzki srodkdw z rachunku VAT bedzie wymagato zgody naczelnika

urzedu skarbowego.

e Dokonanie zaptaty w systemie podzielonej ptatnosci ma chroni¢ podatnikow przed
solidarng odpowiedzialnoscig w VAT, sankcjg VAT, stosowaniem podwyzszonych od-
setek od zalegtosci podatkowych VAT oraz dawa¢ mozliwos¢ przyspieszonego zwrotu

nadwyzki podatku VAT.
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w oplacanej fakturze powoduje, ze podat-
nik otrzymujacy wptate odpowiada soli-
darnie wraz z dostawcg/ustugodawca za
nierozliczony podatek do kwoty otrzyma-
nej na rachunek VAT. Taka solidarna od-
powiedzialno$¢ moze byé¢ pod pewnymi
warunkami wylaczona.

Komu siE To optACI?

Rodzimy fiskus mogt wprowadzi¢ model
obowigzkowy lub dobrowolny split pay-
mentu. Wybral wariant dobrowolny, bo na
obligatoryjny split payment Ministerstwo
Finanséw musialoby otrzymacé z Komisji
Europejskiej tzw. derogacje (czyli zgode
na odstepstwo w polskiej ustawie o VAT
w stosunku do dyrektywy VAT - aktu eu-
ropejskiego harmonizujacego podatek
VAT we wszystkich krajach UE). A w do-
bie walki Polski z Komisjg Europejska
o kornika drukarza, praworzadnosc,
jak tez imigrantow z Afryki i Bliskiego
Wschodu taka zgoda KE jest ostatnig rze-
czg, ktorej mozna byto sie spodziewac.

Marchewka, cz

5

P

Fiskus wprowadzit dla nabywcow
ptacacych podzielong ptatno-
$cig VAT kilka zachet do jej
stosowania. Nalezy do nich...
0dstapienie od solidarnej
odpowiedzialnosci w VAT

- nabywcy towardw okre-
$lonych w zatgczniku nr13
do ustawy o VAT (sa to tzw.
towary wrazliwe, m.in. tusze do dru-
karek), ktorzy zaptacg swojemu dostaw-
cy metoda podzielonej ptatnosci, nie beda
ponosili solidarnej odpowiedzialnosci za
niezaptacenie VAT przez sprzedawce.
:0dstgpienie od stosowania sankcji VAT
- 0d 2017 r. organ podatkowy moze, je-
zeli zidentyfikuje u nas nieprawidtowosci
w rozliczeniach VAT, natozy¢ na nas tzw.
sankcje VAT. Jest to dodatkowe zobowig-
zanie podatkowe w wysokosci 20, 30 lub
100 proc. wysokosci zanizenia naszego
zobowigzania z tytutu VAT (lub zawyzenia
zwrotu VAT itd.). Podatnicy, ktorzy zapta-
cga poprzez podzielong ptatnos¢, nie beda
mogli zosta¢ obcigzeni sankcjg VAT (do
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Watpliwosci
do oméwienia z ksiegowym
lub prawnikiem

e Co z ,paczkami przelewow”? Czy bedzie trzeba realizowac podzielong ptatnos¢ w odnie-
sieniu do poszczegolnej faktury, kazdego elementu paczki?

e Co ze zbiorczym ptaceniem faktur? Czy system bedzie w ogole przewidywat takg funk-
cjonalnose? W przeciwnym razie oznaczatoby to dodatkowe koszty i obcigzenie admini-
stracyjne zwigzane z wielokrotnymi przelewami.

e Co z przelewami walutowymi?

e Czy bedzie mozna dokona¢ ptatnosci w systemie podzielonej ptatnosci tylko kwoty po-

datku z danej faktury?

e Co z konsolidacja rachunku VAT w przypadku rachunkoéw podatnikdw w roznych bankach?

Co prawda dochodzg gtosy, ze Mini-
sterstwo Finansow pracuje nad modelem
obowigzkowym dla branz wrazliwych
(jak np. branza elektroniczna), czy-
li wszystkich tych, do ktorych obecnie
zastosowanie majg przepisy dotyczace
odwrotnego obcigzenia, solidarnej od-

yli nie tylko kij

wysokosci kwoty podatku wy-
nikajacej z faktury zaptaconej
przy uzyciu split payment).
«niestosowanie podwyz-
szonych (do 150 proc. wy-
- sokosci standardowych)
odsetek od zalegtosci po-
datkowych VAT - wobec
takiego podatnika nie znajda
zastosowania rowniez odsetki o pod-
wyzszongj stawce (150 proc. stawki pod-
stawowej, ktéra obecnie wynosi 8 proc.
rocznie). Ale musi by¢ spetniony dodat-
kowy warunek. A mianowicie dotyczy to
wytgcznie zalegtosci podatkowej w VAT
powstatej w wyniku ztozenia deklaracji,
w ktorej wykazana kwota podatku naliczo-
nego zaptacona byta co najmniej w 95 proc.
w modelu podzielonegj ptatnosci VAT.
«przyspieszony zwrot nadwyzki podatku
VAT naliczonego - dodatkowo podatnik
ptacacy przy uzyciu podzielonej ptatno-
$ci VAT bedzie mogt wystgpi¢ o zwrot
VAT w terminie 25 dni (standardowy ter-
min VAT to obecnie 60 dni).

powiedzialno$ci oraz kaucji gwarancyj-
nej. Takie glosy dochodzily od poczatku
pracnad split paymentem, ajednak do tej
pory Ministerstwo Finanséw nie dostato
derogacjina takie rozwigzanie od Komi-
sji Europejskie;.

Wracajac do pytania, komu sie to opta-
ci, trzeba oczywiscie przyznaé, ze zasad-
niczo najwiekszym wygranym bedzie
fiskus. Bedzie miat piecze na VAT-em
juz od momentu, w ktérym nasz kontra-
hent optaci fakture w systemie podzie-
lonej ptatnosci. Z kolei kupujacy bedzie
chroniony w sytuacji zagrozenia wyni-
kajacego z obrotu towarami wrazliwy-
mi (wylaczenie stosowania solidarnej
odpowiedzialnos$ci). Placacy faktury
w modelu split paymentu beda réwniez
chronieni przed sankcja VAT i podwyz-
szonymi odsetkami.

Czy jesli chodzi o podatnikow, wzros-
nie pewnos$¢ prowadzeniabiznesu, obrotu
gospodarczego? Teoretycznie tak. ROw-
niez dzieki wprowadzeniu od 2018 r. me-
chanizmu STIR podatnicy nie powinni
by¢ kontrolowani tak czesto i ucigzliwie
jak teraz. Fiskus bedzie miat wiele na-
rzedzi, aby wytuskaé prawdziwych oszu-
stow. A czy szybszy zwrot VAT bedzie
dla podatnikéw ptacacych podzielong
ptatno$cia plusem? Zasadniczo tak, pod
warunkiem ze urzedy skarbowe przewi-
dziane terminy bedg stosowa¢ w praktyce.
Jezeli nie, to minus systemu podzielonej
platnosci, jakim sg pogorszone przepltywy
pieniezne podatnikéw, przystoni wszyst-
kie plusy. |
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NA PRAWO PATRZ

Zaburzona
lynnos¢

podatkowy. Od kilkunastu lat
Swiadczy ustugi doradztwa

podatkowego, prawnego 1 n a n S O ‘ N 7 a
i celnego roznym podmiotom,
od najmniejszych
jednoosobowych dziatalnosci HASEO WALKI Z KARUZELAMI VAT-OWSKIMI JEST ZACNE, ALE CORAZ
gospodarczych po globalne CZESCIEJ PLACA ZA ,USZCZELNIANIE” WPEYWOW DO BUDZETU UCZCI-
k?nrt%?;ae?gwsrggvj:tzk'i.SbelgngA'S WIPODATNICY. MECHANIZM SPLIT PAYMENTU OPROCZ REALIZACJI BEZ-
DYSKUSYJNEGO CELU FISKUSA, JAKIM JEST WALKA Z WYLUDZENTAMI,
WPROWADZA ROZWIAZANIA, KTORE NIE BEDA KORZYSTNE DLA PODAT-
NIKOW. DO TEJ PORY VAT-OWCY MOGLI STE KREDYTOWAC PODATKIEM
NALEZNYM WYKAZANYM OD SWOJEJ SPRZEDAZY. PO WPROWADZENIU
PODZIELONEJ PLATNOSCI NTE BEDZIE JUZ TAKIEJ MOZLIWOSCL.

o Przyklad? Prosze bardzo. Niech postuzy za niego 10 monitorow po 1tys. zt za sztuke.

Po da tn l c Jeslisprzedam je jakiej$ firmie, to na fakturze wykaze kwote netto 10 tys. zti 2,3 tys. zt
VAT-u. Obecnie, gdyby dzialo sie to na poczatku lutego i ptatnos¢ od klienta wptyne-

b d taby do mnie 5 lutego, to do 25 marca miatbym nieoprocentowane 2, tys. zt do dyspo-

Q a zycji. A co, jak wejdzie split payment? Ot6z moj klient biznesowy moze wptacié¢ owe

12,3 tys. z (brutto), przelewajac kwote 10 tys. z namoj rachunek bankowy, a 2,3 tys. zt

p O Z O StaWie ni na rachunek VAT, z ktérego przez co najmniej kilkadziesiat dni nie zobacze ani zto-

towki. Efekt? Koniec z kredytowaniem si¢ VAT-em.

0 o
Sa , , l l SO b l e. To bedzie miato powazne skutki w zakresie przeptywow pienieznych czy tadniej,

z angielskiego, cashflow przedsiebiorcow. O ile duze korporacje jakos sobie z tym pora-
dza, o tyle dlamniejszych podatnikow moze to byé dramatyczne ograniczenie. Zwtasz-
czadlatych, uktorych kredytowanie sie VAT-em stanowito duza korzy$é prowadzonej
dziatalnosci w dotychczasowym systemie.

Wprawdzie tu i 6wdzie pojawily sie zapowiedzi przedstawicieli fiskusa, Ze pracuja
z Bankiem Gospodarstwa Krajowego nad pomostowym finansowaniem dla podatni-
kow majacych ktopoty z cashflow, ale kilka tygodni p6zniej inni przedstawiciele fisku-
sa ogtosili, ze jednak zaden taki program finansowania nie powstanie. Innymi stowy
- fiskus zdaje sobie sprawe, ze wprowadzenie podzielonej ptatnosci pogorszy sytu-
acje podatnikow pod wzgledem przepltywow pienieznych (bo inaczej nie zaczynalby
tematu finansowania podatnikéw przez BGK). Ostatecznie podatnicy bedg pozosta-
wieni w tej sytuacji sami sobie (nie pierwszy i nie ostatniraz!). Niech sobie radzg, anie
kredytuja sie VAT-em...
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Kolejny problem: skoro juz mamy wptacaé¢ kwote podatku na specjalny rachunek
VAT, to dlaczego ten rachunek ma nie by¢ zatozony na przyktad w urzedzie skar-
bowym? Dlaczego to banki (oraz SKOK-i) majg czerpaé profity z pieniedzy ,VAT-
-owskich” gromadzonych przez podatnikéw? Banki twierdzg, ze wdrozenie systemu
bedzie po ich stronie kosztowato od kilkudziesieciu do kilkuset miliondéw ztotych.
Tymczasem zgodnie z ustawa prowadzenie rachunku VAT irealizacja ptatnosci me-
todg split payment maja nie by¢ obcigzone dodatkowymi optatami bankowymi. Jak
znam zycie, to ostatecznie i tak wszystkie koszty, ktore banki poniosg na wdrozenie
i funkcjonowanie nowego systemu ptatnosci VAT, odczuje kazdy klient banku. Al-
bo przez zwiekszone optaty bankowe, albo przez obnizone oprocentowanie kwot
na kontach.

Dlatego jezeli w niedalekiej przysztosci twdj bank zacznie pobierac optaty za cos, co
do tej pory byto ,,za darmo” (np. wyptaty z bankomatow), mozesz by¢ prawie pewien,
ze doktadasz sie do walki z wytudzeniami VAT.

Swojadroga, kiedy czytalem stenogramy z Komisji Finansow Publicznych, nakto-
rej debatowat créme de la créme postdéw, nie moglem sie nadziwié, jak czesé z nich
probuje naginaé rzeczywisto$é do wtasnych wyobrazen. Jako przyktad wezmy od-
powiedz jednego z postéw na zarzut eksperta Lewiatana o pogorszeniu cashflow S S tem
podatnikow: ,zwrdcitbym takze uwage na to, ze nie jest to obowigzkowe dla wszyst-
kich podmiotow, wiec te, ktorych ptynnosé by to w jakis sposob zaktocato, zwlasz-

L] L[]
cza mikroprzedsiebiorcy, moga sie na to nie zdecydowaé”... Hm, panie posle (przez p O d Z le 1 O neJ

lito$¢ pomine nazwisko), jak mozna sie ,,nie zdecydowaé” na split payment, skoro to

moj ustugobiorca/nabywca towaréw bedzie wybieral za mnie? } A
pratnosci

Mam wewnetrzne przekonanie, ze system podzielonej ptatnosci stanie sie w nie-

o o
dtugiej perspektywie systemem powszechnym. I to nie dlatego, Ze stanie sie obo- stanl e SIg

wigzkowy. Tylko dlatego, ze podatnicy beda masowo stosowali split payment, aby

unikng¢ problemoéw ze skarbowka. Czytajac o kontrolach i wytudzeniach VAT, po- W n iedfugiej

datnicy po prostu beda mieli w nosie ograniczenia przeplywow pienieznych swo-

ich kontrahentow. Beda chcieli poprzez podzielong ptatnosé , kupic sobie spokoj”. pe rsp ek tyWZ e

1 zacznie sie to od najwiekszych podatnikdw, ptacgcych swoim dostawcom, a pdz-

niej to juz bedzie efekt kuli $énieznej. Coraz wiecej coraz mniejszych podatnikéw S stemem
bedzie chciato stosowac¢ split payment, az dojdzie do sytuacji, w ktorej ten system

platno$ci stanie sie¢ powszechny. pOWSZGChIlym

Oczywiscie podzielona ptatno$é to nie tylko minusy, ale tez pewne korzysci dla pta-
cacych w ten sposob, o czym ponizej. Sa branze — na przyklad elektroniczna - ktére
wrecz optujg za tym, aby obja¢ obrot ,,ich” towarami obowigzkowym split paymen-
tem. Przedsigbiorcy z sektoraIT liczg, ze bedzie to dla nich jakiej§ wyjscie z sytuacji,
w ktorej sie znalezli. Skarbowka od jakiego$ czasu realizuje bowiem plan uszczelnia-
nia VAT w taki sposdb, ze majgc na celowniku branze elektroniczng, kontroluje, kogo
sie da. Oczywiscie oszustow juz w wiekszoS$ci nie ma, a zostali ci, ktorzy mniej lub
bardziej $wiadomie mogli po prostu wplataé sie w proceder karuzel podatkowych.
A Ze z koncem ubieglego roku przedawnily sie podatki sprzed 5 czy — w praktyce
- 6 lat, kiedy to karuzele VAT-owskie zaczely sie kreci¢, az furczato, to skarbowka
ma kogo kontrolowaé przez najblizszych kilka lat...
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Dofinansowanie
szkolen dla tfirm IT

W ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego ruszyt projekt
Podmiotowego Systemu Finansowania. Przedsiebiorcy mogg korzystac
z dofinansowania edukacji swoich pracownikow - nawet do 100 tys. zt.

odmiotowy System Finansowania
P ma bardzo proste zatozenia. Kazdy

przedsiebiorca moze wybracé szko-
lenie lub ustuge doradcza z Bazy Ustug
Rozwojowych, anastepnie podpisa¢ umo-
we z jednym z operatorow, dzieki czemu
otrzymuje dofinansowanie w wysoko$ci od
50 do 80 proc. kosztow ustugi. Co wazne,
przedsiebiorca wyktada tylko cze$¢ srod-
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MAGDALENA IDzIK-FABIANSKA

kow - sam wktad wlasny - i nie musi fi-
nansowac catosci szkolen, a potem czekaé
na zwrot pieniedzy. Ponadto w sytuacji,
gdy w BUR zainteresowany wtasciciel fir-
my nie znajdzie odpowiedniego szkolenia,
moze je sobie po prostu zamowic.

- Prace w branzach technologicznych
poréwnaé mozna do wiostowania pod
prad. Gdy tylko przestajemy si¢ rozwi-

jaé, nurt, czyli w tym przypadku postep,
spycha nas w tyt - mowi Piotr Fabianski,
prezes InfonetProjekt. - W przypadku
branzy IT mozna méwié o wiostowaniu
kajakiem pod prqd rzeki, ktéra zerwata
wszystkie tamy. Technologie sprzed pie-
ciu lat okazujq sie przestarzate, wiedza
si¢ dezaktualizuje, a wypracowane me-
tody nie przystajq do nowych wyzwan.



Fot. AdobeStock

Wtasnie dlatego stawiamy na intensyw-
ne szkolenie swojej kadry.
Piotr Fabianski podkresla, ze przy wy-

sylaniu inzynieréw na specjalistycz-
ne szkolenia z najnowszych technologii
ogromnym wsparciem okazaly si¢ whas-
nie fundusze unijne.

PIENIADZE W ZASIEGU REKI
Infonet Projekttojednaz pierwszych firm
wbranzy I'T w Polsce, ktore zdecydowaty
sie siegna¢ po fundusze z Podmiotowego
Systemu Finansowania. Sg to $rodki do-
stepne w ramach Regionalnych Progra-
moéw Operacyjnych, ktorymi zarzadzajg
poszczegdlne Urzedy Marszatkowskie.
Dostep do nich maja przedsiebiorcy ze
wszystkich wojewddztw, z wyjatkiem
mazowieckiego oraz pomorskiego. Ich
celem jest wspieranie rozwoju firm, kto-
re juz sg na rynku, chcg pozyskaé¢ nowg
wiedze i stawiajg na innowacje.

- Srodki te mozna przeznaczyé na ustugi
szkoleniowe i doradcze, zgodnie z indywidu-
alnymi potrzebami. W naszym przypadku
byly to specjalistyczne szkolenia zwybranych
technologii - méwi Piotr Fabianski. - Oprocz
tego zdecydowalismy sie na kurs jezyka an-
gielskiego dla wszystkich pracownikéw.

Dzieki dostepnym $rodkom pracowni-
cy zdobywaja umiejetnosci, ktore pozwo-
la poszerzy¢ ich specjalistyczng wiedze,
by jeszcze skuteczniej wspieraé klientow.

- W ramach programu wziglem udzial
w dwéch profesjonalnych szkoleniach.
Jedno z nich to ,,Server Virtualization
with Windows Server Hyper-V and Sys-
tem Center”, drugie to ,,VMware vSphere:
Fast Track”. Jest to wiedza, ktéra przyda
mi si¢ w codziennej pracy i juz teraz widzg
wplyw nabytych umiejetnosci na zadania,
ktore mam do wykonania - wyjasnia Pawet
Pawlus, architekt systemow informatycz-
nych w Infonet Projekt.

Pawel Pawlus od stycznia br. bierze
udzial w kolejnym cyklu szkolen organi-
zowanym przez Altkom Akademia. Suma-
rycznie koszt szkolen zorganizowanych
dla pracownikow bielskiego integratora
wynidst jak do tej pory 100 tys. z1.

BubowA¢ PRZEWAGE

Firmom informatycznym edukacja umoz-
liwia zdobycie sporej przewagi nad kon-
kurencja. Przyktadem sg szkolenia
certyfikacyjne organizowane przez wioda-
cych producentéw IT. Taki dokument jest
dowodem, ze okreslony integrator posiada
okreslone kwalifikacje i opanowat obstuge
odpowiednich rozwigzan. Gdy klient ma
do wyboru firme, ktorej deweloperzy po-
siadajg certyfikaty, oraz takg bez tego typu
dowodow umiejetnosci, czesto decyduje
sie na wybor tej pierwszej, nawet mimo
wyzszej ceny. Czes$¢ klientéw jest sktonna
placi¢ zajako$¢ potwierdzong autorytetem
branzowych gigantow.

- Polscy programisci postrzegani sq ja-
ko jedni z najbardziej utalentowanych na
Swiecie. Zdobycie potwierdzen i umiejetno-
Sciw polqcezeniu z weiqz konkurencyjnymi
cenami daje naszym firmom solidng pod-
budowe do szukania kontraktéw na catym
Swiecie - uwaza Piotr Fabianski.

Dodaje, ze m.in. z tego powodu firma
Infonet Projekt zapewnia dla swoich pra-

Kwestia zasad

Zanim przedsiebiorstwo siegnie po
wsparcie w ramach programu, musi za-
poznac sie z zasadami, wedtug ktérych
przyznawane sg srodki w wojewodztwie.
Te wygladaja réznie, w zaleznosci od
lokalnych potrzeb oraz plandw rozwo-
jowych. Niektére wojewddztwa, na przy-
ktad dolnosélaskie, udzielajg szczegdinego
wsparcia firmom z sektora ochrony zdro-
wia i $rodowiska. Z kolei wojewddztwo
lubuskie stara sie pobudzi¢ do rozwoju
przedsiebiorstwa w sektorach wpisuja-
cych sie w tzw. inteligentne specjalizacje.
Tak czy inaczej, przy tych wartosciach
dofinansowania jest to unikalna okazja,
by wystac¢ zespot na potrzebne warsztaty
i zwiekszac¢ kompetencje catej firmy.

cownikow szkolenia z jezyka angielskie-
go. Kompetencje miekkie majg pomoc
w skutecznym dotarciu do potencjalnych
klientow.

SIEGNAE MOZE MALY | DUZY

W ramach Podmiotowego Systemu Finan-
sowania przedsigbiorcy otrzymuja refun-
dacje czescikosztow szkolenia. Wysokosé¢
tej refundacji zalezy od wielko$ci firmy.
Mikroprzedsiebiorcy moga liczy¢ na
zwrot nawet 80 proc. Srodkoéw przezna-
czonych na rozwoj. To dobra wiadomosé
zarowno dla duzych podmiotow IT, kto-
re maja do przeszkolenia caty zespét, jak
i freelancerow lub kilkuosobowych grup
specjalistow, pragnacych sie rozwijac.
Dzigki tym $rodkom finansowanie prze-
staje by¢ przeszkoda.

Z kolei dzieki konstrukeji programu
mozliwe jest zwiekszenie wysokoSci
dotacji rowniez w wiekszych przedsie-
biorstwach. Tym samym nie nalezy tego
traktowac jak kolejnego wsparcia dla naj-
mniejszych graczy. To narzedzie rozwoju,
z ktorego realnie skorzysta¢ moze kazda
firma, i ta z ugruntowang pozycjg na ryn-
ku, i ta wcigz szukajaca drog rozwoju.

AUTORKA PEENI FUNKCJE EXECUTIVE DIRECTOR
W FIRMIE INFONET PROJEKT.
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Dokad zmierza
analityka w biznesie

Autonomiczne samochody czy asystenci gtosowi rozpalajg masowg wyobraznie.
Rozwigzania te stanowig czes¢ szerszego zjawiska, jakim jest dynamiczny rozwoj

sztucznej inteligencji oraz systemow kognitywnych.
ALicJAa WIECKA

eszcze nigdy w historii analityka le-
J zacau podstaw tego rozwoju nie by-
ta tak powszechnie komentowana.
Niedtugo systemy te diametralnie zmienig
biznes, przy czym wykorzystanie anality-
kiwbiznesie najprawdopodobniej rozwi-
nie sie w trzech kierunkach.
Intensywny rozwoj algorytmow
uczenia maszynowego. Juz teraz do
szerszego uzyciawchodzikilka ciekawych
typow sieci neuronowych, na przyklad sie-
ci konwolucyjne (convolutional network).
To rodzaj sieci neuronowej wyspecjalizo-
wanej w analizie obrazow czy detekcji
twarzy. Dobrym przykladem komercyj-
nego wykorzystania sieci konwolucyjnej
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w biznesie jest analityka plikow DICOM
(Digital Imaging and Communications in
Medicine). To specjalny typ plikow wy-
korzystywanych w medycynie do prze-
chowywania obrazow diagnostycznych,
na przyktad z rezonansu magnetycznego
wraz z dotgczonym opisem. Jest bardzo
wiele mozliwosci zastosowania analityki
obrazoéw, na przyktad do wezesnego wy-
krywania i lepszego zrozumienia raka.
Autonomiczne samochody takze wyko-
rzystuja sieci konwolucyjne, ale w pola-
czeniu z sieciami rekurencyjnymi. Sieci
rekurencyjne (recurrent network) sa bar-
dzo skuteczne w analizie nastepstw, ana-
lizie szeregow czasowych. Moga wiec by¢

uzywane takze do analizy tekstu, rozumia-
nego jako nastepstwo pojec.

Dzieki szybko rosngcej mocy oblicze-
niowej komputer6w uczenie maszyno-
we i progresywne algorytmy bedg coraz
powszechniej wykorzystywane. Glebo-
kie uczenie umozliwi zautomatyzowanie
budowy modeli predykcyjnych. Maszyna
sama przeanalizuje zbiér danych histo-
rycznych, wszystkie dostepne informacje,
bezograniczaniasie doreprezentatywnej
proby. Wyselekcjonuje zmienne o naj-
wigkszej sile predykeyjnej i zbuduje mo-
del, wykorzystujac do tego na przyktad
procesory graficzne z kart graficznych
komputerow.

Fot. AdobeStock



Nadal bedg trwaty intensywne prace nad
rozumieniem informacji, ktora przekazuja
systemy informatyczne wchodzace winte-
rakcje z ludZmi. Nazywamy to interakcjg
w jezyku naturalnym albo analitykq eks-
presji. To sytuacja, w ktorej cztowiek uru-
chamia proces analityczny, zadajac pytanie
lub stawiajgc problem. Maszyna dostarcza
rozwigzanie i obja$nia jego znaczenie. Na
przyktad, gdy cztowiek pyta o korelacje po-
miedzy wysokim poziomem cholesterolu
apodwyzszonym cisnieniem krwi, maszy-
nawskazuje, od jakiego poziomu choleste-
rolu korelacja z wystapieniem wysokiego
ci$nienia krwi jest istotna statystycznie,
awiec wysoce prawdopodobna.

Sztuczna inteligencja i systemy ko-
gnitywne beda wykorzystywane na
duza skale w obecnych narzedziach
analitycznych. Ich nowsze wersje umoz-
liwig dwukierunkowa komunikacje z na-
rzedziem, a proces analityczny ulegnie
wiekszej automatyzacji. Pierwszy kontakt
z danymi nie bedzie polega¢ na wyswie-
tlaniu wierszy i kolumn. Maszyna zrobi
o wiele wigcej. Przeanalizuje otrzymane
dane, wy$wietli odpowiednie wykresy ilu-
strujgce powigzania miedzy zmiennymi,
opatrzy je odpowiednim komentarzem
i zada kontekstowe pytania. To bedzie lo-
giczne przeanalizowanie danych i dostar-
czenie czego$ w rodzaju ich narracyjnego
objasnienia. Opowiedzenie historii.

Powstang tez wasko wyspecjalizowane
systemy (patrz: ramka, Sztucznainteligen-
cjawbiznesie”) wykorzystujace wbudowa-
ng sztuczng inteligencje do konkretnych
celow biznesowych w analityce, w stuzbie
zdrowia, w obszarze interakcji z klientem,
w sprzedazy detalicznej, w wykrywaniu
naduzy¢ czy zarzgdzaniu ryzykiem.

Juz dzi$ mozna spotkac systemy wspie-
rajgce proces udzielania niewielkich kre-
dytow, ktore moga automatycznie podjaé
decyzje o przyznaniu kredytu, a nastepnie
monitorowa¢ zachowanie kredytobiorcy,
aby przewidzie¢ wystapienie ewentual-
nych probleméw ze splatg. Zautomatyzo-
wana ocena wiarygodno$ci kredytowej
i sama decyzja o udzieleniu kredytu nie
jest przedmiotem ingerencji czlowieka
(oczywiscie poza przewidzianymi prawem
sytuacjami, kiedy zainteresowany nie zgo-
dzi si¢ z decyzja i ztozy reklamacje). Inny
algorytm monitorujacy sposob sptaty za-

Sztuczna inteligencja w biznesie

Szereg rozwiazan wykorzystujacych tradycyjne metody analityczne funkcjonuje w ponizszych obszarach.
Whudowanie sztucznej inteligencji poprawi ich skutecznost. Dzieki Al pojawia Sie tez zupetnie nowe rozwigzania.

Harvard

PARTNER D7IAL) Business
Review

HANDEL NADUZYCIAiCYBER-  ZARZADZANIE

« Spersonalizowane BEZPIECZENSTWO RYNKIEM
rekomendacje « Adaptacyjne wy- = Monitorowanie

« Wirtualny sklep krywanie rzadkich — due dilligence

+ Roboty darzen « Lepsze analizy
konwersacyjne « Wykrywanie portfolio

- Zarzydzanie anomalii inwestycyjnego
7apasami « Detekcja twarzy « Zarzadzanie

* Projektowanie « Narracyjna inter- dtugofalowym
powierzchni pretacja raportow ryzykiem
handlowej « Neutralizacja atakow

ANALITYKA MEDYCYNA (RM

+ Analityka interak- ~ + Asystent osobisty  « Marketing
tywna « Zrédto porad doty-  kontekstowy

« Otwarte APl czacych zdrowego Nastepne najlepsze
(interfejsy progra- stylu zycia (ziatanie
mistyczne aplikacji) - Przeszukiwanie + Optymalizacja

« Systemy samouczace  literatury testow A/B

« [dentyfikacja medycznej « Wykrywanie
obrazow + Analiza obrazow segmentow

« Rozpoznawanie diagnostycznych « Optymalizacja
emocji « Medycyna sperso- Sciezki konsumenta

« Analiza tekstu nalizowana

« Udoskonalone

prognozowanie

ciggnietego kredytu dostarcza liste za-
grozonych kredytow wraz z propozycja
$ciezki windykacyjnej, a czlowiek decy-
duje, czy takg windykacje uruchamiaé.

Lista zastosowan AI w istniejagcych
rozwigzaniach biznesowych jest dtuga.
Niektore teoretyczne mozliwosci znajda
uznanie i szerokie zastosowanie, inne po-
zostang na etapie koncepcjilub niszowego
wykorzystania, niemniej sztuczna inteli-
gencjanatrwale zmieni sposoby wykorzy-
stania analityki w codziennym biznesie.

Zgodnie z dominujgcym obecnie tren-
dem sztuczna inteligencja bedzie
wykorzystywana gtéwnie w formie spe-
cjalistycznych aplikacji, a nie zamknie-
tych systemow. Systemy udostepniajace
algorytmy AT bedg powszechnie wyposa-
zane w otwarte interfejsy programistyczne
(API - Application Programming Inter-
face). Uzytkownicy niekoniecznie muszg
mie¢ gotowy produkt z systemem kogni-
tywnym. Tak naprawde potrzebujg zesta-
wu narzedzi, ktore umozliwig zbudowanie
wyspecjalizowanych aplikacji doktadnie
odpowiadajacych ich potrzebom bizneso-
wym. To istotna cze$¢ wspotczesnej eko-
nomii: dostarczanie zestawow narzedzi
do budowy oprogramowania. Juz teraz
istnieja platformy udostepniajace uzyt-
kownikom biblioteki algorytméw uczenia
maszynowego, interfejsy graficzne umoz-
liwiajace budowe aplikacji i narzedzia do
integracji danych umozliwiajace dwukie-
runkowa komunikacje oprogramowania ze
$wiatem zewnetrznym.

hakerskich

Zrodto: SAS

Jednym z kluczowych uwarunkowan
skutecznego wykorzystania Al jest do-
step aplikacji do duzych wolumenow
odpowiednich danych. Algorytmy ucze-
nia maszynowego potrzebujg danych do
dziatania. Za pie¢ lat najbardziej pozada-
ne beda dane, na ktorych systemy beda
mogly efektywnie pracowac, a nie super-
algorytmy albo interfejsy programistycz-
ne. Juz teraz spora cze$¢ $wiadomych,
zaawansowanych uzytkownikow doma-
ga sig, zeby wraz z systemem dostarczaé
zgromadzone i odpowiednio przygoto-
wane dane zewnetrzne, na ktorych sys-
tembedzie mogtbazowac w poczatkowej
fazie, stopniowo wykorzystujac naptywa-
jace nowe dane. Rynek zmierza wlasnie
w tym kierunku.

Warto tez pamietaé, ze ewolucja spo-
sobu wykorzystania analityki w przed-
siebiorstwie nie ma charakteru linear-
nego. Stosowane techniki analityczne
i wdrazane zmiany organizacyjne moga
miec r6zng kolejnos¢ i natezenie, w za-
leznos$ci od specyfiki firmy i kontekstu
biznesowego. Najwazniejsza jest otwar-

to$¢ na zmiany.

Alicsa WIECKA JEST
DYREKTOR ZARZADZAJACA
SAS PoLska.

ARTYKUE W CALOSCI JEST DOSTEPNY W PORTALU
HBRP.pL (POD TYM SAMYM TYTULEM).
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Fujitsu do ochrony danych

Eternus CS200c S4 to urzadzenie do tworzenia kopii zapasowych, ktore
taczy sprzet Fujitsu z oprogramowaniem Commvault. Chroni dane w apli-

kacjach, w infrastrukturze wirtualnej, konwergentnej i hiperkonwergentnej.

Kopie zapasowe mozna przesyta¢ do chmury, na dysk lub na tasme. Inte-
gracja hiperwizora umozliwia backup i odzyskiwanie plikow w srodowi-
skach fizycznych i wirtualnych. Urzadzenie moze by¢ réwniez przydatne
do tworzenia kopii zapasowych w punktach koncowych. Do zarzadzania
stuzy jedna konsola. Zadania powtarzajgce sie i bardzo skomplikowane
zostaty zautomatyzowane.

Cena: od 75 tys. zt. Gwarancja: 3 lata on-site.

AB, www.ab.pl

ABC DATA, www.abcdata.com.pl
ACTION, www.action.pl

INGRAM MICRO, pl.ingrammicro.eu
VERACOMP, www.veracomp.pl

LidLil

NTT HPC - serwery
do zadan specjalnych

Polski producent wprowadzit do portfolio nowa linie serwerow wiasnej
marki: NTT HPC (High Performance Computing). Urzadzenia sa przezna-
czone do zastosowan wymagajacych duzej szybkosci przetwarzania da-
nych. Majg sprawdzac sie przede wszystkim w instytucjach rzadowych,
w placowkach medycznych, u operatorow telekomunikacyjnych, ISP oraz
w MSP. Konstrukcje wyposazono w procesory Intela oraz nosniki SSD,
HDD o duzej pojemnosci i dyski DRAM Jet-Speed. NTT HPC maja funkcje
przyspieszajace przetwarzanie danych w serwerach dzieki szybkiemu ich
buforowaniu.

Przykiadowa konfiguracja i cena (model NTT JS-3824): ptyta gtowna dwu-
procesorowa, maksymalnie 3 TB RAM, dwa CPU Intel Xeon E5-2697 v4,

16 x 32 GB DDR4 ECC-R, 8 x JSM 64 GB, dwa nosniki Intel SSD 480 GB.
Cena: 2473 tys. zt. Gwarancja: 3 lata on-site NBD.

—> NTT SYSTEM, www.ntt.pl

74 CRNnr1/2018

Lenovo: Carbon 6. generacji

ThinkPad X1 Carbon 6. generacji to wedtug Lenovo najlzejszy na Swiecie
14-calowy laptop biznesowy (wazy 113 kg). Ma ekran Full HD (zwykty al-

bo dotykowy) lub WQHD. Nowy panel wyswietla 100 proc. gamy koloréw
Adobe RGB z jasnoscig do 500 nitdw. Aktualizacja oprogramowania zawie-
ra¢ bedzie Dolby Vision HDR (poprawia jasnosc, kontrast, kolory). Urzgdze-
nie wyposazono w procesor Intel Core 8. generacji (doi7), do 16 GB RAM
LPDDR3 2133 MHz. Maksymalna pojemnos¢ pamieci masowej wynosi1TB
PCle SSD. Wsrod ztgczy sg dwa USB 3.0, Thunderbolt i HDMI. Dostepny
jest system dokowania z gniazdami USB-C. W$rod modutdw tacznosci jest
LTE-A. Bateria wytrzymuje do 15 godz. pracy bez dotadowania.

Cena: 0od 1709 dol. (ok. 5,8 tys. zt). Gwarancja: 3 lata.

AB, www.ab.pl

ABC DATA, www.abcdata.com.pl
ALSO, www.alsopolska.pl

INGRAM MICRO, pl.ingrammicro.eu
TECH DATA, www.techdata.pl

Lilil

TP-Link: przelacznik L3

Gigabitowy przetacznik zarzadzalny L3 - T3700G-52TQ jest przeznaczo-
ny do sieci korporacyjnych, uczelnianych oraz dla ISP. Umozliwia routing
statyczny, dynamiczny (protokoty RIP, OSPF, VRRP) i multicast (PIM-SM
oraz PIM-DM). Ma dwa state i dwa opcjonalne porty SFP+10G (modut
rozszerzajacy), ktore mozna wykorzysta¢ do potgczenia urzadzen w sto-
sie lub z istniejaca infrastruktura. Stos moze liczy¢ do 8 przetacznikdw, co
oznacza przepustowo$¢ na poziomie 1408 Gb/s. T3700G-52TQ ma tez
trzy porty do zarzadzania: dwa RJ45 i jeden micro-USB.

Cena: 6999 zt netto. Gwarancja: Limited Lifetime (wygasa po 5 latach od
zakonczenia sprzedazy urzadzenia na polskim rynku).

AB, www.ab.pl

ABC DATA, www.abcdata.com.pl
KOMPUTRONIK, www.komputronik.pl
NTT SYSTEM, www.ntt.pl

TECH DATA, www.techdata.pl
VERACOMP, www.veracomp.pl
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Marketing B2B IT.
Podrecznik
uzytkownika”

Webinary i szkolenia stacjonarne to w naszej branzy
codziennosc, ale ksigzka zwigzana ze sprzedazg
technologii IT klientom biznesowym niewatpliwie
zastuguje na miano biatego kruka. A taki wiasnie

pojawit sie na rynku jako zestaw praktycznych porad

dla integratorow, ktorzy chcg prowadzi¢ skuteczny
marketing skierowany do uzytkownikow z segmentu
MSP, korporacyjnego i instytucjonalnego.

Ksigzka nie jest w ani jednym miejscu
,przegadana”. Wyraznie widaé, ze auto-
rzy sg praktykami, zresztg jeden z nich
prowadzi dzial marketingu u znanego
dystrybutora IT. Czytelnik nie ma wiec
szans znudzi¢ sie lekturg tej 96-stronico-
wej pozycji. Gwarantuje to tez klarowny,
prosty jezyk, swoje robi tez ciekawy sktad
graficzny. W pelni zgadzamy si¢ z autora-
mi, ze ,to ksigzka dla kazdej osoby, ktora
stawia pierwsze kroki w marketingu roz-
wigzan IT sprzedawanych w modelu B2B,
a takze dla tych, ktorzy chceg skonfronto-
wac swoje do$wiadczenia w pracy natym
wymagajacym rynku”.

Catlos¢ zaczyna sie jak u Hitchcocka
- trzesieniem ziemi, po ktérym jest... co-
raz ciekawiej. Juz bowiem we wstepie
mozemy przeczytaé, ze branza marke-
tingowa ,,sama sobie nie ufa”, nie mowigc
juz o zaufaniu ze strony konsumentow. Na
szczescie nakolejnych stronach poradni-
ka jego autorzy starajq si¢ pokazac sze-
reg sposobow na wyjscie z impasu celem
zwiekszenia skuteczno$ci przekazu, a co
zatymidzie uzyskania pozgdanych wyni-
kow sprzedazy. A wszystko z zastrzeze-
niem, ze za kilka lat ,Marketing B2B IT”
straci waznos$¢ ze wzgledu na szybko
zmieniajgce sie reguty gry. Zanim jednak
samo zycie dopisze drugg cze$¢ tej cieka-

Marketing B2B IT.

Podrecznik
uzytkownika

wej propozycji, warto zapoznac sie z jej

- by¢ moze nie jedyna - odstona.
Poradnik moznazamowi¢ pod adresem:

marketingb2bit.pl. [tgo]

Michat Meller, Mateusz Strzelecki
Marketing B2B IT.

Podrecznik uzytkownika”

wyd. Dell EMC/S4E

cena: 24 zt

PRENUMERATA
BEZPLATNEGO MAGAZYNU

WYLACZNIE DLA FIRM
Z BRANZY IT

zarzadzania
drukiem

Zatéz konto
na stronie CRN.pl

wypetniajac odpowiedni formularz

Prenumerata jest aktualna
przez 12 miesiecy.
Pod koniec tego okresu wysytane
jest przypomnienie o mozliwosci
jej przedfuzenia.

Wiecej informac;ji:
Andrzej Janikowski,

NAJLEPIEJ POINFORMOWANE
PISMO W BRANZY IT!



WRZUTKA Z AUTU

Po co komu
Ireneusz Dabrowski K a r t a g 1 n a?

ZGODNIE ZE STAROZYTNA ANEGDOTA KATON STARSZY, ZASLUZONY
W SLUZBIE REPUBLIKI RZYMSKIEJ JAKO ZOLNIERZ W WOJNIE PUNICKIEJ
PRZECIW HANNIBALOWI I POZNIEJ JAKO SENATOR ODZNACZAJACY SIE
WIELOMA PRZYMIOTAMI CHARAKTERU I UMYSLU, KONCZYL KAZDE SWE
WYSTAPIENIE PUBLICZNE ZDANIEM: ,CETERUM CENSEO CARTHAGINEM
ESSEDELENDAM?”, CO STE TLUMACZY: ,,APOZA TYM UWAZAM, ZE KARTAGI-
NA MUSI ZOSTAC ZBURZONA”.

’ . Kiedy wypowiadat te stowa, Kartagina byta juz pozbawiona wczes$niejszych zdo-

byczy na kontynencie europejskim i zepchnieta przez Scypiona Afrykanskiego do

es l swojej kolebki na terenach dzisiejszej Tunezji. Zatem dlaczego i z takim uporem
ten niegtupi wszak cztowiek dazyt do catkowitego unicestwienia wroga Rzymu? We-

dle mnie miat po temu co najmniej trzy powody: po pierwsze Kartagina i jej wodz

o o
n l e m Oze Hannibal napedzili najwiekszemu mocarstwu 6wczesnego §wiata niezlego stracha.

Nie na darmo jeszcze przez kilka stuleci zawotanie ,,Hannibal ante portas!” byto

’, ° °
byc le p 1 e] w armii rzymskiej najwyzszego stopnia alarmem, mobilizujgcym silty zbrojne repu-
>
o

bliki, a potem cesarstwa do najwigkszego poswiecenia i waleczno$ci. Pamigtka tego

tO nl e C h strachu miata przypominad, ze wrog nigdy nie jest pokonany do konca, ze trzeba by¢

zawsze czujnym i robi¢ wszystko, aby nie mégt sie odrodzié¢ i zagrozi¢ powtornie.

ChOCiaZ. bedzie Ergo: stowa Kato Starszego to jakby apel do dogaszenia pogorzeliska, aby przy lada

podmuchu pozar nie wybucht na nowo.

[
mq drze.’. Po wtore w czasie po wojnach punickich Rzym sie konsolidowat i bogacil, majac

przed sobg okres swej najwiekszej §wietnosci. Wrogowie zostali odepchniecina obrze-
za panstwa, a arystokracja corazbardziej zaczeta zajmowac sie ,tezauryzacja” sukcesu
i walkg o wladze nad Wiecznym Miastem oraz modelem tej wladzy, co doprowadzi-
to do przeksztalcenia republiki w cesarstwo, a zatem model demokratyczny w model
autorytarny, gdzie cesarz cieszyl si¢ atrybutami boskosci. Wrog zewnetrzny byt Kato-
nowi potrzebny do tego, aby zwraca¢ swym kolegom senatorom uwage na to, ze mimo
oznak osiggnietego sukcesu nigdy nie jest on ostateczny, ze musi by¢ pielegnowany
i-jakby$smy powiedzieli jezykiem XXI wieku - ,mie¢ zawsze istotne miejsce w agen-
dzie panstwaijego stuzb”.

Po trzecie wreszcie Katonowi chodzito o to, aby polityka Republiki Rzymskiej miata
stale cele i jaka$ 0§, a przypadek Kartaginy dzieki przezornosci $wiatlej wladzy nigdy

_ sie nie powtorzyl. W tym aspekcie Kartagina byta archetypem wszelkiego zarzewia

76 CRNnr1/2018



skrytego zagrozenia, ktore niezlikwidowane na czas i w zarodku moze doprowadzié¢ Przyktadoéw az nadto dostarcza zy-
do tragicznych skutkow, do owego ,,Hannibala ante portas”. I tutaj Kato miat stusznosé¢, cie, zwlaszcza zycie klasy politycznej
bo nastepnymi, ktorzy mieli zagrozi¢ Rzymowi w jego kolebce zlokalizowanej w cen- ~ w naszym kraju. Jesli nie moze by¢ le-
tralnej czesci POlwyspu Apeninskiego, byli barbarzyncy z poinocy - jakie$ pie¢, szes¢  piej, to niech bedzie chociaz madrzej dla
wiekdéw po $mierci niezlomnego senatora i skutecznego polityka. nas. Uczy¢ sie i wycigga¢ wnioski mozna
wszak w kazdej i z kazdej sytuacji.

,Ale przeciez to nie jest miejsce na wyktad historyczny”- zapewne pomysli ten i ow,
oczekujgcy ode mnie kolejnej analizy sytuacji na rynku IT badz jakich$ mniej lub bar-
dziej pomy$lnych prognoz na rok 2018. Ot6z tego typu mysleniu moge przyznac racje
tylko czesciowo. Bo czy naprawde to, co napisatem powyzej, niczego Wam nie przy-
pomina, nie budzi zadnych skojarzen?

Katonéw unas wielu. Nawet ten i 6w polityk juz zostal ztosliwie ochrzczony takim
nickiem. Czy stusznie, nie jestem pewien. Jesli wezmiemy ,,cze$¢ za cato$é” (o czym
pisalem kilka miesiecy temu), to pewnie stusznie, tylko czy woéwczas nie obrazamy
tym poroéwnaniem starozytnego meza? Bo on jednak przelewat krew za swojg oj-
czyzne. A czy ci nasi Katonowie spedzili cho¢by kilka nocy na poligonie? Watpie.
Moze dlatego ich wystgpienia sg tak groteskowe, ze moga tylko zaistnie¢ w konkur-
sie ,,Srebrne Usta” na najbardziej zapamietang (cho¢ niekoniecznie najmadrzejsza)
wypowiedz publiczng. Natomiast na pewno nie bedg na lata hastem przewodnim
idrogowskazem dla wspotobywateli. Naszych Katonow staé¢ na hasta na miare TKM
(chyba nikomu nie musze ttumaczy¢, co to znaczy), ,taki mamy klimat”, albo ,to
wszystko wina Tuska”. Bo te pozytywne, jak ,dobra zmiana”, ,biato-czerwona dru-
zyna” czy ,konstytucja dla biznesu”, osmieszyli ci sami, ktorzy je wymyslili i glosili.
Wrog nie byt im do tego potrzebny. Zaden Hannibal ,nie musiat by¢é przy tym czyn-

ny”, ze sparafrazuje klasyka. Na S Zy ch

Wracajac do paradygmatu Kartaginy, wydaje mi sie, ze kazdy z nas ma swojg. Ina-
czej tez niz Kato Starszy, kazdy z nas moze jg sobie w jakiej$ mierze wybraé, zatem

4
mie¢ Kartagine ,namiare swych ambicjii mozliwosci”. Dlaniektorych na pewno be- Ka to n ow

dzie to znienawidzony konkurent, ktory zabierarynek, obniza ceny, rozdaje tapowki
irobi w naszym mniemaniu inne niecne rzeczy, aby nam dopiec i nas zniszczy¢. Dla S t ac’ n a h aS ]: a
innych moze to by¢ aparat skarbowy, ktory neka firme ciggtymi kontrolami i - jak

Kubus$ Puchatek szukajacy Prosiaczka - im bardziej nic nie znajduje, tym intensyw-

niej szuka. Dla trzecich to ucigzliwy klient lub klienci, ktorzy nie do$¢, ze grymasza nami are
imajg wezaw kieszeni, to chcieliby wszystko na wczoraj i za 50 proc. proponowanej

ceny. A dodatkowo gteboko wierza, ze istnieje na rynku ktos, kto im to natychmiast

na tych warunkach dostarczy, tylko jako$ tam nie idg, a ciggle chcg tego od nas. Dla 1 KM.

jeszcze innych Kartaging bedzie rynek, ktory sie kurczy, nie modernizuje w ocze-
kiwanym tempie, charakteryzuje sie coraz mniejszg liczbg podmiotow, ktore moga
by¢ naszymi partnerami, a uwazaja, ze nasze rozwigzania i nowosci to zwykte ba-
dziewie, ktore nie wiadomo, czy sie sprawdzi. Jeszcze kilka przyktadow? Moze juz
wystarczy, bo stane sie niestrawny.

Jak widac, wachlarz mozliwo$ci jest spory. Prosze nie ogranicza¢ sie w fantazjiikre-
atywnosci. Wazne, aby nie zapomnieé, w jakim celu ijakich okoliczno$ciach buduje sie
te Kartaginy. Przypomne: Kato, zanim wyglaszat w senacie swoje ,kartaginskie prze-
stania”, najpierw z nig sie starl, a wojska Rzymu zepchnely ja do pierwotnego miejsca
ipozycji. Powtore nadatjej w swej strategii komunikacji (jakby$my to powiedzieli dzi$)
okreslony cel i kontent. Tylko wowczas ma to sens, bo jesli jesteSmy niekonsekwentni
w przekazie lub glupio uparci, nie zwracamy uwagi na zmiany w otoczeniu, jeste§my
przesadnie egzaltowani lub Zle przekaz adresujemy, przeceniamy lub niedoceniamy
sity swojego wybranego ,,odwiecznego wroga”, wowczas stajemy sie Smieszni, niewia-
rygodniizamiast osiggac¢ zamierzone cele, tracimy powage, autorytet czy wrecz to, co

Kady 2 nas ma najcenniejsze ~ twar. ]
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CHtODNYM OKIEM

Wojciech Urbanek
zastepca redaktora naczelnego

Szykujq sie
dodatkowe
wydatki?
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Chipmageddon, czyli
procesory na zakrecie

LUKI W PROCESORACH INTELA, AMD I ARM WPRAWILY W OSLUPIENIE
BRANZE IT. NIEKTORZY TWIERDZA, ZE TO LEKCJA POKORY DLA ZBYT
PEWNYCH SIEBIE KONCERNOW.

W lipcu ubieglego roku badacze z Google Zero Project oraz kilku innych osrodkow
zajmujacych sie sprawami cyberbezpieczenstwa wykryli powazne luki w procesorach
Intela, AMD oraz ARM. Naukowcy poinformowali producentéw o bledzie, jednocze-
$nie zobowiazujac sie do zachowania poufnos$ci az do czasu opracowania poprawek.
Brian Krzanich, prezes Intela, zagonit ludzi do roboty, a sam pod koniec listopada...
sprzedat akcje kierowanego przez siebie koncernu, pozostawiajac jedynie minimalng
ilo$¢ walorow, wynikajacg z kontraktu menedzerskiego.

Kij w mrowisko wtozyli dziennikarze serwisu The Register, publikujac 2 styczniain-
formacje o felernych procesorachidwoch exploitach: Meltdown i Spectre. Aktualizacje
ujrzaty S$wiatto dzienne kilka dni p6zniej. Tymczasem bledy wystepujace w uktadach
otworzyty hakerom nie tyle furtke, co wrecz autostrade do danych. Cyberprzestepcy,
nie pozostawiajgc za sobg zadnych §ladow, zyskali dostep nawet do tych najbardziej
poufnych informacji. Dziennikarze MIT Technology Review oszacowali, ze problem
dotyczy... 3 mld urzadzen.

Tego typu historie zawsze konczyly sie tak samo - firma publikowata poprawki elimi-
nujace bledy, a uzytkownicy szybko zapominali o klopocie. Tym razem zycie napisato
inny scenariusz. Okazalo sie, ze aktualizacje sg w stanie spowolni¢ prace systemow
nawet 0 30 proc. Szcze$cie w nieszczesciu, ze problem nie dotyczyt przecietnych uzyt-
kownikéw komputerow. Zdecydowanie gorzej wyglada sytuacja w serwerowniach,
ainformacje naptywajace z niektorych centrow danych mogg budzic spory niepokoj.

Solaris Wind opublikowat dane, z ktérych wynika, Ze po zainstalowaniu poprawek
w chmurze Amazona (EC2) wydajno$¢ procesora obstugujacegobaze danych Cassan-
dra spadta o 25 proc. Oliwy do ognia dolewajg eksperci. Bruce Schneier, amerykan-
ski kryptograf i specjalista z zakresu bezpieczenstwa teleinformatycznego, uwaza,
ze w przypadku Spectre tak naprawde nie ma skutecznego zabezpieczenia. Jedynym
rozwigzaniem jest przeprojektowanie mikroprocesoréw, co moze zajaé lata.

Po drugiej strony barykady stoja osoby bagatelizujace zjawisko. Ich zdaniem problem
jestmarginalny, adziennikarze jak zwykle szukajg dziury w catym. Do dyskusji wigczyli
sie tez internauci. Niektorzy drwig z producentéw popetniajacych te same btedy, ni-
czym uczniowie $ciggajacy od siebie naklasowce. Jeszcze inni twierdza, ze historia ze
Spectre i Meltdown to doskonata lekcja pokory dla dumnych niczym paw koncernow.

Tymczasem Simon Seagars, dyrektor generalny ARM, firmy projektujgcej wiekszosé
mobilnych chipow na $wiecie, nawet nie probuje uspokajac skotowanych uzytkowni-
kow. Prawdopodobienstwo tego, ze wkrotce pojawi si¢ nowy Spectre, jest dos¢ duze
- przyznaje Seagars. Przedsiebiorcy, szykujcie portfele.
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Czy posiadasz
te kluczowa
umiejetnosc¢
menedzera?

of Efektywna komunikacja Stres, zamiast zachecaé

v f Podejmowanie dobrych decyzji do dziatania, moze Latwo

A Sztuka wptywania na innych zablokowal efektywnoSé nawet
égg‘ém/z‘/g ambrtnej osoby.

] Skuteczne radzenie sobie ze stresem

Umiejetnosc radzenia sobie ze stresem to kluczowy element
efektywnego przywddztwa i podstawa efektywnosci osobiste;.
Nie dopusc do tego, by stres stat sie przeszkodg na Twojej drodze menedzerskie;j.

ftm.ican.pl/zarzadzanie-stresem »




% W i%ﬁ
EUROPEAN

BRAND %
W p W

Activejet.

ORIGINAL PRINTING QUALITY

TUSZE TONERY

—— r——
Activejet. '~ Activejet.

ATH-79N

R cage R I
T carege

g
Gl 1

PC\Ahf?rld 4 Wo
NAJLEPSZA " NAJLEPSZA °
WYDAJNOSC ;R OPLACALNOSE | sioe
e

.. 6/2017 o

6/2017

N

AKCESORIA

Activejet- Activejet.

B Europejska Marka na bazie komponentéw z Europy i Japonii B Certyfikat akredytowany TUV Rheinland
B Certyfikat British Standard Institution 1SO9001/14001

W Lider rynku w Europie centralnej i wschodniej (IDC)
B Gwarancja jakosci i niezawodnosci

B Lider wygranych testéw jakosci w latach 2005-2017
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