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USLUGI

ZARZADZANIA DRUKIEM

Srodowisko druku ciagle stanowi jeden z najbardziej zaniedbanych obszaréw w przedsiebiorstwach
i instytucjach - gtéwnie pod wzgledem kontroli kosztow i ochrony danych.
Wsrdd klientow biznesowych rosnie juz jednak $wiadomos¢, ze trzeba w wigkszym stopniu panowac
nad wszelkimi procesami zwigzanymi z pracg urzadzen drukujacych w ich firmach.
To motor rozwoju rynku Managed Print Services. W tym wydaniu ,,CRN ekstra” prezentujemy zbior
artykutow podejmujacych tematyke MPS, ktore ukazaly sie na tamach naszego pisma
w ciggu ostatnich dwunastu miesiecy.

Wielkie porzadki MPS: trzeba patrzec
w Swiecie druku szeroko

Debata ekspertow Druk w modelu
dotyczaca MPS

uslugowym: wyzwania
Najtrudniejszy pierwszy krok dla kanalu sprzedazy
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Managed

Print Services:
wielkie porzadki
w Swiecie druku

Wiekszos¢ przedsiebiorcow ma mgliste pojecie o zarzadzaniu drukiem.
Jednak juz wkrotce zaczng szukac nie tylko cennych wskazowek,

ale takze narzedzi usprawniajgcych ten proces.
WouciecH URBANEK
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ewolucje technologiczne potrafig

w mgnieniu oka usmierci¢ popu-

larne urzadzenia. Przyktadowo
debiut pagera okazal sie rownie spektaku-
larny jak jego upadek. Jednak bywaja pro-
dukty ponadczasowe, ktore skutecznie
opieraja sie modomitrendom. Klasyczng
egzemplifikacjg sa drukarki. Cho¢ Frede-
rick Wilfrid Lancaster juz w1978 r. przed-
stawit wizje biura bez papieru i od tego
czasu uptynety niemal cztery dekady, je-
go koncepcja pozostaje mrzonka. Jak wy-
nika z danych FTI Consulting, az 83 proc.
pracownikéw uwaza, ze papierowe do-
kumenty sg niezbedne i lepiej sprawdza-
ja sie w pracy anizeli ekrany urzadzen
elektronicznych. Nic dziwnego, ze Iwia
czes$¢ przedsiebiorcow nie zamierza re-
zygnowa¢ z wydrukow waznych umow,
rozliczen czy faktur. Jak podkres$la Maciej
Amanowicz, menedzer Xeroxads.rozwo-
jubiznesu Channel MPS, cze$é czynnosci
zwigzanych z drukiem na tyle spowsze-

dniata, ze zwykta awaria urzadzenia wie-
lofunkcyjnego moze sparalizowac prace
biura na kilka godzin.

Czy to oznacza, ze drukarki pozosta-
ng ,nie$miertelne”? Niektorzy uwazaja,
ze ich znaczenie w biznesie bedzie ma-
le¢ wraz z wchodzeniem na rynek pracy
nowego pokolenia pracownikow, nalezg-
cych do generacji millenialsow. Wpraw-
dzie 20-latkowie sprawnie postuguja sie
cyfrowymi dokumentami, ale nadal ko-
rzystajg z tradycyjnych rozwigzan. We-
dtug statystyk Uniwersytetu Princeton
przecietny student tej uczelni drukuje
tysigc stron rocznie. Natomiast w Polsce
najbardziej eksploatuja drukarki studen-
ci Uniwersytetu Warszawskiego. W roku
akademickim 2014/2015 wydrukowali
nieco ponad 45 mln stron, co - nawiasem
mowigc - kosztowato 54 min zt Wszystko
wskazuje na to, ze w najblizszych latach
drukarki bedg koegzystowac¢ ze smartfo-
nami, tabletami i chmura.

ZAWSZE MOZNA ZNALEZ¢
OSZCZEDNOSCI

Przywigzanie firm do urzadzen druku-
jacych ma swoja cene. Eksperci z Ediko
szacujg, ze przecietne koszty druku w pol-
skich firmach oscylujg wokoét 8 proc. ich
rocznych obrotow, za$ $rednia Swiatowa
miesci sie w przedziale 3-5 proc.

W duzej czesci wine za taki stan rzeczy
ponoszg pracownicy, ktorzy drukujg na
stuzbowych urzadzeniach zdjecia z wa-
kacji, uroczysto$ci rodzinnych, prywatne
dokumenty i generalnie naduzywaja kolo-
rowych wydrukéw. Innym powszechnym
btedem jest drukowanie w innych forma-
tach niz nominalne dla danej drukarki
(np. wielu dokumentéw A4 na drukarce
wielkoformatowej), co przyspiesza zuzy-
cie podzespotdéw. Ponadto urzadzenia cze-
sto sg pozostawiane w trybie czuwania, co
zwieksza koszty energii elektrycznej. Ale
rowniez sami wlasciciele firm nie sg bez
winy. Przedsiebiorcy czesto zaopatrujg sie
w wadliwe lub mato wydajne tonery i po-
zostajq glusi na apele, zeby nie kupowacé
najtanszych urzadzen ze wzgledu na wy-
sokie koszty eksploatacji.

W specjalistycznej prasie oraz witry-
nach internetowych nie brakuje porad
natemat ekonomicznego drukowania, >

Zdaniem integratora

1 Alan Pajek, wiceprezes zarzadu, Ediko
Firmy oferujace rozwigzania MPS gwa-
rantuja, ze koszt utrzymania drukarek
bedzie nizszy. Przyktadowo wydrukowa-
nie jednej kopii kosztuje 0,04 zt w kont-
rakcie serwisowym, za$ w przypadku
tradycyjnego modelu sprzedazy moze
by¢ nawet dwukrotnie drozsze. Jednak
nizszy koszt wynika m.in. z czestotliwo-
Sci wizyt serwisowych. Systemy monito-
ringu druku zapewniajg zdalng obstuge,
co jest zdecydowanie tansze.
Producenci zaczeli przyktada¢ duzag wa-
ge do zapewniania serwisu o wysokiej
jakosci, poniewaz zalezy im na powta-
rzalnosci zakupow urzadzen. Jesli klient
zostanie Zle obstuzony lub narazony na
zbyt wysokie koszty, konkurencja bez-
wzglednie to wykorzysta.

[ tukasz Rumowski, dyrektor rozwoju
produktu, Arcus

Najwieksze nasycenie MSP ma miejsce
w wiekszych firmach i instytucjach.
Liderami sg sektor bankowo-finansowy,
ubezpieczeniowy i telekomunikacyjny.
Zdecydowanie mniejszy popyt na tego
typu rozwigzania jest wérdéd mniejszych
przedsiebiorstw iinstytucji publicznych.
W przypadku tych pierwszych to efekt
braku informacji o mozliwosci dzierzawy
za stosunkowo niskg miesieczng optate,
np. 300 zt. Sprzedaz placdbwkom z sek-
tora publicznego utrudniajg kryteria
przetargu, gdzie najwazniejsza jest cena.
Niestety, najtansze nie zawsze oznacza
najlepsze.

Bariery hamujace
wdrozenie MPS

e Przyzwyczajenie do tradycyjnych
rozwigzan

e Niezrozumienie koncepcji rozwigzania

e | ek przed zmianami

e Nieche¢ do nadmiernej kontroli

e Sceptycyzm wobec skutecznosci
systemu
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Agnieszka
Wnuczak, Business
Account Manager,
Epson Europe

Rafat Placzynski,
Business
Development
Manager, Canon

Maciej Amanowicz,
menedzer ds.
fOzZwoju biznesu
Channel MPS,
Xerox

Pawef Lechicki,
MPS Coordinator,
Brother

> aczkolwiek korzystajg z nich nieliczni.

Niemniej przedsiebiorcy myslacy powaz-
nie o oszczednosciach powinni siegnaé po
konkretne narzedzia. Dlatego warto ich
przekona¢ do wdrozenia systemu zarza-
dzania drukiem (MPS). Oprogramowa-
nie pozwala nie tylko okietzna¢ swobode
pracownikow w zakresie drukowania, ale
takze uporzadkowaé przeptyw dokumen-
tow oraz odpowiednio zabezpieczy¢ dane.
Specjalisci wyliczajg, ze wdrozenie MPS
umozliwia zredukowanie kosztow dru-
kowania 0 10-40 proc. Oczywiscie wie-
le zalezy od polityki prowadzonej przez
okreslong firme. Jednak nawet tam, gdzie
na pierwszy rzut oka wszystko dziata do-
skonale, mozna znalez¢ rezerwy.

- Przeprowadzalismy audyt u klienta,
ktéry byl przekonany, ze perfekcyjnie za-
rzqdza flotq drukujgcq. Zawsze wybieral
urzqdzenia z jednej linii produktow, aby
idealnie dopasowaé czeéci oraz materialy
eksploatacyjne. Ponadto zaopatrywal sie
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Zdaniem producentow

AGNIESZKA WNUCZAK Sprzedaz systemédw do zarzadzania drukiem zdobyta istotng
pozycje na rynku kompleksowych ustug IT. Z kazdym rokiem wida¢ wigksze zaintereso-
wanie klientow, co przektada sie na realne kontrakty. Jesliidzie o poziom nasycenia, to
wcigz w tym obszarze rynku jest sporo do zrobienia. Ostroznie szacowatabym, ze dopie-
ro okoto 20 proc. firm i instytucji mogacych zyska¢ na wdrozeniu systemu do zarzadza-
nia drukiem korzysta z tego typu rozwigzan. Cho¢ nie dziwi, ze najchetnigj siegajg po nie
korporacje i duzy biznes, to pozytywnym zaskoczeniem jest spora popularno$¢ w sekto-
rze edukacji.

RAFAL PLACZYNSKI Skutecznym motywatorem do podjecia decyzji o wdrozeniu sys-
temu zarzadzania drukiem sa referencje dostawcy z sektora lub branzy, w ktérej dzia-

ta potencjalny klient. Dla mniejszych firm interesujgca moze by¢ mozliwos¢ skorzystania
z systemu zarzadzania drukiem w formie subskrypcji, gdzie bez ponoszenia duzych kosz-
tow inwestycyjnych i wigzania sie dtugoterminowa umowa mozna wyprobowac system.

MACIEJ AMANOWICZ Jedng z najwiekszych korzysci wynikajacych z wdrozenia MPS jest
bezpieczenstwo danych zawartych dokumentach papierowych i elektronicznych. Istotne
jest tez zwiekszenie przejrzystosci miejsc powstawania kosztow, z doktadnoscig do kon-
kretnej osoby.

PAWEL LECHICKI Od wdrozenia systemu MPS klientdw czesto odstrasza brak wiedzy, ma-
ta $wiadomosc¢ korzysci wynikajgcych z przejécia na taki model oraz obawa przed wysokimi
kosztami wdrozenia i utrzymania rozwigzania. Firmom trudno jest tez sie przestawi¢ na za-
kup wydrukow. Caty czas funkcjonuje stereotypowe myslenie, ze sprzet rozwigze wszystkie
problemy. Owszem, nowe urzadzenia wielofunkcyjne oferujg wysoka wydajnosé i predkos$e

druku, ale tylko w potgczeniu z odpowiednim oprogramowaniem bedg dla firm i instytucji
gwarancjg bezpiecznego i wydajnego procesu tworzenia dokumentow.

w zamienniki. Pomimo tego udalo sig nam - To bardzo realny scenariusz, tym bar-

znalez¢ oszczednosci na poziomie 18 proc.
- opowiada Szymon Trela, Product Ma-
nager CEE Sharp Electronics Europe.

KoMu zAUFAC?

Gartner przewiduje, ze do 2020 r. ponad
70 proc. przedsiebiorstw zatrudniajacych
powyzej 250 0os6b bedzie korzystaé z roz-
wigzan do zarzadzania drukiem. Czy pro-
gnoza sprawdzi sie na rodzimym rynku?

dziej ze zauwazamy wzrost $wiadomosci
uzytkownikéw w zakresie optymalizacji
proceséw druku oraz ich bezpieczenstwa.
Wprawdzie wdrazanie takiego rozwiq-
zania w kilkuosobowej firmie mija sig
z celem, ale nie jest ono zarezerwowane
wylqcznie dla duzych przedsiebiorstwiin-
stytucji. Mysle, ze dolna granica to 25 sta-
nowisk roboczych - twierdzi Agnieszka
Wnuczak, Business Account Manager
w Epson Europe.

Jak usprawni¢ funkcjonowanie urzadzen
drukujacych w przedsiebiorstwie

Ocena - przeglad aktualnego srodowiska druku, majgcy na celu wprowadzenie zalecen
dotyczacych racjonalizacji i oszacowania potencjalnych oszczednosci w przysztosci.

Optymalizacja - racjonalizacja pracy urzadzen, a takze konsolidacja sprzetu, opracowanie

polityki drukowania.

Zarzadzanie - ciggte doskonalenie proceséw, monitoring SLA i poprawa przeptywu pracy.



W podobnym tonie wypowiada sie
przedstawiciel Lexmarka.

- Wsréd duzych firm, zatrudniajqcych
ponad 500 o0s6b, trudno jest znalez¢ klien-
téw, ktorzy nie posiadajq MPS. W zwiqzku
ze znacznym nasyceniem rynku rozwiq-
zania tego typu bedq kierowane i dostoso-
wywane réwniez do mniejszych klientow
- méwi Sebastian Szpila, Business Con-
sultant w polskim oddziale producenta.

Zapowiedzi Gartnera powinny ucie-
szy¢ resellerow oraz integratorow zwia-
zanych ze §wiatem druku. Tym bardziej
ze sprzedaz urzadzen oraz materiatow
eksploatacyjnych wigze sie w ostatnim
czasie z niemal gtodowymi marzami. Na-
tomiast rozwigzania MPS wnoszg na ry-
nek ozywczy powiew i daja nadzieje na
lepsze czasy dlasprzedawcow. Specjalisci
podkreslaja, ze wiaczenie do oferty ustug
zarzgdzania drukiem silniej wiaze resel-
lera z klientem i pozwala konkurowac na
rynku nie tylko cena.

- Otwierajq sie tez nowe mozliwosci,
np. zarzqdzania flotq urzqdzen drukujq-
cych i obiegiem dokumentéw. Z poziomu
sprzedawcy przechodzi si¢ na poziom do-
radcy. To przyjemny awans — podkre$la
Szymon Trela.

Wsrod dostawcow MPS prym wiodg
producenci urzadzen drukujacych. Naj-
wyzej stojg akcje Xeroxa, ktory juz kil-
ka lat z rzedu wygrywa w prestizowych
raportach sporzadzanych przez firme
Quocirca, badajaca globalny rynek dru-
ku. Nie inaczej byto w 2016 r. Autorzy
docenili dojrzalg i kompleksowg oferte
producenta, obejmujacq druk biurowy,
produkeyjny, narzedzia do automatyza-
cjiprzeptywu pracy oraz zaawansowanej
analityki. Pochlebne oceny zebraty tak-
ze: HP Inc., Lexmark oraz Ricoh. Stawke
uzupekniajg Epson, Canon, Konica Minol-
ta, Kyocera, SharpiToshiba. To, ze produ-
cencidrukarek - czerpigcy gros zyskow ze
sprzedazy materialow eksploatacyjnych
- oferuja rozwigzania do redukcji kosz-
tow, moze nieco dziwié. Czy Xerox, Ri-
coh i inni nie podcinajg galezi, na ktorej
sami siedzg?

- Sprzedaz ,pudelek” juz dawno prze-
stata sprawdzaé sie jako efektywny model
biznesowy. Lepiej postawi¢ na komplek-
sowe rozwiqzanie, sktadajqce si¢ z szere-
gu ustug, zawierajqcych takze wsparcie,

Korzysci wynikajace
z wdrozenia MPS

Redukcja wydatkdw na materiaty
eksploatacyjne

e Mniejsze zuzycie papieru

Zwiekszenie bezpieczenstwa danych

e Poprawa niezawodnosci i jakosci pracy

urzadzen drukujacych
Odcigzenie dziatu IT

e Usprawnienie przeptywu dokumentow
Wieksza przewidywalnos$¢ kosztow
eksploatacji

Whnikliwa analiza procesow druku
Ochrona $rodowiska naturalnego

szkolenia i systemy informatyczne, do kto-
rych zaliczajq sie produkty MPS - ttuma-
czy Agnieszka Wnuczak.

Jedli resellerzy nie wierzg w czyste in-
tencje producentow urzadzen drukuja-
cych, zawsze mogg wybrac alternatywne
rozwigzania dostarczane przez inne fir-
my, np. Asset DB, PaperCut czy Print-
Fleet, ktore opracowuja specjalistyczne
oprogramowanie do zarzgdzania drukiem
idokumentami.

DwA ROZNE SWIATY

Rozwigzania MPS utozsamiane sg za-
zwyczaj z redukcjg kosztow druku. Ich
zastosowanie umozliwia zmniejsze-
nie zuzycia materiatléow eksploatacyj-
nych i zoptymalizowanie floty urzadzen
drukujacych. Ale lista korzys$ci wynika-
jacych z wdrozenia systemow jest zde-
cydowanie dtuzsza. Nalezy wspomnieé
o zwiekszeniu bezpieczenstwa danych,
poprawie jako$ci ustug zwigzanych
z drukowanie czy usprawnieniu prze-
ptywu dokumentow.

Coraz gtosniej mowi si¢ o tym, Ze sys-
temy do zarzadzania drukiem i dokumen-
tami ulatwiag przedsiebiorcom ptynng
migracje do cyfrowego $wiata. Az 88 proc.
firm uczestniczgcych w badaniu firmy
Quocirca uznato, ze MPS spelniajg waz-
ngrole w procesie cyfrowej transformacji.
Sprzedawcy I'T powinni skorzystaé¢ nata-
kim podejsciu potencjalnychidotychcza-
sowych klientow. |

PRENUMERATA
BEZPEATNEGO MAGAZYNU

WYLACZNIE DLA FIRM
Z BRANZY IT

NOMINACJE
ECHI

TRENDY
e

AMAZON WEB SERVICES

=k, POLSKA

Zatéz konto
na stronie CRN.pl

wypetniajgc odpowiedni formularz

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

Wiecej informaciji:

NAJLEPIEJ POINFORMOWANE
PISMO W BRANZY IT!



ADVERTORIAL

Firmy majgq warunki
do inwestowania
w infrastrukture biurowa

Az 67 proc. przedstawicieli biznesu z sektora MSP pozytywnie ocenia kondycje
finansowa swoich przedsiebiorstw. W dodatku 35 proc. twierdzi, ze w najblizszych
miesigcach ich sytuacja jeszcze sie polepszy.

owyzsze dane pochodzg z rapor-
Ptu analizujgcego stan polskiego
sektora matych i $rednich firm
autorstwa Diners Club. Warunki eko-
nomiczne sprzyjaja wiec inwestowaniu
w infrastrukture biurowsg, ktéra uspraw-
nidziatania operacyjne rodzimych przed-
siebiorstw. Pomoze w tym nowa oferta
urzadzen wielofunkcyjnych Xerox. Port-
folio producenta zasilil wlasnie sprzet
z rodziny VersaLink: kolorowy model
C405 i monochromatyczny B405.
Rodzina VersaLink z modelami C405
i B405 to jedynie cze$é portfolio Xerox.
Szereg oferowanych przez producenta
rozwigzan usprawniajacych prace przy-
czyni sie do wzrostu efektywnosci fir-
mowych biur. Jedng z wazniejszych cech
tych produktow jest mozliwos¢ ich dosto-

sowania do sposobu wykonywania pracy
przez konkretne osoby. Zapewnia to plat-
forma EIP (Extensible Interface Plat-

form), ktorej uzytkownicy tworzg szybkie
$ciezki dostepu do najpotrzebniejszych
i najczesciej wykorzystywanych funk-

KAMIL MAJCHRZAK
Product Manager, Xerox

Wedtug prognoz IDC w kolejnych latach bedziemy obserwowac rozwoj
rynku urzadzen wielofunkcyjnych i segmentu ustug zarzadzania drukiem.

Wraz ze zblizaniem sie daty ostatecznego wprowadzenia zapisow
RODO coraz wiekszy wptyw na wybor sprzetu beda miaty jego funkcje zapewniajace wyso-
ki boziom bezpieczenstwa danych oraz wydruk poufny. Xerox posiada w tym zakresie duze
doswiadczenie, poniewaz juz od 2013 roku wprowadza na rynek urzadzenia z technologig
ConnectKey. Najnowszy sprzet z rodziny VersalLink i AltaLink, obok rozwiazan do komunika-
cji z tabletami lub smartfonami, ma wspomniane zabezpieczenia w standardzie. Klienci biz-
nesowi zwracajg rowniez uwage na funkcje komunikacji z tabletami i smartfonami. Dlatego
aplikacja Xerox MobileLink umoZliwia zarzadzanie ustawieniami procesu skanowania z urza-
dzenia mobilnego, bez koniecznosci podchodzenia do maszyny wielofunkcyjnej. To z kolei
wptywa na wygode i 0szczednosc czasu uzytkownika.
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¢ji. Przechodza do nich za pomoca jed-
nego dotkniecia intuicyjnego 5-calowego
kolorowego ekranu. Rozwigzanie bez-
problemowo integruje sie z istniejacymi
infrastrukturami I'T i wspolpracuje z ze-
wnetrznymi systemami zarzgdzania wy-
drukami. W efekcie stanowi ulatwienie
dla wewnetrznych dzialéw informatycz-
nych firm.

Z nowych urzadzen bedg mogli ko-
rzysta¢ takze pracownicy zdalni, wyko-
nujacy obowiazki poza biurem. Dzieki
mozliwosci drukowania mobilnego
i drukowania z chmurowego repozyto-
rium zlecg wydrukowanie istotnych do-
kumentéw urzadzeniom znajdujacym
sie w konkretnym oddziale firmy. Ko-
lejng istotng cechg obu modeli z rodzi-
ny VersaLink jest oprogramowanie OCR,
zapewniajace przeszukiwanie plikow
w formacie PDF. To znaczgce utatwienie,
przydatne podczas pracy nad bazami da-
nych, raportamii cyfrowymi dokumenta-
mi administracyjnymi.

Zarowno modele VersaLink C405, jak
i VersaLink B405 daja mozliwo$¢ druko-
wania na papierze o gramaturze powyzej
200 g/m2. To funkcja dostepna dla podaj-
nikow bocznych i tacy glownej kazdego
z urzgdzen. Korzystajacy z Xerox Versa-
Link C405 bedgq mogli takze zlecaé jed-
noprzebiegowe, dwustronne skanowanie
dokumentow.

Wiecej informaciji:

KAMIL MAJCHRZAK,

PrRODUCT MANAGER, XEROX POLSKA,
TEL. (22) 878 79 00, 602 427 863,
KAMIL.MAJCHRZAK(@XEROX.COM



ADVERTORIAL

Srodowisko druku

pod kontrolg zewnetrznego dostawcy

W dobrze zarzadzanym srodowisku druku klient moze niemal zapomnie¢ o samych
urzgdzeniach, skupiajac sie na efektach ich dziatania.

iele wskazuje na to, ze efek-
tywne funkcjonowanie firm
bez korzystania z ustug ze-

wnetrznych jest niemozliwe. Rosngce
koszty pracy sprawiaja, ze pewne obsza-
ry, szczegblnie wymagajace fachowej
wiedzy i narzedzi oraz znajomosci od-
powiednich procesow, lepiej powierzy¢
wyspecjalizowanym firmom. Wiekszosé¢
przedsiebiorstw wcigz jednak nie bierze
pod uwage tego, ze taki partner moglby
zarzadzaé ich §rodowiskiem druku. Po-
dobnie jak dzieje si¢ w przypadku telefo-
néw firmowych czy floty samochodowej
- leasingowanej lub wykorzystywanej
w réznych okresach najmu. W odniesie-
niu do infrastruktury drukujacej mowi
sie 0 analogicznym modelu zewnetrzne-
go zarzadzania - Managed Print Services.

OUTSOURCING WYDRUKU
Model MPS przede wszystkim zapewnia
kontrole i przewidywalnos¢ kosztow oraz
czesto ich znaczne ograniczenie. Pomaga
zaprojektowaé bardziej przyjazny dla sro-
dowiska system, ktory ogranicza zuzycie
praduipapieru. Odnosi sie tez do sposobu
pracy zdokumentem drukowanymi i cyfro-
wym, wspomagajac efektywno$é procesow
firmowych. To wszystko dzieki odpowied-
niemu obiegowi dokumentow. Wreszcie
- analizuje i podnosi bezpieczenstwo fir-
mowych danych, tych analogowych, ktore
widniejg na wydrukach, oraz cyfrowych,
przechowywanych na dyskach urzadzen
drukujgcych lub w chmurze.
Podstawowg ustugg zwigzang z zarza-
dzaniem wydrukiem jest tzw. umowaser-
wisowa, w ktorej dostawca zobowigzuje
sie zapewni¢ sprawne dzialanie srodo-
wiska wydruku klienta w zamian za usta-
long z gory cene. Najczesciej ustuga taka
jest rozliczana na podstawie liczby wy-
drukowanych stron. W ramach tej oplaty
klient otrzymuje materiaty eksploatacyj-
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ne oraz opieke serwisowg z ustalonym
czasem naprawy.

DobATkowE korzys$ci z MPS
W bardziej zaawansowanych formach
zarzadzania srodowiskiem wydruku do
podstawowej oferty dodawane sg takie
elementy jak np. audyt, a w jego nastep-
stwie — optymalizacja dokonywanaw celu
poprawy kluczowych wskaznikow finan-
sowych z zachowaniem odpowiedniej
ergonomii. W dobrze przeprowadzonym
audycie, ktory jest kluczowy w procesie
projektowania srodowiska wydruku, wy-
korzystuje sie profesjonalne narzedzia
- w przypadku Xerox jest to oprogramo-
wanie AssetDB i Complete View Pro.

Ustuge MPS mozna oczywiscie rozwi-
naé, na przyktad o finansowanie urzadzen
za pomocg leasingu lub najmu (co umozli-
wia partnerom dzial Xerox Financial Ser-
vices) badz poprzez oferowanie zliczania
kosztow irealizacji wydruku podazajacego
(dotego celustuzy np. system Xerox Print-
Safe). Duzym zainteresowaniem klientow
ciesza sie rOwniez rozwiazania automaty-
zujgce monitorowanie urzadzen, dostawe
materiatéw i wykrywanie usterek. Warto
pomysle¢ takze o narzedziach stuzacych
do centralnego raportowania kluczowych
wskaznikow efektywnosci floty drukujgcej
oraz monitorowaniaurzadzen przez admi-
nistratorow po stronie klienta, co z kolei
moze by¢ realizowane dzieki Xerox Fleet
Management Portal.

OBNIZENIE KOSZTOW

| 0SZCZEDNOSCE CZASU

Najbardziej oczywistym efektem skutecz-
nie $wiadczonej ustugi MPS jest ograni-
czenie kosztow — w wielu przypadkach
nawet o kilkadziesiat procent w porow-

naniu z kosztami klasycznego modelu
dziatania. W polskich firmach klasycz-
ny model opiera sig, niestety, na licznych
urzadzeniach drukujacych réznych ma-
rek, przypadkowym zakupie materiatow
eksploatacyjnych i incydentalnym zleca-
niu napraw.

Powierzenie obstugi catego sSrodowiska
wydruku zewnetrznemu ustugodawcy
oznacza rOwniez zmniejszenie zapasow
materiatow eksploatacyjnych, ogranicze-
nie liczby dostawcow, faktur i rozliczen.
To tez szereg mniej oczywistych korzySci:
zwiekszenie efektywnosci pracownikow
i bezpieczenstwa dokumentow, zmniej-
szenie wplywu na srodowisko naturalne
orazznaczgca oszczednos$é czasu dziatow
zarzadzajacych flota urzadzen po stronie
klienta — najczesciej dziatlow IT, a takze
administracyjnego i ksiegowego.

Macies Amanowicz, CMPS
SALEsS MANAGER, XEROX

Wiecej informacji: Macies AMANowICzZ,
CMPS SALES MANAGER, XEROX POLSKA,
TEL. (22) 878 79 00, 608 557 062,
MACIEJAMANOWICZ(@XEROX.COM
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ZARZADZANIE DRUKIEM

- 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 drukujacych w cenie powyzej 500 eu-
ro ro$nie zarowno w ujeciu warto$ciowym, jak i ilo§ciowym. Po-
zostaje kwestia znalezienia wlasnego obszaru i zaproponowania
uzytkownikom rozwigzan, ktore przyniosa im oszczednosci
w dtuzszej perspektywie, dzigki 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 sposob 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
specyficzni uzytkownicy, poszukujacy coraz
czedciej urzadzen w formie ustugi. Zmieniaja
sie tez same biura, gdzie powstaja roznegoro-
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, Brotrer 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, XErRox Na temat trzeba
spojrze¢ 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
maznaczeniaformat samego urzadzenia, czy
jestto A3 czy A4 - najwazniejsze s 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, a wiec Basic Print Services, i wlasciwy MPS
- Managed Print Services. W Polsce mamy do czynienia przede
wszystkim z BPS-em. Niestety, brak wiedzy sprawia, ze >



> 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

ZARZADZANIE DRUKIEM

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 reselleréw trudno przekonac 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 producentow. 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 zaczynajq sie pojawiac
wazne procesy zwigzane z obstugg infra-
struktury drukujacej, proceséw cyfryzacji
dokumentow itp.

Alan Pajek,
Ediko

CRN To ciekawe spostrzezenie, ze resel-

lerom bardziej oplacasie bazowac na wla-

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.

Marrusz Sawickr, 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 Sawicki, ABC Data Reseller nie po-
nosi ryzyka, zyskuje wiekszy spokoj, 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, sg elastyczniipotra-
fig przystosowac sie do nietypowych zamowien.

Piotr Baca, Broraer Kiedy wchodziliSmy z naszg ofertg do
Polski, zebraliSmy informacje z rynku i przyjrzeli$my sie ist-
niejacym ofertom na MPS. Niestety, spotkalismy sie z wielo-
ma nieprawidlowosciami, np. ustugobiorca zobowigzywat sie
w umowie placié nie tylko za klik, ale rowniez toner. W rezul-
tacie czes¢ rozczarowanych klientow nie podpisuje kolejnych
umoéw. O ile w przypadku sprzedazy transakcyjnej ciggle moé-
wimy o cenie, o tyle w przypadku MPS powinni$my stawiaé¢ na
kompetencje. Wygrywamy przetargi, w ktorych nie zawsze je-
ste$my 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 wiedzie¢, z kim rozmawiaé, nie zawsze musi
to by¢ informatyk. Choé dotarcie do innych decydentdéw nie jest
wecale proste, niemniej warto podjac ten trud.

Rozsert Reszrowski, Epson Skuteczne sg spotkaniaw czasie kon-
ferencji, gdzie mozemy rozmawia¢ 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 artykuléw 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¢
ankietg, 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

ZARZADZANIE DRUKIEM

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

Piotr Baca, Brotrer Od prawie 2,5 roku Brother organizuje spo-
tkaniaiszeregszkolen, podczasktorych ttumaczymy, jak zmienia

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 i w 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 zwyklg 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 czynno$ci, ktore
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, Brotuer 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-
prawié, 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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sie rynek i co robié, aby zabezpieczy¢ biznes.
l Efekty tych dziatan nie spelniaja 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
dziala¢ 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.

RozerT 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, XErox Ale jest dobra wiadomos¢. Ro$nie no-
we pokolenie, przyzwyczajone np. do carsharingu. Do niedawana
trudnobyto sobie wyobrazi¢, ze moznana co dzien jezdzi¢ nie swo-
im samochodem. Ale rozwoj tej ustugi rzeczywiscie ma wplyw na
zmiane naszych przyzwyczajen. Ludzie uSwiadamiajg sobie, ze nie
muszg czego$ 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 samochod6w 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 usluge, 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, ktory 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 glownym 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 Wazng 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 $wiadczy sposob, w jaki
na targach CeBIT prezentowal sie Triumph-Adler. Na stoisku
tej marki praktycznie nie bylo urzadzen. Prezentowano za to
funkcjonalno$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 Reszxkowskr, Epson Wazne, aby partnerzy wykorzysty-
wali darmowy software oferowany przez producentdow, przynaj-
mniej na poczatku swojej drogi narynku tych ustug — na przyktad
Document Capture Pro Epsona, przeznaczony do skanerdéw 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

Fot. Focus Images Tomasz Pisinski
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Epson: biurowe wydruki pod nadzorem

W poszukiwaniu
narzedzi do zarzadzania
infrastrukturg druku
u klientow koncowych
warto skupic sie na ofercie
producentow, ktorzy
rozwijajg spojny ekosystem
ustug Managed Print
Services. W ten sposob
umozliwiajg bowiem
optymalne dopasowanie go
do potrzeb uzytkownikow.

opularnos$¢ ustug MPS rosnie
P w ostatnich latach bardzo szybko.
Z danych IDC wynika, ze juz teraz
korzysta z nich co piata firma. Nic dziwne-
go - odpowiednio wdrozone narzedzia do
monitoringu, kontroliianalizy zadan dru-
kowania przynoszg przedsiebiorstwom
wiele korzysci, m.in. wyeliminowanie
zbednych wydrukow iograniczenie mozli-
wosci ujawnienia poufnych dokumentéw.
Epson do kwestii ustug zarzgdzania dru-
kiem podchodzi kompleksowo. Firma ofe-
ruje zestaw komplementarnych rozwigzan,
utatwiajacych uzytkownikom zapanowanie
nad wszelkimi operacjami zwigzanymi ze
skanowaniem, drukowaniem oraz obiegiem
dokumentow. Na przyktad Epson Device
Admin to oprogramowanie do centralne-
go zarzgdzania sprzetem za pomoca jedne-
go, wygodnego w obstudze interfejsu. Jest
kompatybilne z wieloma modelami druka-
rek oraz skanerdw sieciowych i zapewnia
kontrole wszystkich aspektow ich pracy.
Administrator moze je zdalnie instalowac
ikonfigurowaé, monitorowac ich dzialanie,
wykrywaéirozwigzywac problemy, a takze
zabezpieczaé sprzet. Przynosito konkretne
korzy$ci, chociazby w postaci efektywne-
go wykorzystania infrastruktury drukarek
i skaner6w oraz materiatéw eksploatacyj-
nych. Ogranicza tez ryzyko przestojow.
Za pomocg Epson Device Admin moz-
na uporzadkowa¢ nadzorowane drukarki
wedtug rodzaju lub lokalizacji. Na przy-
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ktad gléwnej grupie drukarek nadaé¢ nazwe
miasta, a okreslone podgrupy przydzieli¢
do konkretnych budynkéw albo biur, te
zkolei podzieli¢ na pietralub dziaty. Admi-
nistrator bez trudu moze tez stworzy¢ sza-
blon konfiguracji dla jednego urzadzenia,
anastepnie skopiowa¢ go celem wykorzy-
stania w innych maszynach w duzej flocie.

INNE APLIKACJE

Przydatne funkcje zapewnia tez aplika-
cja Epson Print Admin, stuzaca do zarza-
dzania i monitorowania zadan wydruku
badz skanowania. Realizuje m.in. zadania
zwigzane z wydrukiem podazajacym (po
zalogowaniu sie), umozliwia precyzyj-
ne definiowanie tego, kto i co moze dru-
kowa¢ — minimalizuje si¢ w ten sposob
ryzyko przypadkowego lub intencjonal-
nego wycieku informacji, a takze ogra-
nicza liczbe zadrukowywanych zbednie
kartek. Aplikacje mozna wykorzystaé¢ do
analizowania zadan wydruku w firmie,
co bardzo przyda sie np. podczas szuka-
nia oszczednosci.

Doskonatym rozwigzaniem z dziedziny
zarzadzania sprzetem marki Epson jest
takze aplikacja Document Capture Pro.
To zaawansowane narzedzie do nadzoru
nad zadaniami skanowania. Stuzy do ob-
stugi wielu typéw dokumentow, materia-
tow zrodtowych roznej wielkosciirodzaju.
Zapewnia bezposrednie przekazywa-
nie digitalizowanych tresci do wskaza-

nych uzytkownikow, katalogow, folderow
w chmurze i zewnetrznych aplikacji.

OPEN PLATFORM

Sprzet japonskiego producenta wyko-
rzystuje oprogramowanie Epson Open
Platform, dzieki ktéremu mozliwe jest ta-
twe integrowanie produktow firmy z roz-
wigzaniami, ustugami i sprzetem innych
producentow.

Uzytkownikéw biznesowych moze tez
zainteresowac program Print & Save - pro-
fesjonalny, zarzadzany pakiet ustug dru-
kowania. Dzieki niemu mozna znaczgco
obnizy¢ (nawet o 40 proc.) koszty druku
- nie trzeba bowiem kupowac osobno ma-
teriatow eksploatacyjnych i pakietow ser-
wisowych. Po oszacowaniu miesiecznego
zapotrzebowania na ustugi wydruku u da-
nego klienta koncowego, ustalana jest sta-
tamiesieczna optataza druk. W ramach tej
kwoty firmaotrzymuje dobrane do potrzeb
urzadzenia drukujgce i materiaty eksplo-
atacyjne oraz pelne wsparcie techniczne.

Wiekszos¢ rozwigzan MPS Epsona dla
matychisérednich firm jest darmowa. Bez
oplat partnerzy mogg je oferowacé klien-
tom, ktorych flota sktada sie tylko ze
sprzetu japonskiego producenta.

Wiecej informacji: Szymon Kaczorowski,
SZYMON.KACZOROWSKI@EPSON.EU
WWW.EPSON.PL/ZARZADZANIEDRUKIEM



FILM Z DEBATY
CRN POLSKA

Spada liczba papierowych wydrukow,
resellerzy skoncentrowani na sprzedazy
urzadzen beda tracic biznes,
jezell nie przejda na model ustugowy.
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Jaki model najbardziej optaca sie resellerowi, co mozna zaoferowac
razem z ustugami zarzadzania drukiem i jaka jest ich przysztosc?

Co utatwi partnerom dokonanie takiej transformacji
| jak przekonac klientow do przejscia na MPS?
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MPS:

trzeba patrzec szeroko

Pojecie istoty MPS-u jest wazne nawet dla firm, ktore Swiadcza

badz zamierzajg Swiadczyc¢ te ustugi na podstawowym poziomie.
KAROLINA MARSZALEK

Fot. AdobeStock



polskich przedsiebior-

stwach iinstytucjach wcigz

utrzymuje sie tendencja do
tworzenia wlasnych dzialéw IT ewentu-
alnie zatrudniania konsultantéw w celu
realizacji konkretnych zlecen. Co praw-
da, klienci otwierajg sie na niektore for-
my outsourcingu, jak Body and Team
Leasing, jednak ustugi zarzadzane na-
dal pozostaja w niszy. Wynika to m.in. ze
specyfiki tego modelu wspotpracy - wy-
maga on wyzszego poziomu zaufania
pomiedzy podmiotami. Aby taka relacja
zaistniata, potrzeba czasuiobopodlnie do-
brych do§wiadczen.

Wedtug Transition Technologies
- Managed Services popyt na ustugi za-
rzadzane na polskim rynku bedzie wzra-
staé. Przede wszystkim ze wzgledu na
upowszechniajace sie wzorce prowadze-
nia biznesu naptywajace z bardziej do-
$wiadczonych rynkow. Jak argumentujg
specjali$ci TTMS, trwa ekspansja firm
z obcym kapitatem, w ktorych stosowa-
nie tego typu rozwigzan jest wrecz stan-
dardem. Chociazby dlatego, ze ulatwia
utrzymanie stabilnych systeméw infor-
matycznych.

Zdaniem ekspertow przedsiebiorstwa,
ktore akceptuja model wspotpracy, jakim
sg ustugi zarzagdzane, odnosza bardzo
konkretne korzysci - od zmniejszania ry-
zyka operacyjnego po przeniesienie odpo-
wiedzialno$ci za czesto krytyczny obszar
rozwigzan IT na dostawce. Model Mana-
ged Services pozwala zachowa¢ dosy¢ du-
zg elastyczno$¢ form kooperacji. Utatwia
tez budzetowanie, dzieki przewidywal-
nosci kosztoéw, rowniez tych zwigzanych
z kwestiami kadrowymi. W koncu po-
szukiwanie pracownikow i ich szkolenie
kosztuje, akliencinie zawsze o tym mysla,
kierujac sie w swoich dziataniach przy-
zwyczajeniami. Rosngce koszty pracy be-
da sprzyjaty popytowi na MPS.

HoLisTYCZNE PODEJSCIE

Na rynku, jak wskazujg specjalisci, cig-
gle powszechne jest przekonanie, ze
Managed Printing Services to sie¢ urza-
dzen drukujacych ,spietych” oprogra-
mowaniem do zarzadzania. Tymczasem
0 MPS mozna méwic¢ wtedy, gdy dostaw-
ca oprocz udostepniania sprzetu i soft-

ware’u bierze na siebie obstuge i nad-
zor nad $rodowiskiem druku u klienta
- w spos6b mozliwie najmniej angazuja-
cy tego ostatniego. Wykazanie klientowi,
ze dobrze przygotowanai profesjonalnie
$§wiadczona ustuga MPS ma pozytyw-
ny wpltyw na duzo wiekszy obszar jego
dzialalno$ci niz tylko na redukcje kosz-
tow drukarek i materiatow eksploatacyj-
nych, jest kluczowe.

Dlatego waznym elementem rozmowy
z potencjalnym ustugobiorcg jest zrozu-
mienie roli, jakg petni firmowy wydruk
w jego firmie. To daje podstawy do stwo-
rzenia odpowiedniego projektu. Istotne
bedzie ustalenie liczby urzadzen, dostep-
nych funkcji i rozmieszczenia maszyn
w przedsiebiorstwie. Rownie wazny sta-
nie sie dobor oprogramowaniaiustalenie
procesow obstugi. To tylko kilka krokow
z dtugiej listy. Wiele zalezy od specyfiki
odbiorcy koncowego i jego biznesowych
priorytetow. Oprécz wymienionych
aspektow trzeba wziaé pod uwage opty-
malne obcigzenia urzadzen w kontek-
$cie ich mozliwosci technicznych oraz
kosztow, jakie bedg generowaé. Wazna
jest poza tym minimalizacjalub elimina-
cjazaangazowania pracownikow klienta
w procesy zwigzane z funkcjonowaniem
infrastruktury drukujacejiinformatycz-
nej. Bardzo istotna jest automatyzacja
czes$ci procesdOw obstugi oraz bezpie-
czenstwo danych (cyfrowych i analogo-
wych). Przy projektowaniu MPS-owej
ustugi nie nalezy zapomina¢ o zuzyciu
pradu, papieru, ilo$ci generowanych od-
paddéw i sposobie ich utylizacji. Do tego
dochodzi zarzadzanie uprawnieniami

uzytkownikow, cyklem zycia maszyn,
rozliczeniami za wydruki. Na barki in-
tegratora-ustugodawcy spadajg tez for-
malno$ci zwigzane z finansowaniem
urzgdzen (w kazdym razie powinien by¢
na to przygotowany).

Catosciowe, bardzo skrupulatne podej-
$cie do tego, co ostatecznie zaproponuje
sie klientowi, jest niezbedne. Jak ostrze-
gaja specjalisci — koncentracja na poje-
dynczych, nawet najlepiej oddziatujacych
na klienta aspektach (np. kosztach) musi
odbi¢ si¢ negatywnie na innych waznych
obszarach, chociazby bezpieczenstwie
danych. Dlatego rolg dostawcy MPS na
etapie projektu jest wykazanie roznych
zaleznoSci.

Warto tez pamietaé, ze w segmencie
podstawowych ustug zarzadzania dru-
kiem, opartych na cenie za klik (ktore nie
wymagajq az takiego holistycznego po-
dejscia), predzej czy pozniej dojdzie do
mocnego spadku marz. Cene zaklik moz-
na tatwo poréwnac z tym, co oferujg inni
dostawcy - i klienci juz to robig. Dlatego
robigc krok w nieznane, a tym wtasnie
dla wielu firm IT jest $wiat ustug, trzeba
mys$leé juz, jak sie rozwijac dalej.

JAKI MAMY KLIMAT?

Dostawcy rozwigzan drukujacych co-
raz cze¢$ciej cheg rozwijaé z partnerami
ustugi MPS-owe, co ma stanowi¢ reme-
dium na malejgca sprzedaz transakcyj-
ng urzadzen. Ale to tylko jedna strona
medalu. MPS i jego wyzsze formy, jak
MPDS czy MDS, maja by¢ odpowiedzig na
proces cyfrowej transformacji, ktory >

Warto zapamietac

Dojrzatos¢ przedsigbiorstw do MPS jest rézna i nie kazdy potrzebuje tych

samych rozwigzan.

Poczawszy od najprostszych elementow, MPS moze zawierac:

kontrakt z rozliczeniem za strone,
zdalne liczniki i wglad,
konsolidacje i automatyzacje rozliczen,

wanie usterek, wezwanie serwisu),

VVV VVVvYY

automatyzacje podstawowych proceséw obstugi (zamawianie materiatdbw, monitoro-

raportowanie kluczowych wskaznikdw serwisowych i finansowych,
optymalizacje floty w kontekscie specyfiki pracy klienta,
projektowanie i zarzadzanie uprawnieniami uzytkownikow.
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> raz wolniej, raz szybciej, z wiekszym lub :: Zdanlem |ntegrat0rO,W

mniejszym powodzeniem, ale zachodzi !
w przedsigbiorstwach i administracji. § Jakie cechy urzqdzen ulatwialyby MPS-owy biznes
Cho¢,jak méwig integratorzy, cheé bezpo- ii partnerom producentéw?
$redniej obstugi klientow jestuniektorych §
producentow ciagle silna - to wlasnie ko- « Marek Zbarachewicz, dyrektor handlowy, Proxer Oferujac MPS, dostarczamy row-
nieczno$¢ pokrycia MPS-em coraz wiek- " nolegle oprogramowanie, dzieki ktoremu dziata caty system. Mysle tu o oprogramowaniu
szej czesci rynku bedzie ich zmuszaé do | umozliwiajacym wydruk podazajacy, zliczanie, raportowanie itp. Skazani jestesmy w tym
ulepszania oferty wspotpracy z szerokg n kontekscie na wspotprace z firmami trzecimi, co w pewnych sytuacjach nie jest kom-
grupa integratorow. " fortowe. Producenci dostrzegajg ten problem i uzupelniajg oferte o profesjonalne i sta-
Argumentem, ktory przemawiazatym, » bilne narzedzia, jednak nie spetniajg one jeszcze w stu procentach naszych oczekiwan.
zeby dowartosciowac kanat sprzedazy u
MPS, jest rowniez ten zwigzany z orygi- I Cyprian Klimkiewicz, specjalista ds. handlowych, Olprint Potrzebujemy lepszych
nalnymi materiatami eksploatacyjnymi. « i ujednoliconych przez wszystkich producentéw narzedzi do raportowania kosztow
Ustugi MPS zwiekszajg ich zbyt. A o to * danego projektu. Chodzi o to, aby mozna byto tatwiej $wiadczy¢ ustuge MPS klientom,
przeciez producenci walczyli od lat  ktorzy maja flote drukarkowq ztozong z urzadzen réznych marek.
iwkoncu przyszedt moment, kiedy zaczy- u
naja te walke wygrywa¢. Jednak umoc- " Mariusz Kostrubiec, specjalista ds. audytow i wdrozen, Printoscope Im nowo-
nienie tego trendu zalezy w ogromnym , cze$niejsze pod wzgledem funkcjonalnym urzadzenia, tym lepiej. Ale i wiele elemen-
stopniu od partneréw: czy wtozg odpo- » téw technicznych mogloby by¢ poprawionych. Na przyktad dyski twarde w maszynach
wiednio duzo trudu i czasu w przekona- ! drukujacych. To technologiczna zaszlo$é, ktora ciggle pokutuje w zamoéwieniach pu-
nie klientow do przejs$cia na ,oryginaty”. u blicznych. W praktyce dyski te nie sg wykorzystywane, poniewaz zgodnie z ideg zarza-
Aby tak sig stato, musza dosta¢ od produ- * dzania drukiem wszystkie wydruki sg przechowywane na serwerze. Po eliminacji HDD
centéw naprawde dobre warunki cenowe. } rozwigzania drukujgce moglyby by¢ tansze o kilkaset ztotych. Generalnie do poprawy
Jestjeszcze jednarzeczwaznadlafirm u jest tez zywotno$é podzespotéw. Wbhrew temu, co mowig vendorzy, ciagle jeszcze sg
z rynku druku, ktore do tej pory nie na- " mocno nastawieni na sprzedaz pudelek, a nie ustug. Dlatego hermetyzuja swoja oferte.
stawialy sie na sprzedaz ustug zarzadza-
nych, a teraz widza taka koniecznoé¢ lub » Jakie podejscie producentow do partnerow utatwia lub
uwazajg, ze warto sprobowac. Od okoto ! ulatwialoby MPS-owy biznes?
trzech lat mamy do czynienia z rozwija- »
niem dziatalnosci w zakresie MPS przez » Marek Zbarachewicz Liczymy na promowanie partneréw, ktorzy bazujac na ma-
kolejnych producentow (np. Brothera), ; szynach danej marki, budujg oferte MPS. Sprzedaz transakcyjna nie daje gwarancji na
a takze dystrybutoréw (ABC Data). To » utrzymanie klienta. Atencja producentéw wobec partneréw reprezentujacych taka wi-
przyktady duzych graczy, ktorzy - sa- ' zje handlu zauwazalnie maleje. Przez promowanie rozumiem dostep do lepszych cen,
mi bedac jeszcze jaki$ czas temu nowi- , oprogramowaniaiszkolen.
cjuszami na tym rynku - nastawili sie »
na stworzenie maksymalnie bezpiecz- ! Cyprian Klimkiewicz Normg powinno by¢ unikanie sytuacji, w ktorych producenci
nych warunkéw, w jakich resellerzy mo- « sprzedajg ustugi MPS bezposrednio klientom kohcowym. W takich, jak réwniez innych
ga sprobowad swych sit. Na MPS-owych » przypadkach dotyczacych relacji z klientem koncowym sytuacja, w ktorej vendor pro-
partnerow otwiera sie Epson - ujmuje ; wadzisamodzielng sprzedaz, bywa dla nas problematyczna.
go w swoim raporcie Quocirca, zalicza-
jacdovendorow, ktorzy sanapoczatkutej " Mariusz Kostrubiec W naszej opinii tzw. brandowe systemy zarzadzania drukiem
drogi, inwestujgc w zasoby i infrastruk-  (czyli oferowane przez producentdéw) sg, ogélnie rzecz ujmujac, bardzo hermetyczne,
ture w celu rozwoju kanatu partnerskie- 1 zamknigte dla danej marki. Producenciniewystarczajaco otwieraja si¢ na szersza game
gow ramach MPS. Z zapowiedzi wynika, ! produktow software’owych od zewnetrznych dostawcow. Warto to zmieniaé, poniewaz
ze bardziej niz do tej pory chce pomagaé « wspoélnie z zewnetrznymi deweloperami oprogramowania mozna zaproponowac klien-
swoim resellerom lider w tej dziedzinie » tom koncowym sporo nowego. Producenci powinni w wigkszym stopniu udostepni¢
- Xerox. Cho¢ wiec we wspolpracy pro- I swoje urzadzenia pod wzgledem programistycznym, zeby mozna byto pisaé przezna-
ducentéw z partnerami ciagle jest sporo w czone dla nich aplikacje. Powinno sie dazy¢ do tego, aby aplikacje dla maszyn druku-
do poprawienia, o czym wspominajg cy- " jacych moznabylo tworzy¢ i pobiera¢ tak samo tatwo jak te dla smartfonéw. Mentalne
towani przez nas integratorzy, to klimat ; otwarcie napomysly z zewnatrzjestbardzo potrzebne. Przejawiaja je juz tacy dostawcy,
staje sie coraz bardziej sprzyjajacy dla ii jak Kyocera, Ricoh, Xerox, ktorzy daja szerokie mozliwosci wspotpracy.
rozwoju MPS. !
» Jaki argument najczes$ciej przemawia do klientow, ktorzy
Peing wersje artykutu publikujemy na CRNel w decydujq sie na ustugi MPS Basic lub klasyczny MPS?
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Cyprian Klimkiewicz Obnizenie catkowitych kosztow obstugi i utrzymania floty dru-

kujacej w firmie. SZU KAsz

Marek Zbarachewicz Obnizenie kosztow nie jest jedynym argumentem, cho¢ ciggle
aktualnym. Réwnie wysoko $wiadomi klienci cenig uwolnienie zasobéw zajmujacych

sie dotychczas obstugg urzadzen, minimalizacje kosztow magazynowania i uproszcze- w BRANZY IT?

nie procesow zwigzanych z systemami druku.

Mariusz Kostrubiec Outsourcingjest w powijakach (choé¢ sytuacjajuz si¢ zaczyna zmie- )
niaé), poniewaz klientom wcigz wydaje sie, ze jesli co§ oddadza pod zewnetrzng opieke, to M aJ a C kO N t (@)
bedzie mniej bezpiecznie. Dlatego, odnoszac sie raczej do przysztosci, uwazam, ze wraz C R N |
tiej bezpiecznie. Dlatego, odnoszac " b Zewra na o
zrosngca swiadomoscig uzytkownikow zadziata argument, iz MPS oznacza zwiekszenie .
niezawodno$ci i bezpieczenstwa infrastruktury. Do klientéw przemowia tez argumenty Mozesz
zwigzane z optymalizacja sprzetowa i docelowo ograniczeniem kosztow, np. zatrudnienia.

Czy doéwiadczenia klientéw zwiqzane 2 carsharingiem zamieszczac
przelogq sie prgdze_] czy pozmeJ na pozytywne podejscie
do outsource’owania procesow, m.in. druku?

W naszym
Marek Zbarachewicz Mysle, Ze jest to nieco naciggane, ale da sie znalez¢é wspdlny mia- p orta | u
nownik. Niewykluczone, zZe carsharingioswojenie go wpltywa pozytywnie takze nanasz ’
biznes. Ciekawym zjawiskiem jest trend polegajacy na tym, ze klienci z sektora public
sklaniajg sie ku uzytkowaniu urzadzen na zasadzie najmu. Nie bedgc wlascicielem, eli-
minujg szereg nieprzyjemnosci, przesuwajgc je na strone dostawcy.

Cyprian Klimkiewicz Poréwnanie z carsharingiem jest trafne, ale zjawisko to spowo-
duje marginalizacje mniejszych lokalnych partneréow i zwiekszy sprzedaz tych ustug
w Internecie. Taka sytuacja juz wystepuje w przypadku realizacji gwarancji na urza-
dzenia typu Advanced Unit Replacement.

Mariusz Kostrubiec Musimy u$cislié, czy méwimy o leasingowaniu aut dla firmy, czy
o wynajmie samochodu na godziny - typowy carsharing. Leasing i MPS rzeczywiscie
mozna poréwnaé,bo tobeda ustugi wysokiej dostepno$ci. Z carsharingiem mozna zesta-
wié printsharing - takie ustugi juz sq $wiadczone, na przyktad wspolne dla wielu firm dru-
karki w biurowcach czy na stacjach benzynowych. Jednak nie rozwing sie¢ one masowo.

Czy $wiadczqc MPS, warto od razu mysle¢ o MPDS?

Marek Zbarachewicz Oczywiscie, te dwa $wiaty zblizajq sie do siebie i ich integracje
nalezy brac za pewnik. Mamy jednak jeszcze troche czasu i z pewno$cia firmy, ktore nie
zdecyduja sie na oferowanie ustug w zakresie elektronicznego obiegu dokumentdw, nie
znikng z ksigzki telefonicznej w najblizszej dekadzie.

Cyprian Klimkiewicz Odpowiednie narzedzia do realizacji takich ustugjuz sa dostep-
ne i mogg zapewnic sporo korzysci przedsiebiorcom. Pozostaje pytanie, czy firmy ze-
chca zwiekszad efektywno$é pracy pracownikéw i czy rozwdj wigza tylko z obnizaniem
kosztow. Warto zwrdci¢ uwage na staly ro6zwoj rozwigzan do zarzgdzania i przecho-
wywania dokumentacji cyfrowej. Tego rodzaju systemy juz teraz przejmujg ustugi typu
Document Services i zapewniajg integracje z rozwigzaniami do zarzgdzania drukiem.

Mariusz Kostrubiec MPS to pierwszy krok do péjscia dalej. Warto zakladad, ze jak
sie teraz wdraza MPS, to za jakis czas rozszerzy sie portfolio ustug o MPDS, ktéry daje
nam szersze mozliwosci zarzadzania dokumentem. Trzeba mysle¢ perspektywicznie
- orientowa¢ sie, jakie sg mozliwosci pojscia dalej, nawet ponad to, co teraz jest dla nas
nowoscia, i przygotowywac sie na zdobywanie nowych kompetencji. |
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Druk w modelu ustugowyms
wyzwania dla kanatu

sprzedazy

Tytutowym wyzwaniom muszg sprostac nie tylko partnerzy producentow drukarek,
ktorzy dopiero majg zamiar przejs¢ z modelu transakcyjnego na kontrakty. Nie ominie
to rowniez tych, ktorzy w modelu ustugowym juz dziataja.

edtug badania Quocirca,
przeprowadzonego w ze-
sztym roku i obejmujgcego

300 firm z Anglii, Niemiec i Francji, obec-
nie najwiekszg troska tradycyjnych re-
selleréw z rynku druku jest konkurencja
ze strony innych sprzedawcow. Najwie-
cej gtosdw narzekajgcych na konkuren-
cje stychaé¢ w Wielkiej Brytanii, gdzie
65 proc. respondentéw wskazato to jako
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KAROLINA MARSZALEK

powazny problem. Dla firm IT z trzech
wspomnianych krajow klopotliwy jest
takze rozwoj chmury, ktéry wymusza
transformacje rynku. Sprzedawcow
drukarek martwi rowniez mniejsza niz
dawniej liczba tzw. leadéw sprzedazo-
wych dostarczanych partnerom przez
producentéw. Ostatnie miejsce na lis-
cie trosk reselleréw z Anglii, Niemiec
i Francji zajmuje adaptacja do dzialania

wmodelu ustug zarzadzanych. Wskazato
na to 31 proc. respondentow.

Czy owe 31 proc. oznacza, ze zaintere-
sowanie przejsciem na model ustugowy
jest, nawet wsrod zachodnich reselle-
row, ciggle stosunkowo niewielkie, czy
moze po prostu nie postrzegaja oni takiej
przemiany jako bardzo ktopotliwej? Od-
powiedZ mozna znalez¢ w dalszej czeSci
opracowania Quocirca. Wynika z niego,

Fot. AdobeStock



ze pelny biznes ustugowy rozwinat co
czwarty z resellerow objetych badaniem.
Jednatrzeciareseller6w jest natomiast na
poczatku transformacji.

Najlepiej pod tym wzgledem wypada-
ja Anglicy. Az 32 proc. ankietowanych
wyspiarzy oferuje pelny zakres ustug
MPS. Z francuskich respondentéw - za-
ledwie 9 proc. Anglikom ustepujg tez
Niemcy, w przypadku ktorych odsetek
sprzedawcow oferujacych ustugi MPS
wynosi 28 proc. Wielka Brytania matakze
niewielka przewage pod wzgledem licz-
by resellerow, ktorzy sg na poczatku swej
MPS-owej drogi: 34 proc. wobec 33 proc.
w Niemczech i Francji.

Z ogolnego podsumowania odpowie-
dzibrytyjskich, niemieckich i francuskich
firm na pytanie o przestawienie biznesu
na model ustugowy wynika, ze 23 proc.
z nich jest juz zaawansowanych w tym
temacie, 33 proc. za$ wtasnie rozpoczy-
na przygode z MPS-em. Kolejne 20 proc.
resellerow jeszcze jej nie rozpoczeto, ale
~wie, ze musi”. Natomiast 24 proc. sprze-
dawcoéw drukarek z Anglii, Niemiec
i Francji nie ma takiego zamiaru.

Nie ma wiec mowy o braku zainte-
resowania MPS-em wérod dostawcow
rozwigzan drukujacych. Ale nie mozna
powiedzieé, ze jest to dla nich goracy te-
mat. Ot6z w odpowiedziach na pytanie:
jakie rozwigzania i ustugi bedg mialy
najwieksze znaczenie dla kanatu w per-
spektywie minimum 24 miesiecy, MPS
uplasowat si¢ mniej wiecej posrodku

listy, zyskujac 44 proc. wskazan. Nie-
mniej temperatura wokot niego zdecy-
dowanie ro$nie.

PRODUCENCI BEDA NACISKAC
Quocirca podkresla, ze partnerzy nie
uciekng od budowania nowego, elastycz-
nego modelu biznesowego. Takiego, kto-
ry bazuje na ustugach zapewniajgcych
state, przewidywalne w danym okresie
przychody. Na to, aby transakcyjnie na-
stawione do biznesu firmy zdecydowa-
ty sie na ten krok, beda z czasem coraz
bardziej naciska¢ producenci. Szczegdl-
nie ci, ktorzy we wspotpracy w zakresie
MPS z szerokg grupg reselleréw widzg
szanse na wykorzystanie potencjatu, jaki
tkwi w sektorze matych i $rednich firm.
To wtasnie MSP, po duzych przedsie-
biorstwach, maja powiekszaé¢ grono od-
biorcow ustug zarzadzanych w zakresie
szeroko pojetego druku.

Na szcze$cie coraz wiecej producen-
tow drukarek dostosowuje oferte do
potrzeb tych, ktorzy zdecydowali sie
postawi¢ na MPS. Czolowi dostawcy
chcg zapewni¢ partnerom szeroki za-
kres wsparcia - w tym scentralizowa-
ne portale, zasoby techniczne, pomoc
marketingows i finansows. W ich dzia-
taniach pomocnicza role odgrywa chmu-
ra. To przynajmniej czesciowo eliminuje
bariery wejécia na ten rynek, poniewaz
w praktyce dla partnera przyzwyczajo-
nego do typowej odsprzedazy ustugi za-
rzgdzane to krok w nieznane.

Ktore rozwigzania i ustugi beda miaty najwieksze znaczenie
dla kanatu w ciggu kolejnych dwéch lat?

rozwiazania bezpieczenstwa | GG -
systemy wspétpracy [ -
rozwiazania mobiine | T s
s I < 4%
proste kontrakty | A A AEE 2s%

Big Data

I 26%

wideokonferencie | A AENEREENEN 269

aplikacje dla rynkow wertykalnych

I 7%

RozwdJ zWIEKSZA

POZIOM PRZYCHODOW

44 proc. ankietowanych przez Quocirca,
ktérzy mocno rozwineli MPS-owy biz-
nes, odnotowato w 2016 r. wzrost przy-
chodéw o minimum 5 proc. (rok do roku),
zczego u prawie jednej trzeciej siegnat on
15 proc. lub wiecej. Ponad 40 proc. pod-
miotow z tej grupy uzyskato wzrost na po-
ziomie 4 proc., natomiast 13 proc. musiato
pogodzi¢ sie ze spadkiem obrotow w gra-
nicach od 1do 10 proc.

Wsrod resellerow, ktorzy co praw-
da jeszcze nie uruchomili ustug MPS,
ale uwazaja, ze muszg to zrobi¢, grupa
,wzrostowa” jest mniejsza niz ,,spadko-
wa”. Minimum 5-proc. zwyzke przycho-
déw w roku 2016 (wobec 2015) osiggneto
13 proc. respondentéw, a od 15 proc. w go-
re — tylko dwa. Jednoczes$nie niemal
49 proc. reselleréw zanotowato przycho-
dy mniejsze (w przedziale od jednego do
dziesieciu) niz rok wczesniej. W dodatku
dla 8 proc. respondentow, ktorzy dopie-
ro planujg transformacje biznesu w kie-
runku MPS - spadek przekroczyt10 proc.

Ci, ktorzy dziatajg na rynku ustug za-
rzadzanych, wysoko stawiajg poprzeczke
swoim konkurentom, inwestujac w zasoby
iwiedze. Pomaga to nie tylko w zbudowa-
niu dlugoterminowego, przewidywalne-
go modelu przychoddw, ale takze toruje
droge do wiekszej interakcji z klientami,
na przyktad dzieki ustugom konsultingo-
wym, takim jak ocena obiegu dokumen-
tow lub poziomu bezpieczenstwa danych.
To zkolei moze stworzy¢ okazje do sprze-
dazy oprogramowania.

Nawet udane wejscie na rynek ustug
MPS - w najprostszej formie — nie bedzie
jednak w dtuzszej perspektywie w pet-
ni skutecznym antidotum na bolgczki re-
sellerowiintegratorow zwigzane z walkg
o miejsce na rynku czy malejaca sprze-
dazg drukarek i materialow eksploata-
cyjnych. Szczegélnie na tym najnizszym
poziomie partnerzy spotkajg sie z silng
konkurencjg ze strony firm, ktore majg
podobng oferte. Tak czy inaczej w mia-
re mozliwo$ci, po pokonaniu pierwszych
barier zwigzanych z transformacja biz-
nesu w kierunku obstugi kontraktowej,
warto goni¢ najlepszych i pracowac nad
zaoferowaniem wartosci dodanej klien-
towi koncowemu. |

CRN 2018 21



ADVERTORIAL

Druk w firmie:
jak optymalizowac
jego koszty?

Dzieki wiasciwym narzedziom i przestrzeganiu
odpowiednich procedur firmy moga znaczaco ograniczyc

biezgce wydatki ponoszone w zwigzku z wydrukami. Rolg
resellerow jest pokazanie klientom, jak tego dokonac.

azne jest by na poczatku rze-
telnie okresli¢ potrzeby biu-
ra w zakresie druku - o ile to

mozliwe, jeszcze przed zakupem urzadzen
drukujacych. Pomocne na tym etapie jest
przeprowadzenie audytu, ktoéry pomoze
znalez¢ odpowiedzi na pytania takie jak:
Hile osobbedzie korzystato zurzadzen dru-
kujacych?”, ,jaki rodzaj dokumentoéw be-
dzie drukowany?”, ,czy istnieje potrzeba
druku w kolorze?” oraz ,czy wykorzysty-
wane bedg rowniez inne funkcje, np. ska-
nowanie lub kopiowanie?”.

Poznanie potrzeb klienta w zakresie
druku powinno mie¢ na celu dobranie roz-
wigzania, ktore bedzie wykorzystywane
w optymalny sposdb - bez generowania
zbednych kosztow. To nietrudne, bo wspot-
czesny sprzet drukujacy przeznaczony dla
firm zapewnia szereg funkcji umozliwia-
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jacych optymalizacje kosztow. Wérdd nich
wymieni¢ mozna m.in. automatyczny druk
dwustronny, tryby oszczedzania tuszu/to-
nera i wydajne silniki drukujace, zapew-
niajgce mniejsze zuzycie energii. Warto
zatem zwroci¢ uwage na parametry dru-
karek i urzadzen wielofunkcyjnych, gdyz
nawet niepozorne funkcje umozliwiajg ob-
nizenie wydatkow w firmie.
Rozwigzaniem umozliwiajagcym reduk-
cje kosztow druku jest autorski system
zarzgdzania drukiem B-guard. Oprogra-
mowanie japonskiej marki Brother oferu-
je m.in. funkcje okreslenia limitow druko-
wanych stron dla poszczegolnych dziatow
lub uzytkownikéw, opcje automatycznego
kasowanianiepotwierdzonych zadan dru-
kuw ciggu ustalonego czasuiograniczenia
wybranym osobom dostepu do pewnych
funkcji, np. drukowania w kolorze.

Warto zauwazy¢, ze juz sama informa-
cja o zainstalowaniu tego typu systemu
sprawia, iz pracownicy zaczynaja druko-
waé mniej, co bezposrednio przeklada sie
na oszczednosci dla firmy. Ponadto opro-
gramowanie do zarzadzania drukiem za-
pewnia analizy pokazujace, jak duzo i jak
czesto uzytkownicy drukuja. Takie infor-
macje sg istotne dla zarzadzajacych firma,
poniewaz utatwiaja §wiadome planowanie
procesow druku i zarzadzanie nimi. Dzie-
ki takim danym mozna wspdlnie z klien-
tem oceni¢ sytuacjeijego zapotrzebowanie
na okreslone funkcje druku w poszczegol-
nych dziatach. W efekcie moze sie okazaé
na przyktad, ze dzial marketingu czesciej
korzysta z druku kolorowego, tworzgc
prezentacje i foldery. Potrzebuje wiec
urzadzenia, ktore drukuje dokumenty
charakteryzujace sie wysokim poziomem
szczegotowosci. Z kolei ksiegowo$é czesto
drukuje duzo dokumentéw finansowych
w czerniibieli. Dobrym rozwigzaniem be-
dzie w tym przypadku inwestycja w szyb-
kie urzadzenie monochromatyczne.

Uzupelnienie systemow zarzgdzania
drukiem stanowig programy serwisowe,
ktore taczg sprzedaz urzadzen drukuja-
cychzmateriatami eksploatacyjnymi. Mo-
wa tutaj o ustudze zarzadzania drukiem
(MPS). W przypadku Brothera w ramach
takiej ustugi klient rozlicza sie z integra-
torem za eksploatacje i serwis urzadzen
wylacznie na podstawie liczby wyko-
nanych wydrukéw w formule ,,pay-per-
-click”. Jest to jedyny koszt, jaki ponosi.
Materiaty eksploatacyjne sq dostarczane
klientowi automatycznie i bezpo$rednio
z magazynu Brother po uzyskaniu infor-
macji, ze np. w urzadzeniu konczy sie tusz
lub toner. Dzieki temu klient integratora
moze skupi¢ sie na dziatalnosci bizneso-
wej, unikajgc przy tym przestojow i nie-
spodziewanych kosztow.

Jeszcze do niedawna takie systemy
byty implementowane tylko w duzych
przedsiebiorstwach. Obecnie skalowane
rozwigzania tego typu mozna wdrazaé
w firmach z sektora MSP, dla ktérych re-
dukcjakosztow jest jednym z priorytetow.

Wiegcej informacji: BROTHER PoLska,
TEL. 22 4416 300, E-MAIL: BIURO@BROTHER.PL
WWW.BROTHER.PL



brother

at yourside

ZARZADZAJ

DRUKIEM
Z MPS firmy Brother

Ustuga Zarzadzania Drukiem to sposob na tatwe
zarzgdzanie drukowaniem w firmach. Oszczednosc
czasu i pieniedzy wraz ze zwigkszeniem wydajnosci
pracy i bezpieczenstwa drukowanych dokumentdw.
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GWARANCJI .

Zalety MPS:

«/ Piaé tylko za wydrukowane strony

«/ Brak miesiecznych limitéw
&/ Bezptatne dostawy materiatéw eksploatacyjnych

«/ Stata cena w PLN za wydruki podczas trwania umowy

«/ Brak dodatkowych kosztéw serwisu urzadzenia

&/ Do 5 lat gwaranciji producenta na urzgdzenia Brother
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LAPISZ SIE NA
BEZPtATNY NEWSLETTER CRN POLSKA

OTRZYMASZ 3 RAZY W TYGODNIU:
« NajsSwiezsze informacje o trendach w kanale sprzedazy rozwigzan IT w Polsce i na Swiecie

« zapowiedzi najwazniejszych konferencji i wydarzen dla resellerow i integratorow IT
« Wiedze dotyczacg biznesu, wspomagajacg rozwoj Twojej firmy

To proste. Majac konto* na CRN.PL:
zaloguj sie
kliknij Prenumerata
kliknij ikone NEWSLETTER CRN
| zapisz wprowadzone zmiany
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Serwery: HPE

Imagls domaga sig 31 mioet Tyskuje

Microsoft informuje o groznym ataku

W ik gorin 2mstab SsindekomanyCh pid MB0NS RDmpLEr i, NieherieCrafstoe:
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Aktualnosci

CRN f¥ini r Prenumerata —‘
JESLI NIE PAMIETASZ HASEA AKTUALNGSCT WYWIADY | FELIETOR UL

DO SWOJEGO KONTA...

* mozesz je odzyskac na stronie:
https://www.crn.pl/resetting/request

* mozesz wystaé¢ mail na
adres prenumerata@crn.pl

Z prosba o wtgczenie newslettera Lj BEZPLATNA PRENUMERATA

ELEKTRONICZNA

Z otrzymywania newslettera

mozna w kazdej chwili zrezygnowag,
edytujac profil swojego konta na
CRN.pl lub wysytajac mail na adres
prenumerata@crn.pl

* Jesli jeszcze nie masz konta na CRN.pl, mozesz je zatozy¢ na stronie: ww.crn.pl/login

NAJLEPIEJ POINFORMOWANE PISMO W BRANZY IT!




