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Stowarzyszenia Wydawców i Izby Wydawców Prasy

Przyganiał kocioł garnkowi
Tytułowe przysłowie jak ulał pasuje do niedawnej wymiany zdań między Timem 

Cookiem a Markiem Zuckerbergiem. Zaczął Cook, który zarzucił koledze z branży tech-
nologicznej, że kierowany przez niego portal społecznościowy traktuje swoich użytkow-
ników jak „produkty”. Dodał, że gdyby sam był na miejscu Zuckerberga, nie doszłoby do 
wycieku danych milionów osób i nie trafi łyby one w ręce wyłudzaczy z Cambridge Ana-
lytica. Zasugerował przy tym, że fi rmy opierające swój model biznesowy na „obrocie” 
danymi osobowymi należałoby objąć dodatkowymi regulacjami.

Uwaga oczywiście słuszna, ale dziwnie co najmniej brzmi w ustach menedżera, któ-
ry stoi na czele Apple’a. Przypomnijmy, że koncern ten produkuje swoje urządzenia 
w chińskich fabrykach, które nierzadko traktują pracowników gorzej niż władza lu-
dowa naszych stoczniowców w PRL-u. Jak ktoś gdzieś słusznie zauważył, dążenie do 
tego, by wszystko powstawało szybko i tanio, z defi nicji musi prowadzić do nadużyć. 
I choćby z tego powodu Tim Cook powinien trzymać język za zębami. Zwłaszcza że 
powodów do przestrzegania zasady, wedle której „milczenie jest złotem”, znalazłoby się 
więcej. Zaliczyć do nich można zarzuty o celowe spowalnianie iPhone’ów, żeby skłonić 
ich użytkowników do wymiany urządzeń na nowe. 

I choć trudno odmówić produktom Apple’a miana kultowych, a ich twórcy dotyku 
geniuszu, to wpływ smartfonów na socjalizację dzieci i młodzieży jest co najmniej kon-
trowersyjny. Żadna inna fi rma nie jest odpowiedzialna za „wyhodowanie” pokolenia „po-
chylonych głów” w takim stopniu, jak koncern z Cupertino.

Atmosferę wokół koncernu zepsuły też odpowiedzi na pytania, jakie pracownikom 
Apple’a zadał dziennikarz nieistniejącego już serwisu Gawker. Dotyczyły one warun-
ków pracy w sklepach fi rmy zarządzanej przez Tima Cooka. Przywołam jedną tylko 
wymienioną przez rozmówców Gawkera zasadę, zgodnie z którą pracownik Apple’a, 
który w obecności klienta użyje słowa „niestety”, może przez to stracić pracę. I nawet 
gdyby uznać, że korporacje mają prawo do szukania oszczędności, gdzie tylko się da, jak 
też mogą stosować rygorystyczne kodeksy postępowania, to akurat szef Apple’a nie po-
winien palić się do krytyki kolegów z branży technologicznej.

Uważam przy tym, że Tim Cook to w gruncie rzeczy sympatyczny facet, który – jak 
większość z nas – chce dobrze. Po prostu tym razem powiedział o kilka słów za dużo. Dla-
tego nie chcę osądzać go zbyt surowo. Zwłaszcza, że mi również niejednokrotnie zdarza 
się dostrzec źdźbło w cudzym oku, w czym moja belka jakoś mi zupełnie nie przeszka-
dza. Też tak macie?

Tomasz Gołębiowski
Redaktor naczelny
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+ Grupa ABC Data osiągnęła lepsze od prognozowanych na 2017 r. wyniki finansowe, wypra-

cowując 4,635 mld zł skonsolidowanych przychodów ze sprzedaży. To o 170 mln zł (+4 proc.) 

więcej, niż zakładała prognoza finansowa z ub.r. Zysk EBITDA ukształtował się na poziomie 

59 mln zł wobec 40 mln zł w 2016 r., czyli był wyższy o 48 proc. (prognoza: 50,6 mln zł). 

Skonsolidowany zysk netto ABC Daty za 2017 r. wyniósł 25 mln zł. Pozytywnie na wyniki 

grupy wpłynęła koncentracja na wysokomarżowych transakcjach oraz 30-proc. wzrost 

sprzedaży S4E (240 mln zł przychodów wobec 186 mln zł w 2016 r.).

+ Huawei zostało liderem polskiego rynku smartfonów – wynika z danych GfK. 

Chiński producent w ostatnim tygodniu marca uzyskał 33,1 proc. udziału w naszym 

rynku; dla porównania: 29,1 proc. wypracował Samsung. 

+ Konsorcjum Integrated Solutions oraz Red Ocean Group wygrało przetarg 

organizowany przez Agencję Restrukturyzacji i Modernizacji Rolnictwa na „zakup 

usługi ATiK (asysty technicznej i konserwacji) dla posiadanego oprogramowa-

nia Oracle na 24 miesiące”. Wartość oferty to 42,216 mln zł brutto. Przed-

miotem zamówienia oprócz usługi ATiK jest migracja licencji posiadanych 

przez ARiMR do dwóch programów Oracle (Express Server – Named User 

Plus Perpetual oraz Express Server – ProcessorPerpetual). 

+ Komputronik Biznes zmodernizuje Szpital Powiatowy w Krotoszy-

nie. Wyposaży placówkę w narzędzia z zakresu bezpieczeństwa i inteli-

gentnego zarządzania budynkiem oraz zarządzania poufnymi danymi. 

Zostanie wdrożony m.in. elektroniczny obieg dokumentów medycznych, 

monitoring zabiegów i środowisko z zapewnioną redundancją działa-

nia (w zakresie energetycznym i infrastruktury IT), zabezpieczone 

przed cyberatakami. 

+ Samsung w I kw. br. zwiększył zysk operacyjny rok do 

roku o 58 proc., do 14,7 mld dol. Poprawa jest związana z kwit-

nącym biznesem półprzewodnikowym. Dzięki rosnącym ce-

nom pamięci do kasy Samsunga wpływają wielkie pieniądze 

ze sprzedaży tych komponentów. Za coraz większy popyt 

odpowiadają głównie fabryki urządzeń mobilnych i cen-

tra danych, choć w tym roku spodziewane jest przesi-

lenie na rynku i spadek cen. Niekoniecznie oznacza 

to, że Samsung straci, bo niższe ceny mogą jeszcze 

zwiększyć popyt.

-  Asus odnotował 9-proc. spadek przychodów w I kw. 

br., do poziomu 3,38 mld dol. Jest to związane głównie ze 

wzmocnieniem tajwańskiej waluty. W ub.r. producent przepro-

wadził restrukturyzację i wdrożył nową strategię. Zakłada ona 

koncentrację na wysokomarżowych produktach i rynkach, na któ-

rych można osiągnąć wysoką cenę sprzedaży. Przebudowano ofertę 

produktową. Efekty restrukturyzacji mają być widoczne w 2018 r. 

W drugim półroczu spółka planuje intensyfikację działań marketin-

gowych i zarządzania kanałem sprzedaży, wraz z pojawieniem się no-

wych modeli produktów.

- Facebook przyznał, że firma analityczna Cambridge Analytica prze-

jęła bez wiedzy serwisu społecznościowego dane 57,1 tys. osób z Polski. 

Było to możliwe dzięki specjalnej aplikacji. Choć zainstalowało ją tylko  

23 polskich użytkowników Facebooka, ściągnęła ona dzięki temu informa-

cje dotyczące ponad 57 tys. internautów z kręgu znajomych. Na tej zasadzie 

Facebook udostępnił dane 2,7 mln obywateli UE (a na świecie – 87 mln, w tym 

w ponad 80 proc. z USA).

-  HTC w I kw. br. wypracowało w przeliczeniu ok. 300 mln dol. przychodów – pra-

wie 40 proc. mniej niż rok wcześniej. To najsłabszy kwartalny wynik od 16 lat. Jeszcze 

w II kw. 2011 r. HTC uzyskało ok. 4,6 mld dol. ze sprzedaży. Potężny spadek jest zwią-

zany z kurczeniem się udziału firmy w rynku smartfonów i większą koncentracją na urzą-

dzeniach VR, których sprzedaż nie rekompensuje jednak topniejącego biznesu mobilnego. 

W związku ze zmianą priorytetów HTC przystało na transfer ok. 2 tys. inżynierów oraz pa-

tentów mobilnych do Google’a, w ramach transakcji wartej 1,1 mld dol.

-  Cube.ITG dostało wypowiedzenie umowy kredytów inwestycyjnych udzielonych przez 

Getin Noble Bank spółce zależnej Data Techno Park. Bank uzasadnia decyzję tym, że spółka nie 

spłaciła zaległych zobowiązań wymagalnych, które wynoszą łącznie ok. 5 mln zł. Data Techno 

Park, tak samo jak Cube.ITG, należą do tych spółek z branży, które wpadły w finansowy dołek w mi-

nionych kwartałach i złożyły wnioski o sanację.

-  Infosystems zostało postawione w stan upadłości. Zarząd spółki złożył wniosek o ogłoszenie 

upadłości w styczniu br. Integrator utracił płynność finansową, gdy resort finansów i rozwoju zażądał 

zwrotu 2,7 mln zł dotacji do projektu realizowanego przez spółkę. Infosystems wypowiedziało wcześniej 

umowę na realizację projektu. Firma działała od 1999 r., dostarczając rozwiązania informatyczne dla bran-

ży poligraficznej. Przychody w minionym roku finansowym wyniosły 7,6 mln zł.
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Mojej największej obawy 
nie wywołują konkurenci, 

ani Dell czy Lenovo, 
ani Xerox czy Lexmark.

 Najbardziej boję się 
własnej arogancji 

i samozadowolenia 
– Dion Weisler, 

CEO HP Inc.

Na rynku sprzętu po- 
leasingowego działa ma-
sa naciągaczy. Można 
kupić za 100 tys. zł 

kontener, który 
nigdy do nas nie 

dotrze – Zbigniew 
Świech, Restart 

Plus.
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Jakieś 40 proc. amatorów 
grających regularnie w tenisa 

stołowego, z którymi mam 
styczność, to pracownicy 

lub szefowie firm IT 
– Leszek Kucharski, 

olimpijczyk i medalista 
mistrzostw świata i Europy 

w tenisie stołowym.

PERYSKOP
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ABC Data gwarantuje 
45 mln dol. dla iSource’a
ABC Data podniosła gwarancję korporacyjną za zobowiązania handlowe 

spółki zależnej iSource w stosunku do Apple Distribution International do 

łącznej kwoty 45 mln dol. (ponad 153 mln zł po aktualnym kursie). Wyso-

kość udzielonej gwarancji ma charakter bezterminowy – poinformował 

zarząd ABC Daty.

We wrześniu 2017 r. ABC Data zwiększyła gwarancję za zobowiązania 

handlowe iSource’a wobec Apple’a do 50 mln dol. na czas do 28 lutego 

2018 r. Po tym terminie kwota została obniżona do 30 mln dol.

Podobne gwarancje wprowadzono także w 2016 r. Jak wyjaśniała wów-

czas prezes ABC Daty, Ilona Weiss, gwarancja korporacyjna za zobowią-

zania handlowe umożliwia iSource’owi pozyskiwanie wysokich limitów 

zakupowych i zwiększenie sprzedaży.

Belkin sprzedany 
za 866 mln dol.
Foxconn kupił Belkin International, amerykańskiego producenta akceso-

riów komputerowych i mobilnych, wraz z jego markami Linksys (sprzęt 

sieciowy) oraz Wemo i Phyn (rozwiązania dla inteligentnego domu). Na-

bywcą jest spółka tajwańskiego konglomeratu: Foxconn Interconnect 

Technology (FIT). Belkin będzie spółką zależną FIT. Jego marki pozostaną 

na rynku. Założyciel i CEO amerykańskiej firmy, Chet Pipkin, nadal będzie 

kierować biznesem Belkina. Twierdzi on, że firma pod skrzydłami Foxcon-

nu może liczyć na większą efektywność operacyjną i wzmocnienie pozycji 

wobec konkurencji, dzięki dostępowi do zasobów inwestycyjnych giganta 

oraz możliwości korzystania z jego zaplecza produkcyjnego.

Foxconn planuje poszerzenie portfolio produktów konsumenckich klasy 

premium oraz większą obecność w rosnącym segmencie inteligentnego 

domu. Celem Linksysa ma być natomiast wyposażenie partnerów w urzą-

dzenia sieciowe dla przedsiębiorstw w cenach sprzętu dla małych i śred-

nich przedsiębiorstw.

Belkin działa od 1983 r. Produkty tej marki są sprzedawane w ponad 50 kra-

jach. Firma zatrudnia ponad 1,4 tys. osób.

Przebudowa Microsoftu
Działalność koncernu zostanie podzielona na dwa duże obszary: „Chmura 

i sztuczna inteligencja” oraz „Doświadczenia i urządzenia” – poinformował 

Satya Nadella, CEO Microsoftu.

Reorganizacja ma przyspieszyć innowacje i umożliwić lepsze dostosowa-

nie działań do potrzeb klientów i partnerów. Pozwoli też wejść na kolejny 

etap rozwoju, jakim są „inteligentna chmura oraz inteligentne urządzenia” 

– uzasadnia szef koncernu.

Zapowiedziom przebudowy organizacji towarzyszą zmiany personalne. Z fir-

mą pożegnał się Terry Myerson, wieloletni szef działu Windows, jeden z naj-

ważniejszych ludzi w Redmond, związany z Microsoftem od ponad 20 lat. 

Ostatnio zarządzał grupą biznesową obejmującą Windows i urządzenia.

Rajesh Jha, dotąd wiceprezes odpowiedzialny za Office’a, awansował na 

stanowisko szefa obszaru „Doświadczenia i urządzenia”. Częścią chmuro-

wą wraz ze sztuczną inteligencją pokieruje wiceprezes Scott Guthrie, co 

poszerza zakres jego obowiązków.

Satya Nadella, który zarządza Microsoftem od 2014 r., w minionych latach 

pracował nad tym, by koncern zmniejszył zależność od systemu Windows 

i koniunktury na rynku PC. Priorytetem stały się rozwiązania chmurowe, 

obejmujące oprogramowanie, dane i usługi.

Zapowiedziana transformacja będzie kolejną w ostatnim czasie w Micro-

sofcie. Dużą restrukturyzację koncernu ogłoszono w lipcu ub.r., przede 

wszystkim w celu większej koncentracji na rozwiązaniach chmurowych.

Poland IT Meeting: 
jedyna taka 
konferencja
Tegoroczna, czwarta już edycja Poland IT Meeting odbędzie się 

w dniach 7–8 czerwca 2018 r. w Warszawie. Podczas wydarzenia 

przedstawiciele firm IT mogą spotkać się zarówno z innymi osobami 

z branży, jak i reprezentantami przedsiębiorstw z różnych sektorów 

gospodarki: od finansów i bankowości przez telekomunikację po prze-

mysł i energetykę. W PITM biorą udział przedstawiciele zarządów i dy-

rektorzy wyższego szczebla. Dzięki temu Poland IT Meeting to okazja 

do nawiązania w jednym miejscu kontaktów zarówno z aktualnymi, jak 

i potencjalnymi kontrahentami, a także z klientami końcowymi. Nie ma 

prezentacji, dwudniowy program wypełniają spotkania jeden na jeden, 

które można wcześniej umówić za pomocą specjalnej aplikacji. Jest 

możliwość kontynuowania rozmów i zacieśnienia relacji w luźniejszej 

atmosferze podczas lunchu i wieczornej gali.

Więcej informacji na stronie www.polanditmeeting.com.
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Polak na czele 
działu B&R 
F-Secure

Leszek Tasiemski, dotychczaso-

wy szef poznańskiego centrum 

cyberbezpieczeństwa F-Secure, 

stanął na czele globalnego działu 

badań i rozwoju produktów oraz 

usług przeznaczonych dla bizne-

su. Jako wiceprezes będzie zarządzał grupą ok. 150 inżynierów w czte-

rech miejscach na świecie. Awans polskiego specjalisty jest związany 

z wdrażaniem przez F-Secure nowej strategii koncentracji na usługach 

biznesowych, skierowanych głównie do średnich przedsiębiorstw.

Podlegające mu jednostki zajmują się m.in. B&R w takim zakresie, jak 

zabezpieczenia punktów końcowych, narzędzia do zarządzania po-

datnościami, ochrona chmury, usługi zarządzania wykrywaniem i re-

agowaniem na zdarzenia. Tasiemski będzie odpowiedzialny również 

za rozwój systemu wczesnej detekcji włamań.

Leszek Tasiemski jest związany z F-Secure od czerwca 2015 r. W cią-

gu trzech lat pod jego kierownictwem liczba pracowników po-

znańskiego ośrodka zwiększyła się czterokrotnie. Oddział tworzył 

narzędzia do analizy, zapobiegania zagrożeniom i ich zwalczania. 

Zajmował się również testami penetracyjnymi. Wcześniej, w latach 

2010–2015, Tasiemski pracował w nSense. Od 2014 r. był szefem pol-

skiego oddziału firmy.

Jacek Żurowski 
w Zebra 
Technologies

Jacek Żurowski od marca objął 

funkcję dyrektora regionalne-

go Zebra Technologies w Eu-

ropie Środkowej. Odpowiada 

za biznes korporacji i rozwój 

kanału partnerskiego w Polsce, 

na Węgrzech, w Rumunii i kra-

jach bałtyckich. Zebra Tech-

nologies sprzedaje wyłącznie 

przez kanał partnerski.

Wcześniej przez 12 lat, od 

2005 r., Jacek Żurowski był 

związany z HP. Od czasu po-

działu korporacji, od sierpnia 

2015 do maja 2017 r., pełnił 

funkcję dyrektora zarzą-

dzającego i prezesa HP Inc. 

w Polsce. Wcześniej kierował 

dywizją komputerowo-drukar-

kową PPS w polskim oddziale 

HP.  Poprzednio odpowiadał 

m.in. za kanał telco. Przed HP 

był związany z takimi firmami 

jak Xerox i Polfon.

ZMIANY
na stanowiskach

T-Systems: 
nowy szef 
i duże zmiany
Prezesem T-Systems, integrato-

ra należącego do T-Mobile Pol-

ska, od 1 maja zostanie Mariusz 

Chochołek. Obowiązki szefa 

spółki połączy z dotychczasową 

funkcją dyrektora departamentu 

sprzedaży TA/LA w T-Mobile. 

Mariusz Chochołek wcześniej 

był prezesem Integrated So-

lutions (2016–2017). Pracował 

w grupie Orange od 2010 r.

Do zarządu T-Systems – jako 

dyrektor sprzedaży – wejdzie 

Paweł Czajkowski. Ostatnio, od 

2015 r., był wiceprezesem Asseco 

Data System, odpowiedzialnym 

za pion infrastruktury. Wcześniej 

przez 10 lat kierował polskim biu-

rem HP (do czasu podziału kor-

poracji na HP Inc. i HPE).

W zarządzie T-Systems pozo-

staną Alexander Bartz (dyrek-

tor finansowy) i Dariusz Nawara 

(Chief Delivery Officer).

Sophos wzmocnił zespół

Grzegorz Nocoń został inżynierem systemowym Sophos Polska. Będzie odpowiedzialny za relacje związane 

ze sprzedażą oraz za kontakty z partnerami i dystrybutorami w Europie Środkowo-Wschodniej, jak również za 

prezentację produktów. Do jego obowiązków należeć będzie udzielanie informacji na temat nowych produk-

tów partnerom i dystrybutorom podczas spotkań i sesji zdalnych.

Grzegorz Nocoń zdobył ponad 10-letnie doświadczenie w branży, pracując dla Dagmy, zaczynał jako inżynier 

systemowy. Do 2013 r. zajmował się głównie obsługą klientów i wdrożeniami PoC. W latach 2013–2017 był liderem 

zespołu Barracuda w Dagmie. Odpowiadał za relacje z klientami i partnerami, działania sprzedażowe i zarządza-

nie zespołem wsparcia technicznego dla jednego z polskich dystrybutorów Barracuda Networks.
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Transform now.

Zamów bilet
już teraz:

www.cebit.com

11. – 15. czerwca 2018

Europejski Festival Innowacji Cyfrowych 
na rzecz innowacji i cyfryzacji.

Więcej kontaktów biznesowych. Więcej emocji. Więcej inspiracji:
Będąc na CEBIT, odkryj, co dalej. Kreatywne rozwiązania, które przyspieszają
transformację cyfrową. Technologie, które kształtują jutrzejszy świat biznesu. 
Poznawaj i mieszaj się z twórczymi myślicielami, pracownikami i twórcami 
z całego społeczeństwa. Konferencja rozpoczyna się w poniedziałek, expo 
odbywa się od wtorku do piątku.

Państwa kontakt:
Targi Hanowerskie s.c. ,
Przedstawicielstwo
Deutsche Messe AG w Polsce
Tel. +48 22 465 66 22
info@targihanowerskie.com.pl

Brytyjska firma 
wchodzi 
do Polski
Computacenter uruchomi w lipcu br. centrum  

serwisowe w Poznaniu. Ośrodek zatrudni 

200 fachowców od wsparcia IT i infrastruktu-

ry. Wybór padł na Polskę, ponieważ lokalizacja 

w naszym kraju ma dla firmy strategicznie naj-

większe zalety. Ponadto znaczenie miała dobra 

reputacja Polski jako miejsca świadczenia usług 

wspólnych, jak również dostępność fachowców 

znających język niemiecki. Poznańskie centrum 

ma obsługiwać klientów za Odrą oraz w krajach 

wschodniej części Europy. Dołączy do globalnej 

sieci centrów usług Computacenter działają-

cych już na Węgrzech, w Hiszpanii, Afryce Połu-

dniowej i Malezji.

Computacenter istnieje od 1981 r. Specjalizuje się 

w usługach obejmujących infrastrukturę IT i do-

radztwo. Zatrudnia ponad 14 tys. pracowników 

i zapewnia wsparcie w 30 językach dla 4,2 mln 

klientów na świecie. 

Allegro: 
3,2 mln zł za 
centrum danych
Przychody Talexu ze współpracy z grupą Alle-

gro wyniosły w 2017 r. 3,2 mln zł – według spra-

wozdania finansowego spółki. To nieco niższa 

kwota niż w 2016 r. (3,365 mln zł). Allegro i Talex 

w listopadzie 2014 r. zawarły 4-letnią umowę na 

usługi kolokacji wraz z outsourcingiem IT.

Większym kontrahentem poznańskiej spółki, do 

której należy ośrodek data center, jest Terg, opera-

tor sieci Media Expert. Jego udział w przychodach 

Talexu wzrósł w 2017 r. do 5,739 mln zł (5,4 mln zł 

w 2016 r.). W sierpniu ub.r. Talex zawarł umowę 

z Tergiem na dostawę rozwiązań informatycznych. 

Szacowana wartość netto kontraktu to 4,9 mln zł.

Wśród firm z branży największym odbiorcą Ta-

lexu została w ub.r. spółka Tree IT (8,381 mln zł).

Przychody netto Talexu w 2017 r. wyniosły 

107,9 mln zł (w 2016 r. – 113 mln zł). Zysk netto 

zamknął się w kwocie 5,73 mln zł (4,72 mln zł 

rok wcześniej).

Firmy z branży 
idą na giełdę
Kolejne spółki zadebiutują na rynku NewCon-

nect. W drugiej połowie br. giełdowy debiut 

planuje firma projektowa e-Xim IT. Z publicznej 

oferty akcji chce pozyskać 2 mln zł.

Spółka specjalizuje się w rozwoju aplikacji, sys-

temach informatycznych budowanych zgodnie 

z metodyką DevOps oraz w systemach zarzą-

dzania usługami. Zajmuje się również doradz-

twem. Według wstępnych wyników w 2017 r. 

e-Xim IT miał 6,19 mln zł przychodów netto 

i zysk netto na poziomie 453 tys. zł.

Z kolei w czerwcu br. na NewConnect wejdzie 

Test Army Group. Firma zajmuje się testowa-

niem oprogramowania pod względem funk-

cjonalnym i bezpieczeństwa. Ten drugi pion 

działalności spółka rozwija najsilniej. Liczy 

na to, że jeszcze długo będzie trwało zapo-

trzebowanie na testy bezpieczeństwa. Firma 

otrzymała 2 mln zł dofinansowania od inwe-

storów, a w lutym br. pozyskała w ramach pry-

watnej oferty ponad 1,5 mln zł.
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Dell: część 
spółki zależnej 
na sprzedaż
Dell Technologies, mając ok. 50 mld dol. długu, 

szuka możliwości pozyskania gotówki. Zamie-

rza przeprowadzić emisję akcji Pivotal, spółki 

przejętej wraz z EMC w 2016 r. Pivotal jest do-

stawcą oprogramowania i usług na platformie 

chmurowej. 

Dell chce jednak zachować kontrolę nad spół-

ką i zaoferować inwestorom udziały w Pivota-

lu warte do 100 mln dol. – czyli jest to kropla 

w morzu finansowych potrzeb producenta. 

Model biznesowy Pivotalu wydaje się atrakcyj-

ny z uwagi na rosnący rynek rozwiązań chmu-

rowych, ale na razie spółka nie miała jeszcze 

zysku – przy rocznych przychodach 509 mln 

dol. w roku 2017/18 deficyt tego biznesu sięga 

1,1 mld dol.

Sprzedaż udziałów w Pivotalu to kolejna opcja 

rozważana przez Della jako sposób pozyska-

nia środków na spłatę części potężnych dłu-

gów. W styczniu br. pojawił się pomysł tzw. 

odwróconej fuzji, czyli przejęcia Dell Technolo-

gies przez VMware, w którym Dell ma 80 proc. 

udziałów, a następnie sprzedaż części papie-

rów VMware’a na giełdzie. Pomysł ostro skryty-

kowali analitycy, twierdząc, że doprowadzi do 

drenażu wartości VMware’a.

Koniec z elektroniką 
bez VAT
Ministerstwo Finansów pracuje nad projektem noweliza-

cji ustawy o VAT, który uniemożliwi drobnym sprzedaw-

com zwolnienie z podatku – poinformował Dziennik Gazeta 

Prawna. Każda taka osoba czy podmiot będzie musiała 

składać JPK_VAT, nawet gdy jej obroty nie przekroczą 

200 tys. zł rocznie (ten limit obecnie zwalnia z VAT). Zmiana ma wejść w życie od lipca br. Zaostrzenie 

kontroli ma zablokować sprzedaż nowego sprzętu bez VAT i umożliwić szybkie namierzenie oszustów. 

Przedstawiciele resortu finansów uzasadniają, że zmiana jest konieczna, bo dochodzi do nadużyć.

Według urzędników handel nową elektroniką bez faktur kwitnie w serwisach aukcyjnych. Minister-

stwo niedawno ostrzegało przed taką praktyką czynnych podatników VAT. Zapowiedziało monito-

ring serwisów sprzedażowych i zagroziło sankcjami.

Skarbówka doceniła staranność NTT
Dobra wiadomość dla NTT System – zakończyły się trwające od lat kontrole podatkowe, obejmujące 

rozliczenia VAT za kwiecień, maj, czerwiec, listopad i grudzień 2009 r. oraz za 2010 r.

Skarbówka sprawdzała rzetelność deklarowanych podstaw opodatkowania oraz prawidłowość obli-

czania i wpłacania VAT. W jej ocenie spółka dochowała należytej staranności w realizowanych trans-

akcjach. Tym samym fiskus uznał, iż nie ma podstaw do odmowy prawa obniżenia kwoty podatku 

należnego o podatek naliczony, wykazany w fakturach zakupu. Wyniki kontroli w tej sprawie, wydane 

przez Naczelnika Mazowieckiego Urzędu Celno-Skarbowego w Warszawie, NTT otrzymało w kwietniu 

br. Kończą one postępowania za wymienione lata bez konsekwencji finansowych dla firmy.

VAT za kwiecień, maj, czerwiec, listopad i grudzień 2009 r. skarbówka sprawdzała po raz kolej-

ny. W 2015 r. warszawski UKS doszukał się nieprawi-

dłowości. Dyrektor UKS określił spółce dodatkowe 

zobowiązanie VAT na 1,3 mln zł plus odsetki. NTT 

odwołało się od tej decyzji. Uchyliła ją wyższa in-

stancja (Izba Administracji Skarbowej) w 2017 r., 

kierując sprawę do ponownego rozpoznania. 

Jednocześnie w 2015 r. UKS umorzył postępowanie  

w sprawie VAT za styczeń–marzec 2009 r., a kon-

trolę za lipiec–październik 2009 r. zakończono bez 

konsekwencji dla spółki.

Polycom sprzedany 
za 2 mld dol.
Plantronics, amerykański producent zestawów 

słuchawkowych, produktów i usług do współpra-

cy, kupi Polycom, jednego z największych graczy 

na rynku zintegrowanej komunikacji i współpracy 

(UCC). Wartość transakcji to 2 mld dol. Finaliza-

cja jest spodziewana w III kw. br. 

Plantronics zapowiada stworzenie „największe-

go portfolio” produktów i usług z zakresu UCC. 

Chce być liderem tego rynku, wartego prawie 

40 mld dol. (wg danych Frost and Sullivan). Part-

nerzy także mają zyskać, otrzymując do dys-

pozycji poszerzoną ofertę usług obejmujących 

zarządzanie i analitykę. Plantronics działa za-

równo w segmencie biznesowym, jak i gamin-

gowym. Największe wzrosty w sektorze B2B 

w ostatnich latach firma notuje w obszarze zin-

tegrowanej komunikacji.

Quest Day 2018: 
Czy leci z nami pilot?
„Czy leci z nami pilot – jak zapanować nad IT w dobie cyfrowej transformacji?” to hasło konferen-

cji Quest Day 2018, która odbędzie się 13 czerwca w Warszawie. Konferencja jest przeznaczona 

zarówno dla partnerów, jak i klientów Quest Dystrybucja. Nie zabraknie przedstawicieli instytucji, 

administracji i biznesu oraz kadry zarządzającej, menedżerów i specjalistów IT. Głównym tematem 

są zagadnienia związane z wydajnym i zautomatyzowanym zarządzaniem IT w firmie. Zostaną za-

prezentowane nowe rozwiązania, które umożliwiają kompleksowe zarządzanie bezpieczeństwem. 

Goście dowiedzą się m.in., jak można wyeliminować ryzyko związane z zarządzaniem tożsamo-

ścią i dostępem do firmowej infrastruktury IT oraz całkowicie zautomatyzować ten proces i prze-

nieść kontrolę dostępu do działów biznesowych. Pojawi się gorący temat, czyli RODO. Zostaną 

przedstawione narzędzia, które zapewniają ochronę zgodnie z nowymi wymaganiami prawnymi.

Więcej informacji na stronie: www.quest-pol.com.pl/questday.
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Sukces Actionu w sądzie
Wojewódzki Sąd Administracyjny w Warszawie uchylił 

w całości niekorzystną dla Actionu decyzję stołecznej Izby 

Skarbowej, dotyczącą podatku VAT za grudzień 2008 r. 

Utrzymywała ona w mocy wcześniejsze ustalenia niższej in-

stancji skarbówki, czyli UKS, z 2014 r. Wartość przedmiotu 

sporu w tej sprawie wynosiła 6,761 mln zł. Spółka wcześniej 

w całości opłaciła kwoty wynikające z decyzji organów skar-

bowych w tej sprawie. Dotyczyła ona zakupu i sprzedaży 

licencji na programy do nauki języków obcych. Skarbówka twierdziła, że transakcje nie miały miej-

sca, dlatego zakwestionowała odliczenie VAT.

WSA zajął się problemem kolejny raz. W grudniu 2017 r. Naczelny Sąd Administracyjny wskutek skargi 

kasacyjnej spółki uchylił poprzedni wyrok WSA (wydany w 2015 r.) i skierował sprawę do ponownego 

rozpoznania. NSA wskazał, iż organy podatkowe nie mogą odmawiać przedsiębiorcy prawa do odli-

czenia VAT, nie pokazując dowodów popełnienia nadużycia, a kierując się jedynie podejrzeniami.

Alibaba: inwestycja na naszym rynku? 
Chiński gigant planuje budowę w Polsce olbrzymiego centrum logistycznego, które będzie zaopa-

trywać zarówno krajowy rynek, jak i klientów w sąsiednich państwach – poinformował prezes Worl-

dwide Logistics. Ośrodek ma powstać w zachodniej części kraju, niedaleko granicy. Trwają rozmowy 

na temat projektu.

Do grupy Alibaba należy serwis sprzedażowy AliExpress, który w Polsce szybko zyskuje na popular-

ności. Według PBI/Gemius w 2017 r. odwiedzało go miesięcznie nawet 5 mln osób, wobec ok. 3 mln 

w 2016 r. W IV kw. 2017 r. przychody grupy z handlu międzynarodowego wzrosły o 93 proc. – do 

kwoty 727 mln dol. – głównie dzięki AliExpress i azjatyckiej platformie sprzedażowej. AliExpress 

działa od 2010 r. 

Uruchomienie huba magazynowego pozwoliłoby jeszcze szybciej dostarczać towar kupiony w chiń-

skim serwisie polskim klientom, co zwiększyłoby konkurencyjność takich zakupów w porównaniu 

z lokalnymi platformami sprzedażowymi i e-sklepami. 

Rosnącymi e-zakupami Polaków w chińskich serwisach coraz bardziej interesują się organy skar-

bowe. Skarbówka pracuje nad narzędziami, które zwiększą kontrolę nad e-handlem z Chinami, tak 

aby egzekwować należne podatki. Towary sprowadzają do kraju nie tylko końcowi użytkownicy, lecz 

także odsprzedawcy.

Wartość indeksu na dzień 10 kwietnia br.  

880

INDEKS 
IT.Channel 20 

„Nic się nie stało, Polacy, nic się nie stało”… 

No cóż, nic się nie stało dobrego, nieste-

ty. Po sporych spadkach naszego indeksu 

w pierwszym kwartale tego roku, w kwietniu 

IT Channel 20 spadł „tylko” o niecały jeden 

procent. Trudno powiedzieć, czy jest to za-

powiedź dłuższego okresu stabilizacji, czy 

po prostu krótkotrwały przystanek na dro-

dze ku dalszym spadkom. W każdym razie 

obecna sytuacja stanowi pokłosie braku do-

brych informacji z rynku IT. Samo obniżenie 

wartości indeksu było spowodowane przede 

wszystkim spadkiem wartości największych 

firm informatycznych, które mają decydu-

jący wpływ na wartość IT Channel 20. Na 

inwestorów wciąż oddziałują jeszcze złe in-

formacje z poprzednich miesięcy.

Inwestorska „znieczulica” 
Zyskują firmy, które są – przynajmniej po-

średnio – beneficjentami programu 500+. 

Zaliczyć można do nich np. Komputronika. 

Generalnie jednak jest tak, że inwestorzy nie 

zawsze reagują na dobre informacje, któ-

re płyną ze spółek, nawet tych o solidnych 

fundamentach. Przykładowo Comarch wy-

grał niedawno (w ramach konsorcjum) kon-

trakt na dostawę systemu do automatycznej 

transkrypcji mowy w polskich sądach, ale 

wpływ tej informacji na kurs akcji krakow-

skiej firmy był prawie żaden. 

Na tym tle warto podkreślić, że informacja 

o tym, iż ABC Data w 2017 r. osiągnęła zyski 

większe od prognozowanych, nieco jednak 

podbiła jej kurs giełdowy. Podobnie zacho-

wały się walory Actionu, gdy sąd uchylił 

w całości decyzję Izby Skarbowej w War-

szawie dotyczącą podatku VAT za grudzień 

2008 r. 

W sumie zabrakło jakiejś spektakularnej in-

formacji, która zwróciłaby uwagę inwe-

storów na sektor IT. Stąd powolny spadek 

naszego indeksu. Wprawdzie niewielki w po-

równaniu z poprzednimi bardzo złymi mie-

siącami, ale jednak spadek.

Connect Distribution 
rusza w Polskę
Jak co roku wiosną Connect Distribution rozpoczyna swoją podróż do największych miast, 

aby spotkać się z resellerami z całej Polski. W trakcie Roadshow 2018 dystrybutor odwiedzi: 

Kraków (16.05), Katowice (17.05), Wrocław (22.05), Warszawę (24.05) i Gdańsk (5.06). Tematyka 

tegorocznych spotkań będzie dotyczyć różnych aspektów bezpieczeństwa IT, takich jak moni-

toring infrastruktury, transfer plików, wyszukiwanie 

luk na stronach WWW i w aplikacjach, antyphishing, 

ochrona kont uprzywilejowanych i in. Uczestnicy 

dowiedzą się także, jak zyskać na RODO.

Partnerami roadshow są: Ipswitch, DataCore, Mindjet, 

SolarWinds, Flexera, Cofence, Thycotic, Acunetix.

Więcej informacji na stronie: 

http://bit.ly/CD_ROADSHOW2018.
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Wiedza tak, ale rzeczywista

Barometr CRN Polska 

Szkolenia IT są konieczne, ale tylko wtedy, gdy dotyczą praktycznych zagadnień, najlepiej w formie 
warsztatów, porównań i profesjonalnych studiów przypadku.

Trudno o większą zgodność niż ta, 
która panuje wśród uczestników 

kwietniowej sondy CRN Polska na temat 
szkoleń IT. Okazuje się, że biorą w nich 
udział wszyscy nasi respondenci, którzy 
cenią sobie wynikającą z tego możliwość 
bycia na bieżąco z nowymi technologia-
mi i trendami, jak też – o ile to wchodzi 
w grę – zapoznania się z nowościami 
produktowymi. W przypadku szkoleń 
online doceniają fakt, że są one nagry-
wane, bo to daje sposobność powrotu do 
określonej części nagrania. Jednocze-
śnie respondenci Barometru wyraźnie 
podkreślają, że z ich punktu widzenia 

nie mogą to być jedynie marketingowe 
wystąpienia, ale dokładne opisy określo-
nego zagadnienia wsparte merytoryczną 
prezentacją i ćwiczeniami.

Kwestia marketingu jest o tyle istot-
na, że… nie może go być za dużo. Bar-
dziej pożądane przez słuchaczy są 
konkretne opisy rozwiązań. Mile wi-
dziane są przede wszystkim materiały 
typu case study. Dobrze, jeśli zostanie 
dokonane dokładne porównanie oferty 
określonego producenta z portfolio in-
nych dostawców. W ten sposób reseller 
czy integrator zyskuje cenne argumen-
ty sprzedażowe.

Czy bierzesz udział 
w szkoleniach IT?

Źródło: CRN Polska, kwiecień 2018

100% 
Tak

Czujne oko CBA
Centralne Biuro Antykorupcyjne podsumowało zeszły rok. Według ra-

portu „szczególnym zainteresowaniem” objęto realizację projektów 

e-zdrowie, czyli budowę systemów informatycznych w sektorze me-

dycznym. CBA twierdzi, że w wielu województwach są sygnały o pro-

blemach z działaniem systemów już po zakończeniu wdrożeń. Stąd 

sprawą zajęły się służby.

„Jedną z głównych przyczyn takiego stanu rzeczy był niewłaści-

wy sposób, w jaki defi niowano cele projektu i określano wskaźniki ich 

osiągnięcia” – ustaliła CBA. „W praktyce większość systemów tylko 

w niewielkim stopniu jest lub może być wykorzystywana przez pacjen-

tów i lekarzy w bieżącej pracy placówek zdrowia, w których je zaimple-

mentowano”. CBA sprawdza, czy w związku z tym doszło do działań 

korupcyjnych. Według raportu agenci prześwietlali zarówno benefi -

cjentów projektów, jak i działania urzędników.

Agencja przygląda się również postępowaniom publicznym w branży 

ICT. Do najważniejszych w ub.r. należały analizy związane z informa-

tyzacją dużych instytucji, jak przetarg na utrzymanie Kompleksowego 

Systemu Informatycznego ZUS.

CBA analizowało również przedsięwzięcia Ministerstwa Cyfryzacji 

i monitorowało program operacyjny Polska Cyfrowa. W ramach pro-

gramu dostępne są dotacje unijne do projektów informatycznych. Wy-

gląda na to, że te przetargi odbywają się pod czujnym okiem CBA.

265 mln zł długów fi rm IT
Branża tonie w długach. Firmy IT mają ponad 265 mln zł zaległości płat-

niczych. Dla porównania: 5 lat temu wynosiły one 68 mln zł – według ra-

portu Rzetelnej Firmy i Krajowego Rejestru Długów BIG Info Monitor.

W ciągu pięciu lat podwoił się średni dług fi rm IT, widniejących w bazie 

danych KRD. W 2013 r. wynosił średnio 14 tys. zł, teraz to już 28 tys. zł. 

Dwukrotnie wzrosła natomiast liczba dłużników – z 5 tys. przedsię-

biorstw do prawie 10 tys. 

W sumie spółki informatyczne mają obecnie m.in. 57,3 mln zł zaległości 

wobec fi rm windykacyjnych, 34,3 mln zł wobec banków i 25,5 mln zł wo-

bec przedsiębiorstw handlowych. Kolejne na liście są fi rmy leasingowe 

(16,9 mln zł), faktoringowe (prawie 11,6 mln zł) i transportowe (11,5 mln zł).

Najbardziej zadłużone okazują się podmioty zajmujące się software’em 

– na kwotę niemal 137 mln zł. Drugą grupę stanowią sprzedawcy sprzętu 

(71 mln zł). Spółki świadczące usługi internetowe nie oddały partnerom 

biznesowym 47 mln zł, a podmioty zajmujące się serwisem IT – 10 mln zł.

Jako powód coraz większych problemów ze spłatą zobowiązań wska-

zuje się kiepską koniunkturę na rynku, a co za tym idzie zastój w przetar-

gach publicznych i mniej zleceń z prywatnych przedsiębiorstw, głównie 

banków i telekomów.

Jest też druga strona medalu. Firmy informatyczne padają ofi arą nie-

uczciwych partnerów i same stają się, chcąc nie chcąc, wierzycielami. 

Kontrahenci są im winni niemal 40 mln zł.
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IT Club: branżowy 
piknik rodzinny
Na Inauguracyjnym Rodzinnym Pikniku Branży IT będzie można po-

znać nie tylko resellerów, integratorów, ludzi z dystrybucji i producen-

tów, lecz także ich najbliższych. Impreza odbędzie się 16 czerwca br. 

w „Dzikim Zakątku” w Warszawie. 

Nie zabraknie atrakcji dla dorosłych i dla dzieci. Bez względu na stano-

wiska i wiek, wszyscy bawią się razem. Uczestnicy powinni przygoto-

wać się na pięć aktywności, w których będą brać udział razem z całymi 

rodzinami. 

Więcej informacji na www.itclub.pl (na głównej stronie, pod hasłem 

„Eventy”).

2,2 mln zł odszkodowań 
od piratów
Polskie firmy korzystające z nielegalnego oprogramowania słono zapła-

cą za piractwo. Łączna wartość odszkodowań, jakie naliczono im na mo-

cy ugód i wyroków sądowych, wyniosła w 2017 r. 2,2 mln zł. To należności 

przyznane producentom zrzeszonym w BSA. Kwota jest o 46 proc. wyż-

sza w porównaniu z 2016 r. (1,5 mln zł) – wielkość odszkodowań zapisana 

w ugodach wzrosła o 23 proc., a sumy przyznane w wyrokach sądowych 

o ponad 50 proc.

BSA podaje, że w ub.r. podjęło w Polsce ponad 800 czynności proceso-

wych. W latach 2012–17 łączna wysokość rekompensat, które firmy i osoby 

prywatne w Polsce musiały zapłacić na mocy ugód i wyroków sądowych za 

korzystanie z nielicencjonowanych aplikacji, wyniosła ponad 12 mln zł.

Od blisko dekady tzw. stopa piractwa spada – według trzech ostatnich 

edycji badania BSA skala nielicencjonowanego oprogramowania używa-

nego w Polsce zmniejszyła się z 53 proc. w 2011 r. do 48 proc. w 2015 r. 

Jednak piraci mają się u nas nadal całkiem dobrze, w porównaniu ze śred-

nią w UE (29 proc.) i światową (38 proc.).

Zdaniem BSA wciąż niewiele firm zdaje sobie sprawę z korzyści z zarzą-

dzania oprogramowaniem (SAM – Software Asset Management), więc 

w tym obszarze jest sporo miejsca na rynku, a dobrą okazją do zachęce-

nia przedsiębiorstw do lepszego administrowania oprogramowaniem jest 

zbliżające się wejście w życie RODO.

Wpadka z cyfryzacją 
przetargów
Na pełną cyfryzację postępowań o zamówienie publiczne trzeba będzie 

poczekać do końca 2019 r. Termin wymagany przez dyrektywę unijną, 

czyli październik 2018 r., nie zostanie dotrzymany – przyznał UZP.

W ciągu prawie dwóch lat od przyjęcia ustawy w tej sprawie nie udało 

się stworzyć platformy e-Zamówienia. Ministerstwo Cyfryzacji dopiero 

6 kwietnia br. podpisało umowę na jej zaprojektowanie, budowę i wdro-

żenie. Wykonawcą będzie Enterprise Services Polska. Wartość oferty to 

prawie 10 mln zł brutto. UZP udostępni wcześniej przejściowe rozwiąza-

nie o nazwie Miniportal e-Zamówień – umożliwi on m.in. składanie ofert 

w przetargach i wniosków oraz jednolitego europejskiego dokumentu 

zamówienia (JEDZ). Wersja testowa ma być gotowa w sierpniu br., a od 

1 października miniportal powinien już działać.

UZP przekonuje, że poślizg z e-Zamówieniami to dobra wiadomość dla 

MŚP. Według urzędu firmy mają szansę lepiej przygotować się do zmia-

ny. Dotychczas były obawy, że wielu drobnych przedsiębiorców nie zdąży 

z załatwieniem kwalifikowanego podpisu elektronicznego, niezbędnego 

do udziału w „cyfrowych” postępowaniach. Także zamawiający może ode-

tchnąć – jak zauważa UZP – i lepiej przyszykować się do wdrożenia elek-

tronicznych narzędzi do obsługi postępowań. Dotąd istniało ryzyko, że 

opóźnienia uniemożliwią e-zamówienia w niektórych urzędach.

Nowy producent
kart graficznych
ASRock, tajwański producent płyt głównych, wszedł na rynek kart graficz-

nych. Do oferty trafią początkowo produkty dla graczy z układami AMD. Fir-

ma celuje w główny segment rynku z kartami w cenie od ok. 100 do ok. 480 

dol. ASRock działa od 2002 r. Dostarcza m.in. gamingowe płyty główne, 

ale ostatnio coraz bardziej koncentruje się na segmencie biznesowym. Je-

go udział w sprzedaży firmy wzrósł z 15 proc. w 2016 r. do 30 proc. w 2017 r. 

Zysk netto spółki w przeliczeniu na akcję wzrósł prawie 3-krotnie w 2017 r. 

Kwotowo osiągnął 16 mln dol. przy przychodach 313 mln dol.
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S4E: cyfrowa transformacja 
ze znakami zapytania

płyty CD. Natomiast nie da się skopiować relacji z klientami, mar-
ki czy kultury organizacyjnej. Transformacja cyfrowa dla ambit-
nych, zaawansowanych firm staje się koncepcją nie jutra, ale dnia 
wczorajszego – podsumowuje Piotr Płoszajski.

XIAOMI, CHMURA, VAD
S4E od 2016 r. należy do grupy kapitałowej ABC Data, która kon-
troluje jedną czwartą polskiego rynku dystrybucji i wzmacnia 
swoją pozycję w Europie Środkowo-Wschodniej. Broadliner 
po zakupie VAD-a zamierza „mocniej” zaistnieć w segmencie 
zaawansowanych rozwiązań, które będą odgrywać ważną ro-
lę w procesie transformacji, a przy okazji zapewnią resellerom 
wyższe marże. 

– Próbowaliśmy realizować dystrybucję z wartością dodaną, 
bazując na produktach z własnej oferty. To się nie udało. Przejście 
z roli broadlinera do VAD-a nie jest łatwe, zresztą podobnie jak 
proces odwrotny. Dlatego zdecydowaliśmy się na przejęcie S4E, 
jednocześnie pozwalając tej firmie, aby podążała własną drogą  
– zapewnia Andrzej Kuźniak, wiceprezes ABC Data. 

Firma duże nadzieje pokłada nie tylko w dystrybucji z warto-
ścią dodaną. Poza wprowadzaniem do portfolio nowych marek, 
jak np. Xiaomi, ABC Data planuje ekspansję w segmencie usług 
chmurowych. 

– Rodzimi przedsiębiorcy sceptycznie podchodzą do cloud com-
putingu. Z ubiegłorocznych danych wynika, że zaledwie 8 proc. 
polskich firm przechowuje dane w chmurze. ABC Data oraz S4E 
stoją przed wyzwaniem, jak przekonać pozostałe 90 proc. klien-
tów do nowego modelu usługowego – podkreśla Andrzej Kuźniak.

Cyfrowa transformacja była motywem przewodnim konferencji Wiosenne Spotkania 
S4E. Dyskusjom o nowych technologiach towarzyszył intensywny networking.

WOJCIECH URBANEK

Cyfrowa transformacja to hasło powtarzane setki razy 
podczas różnego rodzaju konferencji IT. Prelegenci wy-
głaszają te same formułki, a znudzeni słuchacze ziewają, 

wpatrując się w ekrany swoich smartfonów, a co bardziej nie-
cierpliwi po prostu opuszczają salę. Jednak organizatorzy tego-
rocznych „Wiosennych Spotkań S4E” pokazali, że wydarzenie 
poświęcone, wydawałoby się, wyeksploatowanej do granic moż-
liwości tematyce wcale nie musi być nudne. 

Punkt wyjścia stanowiła konstatacja, że wielu przedsiębior-
ców gubi się w natłoku nowych pojęć związanych z informatyką. 
Ostatnio dyskusje poświęcone innowacjom w branży IT zostały 
zdominowane przez blockchain, sztuczną inteligencję czy Big 
Data. Nie zawsze ma to jednak swoje biznesowe podstawy. 

– Obserwując rynek, odnoszę wrażenie, że technologie podąża-
ją innymi torami aniżeli działania ich obecnych lub potencjalnych 
użytkowników. Innymi słowy trendy lansowane przez kreatorów 
nie zawsze idą w parze z potrzebami klientów – mówi Paweł Pięt-
ka, CEO S4E.

Co zrobić, aby umiejętnie połączyć czasami rozbieżne intere-
sy? Rolą dystrybutora VAD w zmieniającym się środowisku jest 
kształtowanie postaw partnerów w taki sposób, aby potrafili sto-
sunkowo szybko reagować na zachodzące zmiany. 

– To ludzie prowadzą projekty, a nie maszyny. Nie możemy ślepo 
podążać za najmodniejszymi tendencjami – tłumaczy Paweł Piętka.

Co ważne, rewolucja technologiczna ma też ujemne strony, na 
które zwrócił uwagę Dariusz Okrasa, szef kanału partnerskie-
go Dell EMC. Konsumenci pozostawiający swoje dane w wielu 
miejscach stają się przedmiotem manipulacji. Z kolei 60 proc. 
pracowników wykonuje czynności służbowe poza wyznaczo-
nymi godzinami pracy. Ale to nie koniec kłopotów. 

– Od kiedy upowszechniły się smartfony, nasz czas skupienia 
się na jednej czynności skrócił się z 12 do 8 sekund – dodaje Da-
riusz Okrasa. 

Rolą producenta w procesie transformacji jest dostarczanie 
innowacyjnych rozwiązań, które pozwolą przechowywać, za-
bezpieczać dane czy nimi zarządzać. W ciągu ostatnich trzech 
lat Dell Technologies przeznaczył na ten cel 12,7 mld dol. 

Prof. Piotr Płoszajski z SGH uważa, że rewolucja cyfrowa 
przyczyniła się przede wszystkim do powstania wielu banal-
nych rozwiązań, takich jak setki bliźniaczo podobnych aplikacji 
służących do odnajdywania parkingów czy zamawiania wizyt 
u fryzjerów. 

– Przewagi technologiczne oparte na cyfrowych rozwiązaniach 
są najłatwiejsze do skopiowania, co pokazuje chociażby przykład 
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  ASBIS Enterprises przewiduje, że przychody dystrybutora ze 

sprzedaży w 2018 r. będą się kształtowały pomiędzy 1,8 a 1,9 mld dol., 

natomiast zysk netto po opodatkowaniu osiągnie 9–10 mln dol. 

Prognoza zakłada, że sytuacja na głównych rynkach działalności fi r-

my, tj. w Rosji, na Ukrainie, w Kazachstanie, na Białorusi oraz na Sło-

wacji, nie będzie gorsza niż w II półroczu 2017 r. Jedną ze składowych 

planu na ten rok jest duży nacisk na rozwój marek własnych. 

  T akuya Marubayashi został nowym prezesem regionu EMEA 

w Kyocera Document Solutions. Przyjechał z Azji do Europy, by prze-

jąć obowiązki od Takahiro Sato. Ma kontynuować „budowanie pozycji 

EMEA jako wiodącego regionu w branży zarządzania dokumentami 

w skali globalnej”. Jak powiedział: „znajdujemy się w trakcie trans-

formacji i jestem przekonany, że mamy odpowiednich ludzi, którzy 

dysponują wiedzą i doświadczeniem, aby realizować naszą strategię, 

osiągnąć cele i utrzymać pozycję Kyocery jako lidera branży”.

  Microsoft ma zainwestować w ciągu czterech najbliższych lat 

5 mld dol. w inicjatywy związane z Internetem rzeczy. 

Środki pójdą na tworzenie nowego oprogramo-

wania i usług oraz rozwój ekosystemu part-

nerów. W jaki sposób koncern będzie ich 

wspierał w zakresie IoT, na razie nie wia-

domo. Jak zapowiada Julia White, wi-

ceprezes odpowiedzialna za Azure, 

klienci i partnerzy mogą spodzie-

wać się nowych produktów, usług, 

ofert i programów.

  Siemens przejmuje fi rmę Aim-

sun, specjalizującą się w two-

rzeniu oprogramowania dla 

inteligentnych systemów transpor-

towych (ITS). Aimsun pozostanie od-

dzielną spółką w pełni kontrolowaną 

przez Siemensa. Hiszpańska fi rma tworzy 

oprogramowanie, które symuluje ruch ulicz-

ny na planowanych projektach konstrukcyjnych. 

Opracowuje także rozwiązania, które w czasie rze-

czywistym pomagają optymalizować ruch drogowy i przewi-

dywać pojawienie się korków na ulicach. Z jej usług prognostycznych 

korzysta obecnie ponad 4,6 tys. użytkowników w 79 krajach.

  Departament Obrony USA zamierza w ciągu 10 lat przenieść całą 

swoją infrastrukturę IT do chmury. Na ten cel może przeznaczyć nawet 

miliard dolarów rocznie. W ramach rządowego kontraktu całą pulę ma 

zgarnąć jedna fi rma, a głównym kandydatem do wygrania przetargu 

jest Amazon. Takiej polityce sprzeciwiają się główni rynkowi konkurenci 

operatora AWS, a Kongres USA żąda od Pentagonu wyjaśnień w spra-

wie jego chmurowej strategii. Przeciwnicy rozwiązania z jednym do-

stawcą przekonują, że lepsza jest strategia wielochmurowa.

  Tender Hut, białostocka grupa kapitałowa, otworzyła swoje ósme 

biuro na świecie – tym razem w Paryżu. Nowy oddział zajmie się ob-

sługą klientów fi rmy, będzie również pracował nad pozyskaniem 

nowych kontrahentów. Spółka wyjaśnia konieczność otwarcia przed-

stawicielstwa we Francji rosnącą liczbą zamówień z tego rynku. Tak 

jak w przypadku poprzednich zagranicznych przedstawicielstw 

(w Danii, Irlandii, Anglii, Szwajcarii, Szwecji, Niemczech i USA), także 

i teraz zdecydowano się na powołanie szefa oddziału pochodzące-

go z danego kraju. Wybór padł na René Koelblena, który przez 19 lat 

pracował w Polsce w grupie Bull, a następnie w Atosie, na stanowisku 

kierownika projektów informatycznych.

  Jenni Flinders, była szefowa ds. współpracy z partnerami w Mi-

crosofcie, pokieruje globalnym kanałem sprzedaży VMware. Zajmie 

się strategią VMware w kanale partnerskim i programami współpracy 

z dostawcami usług, dystrybutorami, fi rmami OEM oraz telekomami. 

Zapewnia, że kooperacja z partnerami jest kluczowa dla VMware’a. 

Integratorzy mają wspierać użytkowników końcowych w procesie cy-

frowej transformacji i integracji z chmurą publiczną, pomagając klien-

tom w rozwoju biznesu.

  Arrow ECS ma nowego szefa sprzedaży w regionie 

obejmującym także Polskę. Marcus Adä został 

wiceprezesem w regionie Europy Środko-

wej i Wschodniej (Niemcy, Austria, Polska, 

Szwajcaria, Czechy i Węgry). Nowy dy-

rektor ma ponad 25-letnie doświad-

czenie w branży. Dotychczas, od 

stycznia 2016 r. do kwietnia 2017 r., 

pracował w Avnet Technology 

Solutions, jako wiceprezes od-

powiedzialny za największych do-

stawców i grupy technologiczne 

w regionie EMEA. Wcześniej był 

zatrudniony m.in. w Ingram Micro 

i Tech Dacie.

  Oracle nie odpuszcza Google’owi 

w sporze wartym 9 mld dol. Chodzi o rze-

komo bezprawne wykorzystanie API Javy 

w Androidzie. W posiadanie patentów Javy 

Oracle wszedł, przejmując Sun Microsystems. Zarząd 

fi rmy doszedł wówczas do wniosku, że specjaliści Google’a sko-

rzystali z 37 API Javy, tworząc swój system operacyjny. Internetowy 

potentat przyznaje, że sk orzystał z Javy w Androidzie. Utrzymuje jed-

nak, że miał do tego prawo, ale innego zdania jest federalny sąd apela-

cyjny. Sprawa trafi ła teraz do ponownego rozpatrzenia. 

  Action szuka inwestorów dla Action Europe, swojej niemieckiej 

spółki zależnej. Problemem dla niej stała się sanacja polskiego dys-

trybutora, choć sama spółka – jak utrzymuje zarząd Actionu – ma być 

w dobrej kondycji. Jak mówi Sławomir Harazin, prezes Action Europe, 

jej „model biznesowy jest nowoczesny, a struktura kosztów dobrze 

zoptymalizowana. Perspektywiczne projekty oraz brak obciążeń dys-

trybucyjnych z przeszłości sprawiają, że nasza spółka w Niemczech 

jest uznawana za rozwojową”. Action Europe (dawniej Devil) należy 

do polskiego dystrybutora od 2013 r. Za 2/3 udziałów Action zapłacił 

1,6 mln euro, potem przejął pozostałą 1/3.Ilu
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Komputery poleasingowe:
remedium na wojnę cenową

Klient poszukujący notebooka z rynku wtórnego nie zaczyna od sprawdzania 
najtańszej oferty w porównywarce cen. Dlatego handel tymi urządzeniami 

charakteryzują stosunkowo wysokie marże.
KAROLINA MARSZAŁEK
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W opinii resellerów specjali-
zujących się w sprzedaży 
poleasingowych note- 

booków systematycznie przybywa chęt-
nych do zakupu tego sprzętu. Nic dziwne-
go, że coraz więcej sprzedawców decyduje 
się zaistnieć we wspomnianym segmencie 
rynku, często łącząc przy tym ofertę roz-
wiązań nowych i używanych. Notebooki 
poleasingowe zyskują na popularności, 
odkąd ogólna wydajność laptopów jako 
takich nie zwiększa się skokowo, jak to 
miało miejsce jeszcze kilka lat temu. Na 

Zdaniem specjalisty
Piotr Kała, dystrybutor Hardware Storm 
i właściciel marki uzywki.Expert

Sprzęt poleasingowy to sprzęt klasy biz-

nes, kupowany przez duże korporacje 

w ilościach sięgających setek czy tysię-

cy sztuk w skali roku. Charakteryzuje się 

zdecydowanie lepszą jakością wykonania 

i zastosowanych komponentów od roz-

wiązań konsumenckich dostępnych na 

marketowej półce. Niejednokrotnie kom-

putery tej klasy kosztują grubo ponad 

5–6 tys. zł brutto. W poleasingowej ofer-

cie zdarzają się rarytasy, które w momen-

cie swojej premiery mogły kosztować 

nawet 8–10 tys. zł. Już samo to pokazuje, 

z jak nietuzinkowym produktem mamy 

do czynienia. Magnezowe lub aluminio-

we obudowy, solidne zawiasy ze stopów 

specjalnych metali, wysokiej klasy ma-

tryce, jak również doskonale dobrane 

i najwydajniejsze – w momencie wpro-

wadzania tych maszyn na rynek – kom-

ponenty, które nawet dziś pokonają pod 

względem wydajności niejeden nowy 

notebook oferowany za większe pienią-

dze. Warto pamiętać, że sprzęt taki był 

zazwyczaj objęty trzyletnią gwarancją 

producenta w trybie on-site, a nierzadko 

gwarancją rozszerzoną, na przykład do 

pełnych pięciu lat. Co za tym idzie produ-

cent musiał starać się o wprowadzenie na 

rynek produktu wręcz bezawaryjnego.

rynek biznesowego sprzętu używanego 
wchodzą obecnie maszyny z procesorami 
klasy Intel Core i3 oraz i5 drugiej i trzeciej 
generacji. Trzy-, czteroletnie konstrukcje 
wyprodukowane z myślą o wymagającym 
kliencie korporacyjnym po starannym od-
nowieniu i odpowiedniej wycenie posłużą 
z powodzeniem kolejnym użytkownikom.

Sprzedaż notebooków poleasingowych 
może stanowić antidotum na niskie marże 
i wojnę cenową związaną z nowymi ma-
szynami, jaką obserwuje się szczególnie 
na rynku konsumenckim. Chociażby dla-
tego, że ich modele i konfiguracje są mało 
powtarzalne. To często pojedyncze sztu-
ki, przygotowane do dalszej odsprzeda-
ży. Klient poszukujący komputera z rynku 
wtórnego nie sprawdzi więc w pierwszym 
kroku, kto jest najtańszym dostawcą w po-
równywarce cen. Będzie za to szukał kon-
taktu ze sprzedawcą, i to najlepiej takim, 
który działa w jego okolicy i któremu bę-
dzie można zaufać. Dlatego sukces na tym 
rynku nie zależy przede wszystkim od cy-
ferek widniejących na paragonie. Nagro-
dą za know-how będą marże doliczane do 
odświeżonych maszyn, które mogą wyno-
sić od 20 do nawet 50 proc. To właśnie one 
powodują, że nawet najbardziej sceptycz-
ni sprzedawcy po pierwszych udanych 
transakcjach zmieniają zdanie na temat 
handlu poleasingowym sprzętem PC. 

ZAUFANA HURTOWNIA 
I REGULARNE DOSTAWY
Reseller, który decyduje się wprowadzić 
do oferty poleasingowe notebooki, po-
winien położyć nacisk na regularność 
dostaw i zdobycie zaufanych źródeł za-
opatrzenia. Ci, którzy chcą samodziel-
nie pozyskiwać używany sprzęt z rynku, 
muszą początkowo liczyć się z proble-
mami. Żeby nie „wtopić”, trzeba zdobyć 
doświadczenie i  kontakty, jak również 
mocno zainwestować w działalność ser-
wisową, aby zapewnić sobie i  swoim 
klientom (szczególnie odbiorcom bizne-
sowym) regularne dostawy dobrze odre-
staurowanego sprzętu. Z odkupywaniem 
go od działających u nas dużych firm czy 
jednostek administracji może być cho-
ciażby ten kłopot, że wymiana wykorzy-
stywanych przez nie komputerów, np. 
co trzy, cztery lata, wcale nie jest regu-

łą. Często podejmowane są tam decyzje 
o używaniu urządzeń możliwie najdłużej, 
wymieniane są więc pojedyncze urządze-
nia, w zależności od potrzeb.

W rodzimych jednostkach administra-
cji, w odróżnieniu od zachodnich, dużo 
większy nacisk kładzie się na cenę kupo-
wanych komputerów, która bezpośrednio 
przekłada się na jakość zastosowanych 
do ich budowy komponentów. A w han-
dlu sprzętem poleasingowym sprawdzają 
się wyłącznie rozwiązania, które na rynku 
pierwotnym kupowane były jako te z naj-
wyższej półki. Z odbiorem używanego 
sprzętu od klientów w Polsce najlepiej 
będą sobie więc radzić większe firmy IT, 
z reguły o profilu integratorskim, które je 
kompleksowo obsługują. Ze względu Fo
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na swój duży potencjał są w  stanie  
odkupić komputery po okresie użytkowa-
nia i skutecznie je zagospodarować. 

Dostawy używanych komputerów po-
leasingowych, które trafiają do sklepów 
resellerskich, pochodzą więc najczę-
ściej z rynków zachodnich. Pozyskują je 

ga Microsoft, który za ułamek ceny licen-
cji pozwala zakupić oprogramowanie dla 
tzw. komputerów zregenerowanych. Jest 
to licencja typu MAR (Microsoft Authori-
sed Refurbisher) – w formie dodatkowego 
stickera z nowym, tak zwanym legaliza-
cyjnym numerem seryjnym. Jej koszt wy-

nosi ok. 100 zł za wersję Home i 150 zł za 
wersję PRO. Obecnie są jeszcze dostępne 
na rynku licencje MAR na Windows 7, ale 
niedługo już pozostaną tylko te związane 
z systemem Windows 10.

SPRZEDAŻ STACJONARNA:  
TO SIĘ SPRAWDZA
Sukces w handlu sprzętem poleasingo-
wym w  dużej mierze zależy od opinii 
klientów końcowych. Raz zniechęcony 
odbiorca może nieodwołalnie odwrócić 
się od sprzedawcy i zrezygnować z pod-
jęcia kolejnej próby nabycia zregenero-
wanego notebooka. Dlatego, jak twierdzą 
niektórzy praktycy, przy oferowaniu od-
świeżanego sprzętu bardziej sprawdza 
się sprzedaż tradycyjna niż internetowa. 
Czasami nawet tzw. real foto w sieci mo-
gą nie wystarczyć do tego, aby nabywca, 
który wcześniej sądził, że wie, na co się 
decydował, nie czuł się rozczarowany po 
otrzymaniu przesyłki ze sprzętem. Osta-
teczna ocena śladów użytkowania (nawet 
drobnych), które są cechą tych maszyn, 
jest naprawdę względna. 

Nie sprawdzi się też ukrywanie przed 
klientem jakichkolwiek wad kompu-
tera – lub tego co może być uznane za 
wadę. Warto rzetelnie poinformować 
o wszystkich rysach, pęknięciach obu-
dowy czy zaplamieniach. Należy także 
wskazać wypalone piksele w  matry-
cy, jeśli takie występują. Dopuszczal-
ne wady mogą być związane wyłącznie 

Zdaniem resellera
Andrzej Grochowski, właściciel SL 
Computer, Olsztyn

Ogromną rolę w popularyzacji kompute-

rów poleasingowych odgrywa ich wyso-

ka wydajność i atrakcyjna cena. Dlatego 

nasi klienci często decydują się na takie 

rozwiązania. Mamy w ofercie również no-

we komputery. Udział każdej z grup, pod 

względem ilościowym, wynosi w naszej 

sprzedaży mniej więcej 50 proc. Warto-

ściowo oczywiście udział rozwiązań po-

leasingowych jest mniejszy, ale trzeba 

pamiętać, że marże do nich doliczane są 

zdecydowanie wyższe niż te związane 

z nowymi komputerami. 

Większość naszych klientów poszukuje 

notebooków do pracy biurowej, odtwa-

rzania multimediów, grania. Kompute-

ry poleasingowe są przeznaczone do 

typowo biurowych zastosowań, były 

wprowadzane na rynek z takim właśnie 

przeznaczeniem. W sprzedaży pojawia-

ją się maszyny, które mają od dwóch do 

maksymalnie pięciu lat i których moc jest 

jak najbardziej wystarczająca do tego, 

aby przeciętny użytkownik mógł je wyko-

rzystywać do codziennych zadań. Rów-

nież do grania, może nie w najnowsze, 

ale ciągle atrakcyjne gry wideo. Kompu-

tery poleasingowe dają sobie doskonale 

radę z zadaniami, jakie stawia przed ni-

mi dzisiejszy rynek i dzisiejsze oprogra-

mowanie. Współpracuję z dostawcami, 

którzy już za nas przygotowują maszyny 

poleasingowe do odsprzedaży. Interesu-

ją nas rozwiązania klasy A. Komputery są 

gruntownie czyszczone, mają wymienia-

ne pasty chłodzące na radiatorach, rein-

stalowany system operacyjny, kasowana 

jest zawartość dysków twardych. Osta-

tecznie klient końcowy dostaje urządze-

nie z gwarancją, w takim stanie jak od 

producenta.

wyspecjalizowane firmy, które po latach 
doświadczeń mogą polegać na wypraco-
wanych kontaktach i kanałach informa-
cyjnych. Dzięki nim są w stanie zakupić 
hurtowo używany sprzęt, niekiedy zresz-
tą ryzykując, że zapłacona cena może być 
za wysoka w stosunku do tego, co do nich 
ostatecznie trafi. Mają też wystarczają-
co dużo zasobów finansowych, ludzkich, 
logistycznych i serwisowych do tego, aby 
maszyny poleasingowe gromadzić i przy-
gotowywać do dalszej odsprzedaży, m.in. 
resellerom. 

Dlatego właścicielowi sklepu kompu-
terowego, który chce rozwijać sprzedaż 
poleasingowego sprzętu, najbezpieczniej 
będzie nawiązać współpracę z takim hur-
towym dostawcą. W rezultacie komputery 
będzie mieć w ofercie stale, a nie jedynie od 
czasu do czasu – tylko dzięki nieregularnie 
pojawiającym się okazjom do ich zdobycia. 
Może wtedy stać się wiarygodnym partne-
rem dla klientów końcowych, których do 
sprzętu leasingowego zdołał przekonać. 
Szczególnie klientów z sektora MŚP, któ-
rzy mogą potrzebować go w większych 
ilościach, a także chcieć dokupywać poje-
dyncze jednostki, w zależności od potrzeb. 

LICENCJE:  
ZABEZPIECZYĆ SIEBIE I KLIENTA
Na co zwracać uwagę, poszukując zaufanej 
hurtowni poleasingowych komputerów? 
Eksperci doświadczeni w tego typu dosta-
wach wskazują na kwestię klasy sprzętu, 
serwisu, gwarancji. Brak dbałości o który-
kolwiek z tych elementów będzie skutko-
wać zniechęceniem klientów końcowych 
do oferty. Ci ostatni, szczególnie gdy za-
czynają swoją przygodę ze sprzętem po-
leasingowym, podchodzą do niego z dużą 
nieufnością i traktują jak towar wysokiego 
ryzyka. Tylko stała współpraca i skuteczna 
pomoc w sytuacjach kryzysowych sprawią, 
że początkowy dyskomfort zniknie. 

Niezwykle ważną sprawą jest tak-
że licencjonowanie oprogramowania, 
zwłaszcza w przypadku obsługi przed-
siębiorstw. Jeśli reseller zlekceważy ten 
skądinąd  złożony temat, może wpaść 
w kłopoty sam i przysporzyć ich klientom, 
których zaufanie tak cierpliwie zdoby-
wał. W legalizacji systemu operacyjnego 
w komputerach poleasingowych poma-

W przypadku oferowania 
odświeżanego sprzętu 
bardziej sprawdza się 
sprzedaż tradycyjna niż 
internetowa.
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z wyglądem estetycznym, w żadnym wy-
padku z działaniem maszyny.

Są resellerzy, którzy w handlu stawia-
ją wyłącznie na maszyny klasy A+ i A. Ist-
nieją jednak odbiorcy końcowi, którzy 
zaakceptują gorszy wygląd zewnętrzny 
urządzenia, kładąc nacisk na jego wydaj-
ność, niezawodność działania, no i oczywi-
ście cenę. Pomocne przy sprzedaży będzie 
uświadomienie klientowi, jak konkretny 
model był pozycjonowany w chwili, kie-
dy wprowadzano go na rynek, do jakich 
prac i dla jakiego odbiorcy był przezna-
czony, i jak w związku z tym poradzi sobie 
z aplikacjami, które użytkownicy stosu-
ją obecnie. Dlatego rozmowa z klientem, 
zbadanie, do czego chce przeznaczyć kom-
puter, i przedstawienie mu adekwatnej do 
potrzeb oferty – nabierają na tym rynku 
większego znaczenia niż w  przypadku 
handlu nowymi maszynami.

KTO KUPUJE TAKIE ROZWIĄZANIA
Doskonałymi odbiorcami poleasingo-
wych komputerów są coraz częściej 

konsumenci i przedstawiciele small bu-
sinessu. Również większe firmy zaczy-
nają stawiać na te urządzenia. Komputer 
poleasingowy warto zaproponować Ko-
walskiemu, który właśnie zastanawia się, 
czy inwestować w naprawę swojej kon-
sumenckiej maszyny. Możliwe, że za do-
płatą będzie chciał pozyskać wydajne 
urządzenie biznesowe. Dobrych odbior-
ców należy też szukać na rynku eduka-
cyjnym. Szkołom bardzo zależy na cenie, 
a jednocześnie w czasach, gdy wykorzy-
stanie nowych technologii staje się jed-
nym z kluczowych aspektów w edukacji, 
nie mogą sobie pozwolić na nabycie zbyt 
słabych urządzeń.

Ponadto „używkami” mogą być zain-
teresowani tzw. niedzielni gracze, którzy 
nie kupią specjalistycznej nowej maszy-
ny, ale za to rozważą możliwość zastoso-
wania mocnego poleasingowego sprzętu 
wraz z dodatkową kartą graficzną. Klien-
tem na lata zostanie każdy, kogo w pierw-
szym kroku przekona się do tej kategorii 
sprzętu, a następnie nie zawiedzie się je-
go zaufania.

Klasyfikacja stanu wizualnego 
poleasingowego sprzętu komputerowego

A+ Sprzęt w pełni działający, z bateriami o dużej pojemności, posiadający minimalne śla-

dy użytkowania (prawie jak nowy za cenę sprzętu używanego).

A Sprzęt w pełni działający, zadbany, posiadający normalne ślady użytkowania, ryski i za-

drapania po znacznikach firmowych (znaczniki antykradzieżowe), górna klapa matrycy 

może mieć okleinę odnawiającą.

A- Sprzęt w pełni działający, posiadający drobne zadrapania, wgniecenia lub białe/ciem-

ne plamki albo pojedyncze wypalone piksele. Obniżona cena adekwatna do stanu, kom-

promis między nieperfekcyjnym stanem wizualnym a doskonałą jakością sprzętu.

B Sprzęt w pełni działający, posiadający niewielkie pęknięcia widoczne na obudowie lub 

widoczne rysy albo plamy, możliwe wady matrycy powyżej 5 pikseli. Solidny, markowy 

sprzęt w znacznie obniżonej cenie. Jeżeli idealny stan wizualny nie odgrywa pierwszorzęd-

nej roli, tylko cena – to wart jest rozważenia.

Refurbished Sprzęt odnowiony fabrycznie – przeważnie w oryginalnym pudełku 

– z gwarancją sprzedawcy lub producenta (Refurbished). Czasem może to być tzw. re-

pack, czyli zwroty handlowe przepakowane do nowych pudelek z nową gwarancją produ-

centa, zazwyczaj ograniczoną europejską do 12 miesięcy.

Źródło: uzywki.Expert
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OKIEM RESELLERA

Komputery 
poleasingowe:

stawiamy 
na rozwój 
własnych 
sklepów

CRN Polska rozmawia ze ZBIGNIEWEM 
ŚWIECHEM, PREZESEM ZARZĄDU RESTART PLUS.

CRN W wejściu na rynek komputerów poleasingowych po-
mógł wam przypadek. Jak to się zaczęło?
ZBIGNIEW ŚWIECH Kilkanaście lat temu pracowałem w firmie spe-
cjalizującej się w leasingu IT. Miała francuskie korzenie. Pod-
pisywaliśmy kontrakty z dużymi graczami w Polsce. Firma była 
nastawiona wyłącznie na finansowanie, w oddziale pracowało 
więc jedynie kilka osób. Kiedy po zakończeniu okresu leasin-
gu sprzęt od klientów zaczął do nas wracać, byliśmy w kropce. 
Oczywiście istniała możliwość przesłania używanych maszyn 
do centrum logistycznego na drugim krańcu Europy, ale kosz-
ty tego były tak wysokie, że zabijały nasz leasingowy biznes tu-
taj w Polsce.

CRN Postanowiliście wykorzystać ten problem jako szansę…
ZBIGNIEW ŚWIECH …i razem z kolegą wpadliśmy na pomysł, żeby 
zagospodarować problematyczny wówczas towar. Tak powstała 
firma Diprocon. Odbierała sprzęt poleasingowy, odnawiała go, 
przygotowywała do sprzedaży i… próbowała znaleźć nabyw-
ców. Na początku wolumen był niewielki, ale ceny naprawdę do-
bre, a i zespół bardzo fajny. Byliśmy zlokalizowani w Warszawie 
i działaliśmy w obrębie stolicy. Ale z czasem wszystko zaczęło 
wymagać coraz bardziej profesjonalnego podejścia.

CRN To znaczy?
ZBIGNIEW ŚWIECH Ponieważ sprzęt używany jest traktowany 
przez klientów jak sprzęt podwyższonego ryzyka, doszliśmy do 
wniosku, że Internet nie może być głównym kanałem sprzeda-
ży komputerów poleasingowych. Klient lubi przyjść, zobaczyć 
maszynę, dotknąć. Jeśli w Internecie napisano, że komputer ma 
ryski, chce je naocznie ocenić. Chce porozmawiać ze sprzedaw-
cą. Postawiliśmy więc głównie na sprzedaż stacjonarną.

CRN Tak powstała firma Restart?
ZBIGNIEW ŚWIECH Tak, i to jest już firma widoczna na rynku. Ma-
my stacjonarne oddziały, niewielkie, stanowiące połączenie skle-
pu z punktem odbioru. Działamy już w Warszawie, Poznaniu, 
Wrocławiu, Łodzi, Katowicach. Kolejne powstają w Bydgoszczy 
i Krakowie. Oczywiście Internet jest ważny, bo z niego klienci po-
zyskują informacje, tam można promować firmę i sprzęt. Stąd cho-
ciażby nasz profil na Facebooku – jak coś tam promujemy, to się 
sprzedaje. Sprzedaż jest też prowadzona przez naszą stronę in-
ternetową i za pośrednictwem Allegro. Mimo to Internet generuje 
jedynie około 20 proc. zbytu firmy Restart. Znakomita większość 
transakcji odbywa się w sklepach stacjonarnych.

CRN Kim są klienci Restartu?
ZBIGNIEW ŚWIECH To przede wszystkim konsumenci oraz przed-
stawiciele small businessu. Mali przedsiębiorcy są szczególnie 
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wdzięcznymi odbiorcami, bardzo świadomymi, doceniającymi 
dobry serwis. Jeśli się im go zapewni, są bardzo wierni, i to jest 
fantastyczne. Mamy też trzecią grupę – to inni resellerzy, któ-
rzy kupują od nas sprzęt do dalszej odsprzedaży. Zwykle klien-
tom biznesowym.

CRN Czy bycie dystrybutorem nie stanowi zagrożenia dla 
detalicznej części waszego biznesu? 
ZBIGNIEW ŚWIECH W pewnym stopniu tak, ale głównie chodzi 
o marże. Te, które uzyskujemy ze sprzedaży konsumentom, są 
najwyższe. Marże doliczane do sprzętu dla małych firm bywają 
niższe. Taki klient kupuje często kilka komputerów i spodzie-
wa się rabatu. Ale ma zalety, o których wspomniałem wcześniej. 
A rynek resellerów nie przynosi już tak dobrych marż, ponieważ 
oni chcą naturalnie kupić jak najtaniej. Gramy więc głównie na 
siebie, stawiamy na rozwój własnych placówek, bo to jest najbar-
dziej opłacalne. Staramy się wyrobić sobie odpowiednią taktykę, 
która pomoże w sensownym zawiadywaniu tymi trzema grupa-
mi naszych odbiorców.

CRN Jak zatem wykorzystujecie potencjał Diproconu?
ZBIGNIEW ŚWIECH To firma aktywna na rynku brokerskim uży-
wanego sprzętu poleasingowego. Specjalizacją Diprocomu jest 
hurt, duże wolumeny, ale nie na polskim rynku. Kupujemy na 
przykład kontener komputerów poleasingowych w Australii i po 
odpowiednim przygotowaniu sprzedaje resellerom w Rumunii. 
Albo kupujemy w Wielkiej Brytanii i sprzedajemy pośrednikom 
na Ukrainie. I tak dalej.

CRN Czy sprzęt po odnowieniu wraca też do resellerów 
z Zachodu?
ZBIGNIEW ŚWIECH Jak najbardziej. Im nie opłaca się go skupo-
wać i odnawiać. Ale gotowe maszyny jak najbardziej znajdują 
nabywców wśród zachodnich resellerów, którzy sprzedają je 
swoim klientom końcowym.

CRN Kupowanie sprzętu na kontenery wiąże się z ogrom-
nym ryzykiem – nie da się przewidzieć, co w nich przyjdzie. 
Czy możliwe jest wypracowanie sobie takich kanałów za-
kupu i zdobycie zaufanych pośredników, dzięki którym na 
pewno dostaniecie wartościowy towar?
ZBIGNIEW ŚWIECH Nie. To jest transakcja raz lepsza, raz gorsza. 
Wypracowanie sobie stałych kanałów dostępu, takich znanych 
chociażby z handlu nowym sprzętem IT, jest w zasadzie niemoż-
liwe. Szczególnie gdy ktoś nie ma doświadczenia. Z jednej strony 
dostępność jest ograniczona, a do tego dochodzi jeszcze wery-
fikacja dostawcy, o ile to możliwe. Prawda jest taka, że na tym 
rynku działa mnóstwo naciągaczy. Można kupić za 100 tys. zł 
kontener, który nigdy do nas nie dotrze.

CRN Mieliście taki problem?
ZBIGNIEW ŚWIECH Znam to z doświadczeń innej firmy. Nas też 
czasem próbują wmanewrować. Mamy określone źródła in-
formacji, no i – jak mówiłem – praktyka. A mimo to całkiem 
niedawno zdarzyło nam się wycofywać zapłatę za dostawę, na 

którą czekaliśmy. Swoimi sposobami dowiedzieliśmy się, że to 
będzie klasyczna wtopa. Co gorsza, pieniądze były już w ban-
ku tego nieuczciwego kontrahenta. Nie była to więc łatwa ope-
racja, ale się udało.

CRN Czy zdarza się, że wszystkie komputery z zakupionego 
kontenera są do niczego? 
ZBIGNIEW ŚWIECH Nie, ale zdarza się, że towar nie był wart za-
płaconej kwoty. Ten biznes wymaga prawdziwe umiejętnego 
zarządzania ryzykiem.

CRN Ale jak sam pan mówi, klienci końcowi coraz bardziej 
doceniają komputery poleasingowe.
ZBIGNIEW ŚWIECH Istnieje coraz większa świadomość, że kupno 
poleasingowego sprzętu za 1200 zł to zdecydowanie lepszy wy-
bór niż zakup najbardziej atrakcyjnie reklamowanego kompute-
ra z supermarketu za 1500 zł. To są naprawdę różne komputery. 
Oczywiście, ogromną pracę wkładamy w doprowadzenie ich do 
stanu, w którym będą nadawały się do sprzedaży. Po trzech la-
tach pracy w biurze maszyny są m.in. poważnie zabrudzone. Bar-
dzo ważna jest też gra z klientem w otwarte karty. Jeśli komputer 
ma jakąś cechę, która może przeszkadzać odbiorcy, trzeba o tym 
powiedzieć. Ważne jest rozpoznanie potrzeb klienta – do czego 
chce stosować komputer. Nie może pozostać z wrażeniem, że 
wydał swoje pieniądze na marne.

CRN Dodatkowo, szczególnie w przypadku odbiorcy biz-
nesowego, ważna jest legalność systemu operacyjnego. 
Zresztą w przypadku konsumenta również. Jakie kwestie 
trzeba rozwiązać na tym polu w handlu poleasingowymi 
komputerami? 
ZBIGNIEW ŚWIECH Z oprogramowaniem w poleasingowych kom-
puterach wiążą się pewne niedopowiedzenia, nawet ze strony 
Microsoftu, a to przecież o jego software w znakomitej więk-
szości chodzi. My przyjęliśmy, że oprogramowanie na sprzęcie 
OEM, który został kupiony jako nowy dla korporacji, pozostaje 
legalną częścią tego samego komputera, który później już jako 
poleasingowy trafia do kolejnego klienta. Kilku naszych od-
biorców biznesowych zostało odwiedzonych przez BSA, któ-
re nie miało zastrzeżeń do maszyn pochodzących od nas. To 
dobry znak.

CRN A jakie są inne opcje?
ZBIGNIEW ŚWIECH W każdym innym przypadku dokładamy  
licencję Microsoftu – Refurbished. Mamy z tym producentem 
stosowną umowę. Sprzedaż takich komputerów każdorazo-
wo raportujemy do niego. Koszt licencji Refurbished to około 
100 zł. Nie warto silić się na ryzykowne kombinacje, żeby tyl-
ko obniżyć cenę komputera o tę kwotę. Lepiej klientowi wytłu-
maczyć, że to leży również w jego interesie. Jeśli miałby przez 
nas kłopoty, to cóż, negatywną opinię w Internecie zamieszcza 
się bardzo łatwo…

ROZMAWIAŁA 
 KAROLINA MARSZAŁEKFo
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Rynek poleasingowy rośnie w siłę 
– nie zostań w tyle

Z roku na rok zwiększają się udziały sprzętu poleasingowego w ogólnej sprzedaży 
urządzeń IT. Dlatego warto rozważyć poszerzenie oferty o taki biznes.

Rynek sprzętu poleasingowego 
rośnie w  sprinterskim tempie, 
a jego odbiorcami przestają być 

wyłącznie klienci biznesowi z  sektora 
MŚP. Zainteresowanie nim coraz częściej 
wykazują bowiem duże przedsiębiorstwa, 
sektor edukacyjny, służba zdrowia, a tak-
że użytkownicy domowi. I nie mówimy 
tutaj jedynie o osobach szukających naj-
tańszych rozwiązań, ale o świadomych 
klientach, którzy wybierają sprawdzony 
sprzęt klasy biznes zamiast rozwiązań  
budżetowych.

Gdzie zaś najlepiej nabyć sprzęt poleas- 
ingowy, jeśli nie u zaufanego resellera? To 
do niego uda się klient, szukając fachowej 
porady, a jego specjaliści mogą niejedno-
krotnie wskazać przewagę poleasingowe-
go notebooka nad nowym sprzętem.

Co natomiast zyskuje sam reseller, po-
szerzając ofertę? Przede wszystkim godzi-
wą marżę. W porównaniu z tą uzyskiwaną 
na nowych urządzeniach jest ona więcej 
niż zadowalająca. Ponadto zapewnia sobie 
spokój. Nie musi obawiać się, że najbliższy 
market wprowadzi podobny asortyment 
do sprzedaży. Często to oferta resellera 
będzie jedyną tego typu w okolicy.

Czego zatem potrzebuje reseller, aby 
zaoferować sprzęt poleasingowy? Oczy-
wiście pewnego i  zaufanego dostawcy. 
W  przypadku produktów poleasingo-
wych reseller nie może kierować się wy-
łącznie swoimi preferencjami i polecać 
sprzęt marki Dell czy HP, Tower czy SFF. 
Musi ręczyć za produkt i mieć pewność, 
że jest on w najlepszej możliwej kondy-
cji zarówno wizualnej, jak i technicznej. 
Do tego warto móc oferować do niego 
odpowiednio długą gwarancję. Mało te-
go, trzeba mieć pewność, że urządzenie 
jest nienagannie zapakowane, a zainstalo-
wane w nim oprogramowanie spełnia wa-
runki licencyjne. Ważne jest także to, żeby 
każda kolejna sztuka nie odbiegała od po-

przednich standardem, co zapewni bez-
stresowe wydanie towaru, prosto z półki.

Kupując sprzęt poleasingowy, reseller 
musi zwracać uwagę na poniższe czynniki.

Klasa kupowanego sprzętu – ponie-
waż trudno jest określić stan sprzętu uży-
wanego, bo sformułowania „standardowy 
stopień zużycia” i „normalne ślady użyt-
kowania” są czymś niewymiernym, do-
stawcy wprowadzili umowne oznaczenia. 
Produkty najwyższej jakości to A+ oraz 
A. Produkty klasy A- mają już minimal-
ne wady, które mogą utrudnić sprzedaż. 
Najlepiej zatem skupić się tylko na sprzę-
cie oznaczonym pierwszą literą alfabetu, 
wszystkie kolejne oznaczają, że produk-
tom daleko do ideału.

Gwarancja – ile ofert, tyle warunków 
gwarancyjnych. Można znaleźć produk-
ty bez gwarancji (tak zwana rozruchowa), 
takie z gwarancją od 3 do 6 miesięcy oraz 

te, które są całkowicie zgodne z prawem, 
czyli mają 12 miesięcy gwarancji. Najlep-
si dostawcy, jak uzywki.expert, oferują  
także rozszerzenie gwarancji do 24 lub  
36 miesięcy, co umożliwia wygenerowa-
nie dodatkowej marży za jej sprzedaż.

Serwis – gwarancja to jedno, a drugie to 
jakość serwisu. W tym przypadku należy 
pamiętać, że punktem serwisowym urzą-
dzeń nie jest serwis producenta – zapewnia 
go bowiem dostawca sprzętu. Zatem war-
to zwrócić uwagę na jego formę (np. „door-
-to-door”) oraz czas realizacji napraw, np. 
w uzywki.expert wynosi on do 5 dni.

Licencjonowanie – sam aspekt licen-
cjonowania sprzętu poleasingowego zo-
stał obszernie omówiony przez ekspertów 
w artykule pod adresem  goo.gl/Hh6FaE 
W  telegraficznym skrócie: trzeba szu- 
kać partnerów ze statusem Microsoft 
Refubished Partner, oferujących towar 
z licencją legalizacyjną MAR. Tym sposo-
bem, kupując tylko nieco droższy sprzęt, 
reseller zyskuje pewność co do legalności 
zainstalowanego oprogramowania.

Kwestia dostawy, czyli w jakim cza-
sie, w jakiej formie i opakowaniu reseller 
otrzymuje zamówiony sprzęt. W wypad-
ku profesjonalnych dostawców można 
liczyć na indywidualne opakowania pro-
duktów, z odpowiednią etykietą produk-
tową, wymaganymi instrukcjami, kartami 
gwarancyjnymi i okablowaniem. Dzięki 
ofercie produktów uzywki.expert sprzęt 
można sprzedać z półki jak nowy.

Resellerze! 
Pamiętaj, żeby dokładnie 

sprawdzić dostawcę 
i nie kupować kota w worku. 

Warto postawić na 
sprawdzonego dystrybutora 

Hardware Storm
– zapoznaj się z ofertą 

uzywki.expert.
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LG Electronics: 
czas na rynek B2B w Polsce

LG w niedługim czasie ma zamiar osiągnąć pozycję lidera na rynku klientów 
biznesowych. Oczywiście z pomocą partnerów.

Producent, który w Polsce kojarzony jest głównie ze sprzę-
tem dla rynku konsumenckiego, od pewnego czasu in-
westuje w rozwój sektora biznesowego. Odpowiednie 

rozwiązania chce oferować odbiorcom końcowym za pośred-
nictwem kanału partnerskiego. W pierwszym etapie zamierza 
zwiększyć sprzedaż systemów telewizji hotelowej, a także roz-
wiązań Digital Signage. W dłuższej perspektywie planuje umoc-
nienie pozycji na wyspecjalizowanych rynkach, jak np. transport, 
edukacja, medycyna, rozrywka czy szeroko rozumiany rynek 
korporacyjny. Robert Buława, Information Displays Sales Di-
rector w LG, podkreśla, że firma już teraz dysponuje znaczącym 
potencjałem w zakresie obsługi biznesu.

– Mamy kompletne portfolio, autorskie technologie, jak pa-
nel IPS i technologia OLED, dysponujemy własnymi fabrykami, 
działami wsparcia sprzedaży, a  także zespołem technicznym, 
marketingowym, inżynierskim. Cały czas inwestujemy przy tym 
w badania i rozwój. Jesteśmy w stanie niezależnie kreować rozwią-
zania, produkować je i dostarczać na rynek. To doskonały punkt 
wyjścia, biorąc pod uwagę odbiorców z segmentu przedsiębiorstw 
– podkreśla Robert Buława. 

Portfolio działu biznesowego LG ma być oparte na różno-
rodnych produktach, zarówno atrakcyjnie spozycjonowanych 
cenowo monitorach, jak i na unikalnych rozwiązaniach przezna-
czonych dla ścian wielomonitorowych, wyświetlaczach OLED, 
LCD stretch i high brightness. Podczas lutowych targów ISE pro-
ducent zaprezentował ścianę złożoną z 55-calowych wyświetla-
czy, w której odległości między ekranami wynosiły tylko 1,2 mm. 
To jedyne takie rozwiązanie na rynku, a jego produkcja rusza 
już w tym roku. 

W niedługim czasie LG chce się stać ważnym graczem, jeśli 
chodzi o produkcję i sprzedaż modułów LED zarówno do insta-
lacji indoor, jak i outdoor. W trakcie targów ISE po raz pierwszy 
przedstawiło innowacyjny, transparentny LED – działający jak fo-
lia – który można zainstalować np. na szybie biurowca. Specjaliści 
producenta zauważają także potężny wzrost sprzedaży produk-
tów konsumenckich z grupy premium, bazujących na technologii 
OLED. Ta sama technologia ma odnieść w niedalekiej przyszło-
ści sukces na rynku rozwiązań dla biznesu. Wyświetlacze przy-
padną do gustu klientom, dla których odwzorowanie kolorów jest 
kluczowe, a których oczekiwania przestaną spełniać panele LCD.  
Obecnie jest czas na edukację odbiorców w tym zakresie.

Jej właśnie posłuży showroom, który wkrótce zostanie otwarty 
w warszawskiej siedzibie producenta. Jak deklaruje Rober Buła-
wa, ma to być funkcjonalne miejsce dla integratorów i ich kon-

trahentów, w którym można zobaczyć rozwiązania LG w akcji, 
a także przestrzeń do spokojnej rozmowy na temat współpracy. 
Oprócz sprzętu zainstalowanego na stałe w pokoju pokazowym 
do dyspozycji partnerów jest już cała gama urządzeń demo.

DLA IT I AV
LG chce budować kanał sprzedaży, opierając się na doświadczo-
nych integratorach IT i AV docierających do klientów, którzy po-
szukują zaawansowanych technicznie rozwiązań. Aby zapewnić 
im dobry kontakt z działem biznesowym, zatrudniono osobę od-
powiedzialną za marketing produktów B2B i działania skierowane 
do kanału. Wzmocniono też zespół handlowy. Producent zwraca 
szczególną uwagę na odpowiednie wsparcie przed- i posprzedaż-
ne oraz rozwój oferty szkoleniowej (warsztaty już się odbywają). 
W przygotowaniu jest program partnerski i strona internetowa 
poświęcona rozwiązaniom biznesowym. Niedługo zaczną funk-
cjonować odpowiednie konta w mediach społecznościowych. 
Znakomita część prac związanych z organizacją działu bizneso-
wego ma zostać sfinalizowana wraz końcem drugiego kwartału br.

Producent podpisuje też umowy o współpracy z innymi glo-
balnymi markami. Realizuje już kontrakt z Cisco, dzięki któremu 
partnerzy obu koncernów mają dostęp do bundle’a systemu wideo- 
konferencyjnego Cisco i monitorów LG w specjalnej cenie. Ściśle 
kooperuje z firmą Crestron. Tego typu sojusze mają sprawić, że 
rozwiązania koreańskiego producenta staną się jeszcze bardziej 
komplementarne i atrakcyjne dla partnerów i ich klientów. 

Kontakt dla partnerów: INFORMATION.DISPLAY@LGE.PL

TEL. BOK (+48) 801 801 054
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Sztuczna inteligencja
pod strzechą

Wizja inteligentnego domu wreszcie przestała być mrzonką. Gospodarstwa domowe 
stają się coraz bardziej łakomym kąskiem dla integratorów.

WOJCIECH URBANEK
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Zdaniem integratora
Kamil Zabadała, Sales Director, Apa Group

Technologicznie uczestnicy rynku smart home są już właściwie gotowi, aby dostarczać 

konkretne rozwiązania. W tym obszarze działa co najmniej kilka znaczących podmiotów, 

zarówno rodzimych, jak i zagranicznych. W zależności od systemu możemy uzyskać 

różne funkcje, w tym również bardzo zaawansowane. Część producentów uprościła 

procesy wdrożenia, które trwają kilka dni. To jedno z największych wyzwań dla dostawców, 

bo średni czas implementacji takiego systemu wynosi około dwóch miesięcy. Kolejnym 

ważnym czynnikiem wpływającym na popyt jest zamożność Polaków. Rozwiązanie

smart home, w zależności od zaawansowania i funkcjonalności, może kosztować 20 lub 

200 tys. zł. To kwoty przekraczające możliwości finansowe przeciętnego Polaka. Z uwagi 

na wysokie ceny kompleksowych rozwiązań zarządzających obiektami przygodę ze smart 

home można zacząć od pojedynczych elementów. Ludzie lubią identyfikować się z różny-

mi trendami, dlatego obserwujemy wzrost zainteresowania takimi urządzeniami jak zdal-

nie sterowane gniazdka czy odkurzacze.

O idei inteligentnego domu dys-
kutuje się od dawna. Pierwsze 
wzmianki sięgają… 1975 r., kie-

dy to w Stanach Zjednoczonych pojawił 
się system automatyki domowej X10, któ-
ry umożliwiał przesyłanie informacji po-
między urządzeniami za pośrednictwem 
przewodu zasilającego. Jednak prawdzi-
we przyspieszenie nastąpiło dopiero kil-
ka lat temu, kiedy za oceanem pojawiły 
się termostaty Nest czy Ecobee. Do dal-
szej popularyzacji tego segmentu ryn-
ku przyczyniła się inwazja asystentów 
głosowych. Ogromny wpływ na urze-
czywistnienie wizji w pełni zautomaty-
zowanego, inteligentnego domu miał też 
rozwój szerokopasmowego Internetu. 
Obecnie za pomocą przeglądarki można 
z dowolnego miejsca na świecie zajrzeć 
wnętrza domu lub skonfigurować uży-
wany w nim sprzęt. A już wkrótce dzięki 
Internetowi rzeczy urządzenia będą się 
ze sobą komunikować.

Jak wynika z najnowszych badań GfK 
Research, niemal połowa gospodarstw 
domowych w USA korzysta z systemów 
smart home, a 58 proc. z nich uważa, że 
tego typu rozwiązania w najbliższych la-
tach ułatwią im życie. Co ważne, „moda” 
na inteligentny dom zawitała również do 
Polski.

– Znajdujemy się w dziesiątce krajów, 
gdzie najprężniej rozwija się rynek smart 
home. Roczny wzrost przychodów w tym 
segmencie wynosi 30 proc. – mówi Przemy-
sław Tokarski, Product Manager w Action 
Business Center.

Z szacunków Netgeara wynika, że war-
tość polskiego rynku smart home oscylu-
je wokół 120 mln zł. Natomiast według 
TP-Linka jest to nawet kilkaset milio-
nów złotych. Duże rozbieżności w oce-
nach wynikają stąd, że pod hasłem 
„inteligentny dom” kryje się wiele róż-
nych pojęć. W konsekwencji specjaliści, 
jak też producenci różnie definiują ten 
segment rynku.

– Niektórzy zaliczają do tej grupy głów-
nie rozwiązania do monitoringu i zabez-
pieczania mieszkań, takie jak kamery 
i  czujniki, oraz inteligentne oświetlenie. 
Jeszcze inni za produkty smart home uzna-
ją roboty sprzątające, pralki, lodówki i inne 
sprzęty AGD sterowane przy pomocy apli-
kacji na smartfonie. Nie można też zapomi-

nać o Smart TV – tłumaczy Maciej Turski, 
Marketing Manager w TP-Linku.

Co ciekawe, rezultaty badań pro-
wadzonych wśród rodzimych konsu-
mentów nie idą w parze z optymizmem 
dostawców. Według Urzędu Komunikacji 
Elektronicznej wprawdzie 35 proc. kon-
sumentów spotkało się z pojęciem inteli-
gentnego domu, ale jedynie 5 proc. używa 
takich rozwiązań. Nieco bardziej obiecu-
jące dla producentów i integratorów są 
wyniki sondażu przeprowadzonego przez 
Fibaro. Wynika z niego, że 76 proc. ankie-
towanych, którzy nie uruchomili jesz-
cze inteligentnych systemów, chciałoby 
z nich korzystać w przyszłości.

GŁOŚNI ASYSTENCI
Na tegorocznym CES dużym zaintereso-
waniem odwiedzających cieszyli się tzw. 
asystenci głosowi. Wielu producentów po-
kazało w Las Vegas domowy sprzęt współ-
pracujący z Amazon Echo i Google Home. 
Z kolei Qualcomm pochwalił się platfor-
mą audio ułatwiającą producentom OEM 
opracowywanie głośników kompatybil-
nych z inteligentnymi asystentami. „Mó-
wiące” kolumienki ożywiły dyskusje 
o smart home, a komendy głosowe dość 
nieoczekiwanie stały się ciekawą alterna-
tywą dla sterowania i zarządzania urządze-
niami za pośrednictwem smartfona. 

Czy asystenci staną się „mózgiem” inte-
ligentnego domu? Takiego scenariusza nie 
można wykluczyć.

– Kontrola i sterowanie głosem to przy-
szłość inteligentnych rozwiązań. Olbrzy-
mia wygoda, jaką oferują użytkownikom, 
sprawia, że pomimo krótkiego stażu na 
rynku stają się bardzo popularną katego-
rią produktów – przekonuje Agata Ko-
zak-Piotrowska, Business Unit Manager 
w ABC Data. 

Jednakże na upowszechnienie tego 
typu rozwiązań w Polsce trzeba będzie 
jeszcze poczekać. Wprawdzie Polacy mo-
gą korzystać z Amazon Echo czy Google 
Home, ale wymienione urządzenia nie 
rozumieją naszego języka i dopóki nie 
będą rozpoznawać polskich komend, 
nie znajdą nad Wisłą zbyt wielu nabyw-
ców. Pewnego rodzaju przełomem może 
być debiut na rodzimym rynku asystenta 
LG ThingQ, który posługuje się językiem 
polskim. Początkowo jego użytkownicy 
będą mogli wydawać polecenia głosowe 
bezpośrednio do mikrofonu pilota i ste-
rować telewizorami z serii LG OLED oraz 
LG Super UHD. W przyszłości mają one 
stać się centrum zarządzania pozostały-
mi urządzeniami domowymi. Warto do-
dać, że do końca bieżącego roku Google 
ma udostępnić polską wersję asystenta 
głosowego. Z drugiej strony nie wszyscy 
postrzegają Alexę czy LG ThingQ jako 
mózg domowego systemu, gdyż cały pro-
ces obliczeniowy odbywa się w zupełnie 
innym miejscu.

– Asystent głosowy to tylko jeden z wie-
lu interfejsów. Nie możemy zapominać, 
że centralą jest sieć, która komunikuje  
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i łączy ze sobą poszczególne elementy in-
teligentnego domu – podkreśla Piotr Du-
dek, Country Manager Eastern Europe 
w Netgearze.

ULUBIONE URZĄDZENIA
Nie ulega wątpliwości, że asystenci 
głosowi prędzej czy później trafią pod 
strzechy. Według badań IDC na świecie 
sprzedaż tych urządzeń będzie rosnąć 
o 32 proc. w skali roku w latach 2017– 
–2022. Jednak największy udział warto-
ściowy w segmencie produktów smart 
home mają telewizory oraz sprzęt wideo. 
W ubiegłym roku producenci wygenero-
wali przychody w wysokości 133 mld dol. 
Dla porównania: w przypadku głośni-
ków wyniosły one 4,4 mld dol. Niewiele 
mniejszą popularnością wśród konsu-
mentów cieszyły się systemy monitorin-
gu i bezpieczeństwa, których sprzedaż 
osiągnęła wartość 4,3 mld dol. Preferen-
cje Polaków nie odbiegają zbytnio od 
trendów światowych.

– Podobnie jak w Europie Zachodniej 
i w Stanach Zjednoczonych, gdzie rozwią-
zania smart home przyjęły się już na do-
bre, również w naszym kraju najważniejszą 
kategorię urządzeń stanowią te związane 
z bezpieczeństwem, na przykład kamery, 
czujniki ruchu czy otwarcia drzwi i okien – 
twierdzi Agata Kozak-Piotrowska.

Według danych UKE użytkownicy 
smart home deklarują, że mają inteli-
gentne telewizory (74 proc.), a w dalszej 
kolejności czujniki (23 proc.), oświetle-
nie (17 proc.) oraz ogrzewanie (13 proc.). 
Specjaliści przewidują, że znani z zami-
łowania do oszczędności Polacy chętnie 
będą wybierać urządzenia umożliwia-
jące ograniczenie wydatków na energię 
elektryczną.

– Utworzenie prostych harmonogra-
mów, które uzależnią działanie sprzętu 
RTV od obecności w domu, może znacz-
nie obniżyć rachunki. Mowa tu nie tylko 
o oszczędności na pracy urządzeń w trybie 
stand-by, ale także wtedy, gdy opuszczamy 
dom na wakacje. Zmiany odnotują rów-
nież rodzice, gdyż dzieci często zapomi-
nają o gaszeniu światła przy wychodzeniu 
z pokoju – tłumaczy Krzysztof Banasiak, 
wiceprezes Fibaro.

Wraz z modą na inteligentny dom po-
jawi się popyt na rozwiązania do budo-
wy sieci czy przechowywania danych. 
Ciekawym przykładem jest rynek ame-
rykański, gdzie wraz z  rosnącą popu-
larnością domowych termostatów czy 
asystentów głosowych wzrosło zapo-
trzebowanie na routery Mesh. Gospo-
darstwa domowe zaczną poszukiwać 
systemów Wi-Fi o  dużej wydajności 
i  eleganckim wyglądzie. Rozwiązania 
bazujące na sieci kratowej bardzo do-
brze spełniają oba kryteria. Beneficjen-
tami cyfryzacji mieszkań mogą być też 
dostawcy małych serwerów NAS. Zain-
teresowanie tymi urządzeniami powin-
ni wykazywać użytkownicy domowego 
monitoringu. 

– Uważam, że jest to wielce prawdo-
podobne, choć wymaga jeszcze czasu. Co 

prawda, pojawiły się pierwsze zapowiedzi 
współpracy Fibaro i QNAP, jednak na ra-
zie nic nie wiadomo o szczegółach – mówi 
Przemysław Tokarski. 

Należy liczyć się z tym, że nie wszy-
scy producenci otwierają się na współ-
pracę z zewnętrznymi systemami. Tak 
jest w przypadku firmy Panasonic, ofe-
rującej zamknięty system z możliwością 
nagrywania zapisu na kartach microSD 
i przechowywania ich w centralnym hu-
bie. W sukces domowych serwerów NAS 
nie wierzy również Piotr Dudek, gdyż 
– jak podkreśla – domownicy zaczną co-
raz częściej przenosić dane do chmury 
publicznej.

NOWE URZĄDZENIA,  
NOWE KŁOPOTY
Niespełna dwa lata temu serwisy interne-
towe opisywały historię Marka Rittma-
na, analityka danych i pasjonata nowych 
technologii. Brytyjczyk chciał przy uży-
ciu inteligentnego czajnika iKettle zapa-
rzyć herbatę. Cały proces trwał… 11 godzin,  
a internauci ochrzcili go na Twitterze mia-
nem „Kettlegate”. Jak widać, techniczne 
nowinki potrafią skutecznie utrudnić życie, 
a tym samym zniechęcić do ich stosowania.

– Ten przykład pokazuje, że koncepcja in-
teligentnego domu musi dojrzeć. Nie chodzi 
tutaj wyłącznie o zmiany technologiczne. 
W rodzimych gospodarstwach domowych 
musi zajść zmiana mentalna, a konkretnie 
zmienić musi się świadomość potrzeb i ko-
rzyści płynących z nowości. Wciąż istnieje 
grupa osób utożsamiających smart home ze 
sterowaniem oświetleniem i ogrzewaniem 
– przekonuje Piotr Dudek.

Liczna grupa rodzimych konsumen-
tów z rezerwą podchodzi do koncepcji 
inteligentnego domu. Nie wiadomo, czy 
wynika to ze złych doświadczeń czy nie-
chęci do wprowadzania jakichkolwiek 
zmian. Polacy zapytani przez UKE o ne-
gatywny wpływ rozwiązań smart home 
najczęściej wskazywali na ataki hakerów 
(27 proc.), większy pobór energii elek-
trycznej (19 proc.) oraz wzrost ryzyka 
kradzieży i włamań (15 proc.). Co cieka-
we, 8 proc. naszych rodaków twierdzi, że 
inteligentny dom obniży komfort życia. 
Najbardziej uzasadnione wydają się oba-
wy związane z cyberatakami. Większość 

Asystenci głosowi zmieniają sposób, w jaki sterujemy urządzeniami 
w naszym domu, zapewniając niespotykaną wcześniej wygodę. Wraz 
z pojawieniem się ich polskich wersji językowych popularność smart 

home w Polsce wzrośnie. Dodatkowym czynnikiem jest zniesienie barier związanym 
z brakiem dostępu do szerokopasmowego Internetu. Rozwiązania inteligentnego domu 
w dużym stopniu bazują na rozwiązaniach chmurowych. Kilkanaście nowych urządzeń łą-
czących się z siecią sparaliżuje słabe łącze internetowe.

Maciej Turski
Marketing Manager, TP-Link

Sprawa „Kettlegate” 
dowodzi, że koncepcja 
inteligentnego domu 
musi dojrzeć.



indywidualnych użytkowników nie po-
trafi odpowiednio zabezpieczyć kompu-
tera osobistego bądź smartfona, a wraz 
z pojawieniem się w czterech kątach no-
wych urządzeń podłączonych do sieci 
skala trudności jeszcze się zwiększy. 

Czy domownicy nie wypuszczą dżina 
z butelki? Producenci uspokajają i tłu-
maczą, że systemy inteligentnego domu 
wyposażone są w różnego rodzaju me-
chanizmy ochronne, takie jak szyfro-
wanie połączeń, możliwość wyłączania 
opcji dostępowych oraz zdalnego zarzą-
dzania. Niemniej podobne zapewnie-
nia towarzyszą premierom produktów 
adresowanych do biznesu, co wcale nie 
przeszkadza hakerom buszować w fir-
mowych zasobach.

Lęk przed nowościami to tylko jedna 
z barier hamujących popyt na rozwią-
zania z grupy smart home. Nawet kon-
sumenci pozytywnie nastawieni do tego 
typu nowości mogą natrafić na przeszko-
dy natury technicznej, np. brak dostępu 
do szerokopasmowego Internetu. Jed-
nak wiele wskazuje na to, że w najbliż-
szych latach ten problem zniknie dzięki 
Programowi Operacyjnemu Polska Cy-
frowa. Operatorzy telekomunikacyj-
ni planują podłączyć do szybkiej sieci 
(min. 30 Mb/s) aż 1,3 mln gospodarstw 
domowych. 

JAK WEJŚĆ DO DOMU?
Jitesh Urbani, starszy analityk IDC, uza-
leżnia wzrost popytu na produkty smart 
home od łatwości instalacji sprzętu. Je-
go zdaniem największym zainteresowa-
niem cieszyć się będą rozwiązania „plug 
and play”, z  których konsumenci bę-
dą korzystać bez pomocy integratorów. 

To zła wiadomość dla kanału sprzedaży. 
Jednak firmy z branży IT nie załamują 
rąk, próbując znaleźć dla siebie miejsce 
w lukratywnym segmencie rynku.

– Resellerzy oraz integratorzy coraz 
częściej pytają o rozwiązania z zakresu in-
teligentnego domu. Wynika to z chęci po-
szukiwania nowej oferty dla biznesu, który 
do tej pory był skoncentrowany na konkret-
nych branżach: elektrycznej, monitoringu 
czy sieci komputerowych, tymczasem obec-
nie następuje ich konsolidacja – wyjaśnia 
Przemysław Tokarski.

Osobną kwestią pozostaje sposób do-
tarcia do klientów. O ile resellerzy mają 
otwarte drzwi do firm, o tyle w przypad-
ku gospodarstw domowych są one za-
mknięte. Eksperci na ogół zgadzają się, że 
najlepszym sposobem, żeby trafić do wła-
ścicieli czterech kątów, jest współpraca 
z deweloperami. Przynosi ona obopólne 
korzyści, bo „inteligentne” mieszkania po-
magają wyróżnić się na tle konkurentów. 
Swojej szansy na rynku powinni szukać 
lokalni dostawcy Internetu, którzy mo-
gą sprzedawać rozwiązania smart home 
w formie usługi. 

Dużym wyzwaniem dla firm oferują-
cych produkty do budowy inteligentne-
go domu jest określenie grupy docelowej. 
Teoretycznie powinni to być młodzi lu-
dzie, dla których sterowanie urządze-
niami domowymi za pośrednictwem 
smartfona to prawdziwa frajda. Jednak 
trzeba też pamiętać o realiach ekono-
micznych. Według badań przeprowadzo-
nych przez Fibaro głównym decydentem 
jest mężczyzna w średnim wieku, aczkol-
wiek jego decyzja stanowi wypadkową 
opinii – młodych członków rodziny oraz 
partnerki, często zarządzającej domo-
wym budżetem.

Na podstawie obserwacji z ostatnich dwóch lat mogę stwierdzić, że 
popyt na rozwiązania smart home jest nieco niższy, niż się spodziewa-
liśmy. Konsumenci mają różne oczekiwania wobec systemów. Część 

z nich potrzebuje funkcji ułatwiających życie i zapewniających wygodę. Jeszcze inni pre-
ferują systemy zabezpieczeń i kontroli. Niemniej automatyzacja staje się częścią naszego 
życia. Gospodarstwa domowe nie stanowią pod tym względem żadnego wyjątku, dlatego 
w najbliższych latach użytkownicy będą sięgać po tego typu rozwiązania. 

Klara Ufnalewska
Public Relations Manager Central & Eastern Europe, Panasonic Marketing Europe
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ADVERTORIAL

Smart home 
czyli science fiction w domu

BEZPIECZEŃSTWO
Dom to miejsce, w którym chcemy się czuć bezpiecznie, a po-
czucie bezpieczeństwa można zwiększyć, instalując kamery. 
Nie zawsze trzeba wzywać do tego zadania fachowców, któ-
rzy zamontują skomplikowaną instalację, dziurawiąc przy 
tym ściany. Wystarczy postawić w dogodnym miejscu kamerę 
cloud, np. TP-Link NC450, która rejestruje obraz obejmują-
cy 360 stopni w poziomie i 160 stopni w pionie, ma tryb nocny 
oraz nagrywa w jakości HD. A bardzo prosta w obsłudze, intu-
icyjna aplikacja tpCamera, zapewni podgląd obrazu i dźwięku 
z kamery na dowolnym urzą-
dzeniu mobilnym. Oferowa-
ne przez TP-Link urządzenie 
wyposażone jest w  czujniki 
ruchu i dźwięku, a informa-
cje o niepożądanych aktyw-
nościach czy ewentualnym 
niebezpieczeństwie przesy-
łane są drogą mailową oraz 
w formie powiadomień push.

OSZCZĘDNOŚĆ
W inteligentnym domu po-
trzebny jest doskonały sygnał 
sieci bezprzewodowej. Za-
pewnia to urządzenie TP-Link RE270K, które okazuje się nie 
tylko wzmacniaczem sygnału, ale także inteligentnym gniazd-
kiem. Umożliwia ono zdalne zarządzanie siecią oraz podłą-
czonymi do niego urządzeniami: oświetleniem, wentylatorami 
i wieloma innymi sprzętami znajdującymi się w każdym do-
mu. Za pomocą aplikacji Kasa można np. zaplanować włącze-
nie bojlera lub klimatyzatora tuż przed powrotem do domu 
oraz kontrolować zużycie energii elektrycznej, a to z pewnością 
przełoży się na stan domowego budżetu. Smart plug RE270K to 
niezbędny element każdego inteligentnego domu.

Jeszcze kilkanaście lat temu sformułowanie „inteligentny dom” kojarzyło się 
z futurystyczną wizją świata, zaczerpniętą z literatury SF. Jednak w ostatnim czasie 
na rynku pojawia się coraz więcej urządzeń, które podnoszą komfort życia milionów 
ludzi na całym globie, zapewniają bezpieczeństwo, spokój, a nawet – kontrolę nad 
wydatkami. To, co kiedyś istniało w sferze marzeń, dzisiaj staje się rzeczywistością.

KOMFORT
Smart żarówki TP-Link to wygoda sama w sobie. Żeby z nich ko-
rzystać, nie potrzeba żadnych dodatkowych urządzeń. Wystar-
czy połączyć je z domową siecią bezprzewodową. Nie podnosząc 
się z fotela, można sterować oświetleniem w całym domu, mini-
malizując przy tym wydatki i tworząc niepowtarzalną atmosfe-
rę przez dostosowanie oświetlenia do nastroju lub trybu życia. 
Zaprogramowanie rytmu dobowego zmniejszy zużycie energii 
bez ograniczania jasności, a specjalny tryb włączy i wyłączy świa-
tło w wyznaczonych godzinach, tworząc wrażenie obecności do-

mowników. Smart żarówki od 
TP-Link mogą działać nawet 
20 lat! Jest to więc racjonalna 
i opłacalna inwestycja. Rozwią-
zania smart home to nie tylko 
dobry sposób na ogranicze-
nie poboru prądu. Rozsądne 
gospodarowanie energią ko-
rzystnie wpływa także na stan 
środowiska, w którym żyjemy.

PROSTA 
OBSŁUGA
Korzystanie z urządzeń smart 
home jest niezwykle proste. Do 

ich obsługi nie służą specjalne piloty, których w każdym domu jest 
mnóstwo: pilot od telewizora, radia, dekodera, Blu-raya… Do za-
rządzania całym systemem wystarczy sieć Wi-Fi oraz smartfon 
lub tablet z zainstalowaną darmową aplikacją Kasa. W zależno-
ści od potrzeb i upodobań system może być rozszerzany o kolejne 
urządzenia marki TP-Link. Obecnie w Polsce dostępne są kamery, 
żarówki, smart plugi oraz wzmacniacze sygnału, ale producent 
będzie sukcesywnie wprowadzał nowe produkty, by ułatwić ży-
cie codzienne zwolennikom inteligentnych domów. Dodatkowym 
atutem urządzeń z oferty Smart Home TP-Link jest to, że wszyst-
kie są kompatybilne z Google Assistant i Amazon Alexa, dzięki cze-
mu można sterować nimi także głosem. Wystarczy wypowiedzieć 
życzenie, a zostanie ono natychmiast spełnione. Teraz każdy może 
mieć science fiction we własnym domu…

Dodatkowe informacje: ROBERT KULASIŃSKI, DISTRIBUTION 

CHANNEL MANAGER, TP-LINK, ROBERT.KULASINSKI@TP-LINK.COM
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ADVERTORIAL

Inteligentny dom 
to bezpieczny dom

W podejściu konsumentów do rozwiązań smart widać zmiany. Stają się coraz bardziej 
świadomi korzyści, jakie mogą odnieść z instalacji tego typu systemów.

Bardzo ważną dla odbiorców końcowych kategorią smart  
home jest monitoring i bezpieczeństwo domów oraz miesz-
kań. Tak wynika chociażby z ostatnich globalnych badań 

IDC. Nic dziwnego – tego, jakie znaczenie ma ochrona przed wła-
maniami czy zdarzeniami losowymi, nikomu nie trzeba tłumaczyć. 
Proponując jednak klientom konkretne rozwiązanie, reseller musi 
posłużyć się dodatkowymi argumentami, związanymi z pracą sa-
mych urządzeń połączonych w jeden inteligentny system.

Tajemnica sukcesu tkwi w zaoferowaniu klientom rozwiąza-
nia kompleksowego, niezawodnego i odpowiadającego wielu 
potrzebom związanym z zabezpieczeniem posesji. W dodatku 
musi być ono łatwe w integracji i użytkowaniu. Prostotą obsługi, 
a jednocześnie wysoką funkcjonalnością i niezawodnością dzia-
łania charakteryzuje się bezprzewodowy Ezviz Alarm Starter 
Kit A1. To rodzaj internetowego centrum alarmowego, składa-
jącego się z centralki eHub systemu HomeSense, która łączy się 
z różnymi czujnikami i pilotem do zdalnego sterowania. 

Rozwiązanie bazuje na chmurze Ezviz i mobilnej aplikacji. 
Dzięki komunikacji Wi-Fi, zachodzącej pomiędzy poszczegól-
nymi elementami systemu, właściciel posesji jest ostrzegany 
o niebezpieczeństwie w czasie rzeczywistym. Pod jego nieobec-
ność informacje o nietypowych zdarzeniach mogą być przesyła-
ne bezpośrednio na smartfon – wystarczy, aby pobrał aplikację 
Ezviz Mobile i utworzył konto, a następnie sczytał kod QR eHub 
A1 i dodał czujniki według wskazówek przewodnika głosowe-
go. Jeśli system HomeSense uzupełni się dodatkowo o kamerę  
Mini O, powiadomienie alarmowe na telefon zostanie wzboga-
cone w wideoweryfikację zdarzenia.

System HomeSense można rozszerzać o różne czujniki, w za-
leżności od potrzeb. A zatem… 

…czujnik T6 odczytuje precyzyjnie otwarcie drzwi, okien, 
a także szaf i szuflad. Jakikolwiek ruch względem ustawionej 
pozycji neutralnej powoduje wysłanie sygnału alarmowego do 
centralki i dalej na smartfon właściciela domu. 

…wewnętrzna syrena bezprzewodowa T9, działająca w często-
tliwości 868 MHz, generuje alarm optyczny i akustyczny – na po-
ziomie 85 dB (w odległości 3 m). Współpracuje z centralką A1 oraz 
z innymi elementami systemu HomeSense, a także kamerami Ezviz.

…czujnik ruchu PIR T1 działa na podczerwień i wykrywa in-
truza wchodzącego do strefy chronionej z wykluczeniem zwie-
rząt domowych o wadze do 25 kg. 

…czujnik zalania T10 można zamontować w każdym miejscu, 
gdzie możliwy jest wyciek wody: w łazience, pralni, otoczeniu 
akwarium itp. Na pierwszy sygnał o zalaniu czujnik T10 akty-
wuje alarm w eHub A1.

Integralnym elementem systemu Ezviz HomeSense jest pilot 
K2 do sterowania zdalnego centralką A1, z funkcją wysyłania 
powiadomień o sytuacji awaryjnej. Na pilocie znajdują się przy-
ciski umożliwiające sterowanie różnymi trybami: włączeniem/ 
/wyłączeniem systemu, włączeniem częściowym i wyciszeniem 
alarmu.

A1 Alarm Starter Kit
 łatwa instalacja, wygodna konfiguracja sieci, 

 możliwość podłączenia do 32 czujników bezprzewodowych,

 przewodnik głosowy wspomagający konfigurację systemu,

  podłączenie do kamery umożliwia natychmiastową wideo- 

weryfikację alarmu,

  zdalna obsługa systemu za pomocą mobilnej aplikacji Ezviz  

na smartfon,

 wielofunkcyjny pilot do sterownia centralką na miejscu,

 rozwiązanie od światowego gracza na rynku smart home.

Więcej informacji na stronie www.ezviz.eu.

Informacje dla partnerów 
TOMASZ KOWALEWSKI, REGIONALNY MENEDŻER SPRZEDAŻY,

TEL. 726-070-411, TOMASZ.KOWALEWSKI@HIKVISION.COM
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Bezpieczeństwo 
w abonamencie

W 2017 r. odnotowano duży wzrost przychodów 
z zabezpieczeń oferowanych jako usługa (Security 
as a Service) – o 21 proc. rok do roku, do 4 mld dol. 
Skok ten był dwukrotnie większy niż w przypadku 
pozostałych segmentów rynku bezpieczeństwa. 
Sprzedaż oprogramowania i sprzętu zwiększy-
ła się odpowiednio o 5 proc. i 10 proc., osiągając 
łącznie 27 mld dol. Wartość całego rynku zabez-
pieczeń cyfrowych wyniosła w 2017 r. 30,89 mld 
dol. (+10 proc.). 

Popularność modelu subskrypcyjnego według 
analityków bierze się stąd, że w ub.r. najwięksi 
producenci rozwiązań security poszerzyli ofertę 
chmurową. Obejmuje ona teraz prawie taką samą 
gamę funkcji jak w przypadku korzystania z licen-
cji na oprogramowanie.

Ponadto możliwość zamówienia SECaaS u do-
stawców chmury publicznej i  dystrybutorów 
ułatwiła klientom wdrożenia. Zapewniła jedno-
cześnie większą elastyczność, ponieważ firma 
może zmieniać liczbę stanowisk korzystających 
z usługi w zależności od potrzeb.

Canalys spodziewa się, że wzrost popytu na 
rozwiązania SECaaS utrzyma się w bieżącym ro-
ku. Zwiększać powinna się także sprzedaż sprzę-
tu i oprogramowania.

Źródło: Canalys

Gruby portfel Polaków

Siła nabywcza mieszkańców Polski w handlu de-
talicznym w kategorii RTV, IT i foto w 2017 r. wy-
niosła 20,27 mld zł – wynika z danych GfK. Z kolei 
17,9 mld zł Polacy przeznaczyli w ub.r. na elek-
tryczne AGD. Dane opracowano w ten sposób, że 
dla każdej gminy w Polsce oszacowana została 
wartość, jaką jej mieszkańcy w skali roku prze-
znaczają na zakup jednej z 16 kategorii produk-
tów (wśród nich są RTV, IT i foto oraz elektryczne 
AGD). Dane nie uwzględniają inflacji.

Źródło: GfK

Wydatki na IT: 
największy wzrost 

od 2007 r.

Globalne wydatki na IT zwiększą się o 6,2 proc. 
w 2018 r., do 3,7 bln dol. – twierdzą analitycy Gart-
nera. To największa poprawa od 10 lat. Jej główną 
przyczyną będą wahania kursu dolara, aczkolwiek 
inwestycje mają ruszyć także wskutek poprawy 
światowej sytuacji gospodarczej. Najbardziej pój-
dą w górę wydatki na oprogramowanie dla firm 
(+11,1 proc. w br.), w związku z ich cyfryzacją. Ocze-
kuje się, że zakupy zarówno oprogramowania użyt-
kowego, jak i infrastrukturalnego będą większe 
w 2018 r. oraz 2019 r. Po sporym wzroście wartości 
sprzedaży rozwiązań dla centrów danych w 2017 r. 
(+6,3 proc.) nowa prognoza zakłada utrzymanie się 
tej tendencji (+3,7 proc.). 

Na rynku sprzętu (komputerów, tabletów, telefo-
nów komórkowych) widać dwa równoległe trendy: 
część użytkowników powstrzymuje się od zaku-
pów, ale ci, którzy się na nie decydują, wybierają 

droższy sprzęt. Efekt? Wartość sprzedaży będzie 
rosła szybciej niż ilość. Wielkość wydatków ma być 
jednak niższa, niż wcześniej prognozowano, ponie-
waż m.in. wzrost popytu na modele ultramobilne 
premium, jak cienkie laptopy, nie będzie tak duży, 
jak zakładano w poprzednich prognozach.

Wydatki na IT w latach 2017–2019

2017 r. 2018 r.* 2019 r.*

Wydatki
(mld dol.)

Wzrost 
(%)

Wydatki
(mld dol.)

Wzrost 
(%)

Wydatki 
(mld dol.)

Wzrost
(%)

Systemy centrów 
danych

181 6,3 188 3,7 190 1,1

Oprogramowa-
nie dla firm

352 8,8 391 11,1 424 8,4

Urządzenia 663 5,1 706 6,6 715 1,3

Usługi IT 933 4,4 1003 7,4 1048 4,6

Usługi telekomu-
nikacyjne

1392 1,3 1452 4,3 1468 1,1

Razem 3521 3,8 3740 6,2 3845 2,8

*Prognoza  Źródło: Gartner
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Stacje robocze na przekór 
zachodnim trendom

W styczniu i lutym br. sprzedaż stacji roboczych 
na polskim rynku była nieco niższa niż rok wcze-
śniej. Spadek wyniósł 2 proc. w ujęciu rok do ro-
ku – według danych od dystrybutorów. Wyraźny 
trend wzrostowy odnotowano natomiast u naj-
większych dystrybutorów w Europie Zachodniej 
(+11 proc.), po większej sprzedaży w całym 2017 r. 
(+6 proc.). Zdaniem analityków zapotrzebowanie 
na stacje robocze jest związane z cyklem wymia-
ny sprzętu, innowacjami, jak również z migra-
cją użytkowników ze stacjonarnych urządzeń na 
mobilne. Sprzedaż desktopowych stacji wzrosła 
na początku br. o 8 proc., a mobilnych o 19 proc. 
Analitycy podkreślają, że mimo iż tego rodzaju 
sprzętu nie sprzedaje się dużo (ok. 2 proc. udzia-

Priorytety w optymalizacji kosztów
wg dyrektorów IT

Wartość biznesu

Mniejsze ryzyko operacyjne

Mniejsze ryzyko cyberataków

Większa redukcja wydatków

Szybsza redukcja wydatków

Porównanie cen i wydajności

50%

42%

41%

35%

38%

36%

Źródło: Gartner

Po co oszczędzają szefowie IT?

Komputery zadomowią się w magazynach

Celem optymalizacji kosztów IT w większości 
przedsiębiorstw jest zwiększenie wartości biz-
nesu przedsiębiorstwa – wynika z deklaracji CIO 

ankietowanych przez Gartnera. Otóż w dobrze 
prosperujących firmach system działa tak, że za-
oszczędzone na IT środki są przekazywane do 
dyspozycji firmy w celu reinwestowania w roz-
wiązania informatyczne. Zdaniem analityków 
dążenie do optymalizacji paradoksalnie napędza 
więc inwestycje, tyle że ich priorytetem jest war-
tość przedsiębiorstwa i zwiększenie efektywności 
operacyjnej. Stwierdzono, że rośnie rola szefów 
IT, którzy zaczynają wywierać wpływ na wy-
bór rozwiązań informatycznych dla firmy w celu 
optymalizacji jej działania.

Ale są też inne praktyki: część dyrektorów IT 
dąży tylko do oszczędności (a nie optymalizacji), 
co dzieje się także pod – jak to ujęto – presją firm 
doradczych, które nie do końca rozumieją możli-
wości związane z technologiami cyfrowymi.

łu w europejskim rynku PC), to z uwagi na wyso-
kie ceny może on generować znaczący przychód. 
Średnia cena stacji roboczej w dystrybucji wynio-
sła w I kw. br. 1199 euro (ok. 5 tys. zł).

Do 2021 r. 94 proc. przedsiębiorstw z sektora lo-
gistyki wielokanałowej (obsługującej dostawy 
towaru z zakupów online i offline) zacznie uży-
wać ręcznych komputerów mobilnych ze ska-
nerami kodów kreskowych. Obecnie 55  proc. 
firm z branży nadal bazuje na długopisie i doku-
mentacji papierowej, mimo że 72 proc. korzysta 
z kodów kreskowych. W najbliższych latach spo-
dziewany jest ponadto 49-proc. wzrost sprzedaży 
urządzeń korzystających z identyfikacji radiowej 

(RFID) oraz platform zarządzania stanami maga-
zynowymi. Oprogramowanie bazujące na RFID, 
sprzęt i znakowanie towarów ma zwiększyć szyb-
kość i dokładność inwentaryzacji, ograniczyć nad-
wyżki i błędy w uzupełnianiu zapasów. Specjaliści 
z branży oczekują także szerszego zastosowania 
analityki biznesowej i automatyzacji. Działalność 
w modelu wielokanałowym deklaruje 39 proc. py-
tanych z firm z łańcucha dostaw.

Źródło: Zebra Technologies

Sprzedaż stacji roboczych 
w wybranych krajach 
w styczniu i lutym 2018 r.

Kraj        Wzrost 
 rok do roku

Niemcy 11%

Włochy 18%

Francja 22%

Wielka Brytania 9%

Holandia 38%

Austria 1%

Polska -2%

Źródło: Context
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Miasto 
jest wymagającym 

 klientem
„Samorządy kupują rozwiązania skonfigurowane według własnych specyfikacji 

zawartych w SIWZ-ie. Każde miasto może wyspecyfikować swoje oczekiwania inaczej, 
każde może potrzebować innych funkcjonalności” 

– mówi DARIUSZ JĘDRYCZEK, DYREKTOR CENTRUM USŁUG INFORMATYCZNYCH WE WROCŁAWIU.

CRN Niewiele polskich miast zarządza 
informatyką w sposób scentralizowa-
ny. Zazwyczaj urząd i  poszczególne 
jednostki mają swoje działy IT. Dla-
czego we Wrocławiu zostało utworzo-
ne Centrum Usług Informatycznych?
DARIUSZ JĘDRYCZEK CUI powstało na 
bazie działu IT w  Urzędzie Miejskim 
Wrocławia. Pojawiało się coraz więcej 
projektów ogólnomiejskich, w które by-

li w coraz większym stopniu angażowa-
ni pracownicy działu. Potem pojawił się 
problem z utrzymaniem tych projektów. 
To też angażowało dział IT w urzędzie. 
Przykładem może być miejska sieć sze-
rokopasmowa. Następnie okazało się, że 
potrzebne jest wprowadzenie standar-
dów i unifikacji wykorzystywanych roz-
wiązań informatycznych. Tak narodził 
się pomysł powołania jednostki, która by 

koordynowała funkcjonowanie IT w ca-
łym mieście.

CRN Czy wszystkie instytucje miejskie 
są obsługiwane przez CUI?
DARIUSZ JĘDRYCZEK We Wrocławiu jest 
około trzystu jednostek miejskich. Są mię-
dzy nimi bardzo duże różnice, jeśli cho-
dzi o poziom wykorzystania i rozwoju IT. 
Najwyższy jest w Urzędzie Miejskim, bo 

OKIEM UŻYTKOWNIKA
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tam sukcesywnie od lat była realizowa-
na strategia rozwoju informatyki. W wie-
lu innych miejscach chodziło głównie 
o to, by programy i komputery po prostu 
działały. Nie były czynione inwestycje, 
wszystko szło na utrzymanie. To też prze-
sądziło o potrzebie podejścia do informa-
tyki w sposób scentralizowany. Stopniowo 
następuje transfer obsługi informatycznej 
z jednostek miejskich do Centrum. Obec-
nie obsługujemy około dziewięćdziesięciu 
jednostek, w tym Urząd Miejski. Reszta 
ma własne systemy.

CRN Na jakiej zasadzie odbywa się 
przyłączanie do Centrum Usług Infor-
matycznych?
DARIUSZ JĘDRYCZEK CUI wprowadza 
standardy dla wrocławskich jednostek 
samorządowych. To ułatwia im potem 
przechodzenie do Centrum, a nam ich 
obsługę. Przejście jest dobrowolne, odby-
wa się na zasadzie porozumienia. Nie ma 
żadnego planu, by w określonym termi-
nie wszyscy podlegali Centrum. Jeśli dana 
placówka sobie radzi, to nie musi się przy-
łączać. Większość jednostek przez nas ob-
sługiwanych to te, które miały problemy 
z utrzymaniem IT. CUI pełni jednocze-
śnie funkcję Centrum Usług Wspólnych 
w zakresie obsługi finansowo-księgowej, 
głównie dla instytucji oświatowych. Z te-
go typu usług korzysta obecnie 140  na  
230 placówek edukacyjnych. Tu też obo-
wiązuje zasada dobrowolności.

CRN Jakie są w tej chwili najważniejsze 
kierunki rozwoju IT w mieście?
DARIUSZ JĘDRYCZEK Sukcesywnie budu-
jemy miejski system informatyczny. Za-
częliśmy od infrastruktury –  powstały 
serwerownie, zostały rozprowadzone 
światłowody. Mamy około 500 km kana-
lizacji teletechnicznej – własnej i dzier-
żawionej. Jej budowa jest standardem we 
wszelkiego rodzaju inwestycjach miej-
skich, na przykład podczas remontu dróg. 
Rozwijamy także wewnętrzne systemy IT 
dla jednostek miejskich. Będziemy nie-
bawem wymieniać na nowy system ERP. 
Tak samo planujemy wymianę systemu 
finansowo-księgowego. Pracujemy nad 
elektronicznym obiegiem dokumentów. 
W lipcu 2017 uruchomiliśmy system elek-
tronicznego zarządzania dokumentami 

(EZD). Będziemy przekonywać wszyst-
kich w mieście do korzystania z niego. 
Cel jest taki, żeby w pełni zamienić obieg 
papierowy na elektroniczny. W urzędzie 
zakończono projekt EOF – elektroniczny 
obieg faktur.

CRN Czy w planach jest wykorzystanie 
technologii chmurowych?
DARIUSZ JĘDRYCZEK Budujemy miejską 
chmurę prywatną. Ma być ona przyjaznym 
i pewnym środowiskiem pracy dla naszych 
klientów, czyli dla Urzędu Miejskiego 
i jednostek samorządu miejskiego. Będzie 
spełniać odpowiednie standardy bezpie-
czeństwa. Nie znaczy to, że komercyjni do-
stawcy ich nie zachowują, ale ze względów 
prawnych nie ze wszystkich dostępnych 
na rynku rozwiązań możemy skorzystać. 
Chmura będzie otwarta dla wszystkich in-
stytucji miejskich, będzie udostępniała za-
kontraktowane przez nie aplikacje.

CRN Jakiego rodzaju to będą aplikacje?
DARIUSZ JĘDRYCZEK Najczęściej będą to 
drobne, używane na co dzień programy. 
Chodzi o to, aby wszystkie działały w jed-
nym standardzie. Będzie to program pocz-
ty elektronicznej, będą rejestry różnego 
rodzaju, będzie jedna platforma zamó-
wień publicznych, która powstaje w wy-
niku rozszerzenia platformy zakupów 
elektronicznych, będą programy do reje-
stracji czasu pracy pracowników samo-
rządowych. Wiele z tych aplikacji sami 
przygotowujemy.

CRN Co ma wpływ na decyzję, czy ku-
pić gotowy program na rynku, czy na-
pisać go samodzielnie?
DARIUSZ JĘDRYCZEK Duże znaczenie ma 
kwestia standaryzacji. Systemu finanso-
wo-księgowego czy kadrowego nie opłaca 
się samemu pisać. Jest jedna, wspólna dla 
wszystkich ustawa, która określa zasady 
prowadzenia rozliczeń. Lepiej kupić goto-
we rozwiązanie od dostawcy komercyjne-
go. Z kolei specyficzne, niszowe programy 
lepiej wykonać samemu, na przykład pro-
gram do obsługi i rozliczania środków dla 
organizacji pozarządowych. Nie ma takie-
go produktu na rynku. Sami piszemy też 
uzupełnienia czy rozszerzenia dla du-
żych, już wykorzystywanych w mieście 
systemów. Na przykład moduł do rozli-

czania czasu pracy zrobiliśmy we wła-
snym zakresie. Należy jednak pamiętać, 
że na napisaniu programu się nie kończy 
– potem aplikację trzeba też utrzymać. To 
musi być od razu brane pod uwagę przy 
podejmowaniu decyzji.

CRN Jak ocenia pan rynkową ofertę 
rozwiązań IT dla urzędów i instytucji 
miejskich?
DARIUSZ JĘDRYCZEK Sytuacja jest zróż-
nicowana. Oprogramowanie dla małych 
i średnich gmin jest dostępne, ale z syste-
mami dla dużych gmin, takich jak Wro-
cław, jest problem. Nasze miasto to duża 
organizacja, ma ponad 4 mld zł budżetu. 
Trudno znaleźć satysfakcjonujące nas 
rozwiązanie informatyczne. Niełatwo 
o system, który by zadowolił wszystkich 
naszych klientów. Często mają oni specy-
ficzne potrzeby. Wiele funkcji trzeba by 
dopisać, bo w oferowanym rozwiązaniu 
ich nie ma. A nie dla każdej firmy infor-
matycznej jest to opłacalne. Na przykład 
system rekrutacyjny do szkół musi obsłu-
żyć po kilka tysięcy wejść jednocześnie, 
gdy następuje ogłoszenie wyników na-
boru. Marketing firm często rozmija się 
z rzeczywistością. Nie jest tak, że możemy 
przebierać w ofertach rynkowych, a do-
stawcy pchają się do nas ze swoimi pro-
pozycjami i pomysłami.

CRN W  przypadku dużego systemu 
klasy ERP takich kłopotów chyba jed-
nak nie ma… 
DARIUSZ JĘDRYCZEK Nie do końca. Musie-
liśmy wykupić licencję na program i sami 
piszemy poprawki, bo dostawca nie był 
w stanie tego robić. Ilość zmian wynika-
jących z nowych regulacji prawnych była 
dla niego nie do udźwignięcia. Nie cho-
dzi o poziom technologiczny, ale aspekty 
prawno-organizacyjne. Skala trudności 
związanych z  obsługą informatyczną 
dużych organizmów miejskich jest tak 
wysoka, że nawet największe firmy in-
formatyczne mają z tym problem.

CRN Z czego wynikają te utrudnienia? 
Przecież wszystkie samorządy podle-
gają tym samym regulacjom prawnym.
DARIUSZ JĘDRYCZEK Prawo jest to samo, 
ale każdy samorząd może zorganizować 
po swojemu jego stosowanie. Firmom  
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informatycznym wydaje się, że wszystkie 
gminy działają w ten sam sposób. To jed-
nak nieprawda. Każda gmina ma swoją 
specyfikę i własne sposoby realizacji przy-
pisanych jej zadań. Trudno tu mówić o po-
wszechnie obowiązujących standardach. 
Ustawa samorządowa określa obowiązki, 
ale nie wskazuje sposobu ich praktycznej 
realizacji. Gmina może wydzielić osobną 
jednostkę do wykonania zadania, na przy-
kład utrzymania dróg czy zieleni, ale nie 
musi. Może to na przykład zlecić wydzia-
łowi w urzędzie lub wynajętej firmie.

CRN Jakie kryteria oceny będą zasto-
sowane do nowego systemu ERP?
DARIUSZ JĘDRYCZEK W ubiegłym roku ro-
biliśmy przetarg na ERP-a. Nie było wie-
le ofert. Przetarg został unieważniony. 
W 2018 roku rozpiszemy drugi. Jednym 
z kryteriów wyboru będzie niewątpliwie 
cena. Czasami mam wrażenie, że firmy bio-
rą ceny z kosmosu, po kilkanaście, a nawet 
kilkadziesiąt milionów złotych za system. 
To dla miasta za drogo. Tym bardziej że po-
tem i tak wiele rzeczy trzeba zmieniać i do-
stosowywać do lokalnych uwarunkowań, 
do wymagań poszczególnych samorządów 
lub jednostek samorządowych.

CRN Czy to oznacza, że istnieje poten-
cjalnie na rynku nisza dla firm wyspe-
cjalizowanych w tworzeniu systemów 
informatycznych dla samorządów 
miejskich?
DARIUSZ JĘDRYCZEK Dla firm IT byłoby to 
trudne, bo od razu musiałyby się ograni-
czyć tylko do przetargów. Niełatwo byłoby 
określić ogólne funkcjonalności systemów 
miejskich, bo samorządy kupują rozwią-
zania skonfigurowane według specyfika-
cji zawartych w SIWZ-ie. Każde miasto 
może wyspecyfikować swoje oczekiwania 
inaczej, każde może mieć inne zapotrze-
bowanie, więc inaczej opisze pożądaną 
funkcjonalność. Firma musiałaby mieć 
duży zespół programistów, który na bie-
żąco dostosowywałby system pod kątem 
konkretnego przetargu. Nie widzę na razie 
w branży IT chętnych do takiego działania.

CRN Jakiego rodzaju informacje od firm 
informatycznych są kluczowe dla wyro-
bienia sobie opinii o potencjale użytko-
wym proponowanych rozwiązań? 

DARIUSZ JĘDRYCZEK Konkretne oczeki-
wania w sferze oprogramowania trudno 
sformułować z przyczyn, o których do tej 
pory była mowa. Inaczej natomiast wy-
gląda sytuacja, jeśli chodzi o sprzęt. Tu 
współpraca z partnerami rynkowymi jest 
bardzo dobra i bezproblemowa. Serwe-
ry, klimatyzatory, macierze – to wszystko 
jest dostępne na rynku. W zakresie sprzę-
tu mamy mniejsze możliwości formuło-
wania własnych oczekiwań, musimy się 
poruszać w ramach istniejących standary-
zacji i rozwiązań dostępnych u producen-
tów. W sferze oprogramowania są większe 
możliwości, a zarazem i potrzeba określa-
nia indywidualnych wymogów.

CRN Czy przy tworzeniu oprogramo-
wania nie sprawdziłoby się podejście 
agile’owe? Żeby można było sukcesyw-
nie, krok po kroku dochodzić do satys-
fakcjonujących miasto rozwiązań?
DARIUSZ JĘDRYCZEK Na zastosowanie roz-
wiązań agile’owych w sektorze publicz-
nym nie do końca pozwala istniejące 
prawo. Nie mogę w ogłoszeniu o przetar-
gu napisać, że w przyszłości coś bym chciał 
mieć, ale na razie nie wiem co, okaże się to 
dopiero, jak już trochę popracujemy nad 
projektem i zobaczymy pierwsze efekty 
prac. Wszystkie funkcje systemu muszą 

być od razu zawarte w SIWZ-ie. Trzeba 
w całości rozpisać kompletną specyfikację 
systemu, nic nie może zostać niedopowie-
dziane, zostawione do rozstrzygnięcia na 
potem. W sektorze komercyjnym wygląda 
to inaczej, wiele rzeczy można negocjować 
i ustalać w trakcie realizacji projektu.

CRN Firmy informatyczne przychodzą 
jednak zapewne z własnymi propozycja-
mi i ofertami, nie czekając na ogłoszenie 
przetargu. Co w kontaktach z branżą ma 
dla pana największe znaczenie? 
DARIUSZ JĘDRYCZEK Oczywiście, firmy 
cały czas zwracają się do nas ze swoją 
ofertą. Problem w tym, że my nie może-
my z niej w dowolny sposób skorzystać. 
Wszystko musi przejść formalną ścieżkę 
przetargową. Jest dużo wizyt przedstawi-
cieli integratorów, sprzedawców, dostaw-
ców. Przychodzą z założeniem, że a nuż 
czymś nas zainteresują, że może będzie-
my potrzebowali czegoś, co mają w ofer-
cie, i wtedy staną do przetargu z nadzieją 
na wygraną. Często handlowcy myślą tak: 
jak się spodobało w Gdańsku, to może we 
Wrocławiu też się spodoba. Takiego pro-
stego przełożenia jednak w samorządach 
nie ma. Dlatego tak ważne jest wzajemne 
poznawanie się, fachowe kontakty między 
branżą IT i sektorem publicznym, spotka-
nia na konferencjach i seminariach, żeby 
nawzajem tłumaczyć sobie i wyjaśniać 
obopólne ograniczenia i możliwości.

CRN Czego w pierwszym rzędzie ocze-
kuje pan od integratorów i resellerów?
DARIUSZ JĘDRYCZEK Najbardziej oczeku-
ję szczerości. Nie wpychania produktu na 
siłę, ale uczciwości kupieckiej, rzetelnego 
przedstawienia informacji o oferowanym 
rozwiązaniu: co da się za jego pomocą zro-
bić, a czego nie można. Wiele firm obieca 
wszystko, byle zrealizować plan sprzedaży. 
To się jednak potem mści na dalszej współ-
pracy. Kto się raz sparzy, drugi raz już nie 
podejmie nawet rozmowy z takim sprze-
dawcą czy integratorem. Potrzebujemy ze 
strony branży IT przede wszystkim spe-
cjalizacji, kompetencji i rzetelności, bo to 
sprzyja budowaniu wzajemnych, długofa-
lowych relacji i zaufania.

ROZMAWIAŁ 
ANDRZEJ GONTARZ 

Uwaga na SIWZ!
„W sektorze publicznym podstawą na-

wiązania współpracy z firmą informatycz-

ną jest przetarg. Składane w nim oferty są 

jednak często nietrafione. W dużej mierze 

wynika to z zaniedbań i niefrasobliwości 

oferentów. Źle, niedokładnie, wyrywko-

wo przeczytali specyfikację, a potem się 

dziwią, że urząd czy instytucja potrzebuje 

czegoś całkiem innego, niż im się wyda-

wało. Tracą w ten sposób niepotrzebnie 

szansę na kontrakt i zrobienie biznesu. Źle 

też się orientują w wymogach formalnych 

i w standardach zamówień publicznych. 

Przepisy wyraźnie mówią, co jest wyma-

gane w ramach postępowania o zamówie-

nie publiczne i należy dokładnie według 

tego działać. Firmy stające do przetargu 

powinny się do niego dobrze przygoto-

wać, a często to lekceważą”.

OKIEM UŻYTKOWNIKA
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Głosowanie na najlepszych menedżerów oraz fi rmy IT ruszyło na dobre. 
Do 7 maja br. czekamy na Wasze głosy, które zdecydują o tym, kto na 
uroczystej gali 7 czerwca br. odbierze nagrodę w swojej kategorii. 
Na kolejnych stronach prezentujemy nominowane osoby w kilku wybra-

nych kategoriach. Wykaz wszystkich kategorii wraz z kandydatami do zwycięstwa 
publikujemy na stronie konkursu pod adresem www.crn.pl/artykuly/wydarzenia/
zaglosuj-w-plebiscycie-crn-polska.

Zapraszamy do głosowania i przypominamy, że każdy jego uczestnik ma szansę na 
wygranie jednej z atrakcyjnych nagród, m.in. bonów wakacyjnych od Biura Podróży 
Itaka o wartości 1500 zł oraz voucherów (1800 zł) na pobyt w Norweskiej Dolinie. 

Dziękujemy za Wasze zaangażowanie!  

JUŻ ZNANI
CZEKAMY NA WASZE GŁOSY!

NOMINOWANI
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Ilona Weiss
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Jacek Jędraszka
Managing Director 
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Paweł Piętka
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Magdalena 
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dyrektor ds. sprzedaży 
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Łukasz Robak
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Country Manager

QNAP 

Agnieszka Jabłońska
Sales Manager Channels Poland

Cisco Systems

Marcin Mazur
Partner Account Manager

Fujitsu

Rafał Szarzyński
dyrektor
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Paweł Śmigielski
Sales Manager Poland

Stormshield

Dariusz Okrasa
szef kanału partnerskiego Dell EMC

Dell Technologies

Krzysztof Modrzewski
National Sales Manager
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Sławomir Franczak
UPS Business Development Manager

Legrand Polska

Aleksandra Akonom
Country Manager

MSI

Mikołaj Bobiński
Head of Sales

Samsung Electronics 

Robert Kulasiński
Distribution Channel Manager

TP-Link

Sebastian Zamora
Channel Account Executive

Sophos
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Damian Kwiek
szef informacji i komunikacji

portalu CHIP

Chińczycy 
gonią czołówkę 
w imponującym 

tempie.

BAJKI ROBOTÓW

Nadbiega Huawei
WIOSENNY, DESZCZOWY PARYŻ, CENTRUM STOLICY FRANCJI, EFEKTOWNY 
BUDYNEK GRAND PALAIS, GDZIE CZĘSTO GOŚCI ŚWIATOWA MODA. ALE TYM 
RAZEM NA SCENIE STOI MENEDŻER Z SHENZHEN. TRZYMA W RĘKU MIE-
NIĄCY SIĘ RÓŻNOBARWNIE SMARTFON I OPOWIADA O NIM AZJATYCKĄ AN-
GIELSZCZYZNĄ. TO RICHARD YU Z HUAWEI. JESTEŚMY NA PREMIERZE P20.

W paryskim wydarzeniu uczestniczy kilka tysięcy osób. To dziennikarze, partnerzy 
biznesowi i goście chińskiego producenta. Richard Yu ze środka dużej sceny zachwala 
model P20 Pro w wersji Twilight. Za plecami szefa Huawei pojawiają się kolejne slaj-
dy, a po bokach telebimy wyświetlają powiększoną postać menedżera. Siedzę w głębi 
Grand Palais na schodach z laptopem na kolanach i piszę krótkiego newsa o tym, że 
smartfon P20 zadebiutował oraz co ostatecznie w nim zamontowano. Obok słyszę dwie 
osoby, rozmawiające po białorusku. Jak widać, premierę fl agowca obserwują przed-
stawiciele branży z całego świata. Podobnie jak niedawny spektakl związany z debiu-
tem Samsunga Galaxy S9 w Barcelonie, a wcześniej wydarzenie Apple’a w Cupertino 
z iPhone’em 8 czy – równoczesną z Huawei – premierę Xiaomi Mi Mix 2 S w Szangha-
ju. Tak wyglądają momenty, które z rytualną regularnością skupiają uwagę świata IT.

A mamy teraz szalenie ciekawy etap, jeśli chodzi o rozwój smartfonowego rynku. 
Z dwóch powodów. W ostatnim kwartale 2017 r. po raz pierwszy w historii spadła 
sprzedaż telefonów. Według Gartnera o blisko 6 proc., zdaniem Strategy Analytics 
– o 9. Specjaliści tłumaczą ten fakt nasyceniem rynku, a także zmianą podejścia klien-
tów. Użytkownicy są niezadowoleni z oferty tańszych urządzeń, dlatego kupują droż-
sze, ale rzadziej. I tu przechodzimy do drugiego aspektu: kto traci? Badanie IDC za 
cały ubiegły rok wykazuje, że stratę niosą na barkach producenci z drugiej ligi, zebrani 
w zestawieniu w zbiorze pod nazwą „inni”. To fi rmy spoza światowej pierwszej piątki. 

W czołówce mamy dwie frakcje. Liderzy – Samsung i Apple – stoją w miejscu, przy 
czym koncern z USA dosłownie, natomiast przedsiębiorstwo z Korei notuje minimalny 
wzrost. Druga frakcja, zajmująca miejsca od 3 do 5, to chińskie tygrysy, które stale idą 
w górę: Huawei i Oppo po około 10 proc., a Xiaomi… prawie 75 proc. Zresztą ta ostatnia 
fi rma w odcinkach kwartalnych potrafi  rosnąć nawet o 100 proc. Huawei dobija się do 
drzwi amerykańskiego rynku, Xiaomi zdobywa europejski, a Oppo zapowiada wejście 
na Stary Kontynent. A zatem przed nami zmiany. 

Richard Yu powtórzył w Paryżu, po premierze P20, na spotkaniu w mniejszym gro-
nie, że jego marka zamierza pokonać Apple w ciągu dwóch lat, a potem także Samsunga. 
W tej chwili fi rmy z Shenzhen i Cupertino dzieli już tylko nieco ponad 4-procentowy 
udział w rynku, choć w liczbach to jeszcze sporo: Apple sprzedało w 2017 r. ponad 
60 milionów telefonów więcej niż Huawei.

Jednak pogoń Chińczyków jest imponująca, a przede wszystkim konsekwentna. 
Dlatego nie traktuję słów CEO Huawei, jakie padły wcześniej w Barcelonie, a teraz 
zostały powtórzone przez Yu we Francji, jako czczych przechwałek. Zresztą poja-
wiały się już kwartalne dane mniejszych pracowni, według których producent z Pań-
stwa Środka był na drugim miejscu. Lecz fi rmy analityczne takie jak IDC i Gartner nie 
potwierdziły tych rewelacji w swoich raportach. Ale wydaje się, że to kwestia czasu. 
Huawei biegnie szybciej niż Samsung i Apple; widać, że fi rma z Chin jest kondycyjnie 
przygotowana do długiego biegu, ale na razie dopiero widzi plecy rywali z Korei i USA 
na końcu długiej prostej.
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Cena peceta: 
będzie taniej

W 2017 r. komputery drożały, zarówno stacjonarne, jak i przenośne. Jednocześnie 
rosła siła nabywcza portfela mierzona średnią krajową. W bieżącym roku mają spadać 

ceny pecetów, przy wolniejszym wzroście siły zakupowej potencjalnych klientów. 
ARTUR KOSTRZEWA

K omputery od pewnego czasu sys-
tematycznie drożały. Proces ten 
zaczął się w 2015 r. i trwał prak-

tycznie nieprzerwanie przez trzy kolej-
ne lata. Wzrost cen sprzętu był widoczny, 
także jeśli zmierzyć go siłą nabywczą 
portfela. Badanie, w którym zestawiamy 
średnią cenę komputera ze średnią pensją, 
redakcja CRN Polska rozpoczęła ładnych 

kilkanaście lat temu. Przy czym w odle-
głej przeszłości zasadnym było pytanie, 
ile pensji trzeba przeznaczyć na średniej 
klasy komputer stacjonarny. 

W połowie poprzedniej dekady sytu-
acja uległa zmianie. Komputery wyraź-
nie staniały, a zarobki poszły w górę, więc 
w 2007 r. można było kupić desktop z mo-
nitorem za równowartość jednego średnie-

go wynagrodzenia krajowego. Spadki cen 
obserwowano jednak dalej, a ich kulmina-
cja nastąpiła w 2014 r., kiedy to za miesięcz-
ną pensję można było kupić dwa zestawy. 
Wówczas trend się odwrócił i komputery 
zaczęły drożeć. Wprawdzie nieznacznie, 
ale był to pierwszy moment w historii ery 
peceta, gdy ceny sprzętu, miast spadać, jak 
to miały w zwyczaju od zawsze, rosły. 
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ANATOMIA WZROSTÓW CEN
Przy analizie wzrostów cen sprzętu 
komputerowego (czyli zarówno deskto-
pów, jak i notebooków) trzeba koniecz-
nie zwrócić uwagę na pewien paradoks. 
W przeszłości komputery taniały, mimo 
że rosła ich moc obliczeniowa mierzona 
wydajnością procesora czy karty graficz-
nej, pojemnością dysku bądź wielkością 
pamięci operacyjnej. Natomiast w ciągu 
ostatnich trzech lat maszyny drożały, 
pomimo że ich konfiguracje w zasadzie 
nie uległy zmianie. W  konfiguracjach 
najpopularniejszych pecetów z  ostat-
nich lat wykorzystywano dyski o  ta-
kiej samej pojemności, nie zmieniła się 
wielkość RAM, stosowano zintegrowa-
ny interfejs graficzny. Również procesor 
nazywał się tak samo, przy czym w przy-
padku układów Intela jednostki o tej sa-
mej nazwie różniły się pod względem 
litografii – coraz cieńsze plastry krze-
mu mogły pomieścić na tej samej po-
wierzchni więcej tranzystorów, przez 
co rosła moc obliczeniowa. 

Dlaczego więc ceny rosły? Tego z pew-
nością resellerom tłumaczyć nie trzeba. 
Najważniejszą przyczyną był spadek 
wartości złotówki względem dolara i eu-
ro. Ponadto przez ostatnie lata notowa-
liśmy stałe wzrosty cen kości NAND, za 
sprawą czego trzeba było płacić coraz 
więcej za moduły RAM, karty graficz-
ne wyposażone w pamięć i dyski SSD. 
Drożały również monitory, a nawet za-
silacze i obudowy, podobnie jak proceso-
ry, choć nie wiadomo, czy ze względów 
obiektywnych, czy po prostu Intel mógł 
dyktować ceny, nie czując na plecach od-
dechu konkurencji. 

CENY A.D. 2017
Zestawiając cenę peceta ze średnią pensją 
krajową, bierzemy pod uwagę dwa typy 
desktopów – tanie i drogie. W przypad-
ku maszyn tanich wybór jest oczywisty. 
Producent (nieodmiennie, od pierwsze-
go badania, dane na temat cen sprzętu 
dostarcza redakcji NTT System) wska-
zuje najtańszy komputer, jaki cieszył się 
w danym roku dużą popularnością. Nie-
co trudniej jest obecnie z wyborem kom-
putera drogiego, bo w  ubiegłym roku 
najwięcej trzeba było zapłacić za peceta 

do zastosowań gamingowych. Tymcza-
sem trudno przyjąć za punkt odniesienia 
sprzęt, na który popyt w skali całego ryn-
ku jest mały, choć popularność gamingu 
systematycznie rośnie.

Dlatego poprosiliśmy producenta 
o wskazanie maszyn o stosunkowo boga-
tych konfiguracjach, ale jednak tych nie 
najdroższych. Okazało się to zadaniem 
niełatwym, bo klasa średnia w przypadku 
desktopów praktycznie przestaje istnieć.

– Już od kilku lat sprzedajemy coraz 
więcej konstrukcji o bardzo bogatych kon-
figuracjach, wybieranych nie tylko przez 
entuzjastów komputerowej rozrywki, ale 
również odbiorców z segmentu biznesowe-
go – mówi Piotr Wielechowski, Product 
Manager w NTT System.

Zdaniem producentów dzieje się tak 
przede wszystkim za sprawą dużej popu-

larności notebooków, które są zwykle wy-
bierane w miejsce desktopów o średniej 
wydajności. 

Na kluczowym dla zestawienia wy-
kresie „Ile pensji kosztował komputer 
w minionej dekadzie” (str. 39) pokazu-
jemy stosunek ceny komputera do śred-
niej pensji krajowej netto. Jak widać, 
linia na wykresie zaczęła piąć się w górę 
od 2015 r., natomiast największy wzrost 
notowany jest w 2017 r. Warto zwrócić 
uwagę, że iloraz średniej ceny maszyny 
i pensji wzrósł z 0,55 do 0,71, mimo że 
w zeszłym roku średnia pensja w sek-
torze przedsiębiorstw (ten rodzaj upo-
sażenia bierzemy pod uwagę w naszych 
wyliczeniach) zwiększyła się o  ponad 
10 proc. w stosunku do 2016 r. Tak du-
ży wzrost cen komputerów stacjonar-
nych wynika przede wszystkim z tego, 

Drogi Tani

I kwartał

Procesor: Intel Core i5-7400
Pamięć RAM: 16 GB

Dysk twardy: HDD 1 TB, SSD 128 GB
Karta graficzna: Nvidia GTX1050 4 GB

Napęd optyczny: DVD
System: Windows 10 Pro

3200 zł

Procesor: Intel Pentium G4400
Pamięć RAM: 4 GB

Dysk twardy: HDD 500 GB
Karta graficzna: Intel HD Graphics

Napęd optyczny: DVD
System: Windows 10

1220 zł

II kwartał

Procesor: Intel Core i5-7400
Pamięć RAM: 8 GB 

Dysk twardy: HDD 1 TB 
Karta graficzna: Nvidia GTX1060 Ti 4 GB

Napęd optyczny: DVD
System: Windows 10 Pro

2650 zł

Procesor: Intel Pentium G4560
Pamięć RAM: 4 GB

Dysk twardy: HDD 1 TB
Karta graficzna: Intel HD Graphics

Napęd optyczny: DVD
System: Windows 10

1220 zł

III kwartał

Procesor: Intel Pentium G4560
Pamięć RAM: 8 GB 

Dysk twardy: HDD 1 TB
Karta graficzna: Nvidia GTX1060 6 GB

Napęd optyczny: DVD
System: Windows 10 Pro

2950 zł

Procesor: Intel Pentium G4560
Pamięć RAM: 8 GB

Dysk twardy: HDD 500 GB
Karta graficzna: Intel HD Graphics

Napęd optyczny: DVD
System: Windows 10

Cena: 1240 zł 

IV kwartał

Procesor: Intel Core i5-7400
Pamięć RAM: 8 GB 

Dysk twardy: HDD 1 TB, SSD 128 GB
Karta graficzna: Nvidia GTX1050 4 GB

Napęd optyczny: DVD
System: Windows 10 Pro

2850 zł

Procesor: Intel Celeron G3900
Pamięć RAM: 4 GB

Dysk twardy: HDD 1 TB, SSD 128 GB
Karta graficzna: Intel HD Graphics

Napęd optyczny: DVD
System: Windows 10

1180 zł

*Podajemy średnie ceny z ubiegłego roku  Źródło: NTT System, CRN Polska

Przykładowe konfiguracje desktopów NTT w 2017 r.*
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że podrożały maszyny z wyższej półki, 
a najtańsze kosztowały niewiele więcej 
niż rok wcześniej. Najbardziej jednak 
w  zeszłym roku podrożały notebooki, 
chociaż – co ciekawe – ich konfiguracje 
wcale nie wyjaśniają tej sytuacji.

KONFIGURACJE
Komputery z 2016 i 2017 r. różnią się mię-
dzy sobą znacząco pod względem konfigu-
racji, choć niektóre zmiany są niewidoczne: 
procesory mają takie same oznaczenia 
(choć są różnej generacji), występuje też 
ten sam rozmiar pamięci operacyjnej (cho-
ciaż DDR4 zastąpiły już wszędzie DDR3). 
Natomiast spektakularne zmiany widać 
w dwóch elementach o równie kluczowym 
– co procesor i pamięć – znaczeniu dla wy-
dajności sprzętu, czyli w karcie graficznej 
i nośniku pamięci stałej.

Z uwagi na bardzo duży wzrost popytu 
na sprzęt gamingowy w konfiguracjach, 
które cieszą się sporą popularnością, 
znajdują się karty graficzne Nvidii z se-
rii GTX 1050 i 1060 z 4 lub 6 GB RAM, 
niektóre nawet z oznaczeniem Ti. Co-
raz częściej też w desktopach pojawiały 
się obok tradycyjnych HDD napędy SSD 
o pojemnościach 128 lub 256 GB. Stoso-
wane one były przede wszystkim w kom-
puterach adresowanych do entuzjastów 
elektronicznej rozrywki, ale również 
„cywilni” odbiorcy coraz chętniej sięga-
ją po maszyny zawierające kombinację 
nośników SSD i HDD. 

Zmianie natomiast nie uległa typowa 
obudowa desktopa – cały czas standar-
dem pozostaje klasyczna skrzynka ATX. 
Trzeba jednak pamiętać, że nasze wnio-
ski opieramy na typowych konfiguracjach 
z oferty NTT System. Tymczasem na ryn-
ku coraz większą popularnością cieszą się 
konstrukcje zamknięte w małych obudo-
wach typu SFF. 

Również w przypadku sprzętu prze-
nośnego odnotowaliśmy znaczący skok 
cen, choć jeśli chodzi o parametry, kom-
putery droższe nie różniły się pod wzglę-
dem konfiguracji od tych oferowanych 
w 2016 r. Mało tego, w jednym istotnym 
aspekcie można nawet mówić o regresie 
– najpopularniejsze notebooki z oferty 
HP Inc. dysponowały ekranem o rozdziel-
czości 1366 na 768 pikseli. 

Dlaczego więc maszyny podrożały? Tego 
również resellerom nie trzeba tłumaczyć. 
W 2016 r. w magazynach dystrybutorów 
zalegał jeszcze sprzęt poprzedniej gene-
racji, który wyprzedawano w atrakcyjnych 
cenach. W 2017 r. taryfy ulgowej nie było, 
a nowy sprzęt oferowano w nowych ce-
nach. Ale z małymi wyjątkami… 

– W zeszłym roku sprzedawaliśmy rów-
nolegle dwie generacje notebooków: obok 
najnowszych konstrukcji klienci mogli 
też wybierać sprzęt z procesorami Intela 
szóstej generacji i z systemem Windows 7 
– mówi Anna Ostafin, Commercial Note-
books Category Manager & Commercial 

PCs Country Lead w polskim oddziale 
HP Inc. 

Amerykański producent, który udo-
stępnił nam informacje o typowych kon-
strukcjach z wyższej półki, popularnych 
w 2017 r., zaznacza, że niewiele mniejszym 
popytem od wskazanych Probooków 450 
cieszyły się dużo droższe modele z rodzi-
ny Elitebook 840, których ceny wynosiły 
od 5 do ponad 6 tys. zł. 

Również NTT System, autoryzowany 
dystrybutor Lenovo, zwraca uwagę na du-
żą popularność sprzętu z wyższej półki.

– Najbardziej popularnym produktem 
biznesowym sprzedawanym przez nas 

Drogi Tani

I kwartał

Procesor: Intel Core i3-7100
Pamięć RAM: 4 GB 

Dysk twardy: HDD 1 TB 
Karta graficzna: Intel HD Graphics 620

Karta dźwiękowa: zintegrowana
Wyświetlacz: 15,6” (1366 x 768)

Napęd optyczny: DVD
System: Windows 10 Pro

3200 zł

Procesor: Intel Celeron N3450
Pamięć RAM: 4 GB DDR3

Dysk twardy: HDD 500 GB
Karta graficzna: Intel HD Graphics 500

Karta dźwiękowa: zintegrowana 
Wyświetlacz: 15,6” HD (1366 x 768)

System: Windows 10

1200 zł

II kwartał

Procesor: Intel Core i5-7200
Pamięć RAM: 8 GB 

Dysk twardy: HDD 1 TB
Karta graficzna: Intel HD Graphics 620

Karta dźwiękowa: zintegrowana
Wyświetlacz: 15,6” (1366 x 768)

Napęd optyczny: DVD
System: Windows 10 Pro

3900 zł

Procesor: Intel Core i3 5005U
Pamięć RAM: 4 GB

Dysk twardy: HDD 500 GB
Karta graficzna: Intel HD Graphics
Karta dźwiękowa: zintegrowana
Wyświetlacz: 15,6” (1366 x 768)

System: Windows 10

1500 zł

II kwartał

Procesor: Intel Core i5-7200
Pamięć RAM: 8 GB 

Dysk twardy: HDD 1 TB
Karta graficzna: Intel HD Graphics 620

Karta dźwiękowa: zintegrowana
Wyświetlacz: 15,6” (1366 x 768)

Napęd optyczny: DVD
System: Windows 10 Pro

3900 zł

Procesor: Intel Core i3 5005U
Pamięć RAM: 4 GB

Dysk twardy: HDD 500 GB
Karta graficzna: Intel HD Graphics
Karta dźwiękowa: zintegrowana
Wyświetlacz: 15,6” (1366 x 768)

System: Windows 10

1600 zł

IV kwartał

Procesor: Intel Core i5-8250U
Pamięć RAM: 8 GB 

Dysk twardy: SSD 256 GB
Karta graficzna: Intel HD Graphics 620

Karta dźwiękowa: zintegrowana
Wyświetlacz: 15,6” (1920 x 1024)

Napęd optyczny: DVD
System: Windows 10 Pro

4700 zł

Procesor: Intel Celeron N3060 
Pamięć RAM: 4 GB DDR3

Dysk twardy: HDD 500 GB
Karta graficzna: Intel HD Graphics 
Karta dźwiękowa: zintegrowana

Wyświetlacz: 15,6”
(1366 x 768, 16:9 IPS)
System: Windows 10

1500 zł

*Podajemy średnie ceny z ubiegłego roku Źródło: HP, CRN Polska

Przykładowe konfiguracje notebooków 
HP Probook 450 w 2017 r.*
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w 2017 r. był model ThinkPad T470, którego 
ceny w zależności od konfiguracji wahały 
się od 4,5 do 7,5 tys. zł netto – mówi Bartosz 
Rumak, Product Manager w NTT System.

BĘDZIE TANIEJ?
W tym roku należy się spodziewać, że no-
towany od kilku lat wzrost cen kompute-
rów zatrzyma się, a najprawdopodobniej 
będziemy świadkami obniżek. Kompu-
tery mogą być tańsze przede wszystkim 
dlatego, że według wszelkich znaków na 
niebie i ziemi w bieżącym roku spadną ce-
ny kości NAND. W związku z tym mniej 
trzeba będzie zapłacić za pamięci opera-
cyjne – zarówno te montowane w kompu-
terze, jak i w karcie graficznej. Potanieją 
także dyski SSD, które powoli stają się 
standardem nie tylko w notebookach, ale 
też maszynach stacjonarnych. 

Ponadto na rynku rośnie oferta kompu-
terów z procesorami AMD – układy ostat-
niej generacji cieszą się coraz większą 
popularnością zarówno na rynku konsu-
menckim, jak i biznesowym. Jeśli proces 
będzie trwał nadal, to z pewnością zaowo-
cuje spadkami cen intelowskich układów, 
co bezpośrednio przełoży się na obniżenie 
ceny komputerów. 

Tak będzie, pod warunkiem że produ-
cenci nie wymuszą mody na wyposażanie 
swoich maszyn w większy RAM czy dys-
ki SSD w rozmiarze większym niż 240 GB. 
Ale nawet jeśli sprzęt komputerowy nie bę-
dzie drożał, stosunek ceny peceta do śred-
niej pensji krajowej nie powinien w 2018 r. 
ulec zmianie. Chyba że przeciętne uposa-
żenie będzie dalej rosło w zeszłorocznym 
tempie.

METODOLOGIA
Już od kilkunastu lat redakcja porównu-
je cenę komputera stacjonarnego ze sta-
tystyczną pensją. Wysokość tej ostatniej 
przyjmujemy za Głównym Urzędem Sta-
tystycznym – jest to kwota określana jako 
„przeciętne wynagrodzenie miesięczne 
brutto w gospodarce narodowej”. W 2017 r. 
wynosiło ono 4513 zł, czyli o 11, 5 proc. wię-
cej niż w 2016 r. (4047 zł). Kwota 4513 zł to 
średnia z sumowania wynagrodzeń z każ-
dego miesiąca (od 4277 zł w styczniu do 
4973 zł w grudniu). Jeśli od rocznego upo-

sażenia odjąć podatek dochodowy z pierw-
szego progu, czyli 18  proc., otrzymamy 
kwotę 3700 zł, którą przyjmujemy za pod-
stawę do dalszych wyliczeń. 

Średnia cena komputera to średnia wyli-
czona z cen dwóch typów desktopów – ta-
niego i drogiego. W tabelce zamieszczamy 
informacje na temat obu typów maszyn 
z ich konfiguracjami i cenami w każdym 

kwartale – ceny sumujemy i wyliczamy 
średnią, do której dodajemy wartość śred-
niej klasy monitora, w  tym przypadku 
600 zł. W wyliczeniach posługujemy się 
cenami brutto. Zestawiamy średnią cenę 
komputera ze średnią pensją i w rezulta-
cie ustalamy, jaka jest siła nabywcza port-
fela statystycznego Polaka w odniesieniu 
do wspomnianej ceny komputera.

944 3103 3225
3400

Średnia płaca w Polsce* 2007–2017
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Średnia cena peceta z monitorem
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Ile pensji kosztował komputer w minionej dekadzie
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SSD na fali
Po długim okresie niedoboru kości pamięci flash sytuacja się odwróciła i mamy do 

czynienia z ich nadprodukcją. To doprowadziło do gwałtownego spadku cen dysków 
SSD, który może być ostatnim gwoździem do trumny mechanicznych napędów 

– przynajmniej jako podstawowych nośników danych.
KRZYSZTOF JAKUBIK

Według agencji badawczej 
Trendfocus, specjalizującej 
się w rynku pamięci maso-

wych, w ubiegłym roku do klientów tra-
fiły 164  mln urządzeń z  pamięcią SSD 
(dysków, a  także modułów i  kart roz-
szerzeń). Stanowi to wzrost ilościowy 
o 11 proc. wobec 2016 r., natomiast pod 
względem łącznej sprzedanej pojemności 
wynik poprawił się o 20,8 proc. Kluczo-
wymi graczami na tym rynku niezmien-
nie pozostają: Intel, Micron, Samsung, 
Seagate, Toshiba i Western Digital. Anali-
tycy Grand View Research prognozują, że 

wartość globalnego rynku nośników SSD 
w 2025 r. osiągnie poziom 25,5 mld dol., 
przy średnim rocznym wzroście wyno-
szącym 14,7 proc. Z kolei sprzedaż dysków 
mechanicznych systematycznie spada. 
Szacuje się, że zrównanie obu rynków pod 
względem liczby nabytych urządzeń na-
stąpi w 2020 lub 2021 r.

Na wybór pamięci flash, zamiast HDD, 
ma wpływ wiele czynników, spośród któ-
rych oczywiście najważniejsze są: ich wy-
dajność, coraz większa niezawodność, 
bardzo mały pobór energii, a także wyjąt-
kowo szybko rosnące pojemności dysków. 

Już teraz bez problemu dostać można no-
śniki do zastosowania w serwerach i ma-
cierzach dyskowych o pojemności 15 TB, 
a jeszcze w 2018 r. ma być ona podwojona. 
Wielu producentów mówi już o pojemno-
ści 60 TB, a Nimbus Data pokazał nośnik 
mieszczący 100 TB danych (urządzenie 
jest dostępne w znacznie pojemniejszej 
obudowie – 3,5 cala, podczas gdy pozo-
stałe nośniki znajdują się w obudowach 
2,5-calowych). 

Na tym tle postęp w rozwoju zwykłych 
dysków mechanicznych wygląda bardzo 
słabo. Obecny rekord pojemności jednego 
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Światowa sprzedaż dysków HDD i SSD
(mln sztuk)
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Jaka przyszłość czeka dyski?
Charakterystyczna dla dysków mechanicznych niska cena za jednostkę pojemności jeszcze 

przez długi czas zapewni ich wykorzystanie w systemach aktywnej archiwizacji i backupu, 

jak też przechowywania danych, do których pracownicy firm najrzadziej uzyskują dostęp.

Wśród producentów w najbardziej komfortowej sytuacji jest Western Digital. Po przejęciu San-

Diska oraz HGST ma w ofercie pełną gamę nośników HDD i SSD, zarówno dla konsumentów, 

jak i największych przedsiębiorstw. Przedstawiciele producenta poinformowali CRN Polska, że 

na razie nie dostrzegają postępującej kanibalizacji dysków mechanicznych przez pamięci flash.

W równie dobrej sytuacji jest Toshiba. Co prawda, ma najmniejsze rynkowe udziały 

w sprzedaży HDD, ale za to jest jednym z największych na świecie producentów układów 

NAND stosowanych w dyskach SSD.

Analitycy branży dość niecierpliwie oczekują na to, jaki ruch wykona Seagate. Ma on już od 

pewnego czasu w ofercie nośniki SSD, ale wyłącznie do zastosowań w centrach danych 

(dyski z interfejsami SATA i SAS oraz moduły M.2 i karty rozszerzeń PCIe). Nic na razie nie 

wiadomo, aby producent miał rozszerzyć ofertę o urządzenia klasy konsumenckiej. Po-

trzeby tych klientów zaspokaja dyskami hybrydowymi z pamięcią flash jako cache. Tym-

czasem na Open Compute Summit pokazał… najszybszy mechaniczny dysk na świecie 

(rodzina Exos), którego wydajność ma równać się niemal z efektywnością dysków SSD, 

dzięki odczytowi danych z prędkością rzędu 480 MB/s.

nośnika, wynoszący 14 TB, został już pobi-
ty przez SSD. Naturalnie cały czas trwają 
prace nad jej powiększeniem, ale przyrost 
nie będzie tu dwukrotny, jak ma to miej-
sce w przypadku pamięci flash – nowsze 
modele będą sukcesywnie powiększane 
o 2 TB i ok. 2020 r. należy spodziewać się 
dysków HDD o pojemności 20 TB.

– Nawet najwolniejszy dysk SSD jest  
10 razy szybszy od HDD. W branży nie za-
daje się więc już pytania, czy SSD wyprze 
dyski HDD, tylko kiedy to się stanie. Oczy-
wiście dyski HDD pozostaną z nami przez 
długi czas w rozwiązaniach backupowych 
czy w dużych systemach pamięci maso-
wych, gdzie głównym kryterium wyboru 
jest koszt przechowywania danych. Na-
tomiast za 2–3 lata trudno będzie znaleźć 
komputer bez dysku SSD – mówi Michał 
Bocheński, Business Development Mana-
ger w polskim oddziale Kingstona.

TANI, TAŃSZY, NAJTAŃSZY…
Argument przemawiający za korzysta-
niem z mechanicznych dysków twardych 
właściwie pozostał tylko jeden: kilkukrot-
nie niższa cena za jednostkę pojemności. 
To ma jednak znaczenie głównie dla osób 
i firm przetwarzających oraz przechowu-
jących duże ilości danych. W tradycyjnym 
pececie na system operacyjny, aplikacje 
i podstawowe dane nie potrzeba więcej niż 
200 GB pojemności (bez multimediów, ale 
te, ze względu na sekwencyjny charakter 
ich odczytu, nie wymagają nośnika o tak 
krótkim czasie dostępu, jaki oferuje pa-
mięć flash). Dlatego bardzo szybko rośnie 
zainteresowanie notebookami hybrydo-
wymi, w których jako podstawowy dysk 
wykorzystuje się moduł SSD z interfejsem 
M.2. Użytkownik, jeśli ma taką potrzebę, 
może dołożyć znacznie bardziej pojemny 
dysk mechaniczny.

Korzystną sytuacją, z punktu widzenia 
użytkowników, był znaczny spadek cen 
pamięci flash w pierwszym kwartale br. 

– Spowodował on, że sprzedawcy zaczę-
li wręcz ponosić spore straty, bo mieli za-
legający towar pochodzący z IV kw. ub.r. 
Problemy mieli nawet ci, którzy pilnowali 
się, aby utrzymywać dwu-, trzytygodniową 
rotację zapasu. Można powiedzieć, że przez 
moment mieliśmy do czynienia z pewną 
destabilizacją. Obecnie spadek cen nieco 

wyhamował, chociaż w tej kwestii progno-
zowanie nawet najbliższej przyszłości jest 
bardzo trudne, a wręcz niemożliwe – mówi 
Michał Orłowski, Regional Sales Manager 
w Adata Technology.

Firma analityczna TrendForce podaje, 
że wraz z ogromnym spadkiem cen no-
śników flash przeznaczonych do samo-
dzielnego montażu przez klientów ich 
dostawcy w  ostatnim kwartale obniży-
li ceny także dla producentów kompute-
rów osobistych – w przypadku dysków 
SSD SATA o 3–5 proc., a dla modułów SSD 

z interfejsem M.2 o 4–6 proc. Zdaniem 
analityków wspomniany trend może do-
prowadzić do tego, że w najbliższym cza-
sie sprzedaż notebooków z wbudowaną 
pamięcią flash wzrośnie nawet o 50 proc. 
Statystycznie nośniki te najczęściej będą 
miały pojemność 256 GB, natomiast zain-
teresowanie dwukrotnie większymi mo-
delami ma się pojawić w 2019 lub 2020 r.

Niewielka jest jednak detaliczna sprze-
daż pamięci z interfejsem M.2. Obecnie 
do klientów docierają one najczęściej już 
zainstalowane w laptopach. Pierwsza  

* Prognoza
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duża fala ich wymiany na bardziej pojemne 
nastąpi prawdopodobnie za około dwa la-
ta. Szybko rośnie za to liczba nowych spo-
sobów ich zastosowania. QNAP i Synology 
umożliwiają instalację tych nośników ja-
ko pamięci podręcznej cache w swoich 
serwerach NAS. Moduły M.2 stały się już 
standardem w mikroserwerach stosowa-
nych np. we wdrożeniach rozwiązań Inter-
netu rzeczy. Ich popularność z pewnością 
będzie rosła ze względu na miniaturowe 
wymiary, mały pobór prądu i większą od-
porność na niekorzystne warunki atmos-
feryczne niż w przypadku HDD.

WYŚCIG NA BITY W KOMÓRCE
Jeszcze dwa lata temu wiele mówio-
no o  ówczesnej nowości rynkowej 
–  kościach pamięci 3D NAND, które 
umożliwiają zapisanie trzech lub wię-
cej bitów w  jednej komórce pamięci, 
przyczyniając się do znacznego wzrostu 
pojemności całego dysku. Dziś nośniki 
z pamięciami Triple-Level Cell (TLC) są 
na ostatniej prostej, jeśli chodzi o proces 
wyparcia tych z układami Multi-Level 
Cell (MLC) i Single-Level Cell (SLC). 

– Trójwymiarowa technologia ma spo-
ro przewag: zapewnia większą pojemność 
dzięki zwiększeniu gęstości upakowa-
nia danych, ma dłuższą żywotność, a tak-
że zmniejsza zużycie energii – mówi Toni 
Hsu, Account Manager na Europę Północ-
ną i Środkową w fi rmie Transcend. – Sza-
cujemy, że w 2018 r. pamięci 3D NAND będą 
stanowić 70 proc. dostaw nośników fl ash, 
a ich ceny pozostaną stabilne lub będą spa-
dać. Kolejnym etapem rozwoju technologii 
będzie wprowadzenie w przyszłości do na-
szej oferty dysków SSD z kośćmi typu QLC 
NAND, przechowującymi w jednej komórce 
pamięci 4 bity danych.

Na popularność technologii 3D NAND 
będzie wpływać przede wszystkim popyt 
na nośniki o coraz większej pojemności. 
Z szacunków IDC wynika, że do 2020 r. 
wygenerowanych zostanie 40 ZB nowych 
danych. Do ich przechowania potrzebne 
byłoby 40 mld dysków o pojemności 1 TB, 
a wiadomo, że takiej ich liczby fi rmy nie 
będą w stanie wyprodukować.

W momencie wprowadzania na rynek 
kości w technologii 3D NAND można by-
ło spotkać się z negatywnymi opiniami 
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na temat ich trwałości. Każda z komó-
rek pamięci jest w stanie przetrwać tylko
ok. 1 tys. cykli zapisu, co w porównaniu 
z ponad 10 tys. w przypadku pamięci MLC 
wydawało się bardzo małą wartością. Pro-
blem rozwiązano dzięki udoskonalonym 
algorytmom zaszytym w  kontrolerach 
dysków, dbającym, aby częstotliwość za-
pisu w poszczególnych komórkach była 
odpowiednio rozłożona, a ponadto w sa-
mych dyskach jest też wiele komórek nad-
miarowych, które zastępują te już zużyte.

W efekcie, jak podkreślają wszyscy 
producenci, na razie w ogóle nie wystę-
pują problemy z  trwałością nośników 
z zainstalowanymi kośćmi 3D NAND. Dla 
użytkowników nie ma też właściwie zna-
czenia, z jakiego rodzaju nośnika korzysta-
ją, a więc parametr opisujący technologię 

produkcji kości pamięci praktycznie stał 
się nieistotny i nie ma sensu używać go ja-
ko argumentu sprzedażowego.

NVME – CZARNY KOŃ 
PAMIĘCI SSD
Od początku produkcji urządzeń SSD 
z  interfejsem dysków SATA/SAS by-
ło wiadomo, że to tylko etap przejścio-
wy. Interfejsy te cechuje bowiem wiele 
ograniczeń w zakresie transferu danych, 
a wśród nich najbardziej znaczącym jest 
limit prędkości. Dlatego już dekadę te-
mu rozpoczęto prace zarówno nad no-
wym protokołem transmisji danych, jak 
też interfejsem urządzeń. Dzięki temu 
powstał protokół NVMe (Non-Volatile 
Memory Express) oraz interfejs M.2, któ-
ry umożliwia podłączenie pamięci fl ash 
bezpośrednio do magistrali PCIe.

Jednym z  podstawowych ograniczeń 
dysków twardych jest to, że w danym mo-
mencie są w stanie przetwarzać tylko jedno 
żądanie (głowica dysku nie może znajdo-
wać się w dwóch miejscach w tym samym 
czasie), a więc transfer danych ma cha-
rakter sekwencyjny. Dlatego też interfejsy 
stosowane w dyskach w ogóle nie przewi-
dują możliwości równoległego przesyłania 
większej ilości danych, z czym nie ma żad-
nego problemu w przypadku pamięci fl ash. 
Tam w jednym cyklu teoretycznie możliwe 
jest wykonanie nawet 64 tys. żądań odczy-
tu, do czego jeszcze dziś nie są gotowe sa-
me procesory, magistrale komputerów ani 
aplikacje – więc mamy duży zapas.

W środowiskach fi rmowych, gdzie ser-
wery i pamięci masowe będą wyposażo-
ne w  nośniki NVMe, wąskim gardłem 
natychmiast okaże się infrastruktura sie-
ciowa. Dlatego już dwa lata temu zapre-
zentowano pierwszą wersję protokołu 

Odkąd obniżyliśmy ceny dysków M.2 do poziomu cen urządzeń z inter-
fejsem SATA, ich sprzedaż sukcesywnie wzrasta, zgodnie z trendem, 
który prognozowaliśmy w ubiegłym roku. Wraz ze spadkiem cen rośnie 

także popyt na bardziej pojemne nośniki. Przewidujemy, że niższe ceny mogą szybko prze-
łożyć się również na większą popularność zewnętrznych dysków SSD, których szybkość ma 
znaczenie m.in. podczas obróbki wideo w wysokiej rozdzielczości.

Michał Orłowski
Regional Sales Manager, Adata Technology
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sieciowego NVMf (NVM Express over 
Fabrics), który będzie w  pełni zgodny 
z protokołem NVMe i w żaden sposób 
nie będzie ograniczał wydajności tych 
nośników. Obecnie sterowniki większo-
ści nowych kart sieciowych są już zgodne 
z NVMf, więc gdy te nośniki zaczną zyski-
wać należną im popularność, nie powinno 
być kłopotów z ich implementacją.

NVME W MACIERZACH ALL-FLASH
Protokół NVMe przyniesie ogromną 
korzyść w przypadku macierzy dysko-
wych. Eliminacja interfejsów i podłącze-
nie nośników bezpośrednio do magistrali 
kontrolera macierzowego umożliwi uzy-
skanie wydajności za ułamek ceny, którą 
teraz trzeba zapłacić za duże urządzenie 
z setkami dysków. Ale zanim do tego doj-
dzie, upłynie jeszcze trochę czasu.

Nośniki bazujące na protokole NVMe 
bardzo dobrze przyjmują się obecnie 
jako moduły pamięci masowej w  roz-
wiązaniach z  zakresu infrastruktury 
hiperkonwergentnej oraz jako dyski w za-
instalowanych tam serwerach. Powoli tra-
fi ają też do macierzy dyskowych, ale na 
razie traktowane są tam raczej w charak-
terze ciekawostki. Większość producen-
tów zapowiada, że wraz z nową wersją 
kontrolerów pojawi się także możliwość 
instalowania dysków NVMe. W ogromnej 
większości fi rm ich adaptację utrudniać 
będzie posiadana infrastruktura siecio-
wa oraz wykorzystywane w niej protoko-
ły (CIFS i NFS dla serwerów NAS oraz FC 
i iSCSI w sieciach SAN). Realnych korzy-
ści z dysków NVMe oraz protokołu NVMf 
należy spodziewać się w ciągu kilku naj-
bliższych lat.

Stosowanie dysków NVMe w  infra-
strukturze serwerowej nie do końca ma 
w tej chwili sens także ze względu na ar-
chitekturę aplikacji. Większość z nich nie 
jest gotowa na otrzymywanie tak dużej 
ilości danych w tak krótkim czasie. Wy-
korzystane w oprogramowaniu algoryt-
my są „świadome”, że dane będą spływały 
umiarkowanie powoli ze zwykłych dys-
ków twardych, więc one też nie muszą się 
spieszyć. Dlatego, aby uzyskać pełną ko-
rzyść z nowych wersji, warto sprawdzić, 
czy do tej swego rodzaju rewolucji gotowe 
jest też oprogramowanie.

ODZYSKIWANIE I NISZCZENIE 
DANYCH
Szybki wzrost popularności nośników 
bazujących na pamięci fl ash oznacza zu-
pełnie nowe wyzwania dla ekspertów zaj-
mujących się zawodowo odzyskiwaniem 
danych oraz – jeśli zachodzi taka potrzeba 
– ich bezpowrotnym niszczeniem. Przed-
stawiciele laboratoriów odzyskiwania da-
nych od początku podkreślali, że analiza 
uszkodzonych nośników fl ash jest znacz-
nie trudniejsza niż w przypadku mecha-
nicznych dysków z powodu różnorodności 
algorytmów zapisu danych stosowanych 
przez producentów. Adam Kostecki, dy-
rektor ds. sprzedaży w  Kroll Ontrack, 
twierdzi jednak, że w tej kwestii nastąpił 
pewien postęp.

– Dzięki wieloletniemu doświadczeniu 
w odzyskiwaniu danych z pamięci fl ash 
proces stał się łatwiejszy. Opracowaliśmy 
narzędzia do kontrolerów obecnych na ryn-
ku i jedynie w przypadkach, gdy mamy do 
czynienia z nowymi kontrolerami, proces 
odzyskiwania danych wymaga uprzednie-
go przygotowania dodatkowych narzędzi 
– wyjaśnia specjalista z katowickiej fi rmy. 

Według Adama Kosteckiego obecnie 
jedna piąta dysków trafi ających do labora-
torium Kroll Ontrack to SSD, a udział tych 
nośników oczywiście rośnie. Skuteczność 
odzyskiwania danych jest aktualnie na po-
dobnym poziomie jak w HDD. 

Wiele krwi napsuły użytkownikom 
pierwsze modele dysków SSD, których 
trwałość pozostawiała wiele do życzenia. 
Producenci zarzekali się, że są to choro-
by wieku dziecięcego i wraz z kolejnymi 
modelami trwałość będzie rosła. Eksperci 
pozostają jednak sceptyczni. 

– Wprawdzie wiek nośnika może mieć 
znaczenie dla jego potencjalnej awaryjno-
ści, ale do naszego laboratorium trafi ają na-
wet najnowsze modele dysków SSD i innych 
nośników fl ash – podkreśla Adam Kostecki.

Nadchodzące rozporządzenie RODO 
wymusza na firmach szczególną dba-
łość o dane osobowe oraz minimalizowa-
nie ryzyka ich wycieku. Dlatego wkrótce 
zdecydowanie wzrośnie zainteresowa-
nie usługami trwałego usuwania danych 
– także z nośników fl ash, których pierw-
sze generacje trafi ają już do utylizacji. O ile 
w przypadku dysków twardych wystar-
czy kilkakrotnie nadpisać wybrane sek-
tory losowymi danymi, aby praktycznie 
uniemożliwić lub uczynić nieopłacalnym 
odzyskanie informacji, o tyle w przypadku 
pamięci fl ash taka operacja nie ma sensu. 
Z poziomu systemu operacyjnego nie ma 
możliwości wybrania konkretnej fi zycznej 
komórki do nadpisania. Za jej wybór odpo-
wiada fi rmware nośnika, dbając o to, aby 
nie została ona zapisywana zbyt często, co 
może wpłynąć na jej trwałość.

Alternatywą okazuje się fi zyczne znisz-
czenie nośnika w specjalnej niszczarce 
(demagnetyzer, stosowany wobec dys-
ków twardych, zupełnie nie sprawdzi się 
w przypadku pamięci fl ash) albo rozebra-
nie dysku i przewiercenie wszystkich ko-
ści pamięci. Jakiś czas temu producenci 
obiecywali stworzenie mechanizmu, któ-
ry umożliwiałby nieodwracalne wyczysz-
czenie wszystkich komórek pamięci, ale 
bez niszczenia całego urządzenia, co np. 
pozwoliłoby na oddanie go lub odsprze-
daż. Operacja ta miałaby być inicjowana 
za pomocą  specjalnego oprogramowa-
nia, a wykonywana przez fi rmware dysku. 
Niestety, do dziś nie ma nośników wypo-
sażonych w taką funkcję.

W drugiej połowie 
2016 r. i przez cały 
2017 r. brakowało chipów NAND, które 
stanowią podstawę dysków SSD. Skut-
kowało to wzrostem cen nośników fl ash, 
który wymusił wręcz powrót na rynek dys-
ków o pojemności 120 GB, wycofanych 
już wcześniej z portfolio producentów, 
bo klienci zdecydowani na przyspiesze-
nie pracy swojego komputera nie chcieli 
wydawać dużych kwot na pojemniejsze 
dyski. Tymczasem na początku bieżące-
go roku okazało się, że mamy nadproduk-
cję kości pamięci, która tylko w pierwszym 
kwartale doprowadziła do obniżenia cen 
nośników o 30 proc., a tych o najmniejszej 
pojemności nawet o 40 proc. Co więcej, 
spodziewamy się kolejnych obniżek i sza-
cujemy, że ceny na koniec roku będą o po-
łowę niższe niż pod koniec ubiegłego.

Paweł Śmigielski
dyrektor regionalny na Polskę oraz 

Europę Środkowo-Wschodnią, 

Kingston Technology
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ADVERTORIAL

Akcesoria mobilne: 
dynamiczny 

rozwój kategorii
Chociaż smartfony i inne urządzenia mobilne mają 

obecnie ogromną ilość funkcji, to często okazuje się, 
że bez dodatkowych akcesoriów nie jesteśmy w stanie 

w pełni wykorzystać ich możliwości.

kiego ładowania Quick Charge 3.0 oraz 
P12500D z ciekłokrystalicznym wyświe-
tlaczem, pokazującym procentowy po-
ziom naładowania. Każdy użytkownik 
znajdzie wśród powerbanków ADATA 
model odpowiedni do swoich potrzeb.

Kluczową kwestią jest też bezpieczeń-
stwo. Dlatego wszystkie powerbanki 
marki ADATA spełniają surowe normy 
bezpieczeństwa IEC oraz są wyposaża-
ne w markowe ogniwa. Gwarantuje to, 
że są zabezpieczone przed przeładowa-
niem, całkowitym rozładowaniem, prze-
grzaniem, zwarciem, przepięciami i zbyt 
dużym prądem ładowania. Co więcej, ich 
obudowy zostały wykonane w większości 
z niepalnych materiałów. 

SZYBKIE REAGOWANIE  
NA POTRZEBY RYNKU
ADATA stale analizuje rynek akcesoriów 
mobilnych i natychmiast reaguje na po-
trzeby użytkowników. W odpowiedzi na 
szybko zużywające się fabryczne przewo-
dy do ładowania smartfonów i tabletów 
producent wprowadził do swojej oferty 
wzmacniane kable z materiałowym oplo-
tem i aluminiowymi wtykami, dostępne 
w wielu kolorach i wersjach ze złączami 
micro USB, USB typu C oraz Lightning. 

Drony, rejestratory samochodowe i ka-
mery sportowe wytworzyły zapotrzebo-
wanie na szybkie i pojemne karty pamięci, 
umożliwiające rejestrowanie materiałów 
w  najwyższej jakości. Posiadacze tych 
urządzeń znajdą w ofercie ADATA kar-
ty pamięci o  pojemnościach od 4  do 
256 GB, które zapewniają zapis nagrań 
w rozdzielczości 8K z pełną prędkością. 
Co więcej, są one odporne na wpływ wody, 
pyłów, upadków oraz mogą działać w sze-
rokim zakresie temperatur.

Podobnie było w sytuacji, gdy na rynku 
upowszechniły się ultrabooki wyposażo-
ne wyłącznie w jedno złącze USB typu C. 
ADATA zaprezentowała wtedy kom-
pletną ofertę kabli, adapterów i  przej-
ściówek, umożliwiających rozszerzenie 
funkcjonalności tych urządzeń. Najnow-
szym trendem, na który reaguje ADATA, 
jest upowszechnianie się technologii 
bezprzewodowego ładowania w smart-
fonach. Dlatego w  najbliższym cza-
sie na rynek trafi ładowarka indukcyjna 
CW0050, zgodna ze standardem Qi.

Ze względu na ogromną po-
pularność smartfonów, 
tabletów, dronów, kamer 

sportowych i rejestratorów samocho-
dowych akcesoria mobilne są aktualnie 
bardzo silnie rosnącą i ciągle profitową 
kategorią produktów. Dlatego ADATA 
ma w swoim portfolio kompletną ofertę, 
m.in. przewody do ładowania, adaptery, 
przejściówki, karty pamięci, hybrydowe 
pamięci flash, czytniki kart pamięci oraz 
powerbanki. 

Warto zaznaczyć, że ostatnia z wymie-
nionych grup akcesoriów jest najwię- 
ksza, a przy tym umożliwia resellerom 
wygenerowanie korzystnych marż. W sa-
mym 2017 r. w Polsce sprzedano ponad 
100 tys. powerbanków marki ADATA. 
Wysoki poziom sprzedaży był szczegól-
nie widoczny w okresach od maja do lipca 
oraz w grudniu, a najchętniej wybiera-
nymi modelami były te o  pojemności 
20 tys. mAh. W związku ze zbliżającym 

się sezonem wyjazdowym warto przypo-
mnieć, czym kierować się podczas wybo-
ru tego akcesorium.

POWERBANKI DO ZADAŃ 
SPECJALNYCH 
Najważniejszym parametrem każdego 
banku energii jest pojemność jego ogniw, 
która przekłada się bezpośrednio na okre-
śloną liczbę ładowań innych urządzeń. 
Modele o pojemności od 5 do 10 tys. mAh 
wystarczają na 2–3 pełne ładowania typo-
wego smartfona. Powerbanki z ogniwami 
o pojemności od 10 do 17 tys. mAh umożli-
wiają przeprowadzenie już 4–5 ładowań, 
a modele o pojemności 20 tys. mAh lub 
większej zapewniają aż 6–8 ładowań.

Oprócz pojemności klienci zwraca-
ją uwagę przede wszystkim na dodatko-
we funkcje powerbanków. Z myślą o tym 
ADATA przygotowała model D8000L, 
wyposażony w  mocny panel z  diod 
LED, D16750 z  wodoszczelną obudo-
wą, A10050QC z obsługą techniki szyb-
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Action: rośniemy w siłę 
na rynku storage

Dystrybutor, dzięki współpracy ze światowymi producentami pamięci masowych, 
wciąż utrzymuje znaczące udziały w segmencie serwerów i storage. 
Nie tylko ma dostęp do szerokiego portfolio produktów, ale również 

oferuje kompleksowe usługi wdrożeniowe oraz doradcze, świadczone dla klientów 
w ramach działu Action Business Center.

Zanim Action stał się waż-
nym graczem w dystrybucji 
pamięci masowych, musiał 

zapracować na swój sukces. Kiedy 
w  2006  r. firma uruchomiła pro-
dukcję serwerów pod marką Acti-
na Solar, nikt nie sądził, że trzy lata 
później jej urządzenia pojadą do 
Europejskiej Organizacji Badań Ją-
drowych (CERN), gdzie będą pra-
cowały przy Wielkim Zderzaczu 
Hadronów. A tak się stało. Tylko w ze-
szłym roku Action dostarczył w ramach 
kontraktu do CERN 130 jednostek serwe-
rowych i ok. 180 półek dyskowych o łącz-
nej pojemności prawie 26 PB.

ZAUFAŁ NAM CERN,  
ZAUFAJ I TY
To hasło Actiny w branży znają niemal 
wszyscy. Za sukcesem serwerów Actina 
Solar stoją liczne testy jakości i wydaj-
ności oraz doświadczony sztab wysokiej 
klasy specjalistów. To mocna podstawa 
do dalszego rozwoju działu komponen-
tów biznesowych.

– W Action rozumiemy trendy i podąża-
my za wymaganiami rynku, który potrze-
buje coraz większych pojemności pamięci 
masowych i coraz nowszych technologii. 
W efekcie ponad 50 proc. naszej sprzeda-
ży w kategorii storage generują dyski o du-
żej pojemności, 10 i 12 TB, produkowane 

w technologii helowej, a więc najnowo-
cześniejszej na rynku – mówi Jakub Mro-
czek, Product Manager w Action.

Od momentu wprowadzenia tych urzą-
dzeń na rynek Action jest liderem w ich 
dystrybucji. Tak dobre wyniki dystrybu-
tora w sprzedaży pamięci masowych to 
też efekt ścisłej współpracy z resellerami 
w ramach działań Action Business Center.

WIEDZA TO PODSTAWA
W nowym modelu biznesowym Action 
przykłada ogromną wagę do edukacji 
swoich partnerów. Wychodzi z  zało-
żenia, że to wiedza jest dziś w biznesie 
przewagą konkurencyjną. Stara się być 
blisko resellerów i integratorów, często  
organizuje liczne spotkania, roadshow 
oraz warsztaty.

– W ostatnich szkoleniach, organizo-
wanych przez nas w marcu w Krakowie 
i Warszawie, uczestniczyło w sumie po-

nad 100 partnerów. Taka frekwencja 
wynika z tego, że podczas spotkań 
skupiamy się na przekazaniu rzetel-
nej wiedzy technicznej – komentu-
je Dariusz Figarski, Brand Manager 
HGST, SanDisk w Action.

Dzięki tego typu działaniom dys-
trybutor potrafi skutecznie zaspoka-
jać potrzeby klientów, wyprzedzając  
tym samym konkurencję. Dodatko-
wo, w ramach działu Action Busi-

ness Center, zajmuje się doradztwem 
u partnerów. Jego doświadczeni technicy 
mogą dobrać odpowiedni do rozwiązania 
produkt oraz pomóc posprzedażowo, co 
także pozytywnie wpływa na współpracę 
dystrybutora z resellerami.

ACTION DLA WESTERN DIGITAL
Duża sprzedaż pamięci masowych za-
owocowała rozszerzeniem kontraktu 
Action z Western Digital o rozwiązania 
serwerowe SanDisk. Dzięki temu dystry-
butor ma dziś dostęp do całego portfolio 
WDC Enterprise.

– Dzięki współpracy z Western Digital 
jesteśmy w stanie zaproponować klientom 
produkty do każdego zastosowania: od kon-
sumenckich dysków HDD i SSD, przez dyski 
Enterprise HDD, dyski Enterprise SSD SAS 
oraz SATA, po karty NVMe czy platformy 
– mówi Michał Miłkowski, dyrektor ds. 
komponentów biznesowych w Action.
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Drożyzna 
w chmurze 
publicznej?

Zdaniem dostawców infrastruktury i ich partnerów klienci nie powinni rezygnować 
z własnych zasobów IT na rzecz chmury publicznej, bo im się to nie opłaci.

TOMASZ JANOŚ

Operatorzy chmury publicznej za-
chwalają swoje usługi. „Dajemy 
dostęp do niewyczerpanych zaso-

bów infrastruktury i najnowszych techno-
logii, a nasza chmura zwalnia od własnych 

inwestycji, przez co bardziej się opłaca” 
–  tak jednym zdaniem można streścić 
ich przesłanie marketingowe. Zwolenni-
cy posiadania własnych zasobów IT od-
powiadają: „zamiast kupować samochód 

na własność, wypożyczcie go na kilka lat, 
a zobaczycie, co okaże się tańsze”.

Swoje trzy grosze (a w zasadzie centy) 
do dyskusji wtrącił niedawno Michael 
Dell. Szef Dell Technologies stwierdził, że 
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wraz z upowszechnianiem się rozwiązań 
programowo definiowanych dla centrów 
danych lokalnie wdrażana infrastruktura 
staje się bardziej ekonomiczna od chmu-
ry publicznej. W jego opinii dotyczy to 
aż 85–90 proc. przewidywalnych obcią-
żeń w data center. Michael Dell zwraca 
uwagę, że właściciele centrów danych 
realizują właśnie na wielką skalę ideę 
automatyzowania i definiowania progra-
mowego. Dzięki temu atrakcyjny interfejs 
chmury publicznej przestaje być unikalny 
tylko dla niej. Mogą go lokalnie wdrażać 
także przedsiębiorstwa, tworząc ze swej 
infrastruktury platformy i  tym samym 
osiągając korzyści ekonomiczne.

Aby wykazać wyższość prywatnej  
i/lub hybrydowej chmury nad publiczną, 
Michael Dell sięgnął po argument biz-
nesowy. Wskazuje na znaczący wzrost 
przychodów jego firmy, który jest efek-
tem zwiększonego popytu na rozwią-
zania on-premise. W marcu Dell EMC 
poinformował o 22,2 mld dol. odroczo-
nego przychodu za IV kwartał finan-
sowy, co oznacza wzrost o 3,6 mld dol. 
rok do roku. Kolejnym dowodem ma być 
rosnące zapotrzebowanie na usługi fi-
nansowe producenta (wzrost o 38 proc. 
w ciągu roku). Duża część z nich doty-
czy konsumpcyjnych modeli korzystania 
z zasobów IT.

Tezy Michaela Della mają mocne 
poparcie partnerów. Współpracujący 
z  koncernem amerykańscy integrato-
rzy twierdzą, że są w stanie dostarczać 
przedsiębiorstwom programowo defi-
niowane i bazujące na chmurze prywat-
nej rozwiązania dla lokalnych centrów 
danych, które są co najmniej o 40 proc. 
tańsze niż usługi z chmury publicznej. 
Zauważają też, że coraz więcej przedsię-
biorstw w USA stawia na infrastrukturę 
on-premise, decydując się na podejście 
hybrydowe.

– Robimy bardzo dobry interes z firma-
mi, które nie przenoszą się do chmury pu-
blicznej i nie mają zamiaru z niej korzystać 
– mówi Dan Serpico, CEO firmy Fusion-
Storm, partnera Dell EMC o najwyższym 
statusie Titanium Black.

Mówiąc o tym, co decyduje o sukcesie 
FusionStorm, jej szef wymienia postęp 
technologiczny, usługi zarządzane (które 
ten integrator może oferować, wspierając 

infrastrukturę Della i innych producen-
tów) oraz wiele możliwości leasingu w ra-
mach usług finansowych dostawcy. Te 
elementy, jak tłumaczy integrator, two-
rzą kombinację składającą się na atrak-
cyjne, bardzo ekonomiczne i bezpieczne 
rozwiązanie on-premise.

Z kolei Stephen Monteros, wiceprezes 
ConvergeOne, twierdzi wprost, że uzależ-
nienie się firm od usług chmury publicz-
nej może być dla nich bardzo kosztowne.

– Jeśli przyjrzymy się cenom w chmu-
rze publicznej, przykładowo pewnym mo-
delom usługowym AWS, to mogą one być 
bardzo wysokie – mówi wieloletni partner 
Dell EMC.

Zwraca przy tym uwagę, że przewidy-
walne obciążenia z powodzeniem można 
obsłużyć przy użyciu wewnętrznych za-
sobów i najrozsądniejszą decyzją jest ich 
zachowanie, a nie przechodzenie na mo-
dele udostępniane przez AWS czy Micro-
soft Azure. Oczywiście wcześniej warto 
wszystko przeliczyć i porównać koszty 
samemu.

Kolejny partner Dell EMC o statusie Ti-
tanium, firma Future Tech, twierdzi, że roz-
wiązania on-premise mogą być tańsze od 
chmury publicznej przynajmniej o 40 proc.

– Gdy patrzy się na chmurę publiczną, to 
widzi się zaledwie wierzchołek góry lodowej 
– twierdzi Bob Venero, CEO Future Tech.

Jego zdaniem ukryte pozostaje to, 
co sprawia, że rozwiązania on-premise 
i chmury hybrydowej są dużo bardziej eko-
nomiczne. Dlatego, jak twierdzi, liczba 
klientów Future Tech, którzy po przejściu 
w 100 proc. do chmury publicznej powra-
cają do lokalnie tworzonego albo hybrydo-
wego modelu IT, wzrosła w ciągu ostatnich 
12 miesięcy w skali dwucyfrowej.

– Te przedsiębiorstwa zorientowały się, 
że public cloud nie jest cudownym lekar-
stwem na ich problemy z infrastrukturą. 
Teraz są stratne podwójnie, bo muszą wię-
cej zapłacić za powrót niż za migrację do 
chmury publicznej – tłumaczy Bob Venero.

Amerykańscy integratorzy chcą stoso-
wać podejście hybrydowe i szybko roz-
wijającą się technologię programowego 
definiowania w centrum danych, aby ofe-
rować klientom efektywne kosztowo roz-
wiązania. Ich zdaniem firmy stawiające 
na innowacje w zakresie automatyzacji 
i orkiestracji systemów IT zaczynają 
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odnotowywać oszczędności wynikające 
z posiadania własnej infrastruktury.

ZAOSZCZĘDZONE MILIONY 
DOLARÓW
Sanity Solution, jeden z szybko rozwija-
jących się partnerów Dell EMC o statusie 
Titanium, utrzymuje, że jego klienci za-
oszczędzili miliony dolarów, zmieniając 
podejście „public cloud first” na strategię 
hybrydową.

Integrator twierdzi, że część dużych 
klientów nawet nie jest świadoma, ile 
pieniędzy wydaje na usługi chmury pu-
blicznej. Te przedsiębiorstwa składają 
się z bardzo wielu jednostek organizacyj-
nych z własnymi budżetami, które zakup 
usług domyślnie traktują jako tańszą opcję 
od infrastruktury on-premise.

– Gdy ułatwi się im ocenę kosztów 
chmury publicznej z perspektywy całego 
przedsiębiorstwa i pokaże, ile płacą co mie-
siąc na obsługę dających się przewidzieć 
obciążeń, to są zaskoczeni, że to aż tyle. 
Wtedy zwykle dochodzą do wniosku, że  
za takie pieniądze potrafiliby sami się tym 
zająć… – mówi Chris Gross, wiceprezes 
Sanity Solutions.

Integrator niedawno sporządził anali-
zę TCO w perspektywie pięcioletniej dla 
klienta, który wydawał ok. 2,5 mln dol. 
rocznie na usługi Amazon Web Services. 
Wykazał w ten sposób, że gdyby klient 
zdecydował się na podejście hybrydowe, 
to w ciągu pięciu lat po zakupie własnej 
infrastruktury zaoszczędziłby 4,5 mln dol. 
W  rezultacie zdecydował się on na 
wdrożenie chmury hybrydowej wyko-
rzystującej technologie Dell EMC i hi-
perkonwergentną infrastrukturę Nutanix.

Zwolennicy własnej infrastruktury po-
wołują się na przykład Dropboxa. Ten za-
leżny kiedyś całkowicie od zasobów AWS 
dostawca usług pamięci masowej ujaw-
nił niedawno w swoim sprawozdaniu dla 
amerykańskiej Komisji Papierów Warto-
ściowych i Giełd, że zaoszczędził w cią-
gu dwóch lat 74,6 mln dol. na kosztach 
operacyjnych, przenosząc się z  chmu-
ry publicznej do własnej, ekonomicznej 
i zbudowanej pod kątem swoich potrzeb 
infrastruktury.

– Zaczęliśmy w chmurze publicznej, ale 
przeprowadzka na infrastrukturę hybrydo-

wą dała nam możliwość wydajnego two-
rzenia kont Dropboxa niższym kosztem 
i w sposób bardziej elastyczny – uzasad-
niał decyzję firmy Drew Houston, jej za-
łożyciel i CEO.

Infrastruktura Dropboxa bazuje na 
hybrydowych rozwiązaniach HPE. Ko-
mentując wyjście dostawcy usług pamię-
ci masowej z chmury publicznej w 2016 r., 

Rich Baldwin, dyrektor ds. strategii firmy 
Nth Generation Computing, amerykań-
skiego partnera HPE, uznał je za dowód, 
że public cloud jest zbyt drogi dla dużych 
przedsiębiorstw.

– To nie jest właściwe rozwiązanie dla 
dużej korporacji. Nie stać jej na to, by pła-
cić operatorom chmury publicznej fortunę 
– przekonywał przedstawiciel integratora.

ROZMIAR MA ZNACZENIE?
Chmura publiczna bywa przedstawiana 
jako doskonały model konsumowania IT. 
Jej zwolennicy argumentują, że zamiana 
CAPEX-u na OPEX oznacza dla firmy wy-
mierne oszczędności. Może więc to do-
stawcy i ich partnerzy naciągają fakty, by 
lepiej zarabiać na sprzedawanej, wdra-
żanej, serwisowanej, a potem moderni-
zowanej infrastrukturze? Warto bliżej 
przyjrzeć się zaprezentowanym wyżej 
twierdzeniom o  większej opłacalności 
własnego centrum danych. Wypowiada-
jący się integratorzy obsługują bardzo 
dużych klientów z wieloma setkami czy 
tysiącami uruchamianych wirtualnych 
serwerów. Nie inaczej jest z Dropboxem, 
który zaoszczędził na wyprowadzce 
z AWS.

W Internecie nietrudno też znaleźć ra-
cjonalne i szczegółowe wyliczenia, które 
pokazują, że własna infrastruktura oka-
zuje się wciąż bardziej atrakcyjna pod 
względem kosztów w  kilkuletniej per-

spektywie w przypadku co najmniej kil-
kuset maszyn wirtualnych.

A co z mniejszymi systemami? Czy tu 
także będzie miała zastosowanie wspo-
mniana wcześniej analogia z  zakupem 
i  wypożyczeniem samochodu? Raczej 
nie będzie łatwo przekonać rozpoczy-
nający od zera startup do zignorowania 
oferty przedstawionej przez dostawcę 
chmury publicznej. Ostatecznie o  tym, 
który wariant może być lepszy, zadecy-
dują indywidualne uwarunkowania, nie 
tylko kosztowe. Bardzo ważna jest choć-
by wspomniana „przewidywalność ob-
ciążeń”. Duże znaczenie będzie miała też 
zdolność do efektywnego zarządzania 
infrastrukturą i wykorzystania posiada-
nych zasobów. Nie można wykluczać ry-
zyka związanego z nagłą zmianą strategii 
biznesowej lub warunków świadczenia 
usług przez operatora chmury publicz-
nej, wskutek czego jej klient będzie zmu-
szony do migracji.

Tak czy inaczej, znajdujemy się w po-
czątkowej fazie rewolucji cloud compu-
tingu i trudno jeszcze określić jej realny 
wpływ na koszty oraz kształt IT. A per-
cepcja chmury wciąż się zmienia. Coraz 
mniej mówi się o obawach związanych 
z bezpieczeństwem, wręcz przeciwnie 
– w ostatnim badaniu Cisco 2018 Annual 
Cybersecurity Report (ACR) aż 57 proc. 
respondentów przyznało, że wykorzystu-
je hosting w chmurze z uwagi na lepszą 
ochronę danych.

Nie można zapominać o barierze men-
talnej. Dostawcy na polskim rynku zgod-
nie twierdzą, że klienci ze wszystkich 
branż nadal stawiają na własną infra-
strukturę. Raczej nie są zainteresowani 
nowym modelem finansowym, jaki ofe-
ruje im chmura. Nie są do niego przeko-
nani, więc wolą modernizować posiadane 
zasoby. Z czasem zyskiwać na znaczeniu 
powinna koncepcja chmury hybrydowej, 
łączącej zalety własnej infrastruktury 
i usług chmury publicznej. Dostosowują 
do niej swoje oferty dostawcy infrastruk-
tury, a integratorzy na scalaniu różnych 
środowisk powinni nieźle zarobić. I to jest 
dobra wiadomość.

W ARTYKULE WYKORZYSTANO MATERIAŁY 

POCHODZĄCE Z SERWISU CRN.COM.

Część dużych klientów 
nie jest świadoma, 
ile wydaje na usługi 
chmury publicznej.
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ADVERTORIAL

Burza mózgów
z elektronicznym wspomaganiem

Interaktywny cyfrowy flipchart marki Samsung rozszerza możliwości tradycyjnych 
narzędzi biurowych.

Samsung Flip ma w zamyśle jego twórców zamienić każ-
dą przestrzeń firmową w funkcjonalne miejsce spotkań 
biznesowych. Funkcje tego narzędzia mają inspirować 

użytkowników do działania, a także pomagać w prezentacji po-
mysłów, informacji i wymianie poglądów. Flip ma postać 55-ca-
lowego wyświetlacza, umieszczonego na metalowym stelażu 
na kółkach. Urządzenie można łatwo transportować i wyko-
rzystać w przestrzeniach o różnorodnej charakterystyce, od 
małego biura po sale konferencyjne. Działa już po podłączeniu 
do prądu, ale jego funkcjonalność zwiększa się jeszcze bardziej 
po integracji z zastanym środowiskiem AV i IT.

Funkcje Flipa pomagają członkom firmowych grup roboczych 
zaangażować się w pracę nad danym projektem. Z flipcharta mo-
gą korzystać jednocześnie cztery osoby – pisząc po powierzchni 
wyświetlacza specjalnymi piórami (lub dowolnym „pisakiem”) 
i wykorzystując szeroką gamę kolorów. Zbędne notatki łatwo 
wymazuje się dłonią. Na ekran Flipa można także importować 
teksty, grafikę i zdjęcia przechowywane w pamięci urządzeń 
należących do uczestników spotkania – dzięki funkcji Screen 
Mirroring, a także złączu USB i HDMI. Z kolei funkcja udostęp-
niania widoku z flipcharta pozwala na oglądanie tych samych 
treści na wyświetlaczach wszystkich komputerów, smartfonów 
czy tabletów sparowanych z Flipem przez Wi-Fi lub NFC.

Za pomocą komunikatora w smartfonie bądź laptopie po-
łączonego z flipchartem można organizować tele- lub wideo- 
konferencje. Przy czym zespół biorący udział w spotkaniu jest 
w stanie w pełni poświęcić się pracy, dyskusji, wewnętrznej 
interakcji zamiast żmudnemu robieniu notatek. Flip eliminuje 
ten kłopotliwy proces dzięki prostemu systemowi przechowy-
wania i dystrybucji danych. Cyfrowe materiały bezpośrednio 
z flipcharta przesyła się na skrzynki mailowe wszystkich za-
interesowanych osób, wrzuca na serwer lub zapisuje na pa-
mięciach USB. Można je także wydrukować. Dzięki mobilności 
Flipa można organizować wewnętrzne spotkania w każdym 
miejscu w biurze, co rozwiązuje problemy z dostępnością sal.

SPOTKANIE Z „EFEKTEM WOW”
Burzy mózgów podczas pracy grupy roboczej towarzyszy duża 
swoboda twórcza. W przeciwieństwie do spotkania z klienta-
mi, na którym liczy się punktualność, porządek oraz profesjo-
nalne, bezbłędne prezentowanie przygotowanych wcześniej 
informacji i koncepcji. Nie zaszkodzi też odrobina tzw. efek-
tu wow. Flip to innowacyjne rozwiązanie, które go zapewni, 
np. gdy ekran wyświetlacza uaktywni się samodzielnie, w mo-
mencie kiedy podejdzie do niego osoba prowadząca spotkanie. 

Wygodna funkcja obracania ekranu pozwala prezentować tre-
ści w pozycji portretowej lub horyzontalnej. Flip pomaga po-
rządkować materiały dzięki wyraźnemu podziałowi na strony 
i możliwości przewijania jednym ruchem aż dwudziestu „kar-
tek”. Z kolei dzięki narzędziom nawigującym łatwo jest odszu-
kać w razie potrzeby wcześniejsze części prezentacji.

Z uwagi na opisane funkcje elektronicznego flipcharta można 
go traktować także jako rozwiązanie uzupełniające infrastruktu-
rę w profesjonalnych centrach konferencyjnych. Lekki, mobilny 
sprzęt może być transportowany z sali do sali. Podobnie ma się 
sprawa z centrami szkoleniowymi. W obu przypadkach na ko-
rzyść Flipa mocno przemawia wspomniana już łatwość integracji 
urządzenia z infrastrukturą AV i IT. Szczególnie podczas szkoleń 
wykładowcy i uczniowie docenią możliwość bieżącego uzupeł-
niania treści edukacyjnych dodatkowymi notatkami. 

Flip jest użyteczny zarówno w dużych przedsiębiorstwach, 
jak i w małych pracowniach artystycznych bądź projektowych. 
Dzięki narzędziom kreatywnym bezpośrednio na jego ekranie 
(podobnie jak na tablecie czy papierze) można tworzyć projek-
ty, które swoją formą mają zrobić wrażenie na klientach. Wygląd 
Flipa wpasuje się w wystrój każdej nowoczesnej pracowni, czę-
sto będącej wizytówką przedsiębiorstwa. Urządzenie uatrak-
cyjni firmowe salony, w których – na ekranie flipcharta – mogą 
być prezentowane treści wizerunkowe, instruktażowe, przezna-
czone dla odwiedzających. W salonach firm doradczych i usłu-
gowych, związanych np. z rynkiem finansowym, Flip będzie 
świetnym narzędziem wspomagającym pracę doradcy podczas 
spotkania z klientami.

Dodatkowe informacje: FLIP.INFO@SAMSUNG.COM
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Wyścig z danymi w tle: 
liczy się każda milisekunda
Wyścig producentów oprogramowania staje się coraz bardziej pasjonujący. Tempo 

podkręcają młodzi gracze, ustanawiający kolejne rekordy w zakresie prędkości 
przetwarzania danych.

WOJCIECH URBANEK, SAN FRANCISCO

Oprogramowanie jest wszech-
obecne. Uber, Skype, WhatsApp 
czy Spotify stały się dla wie-

lu osób nieodłącznym elementem ży-
cia. Rozpieszczani użytkownicy mają 
wysokie wymagania wobec software’u 
– oczekują nie tylko niezawodności, ale 
również ekspresowego tempa pracy. 
W  rezultacie obserwujemy szaleńczy 
wyścig ocierający się czasami o absurd. 
Analitycy Google’a wyliczyli, że oczeki-

wanie na wyświetlenie wyników wyszu-
kiwania trwające 5 s oznacza 20-proc. 
spadek ruchu internetowego. Natomiast 
według Amazona 100 ms opóźnienia wią-
że się z 1-proc. spadkiem przychodów ze 
sprzedaży. Dostawcy usług online, żeby 
nie tracić cennych sekund, coraz częściej 
sięgają po zaawansowane oprogramowa-
nie. Z jednej strony są to systemy, które  
zapewniają błyskawiczne przetwarzanie 
i analizę danych, z drugiej zaś narzędzia 

umożliwiające częste publikacje nowych 
wersji aplikacji.

Zmiany w świecie software’u wpływają 
na układ sił. Wprawdzie pierwszoplano-
we role na rynku nadal odgrywają Micro-
soft z Oracle’em czy SAP-em, ale do walki 
włączają się młodzi, perspektywiczni gra-
cze. Rywalizacja przedstawicieli „nowej 
fali” z weteranami zapowiada się nad wy-
raz ciekawie. Poza tym wraz z nadejściem 
DevOps powstaje zapotrzebowanie na  
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zupełnie nowe narzędzia, o których kilka 
lat temu nikt nie słyszał.

ZMIANY OD RĘKI
Opracowanie finalnej wersji Windows 
2000, zawierającej aż 30  mln linii ko-
du, zajęło programistom około pięciu 
lat. Obecnie nikt nie pozwoli sobie na 
tak długi czas przygotowania produktu 
– ze względu na tempo przemian zacho-
dzących na rynku nowych technologii, 
a  także presję wywieraną przez klien-
tów. Oprogramowanie musi nadążać 
za szybko zmieniającymi się potrzeba-
mi użytkowników. Nie bez przyczyny 
do słownika programistów trafiły takie 
zwroty, jak Continuous Integration (cią-
gła integracja), Continuous Delivery 
(ciągłe dostarczanie) czy Continuous De-
ployment (ciągłe wdrażanie). 

– Jednym z największych wyzwań stoją-
cych przed zespołami DevOps jest Continu-
ous Delivery. Z naszych obserwacji wynika, 
że jedynie około 2 proc. przedsiębiorstw po-
siada odpowiednie narzędzia, które zapew-

niają płynną realizację tego procesu – mówi 
Steve Burton, wiceprezes ds. marketingu 
w Harness. 

Na czym polega Continuous Delivery? 
Zespoły programistyczne tworzą soft- 
ware w krótkich cyklach produkcyjnych, 
co umożliwia szybsze budowanie, testo-
wanie i publikację aplikacji. Jeszcze do 
niedawna na taki komfort mogli sobie po-
zwolić jedynie giganci: Amazon, Apple, 
Google, Facebook czy Netflix. Jednak 
założyciele startupu Harness chcą, aby 
z  tego typu rozwiązań korzystały za-
równo wielkie instytucje finansowe, 
jak i małe firmy, które dopiero stawia-
ją pierwsze kroki na rynku. W tym celu 
stworzyli platformę Continuous Delivery 
as a Service.

– W  ciągu ostatnich pięciu lat firmy 
musiały budować własne narzędzia Con-
tinuous Delivery. Dla przykładu Netflix 
opracował autorskie rozwiązania na ba-
zie platformy open source Spinnaker. Inni 
rozszerzają funkcjonalność systemów prze-
znaczonych do Continuous Integration, ta-
kich jak Jenkins czy Bamboo, co nie zawsze 
kończy się sukcesem. Notabene 45 proc. 
naszych klientów stanowią firmy, które 
wcześniej próbowały wdrożyć Continuous 
Delivery, ale im się to nie udało – wyjaśnia 
Steve Burton.

Harness opracowało autorską tech-
nologię Smart Automation umożliwia-
jącą pełną automatyzację procesu Conti- 
nuous Delivery. Dodatkowym walorem 
jest funkcja ciągłej weryfikacji, wyko-
rzystująca mechanizmy uczenia maszy-
nowego. System rozpoznaje podstawowe 
zachowania aplikacji, niezależnie od jej 
jakości, wydajności czy bezpieczeństwa, 
i  może inicjować wycofywanie zmian 
w przypadku wykrycia nieprawidłowej 
aktywności – w rezultacie unika się prze-
stoju bądź awarii. Steve Burton zwraca 
także uwagę na oszczędność kosztów mo-
delu usługowego w porównaniu z budo-
wą własnej platformy – miesięczna opłata 
za instancję wynosi 25 dol.

Harness istnieje dopiero od 2016  r. 
i zgromadziło od funduszy venture capital 
1,2 mln dol. Jyoti Bansal, założyciel tego ka-
lifornijskiego startupu, nie ukrywa, że liczy 
na powtórzenie sukcesu swojej poprzed-
niej firmy – AppDynamics, którą w ubie-
głym roku sprzedał Cisco za 3,7 mld dol.

BAZA DANYCH  
DLA PAMIĘCI FLASH
Relacyjne bazy danych SQL przez lata kró-
lowały na rynku, ale ich dalszy prymat stoi 
pod znakiem zapytania. Do ofensywy prze-
chodzą dostawcy baz NoSQL, które bar-
dzo dobrze radzą sobie z obsługą danych 
niestrukturyzowanych oraz pracą w śro-
dowiskach rozproszonych. Szczególnie 
dużą popularnością w tej grupie produk-
tów cieszą się Cassandra oraz MongoDB. 
W ich cieniu znajduje się system opraco-
wany przez firmę Aerospike, wyróżniający 
się unikalną architekturą Hybrid Memo-
ry. Aerospike umożliwia równoległe wyko-
rzystanie pamięci flash (SSD, PCIe, NVMe) 
na jednym systemie do wykonywania od-
czytów z opóźnieniami rzędu milisekund 
przy bardzo dużych obciążeniach.

– Praca z Aerospike pomaga nam ana-
lizować w  czasie rzeczywistym 75  mln 
transakcji dziennie. Dzięki temu możemy 
szybko i precyzyjnie odróżnić prawdziwych 
użytkowników od oszustów, zapewniając 
naszym klientom pełne bezpieczeństwo 
– tłumaczy Phil Steffora, Chief Security  
Officer w ThreatMetrix.

Powyższy przykład obrazuje możliwo-
ści, jakie niesie ze sobą technologia opra-
cowana przez startup z Mountain View. 
Niemniej wykrywanie cyberprzestęp-
ców to tylko jedno z zadań realizowanych 
przez bazę Aerospike. Przedsiębiorstwa 
z branży AdTech wykorzystują jej wydaj-
ność do zakupu powierzchni reklamowej 
w modelu aukcyjnym.

Aerospike działa od 2009 r. i  łączą ją 
bliskie relacje z Intelem. Warto dodać, że 
startup otrzymał od funduszy venture ca-
pital 30 mln dol. – przeznacza je m.in. na 
rozwój produktu, który nie ogranicza się 
wyłącznie do bicia rekordów szybkości 
przetwarzania danych. W świecie bizne-
su występuje podział na narzędzia zapro-
jektowane do gromadzenia i pozyskiwania 
informacji (Systems of Record), np. da-
nych abonentów telewizji kablowej, oraz 
społecznościowe systemy komunikacji  
(Systems of Engagement), które wykrywają 
próby oszustwa bądź prowadzą akcje onli-
ne w czasie rzeczywistym. O ile druga gru-
pa produktów wymaga zastosowania bazy 
danych o bardzo wysokiej wydajności, o ty-
le w przypadku pierwszym liczy się przede 
wszystkim spójność oraz precyzja.  Fo
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Aerospike zapewnia, że ich system łączy 
obie cechy, tym samym sprawdza się w róż-
nego rodzaju zastosowaniach.

– Nasza architektura umożliwia ogra-
niczenie liczby serwerów w centrum da-
nych. Jeden z użytkowników Cassandry 
posiadał klaster składający się z 450 wę-
złów. Po wdrożeniu naszej bazy ich liczba 
zmniejszyła się do 60. To przynosi ogrom-
ne oszczędności, liczone nawet w milionach 
dolarów. Klienci nie wierzą nam, kiedy im 
o tym mówimy. Jedynym sposobem, aby ich 
do tego przekonać, jest przeprowadzenie 
projektu pilotażowego – mówi Brian Bul-
kowski, współzałożyciel i dyrektor tech-
niczny Aerospike.

DANE STRUKTURALNE 
NIE DO LAMUSA
Todd Mostak, założyciel i  CEO MapD, 
rozpoczął swoją przygodę z danymi pod-
czas Arabskiej Wiosny Ludów. W owym 
czasie prowadził badania dotyczące wy-
korzystania Twittera wśród uczestników 
protestów i – żeby ułatwić sobie zadanie 
– opracował własny system do interak-
tywnej analizy dużych zbiorów danych. 
Rok po zakończeniu rebelii Mostak otwo-
rzył startup, w który zainwestowali m.in. 
In-Q-Tel (spółka córka CIA), Verizon oraz 
Nvidia. Do tej pory inwestorzy wpompo-
wali w startup 37,1 mln dol.

MapD stanowi połączenie bazy open 
source SQL oraz systemu do analityki wi-
zualnej. Platforma wykorzystuje do prze-
szukiwania zbiorów procesor GPU Nvidia, 
choć istnieje także możliwość użycia ukła-
du CPU. Czym tłumaczyć taki wybór? Jed-
nostki różnią się sposobem przetwarzania 
zadań. CPU składa się z kilku rdzeni zop-
tymalizowanych pod kątem sekwencyjne-
go przetwarzania szeregowego, natomiast 
GPU zawiera tysiące mniejszych rdzeni za-
projektowanych z myślą o realizacji wielu 
zadań jednocześnie. Baza danych MapD 
napędzana przez GPU przeszukuje miliar-
dy wierszy w ciągu kilkunastu milisekund, 
a proces tworzenia wizualizacji odbywa się 
w mgnieniu oka.

– Układ GPU zapewnia skanowanie da-
nych z prędkością nawet 5 TB na sekundę, 
natomiast w przypadku CPU przy dużym 
szczęściu można osiągnąć wynik 100 GB na 
sekundę – dodaje Todd Mostak.

MapD znajduje szerokie zastosowanie 
w analityce operacyjnej, analizach geo-
przestrzennych oraz badaniach nauko-
wych. Na liście referencyjnej startupu 
z San Francisco znajdują się m.in.: Nivi-
dia, Verizon, Huawei, Ericsson i Fannie 
Mae. W marcu firma zaczęła sprzedawać 
swoje produkty w modelu subskrypcyj-
nym. Ceny zaczynają się od 150 dol. za 
miesiąc dla zestawu danych struktural-
nych do 10 mln wierszy. Taki krok ma 
ułatwić dostęp do zaawansowanego na-
rzędzia analitycznego mniejszym pod-

miotom. Nie ulega wątpliwości, że popyt 
na tego typu rozwiązania będzie szybko 
rosnąć. Jak wynika z badań McKinsey, 
firmy i instytucje poświęcają ok. 80 proc. 
czasu na przygotowywanie i zarządza-
nie danymi. Innym problemem jest defi-
cyt specjalistów od danych. W bieżącym 
roku w Stanach Zjednoczonych pozosta-
nie nieobsadzona około połowa stano-
wisk Data Scientist.

– Procesory graficzne nie wszędzie zda-
ją egzamin. Na przykład niezbyt łatwo ra-
dzą sobie z przetwarzaniem sekwencyjnym 
i danymi niestrukturalnymi. Natomiast 
architektura GPU świetnie sprawdza się 
w przypadku pracy z zasobami uporząd-
kowanymi, które wciąż pełnią ważną rolę. 
Według IDC 75 proc. zarządzanych danych 
stanowią zasoby strukturalne. Kiedy przyj-
rzymy się trendom sprzętowym na rynku 
nowych technologii, nie dziwią rosnące ak-
cje Nvidii – mówi Todd Mostak.

SAP HANA DLA OSZCZĘDNYCH
Technologia in-memory wprowadziła spo-
re ożywienie na rynku oprogramowania. 
Jej innowacyjność polega na przeniesieniu 
procesów zarządzania zbiorami danych 
z przestrzeni dyskowej do pamięci opera-
cyjnej RAM, która oferuje kilkanaście razy 

szybszy odczyt i zapis aniżeli nośniki SSD. 
To rozwiązanie najczęściej utożsamiane 
jest z systemem SAP Hana, tymczasem na 
rynku istnieją alternatywne produkty. Cie-
kawy przykład stanowi amerykańska fir-
ma GridGain, która dostarcza platformę 
in-memory zbudowaną na bazie systemu 
open source Apache Ignite. 

– Udostępnienie podstawowej bazy kodu 
źródłowego do Apache Software Founda-
tion ma zapewnić rozwój i popularyzację 
technologii in-memory, a także zbudować 
dobrze prosperującą społeczność realizu-
jącą nowe projekty – tłumaczy Abe Klein-
feld, CEO GridGain.

Baza Ignite odnotowała milion pobrań 
w skali roku, zajmując piąte miejsce na liście 
najpopularniejszych projektów Apache 
(najwyżej uplasował się Hadoop). Warto 
także zwrócić uwagę na to, że przycho-
dy GridGain w latach 2014–2016 wzrosły 
o 919 proc., osiągając poziom 4 mln dol. 
Firma ma ok. 100 płatnych klientów, w tym 
banki Barclays, Société Generale oraz ING, 
a także fintechy i biura podróży.

– Jesteśmy czymś na wzór „open source 
Hana”. System SAP nie jest wdrażany przez 
startupy ani firmy, które wcześniej nie in-
westowały w technologie niemieckiego pro-
ducenta. Największą barierą są wysokie 
koszty. Coraz więcej przedsiębiorców prze-
konuje się do rozwiązań open source, wy-
bierając je zamiast Oracle’a, Microsoftu czy 
SAP-a – przekonuje Abe Kleinfeld.

Według Gartnera w przyszłym roku ry-
nek systemów in-memory osiągnie war-
tość 11 mld dol. Dla porównania: w 2014 r. 
przychody w  tym segmencie wyniosły 
niespełna 4 mld dol. Abe Kleinfeld uwa-
ża, że w najbliższych latach stymulatorem 
popytu będzie cyfrowa transformacja. 
Nowe uwarunkowania przyczynią się do 
wzrostu popularności procesów hybry-
dowego przetwarzania transakcji i ana-
liz, z którym nie poradzą sobie tradycyjne 
rozwiązania. Kolejnym czynnikiem, który 
powoduje wzrost zainteresowania syste-
mami in-memory, jest omnichannel. Co 
ciekawe, GridGain, jako jeden z nielicz-
nych graczy uczestniczących w wyścigu 
na rynku aplikacji, już na siebie zarabia, 
a więc – innymi słowy – nie potrzebuje 
inwestorskiej kroplówki. A to najlepszy 
dowód na to, że ten biznes ma sens i jest 
rozwojowy.

Rywalizacja 
przedstawicieli 
„nowej fali” z weteranami 
zapowiada się 
nad wyraz ciekawie.



Wykonaj proste kroki, które doprowadzą Cię do sukcesu w sprzedaży!
Wejdź na: slp.ican.pl/przelamywanie-barier-sprzedazy »

Nie czekaj w napięciu 
na decyzję klienta…

...miej pewność, że wybierze Twoją fi rmę!

Pobierz bezpłatne narzędzie dla liderów 
sprzedaży przygotowane przez ekspertów 
Sales Leadership Program™. Korzystaj z praktyk, 
które pomogą Ci skuteczniej domykać sprzedaż, 
eliminując wahanie klienta, odkładanie decyzji 
na później czy przechodzenie do konkurencji.
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Dolina
Krzemowa: 

ostrożność nie popłaca
„Technologia AI wydaje się być nowym eldorado dla branży IT

i powiązanych z nią sektorów przemysłu” – mówi PHILIPPE NICOLAS, 
BLOGER I DORADCA STARTUPÓW DZIAŁAJĄCYCH W DOLINIE KRZEMOWEJ. 

CRN Co było przyczyną tego, że cztery lata temu porzucił 
pan Paryż i postanowił na stałe zamieszkać w San Francisco?
PHILIPPE NICOLAS Francja jest wyjątkowym krajem, ale to, co 
dzieje się w San Francisco i Dolinie Krzemowej, jest niepowta-
rzalne. Właśnie tutaj zapadają kluczowe decyzje i pracują światli 
ludzie. Ogromna rywalizacja pobudza kreatywność i przyczynia 
się do powstawania nowych rzeczy. Francja to wciąż mój kraj 
i jestem szczęśliwy, kiedy go odwiedzam, ale tempo życia w Ka-
lifornii jest dużo szybsze.

CRN Europa nie nadąża za Kalifornią?
PHILIPPE NICOLAS Jeśli pracujesz w branży informatycznej 
i chcesz wiele znaczyć, obecność w Dolinie Krzemowej wy-
daje się koniecznością. Poza tym w przypadku mojej pracy klu-
czowe jest pozyskiwanie nowych kontaktów i partnerów. Jeśli 
osiągniesz sukces w Dolinie Krzemowej, ist-
nieje ogromne prawdopodobieństwo, że po-
wtórzysz go w każdym innym zakątku globu.

CRN W Europie od pewnego czasu panuje 
moda na startupy. Może jednak warto by-
ło pozostać na Starym Kontynencie i do-
radzać młodym firmom z Paryża i okolic? 
PHILIPPE NICOLAS To nie takie proste. Firmy 
z Europy oraz Stanów Zjednoczonych działa-
ją w odmienny sposób. Startupy z Doliny Krzemowej mają zdol-
ność łatwego dostosowywania się do zmian zachodzących na 
rynku. Ale to wymaga dużych umiejętności i zaangażowania. 
Ludzie nie pracują tutaj od 9 do 17, lecz żyją projektem, poświę-
cając mnóstwo czasu na jego rozwój. Dzieje się tak, ponieważ 
dążą do tego, żeby jak najszybciej trafił do sprzedaży. Ameryka-
nów cechuje duży pragmatyzm.

CRN A nas nie?
PHILIPPE NICOLAS Europejczycy są ostrożni i  wprowadza-
ją rozwiązanie do sprzedaży dopiero, gdy będzie realizowało 
wszystkie zaplanowane funkcje. Startup z Doliny Krzemowej 
dopracowuje do perfekcji dwie z kilkunastu funkcji i wpuszcza 

produkt na półki sklepowe. Dlatego już na wczesnym etapie za-
czyna zdobywać rynek i uzyskuje pierwsze przychody. Kolejne 
funkcje pojawiają się w nowych wersjach produktu. I to napraw-
dę działa.

CRN Na co najwięcej czasu poświęcają obecnie światłe umy-
sły z Kalifornii?
PHILIPPE NICOLAS Zdecydowanie przeważa tematyka związa-
na ze sztuczną inteligencją. Firmy, które nie mają nic wspólne-
go z tą technologią, uznawane są za maruderów. Technologia 
AI dotyczy praktycznie każdej branży, choć najwięcej mówi 
się o niej w kontekście autonomicznych samochodów. Jed-
nak aplikacje typu Chatbots stają się już domyślną usługą, 
używaną przez większość właścicieli witryn internetowych, 
zwiększając komfort korzystania ze strony, a także interakcję 

z użytkownikami. Poza tym coraz więcej firm 
promuje zoptymalizowane usługi wykorzy-
stujące mechanizmy sztucznej inteligencji. 
Ta technologia wydaje się być nowym eldo-
rado dla branży IT i powiązanych z nią sek-
torów przemysłu.

CRN W ostatnim czasie Dolina Krzemowa 
znalazła się w cieniu wydarzeń związanych 
z  Facebookiem i  Analytica Cambridge. 

W jaki sposób to wydarzenie wpłynie na relacje pomiędzy 
usługodawcami i klientami?
PHILIPPE NICOLAS O tym skandalu mówi się na całym świecie. 
Historia Facebooka i Analytica Cambrigde powinna skłonić 
dziennikarzy, analityków, polityków, a także samych użytkow-
ników, do uważniejszego przyglądania się działaniom gigan-
tów, takich jak Google, Amazon, Facebook czy Apple, a także 
sposobom, w jaki zarządzają prywatnymi danymi. Jednak nie 
dotyczy to wyłącznie koncernów z USA. Nie wiemy, co z dany-
mi robią dostawcy z Chin – Baidu, Alibaba, Tencent czy Xia-
omi. Należy zadawać niewygodne pytania, gdyż wymienione 
firmy stały się zbyt silne. Co gorsza, znalazły się one w centrum 
naszego życia.

Chińskim firmom 
trzeba zadać kilka 
niewygodnych pytań.
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CRN Być może Stany Zjednoczone powinny wziąć przykład 
z Unii Europejskiej, która od 25 maja bieżącego roku wprowa-
dza restrykcyjne rozporządzenie dotyczące ochrony danych? 
PHILIPPE NICOLAS To bardzo dobre posunięcie Unii Europejskiej, 
o którym dyskutuje się również w USA. Postrzegam to jako po-
czątek działań zmierzających do kontrolowania wielkich im-
periów IT. Rozmawiałem na temat GDPR z kilkoma firmami. 
Bardzo wysokie kary – aż do 4 proc. przychodów – działają na 
ich wyobraźnię i wywierają na nie presję, aby bardziej ostrożnie 
postępować z danymi klientów.

CRN Rynek związany z  przetwarzaniem danych prze-
szedł ogromną metamorfozę. Które ze zmian są szczegól-
nie ważne? 
PHILIPPE NICOLAS Dane nazywane są ropą naftową XXI wieku. 
Dlatego też firmy zajmujące się zarządzaniem, przetwarzaniem 
i ochroną danych znajdują się w centrum wydarzeń. Niezwykle 
ważne są kwestie związane z nowym podejściem do baz danych, 
rosnącą popularnością oprogramowania open source czy natyw-
nymi aplikacjami chmurowymi. Nowe rozwiązania w segmencie 
pamięci masowych wiążą się z projektami realizowanymi na du-
żą skalę. Prym wiodą trzej gracze: AWS, Google oraz Microsoft. 

Ich polityka cenowa, a także działania promocyjne przyciągają 
coraz więcej firm do chmury. Jednak większość przedsiębior-
ców nie wybiera usług jednego dostawcy. To, że firmy korzysta-
ją z wielu chmur, otwiera nowe możliwości przed integratorami 
czy twórcami rozwiązań, w kontekście łatwego przenoszenia 
i uruchamiania aplikacji w różnych chmurach.

CRN Jakie technologie w segmencie pamięci masowych 
znajdują się w tej chwili na fali wznoszącej?
PHILIPPE NICOLAS W przypadku przechowywania danych nie-
kwestionowanym liderem jest pamięć obiektowa S3, ale to teatr 
jednego aktora, jakim jest Amazon. Bardzo ważnym standardem 
staje się też protokół NVMe, umożliwiający użytkownikom bar-
dzo szybki dostęp do danych. Systemy wykorzystujące ten rodzaj 
nośników zaczynają pojawiać się w ofercie wielu producentów.

CRN W  2017  r. fundusze venture capitals wpompowały 
w startupy z Doliny Krzemowej ponad 80 mld dol. Czy to 
dużo, biorąc pod uwagę dobrą koniunkturę w światowej go-
spodarce i ogromne zainteresowanie konsumentów nowy-
mi technologiami?
PHILIPPE NICOLAS To bardzo dobry wynik, ponieważ od czasów 
kryzysu dot-com nie udało się startupom z Doliny Krzemo-
wej zgromadzić tak dużej kwoty. W samym obszarze Interne-
tu rzeczy inwestycje wyniosły 1,46 mld dol. Dla kilku startupów 
ubiegły rok był wyjątkowo udany. Magic Leap, firma działająca 
w segmencie rozwiązań do wirtualnej rzeczywistości, pozyskała 
461 mln dol. Snowflake Computing oraz Rubrik, startupy opra-
cowujące systemy do pracy z danymi, otrzymały od funduszy 
odpowiednio 263 oraz 180 mln dol. Inny ciekawy przykład to 
Niantic, twórca gry Pokemon Go, który zgromadził 200 mln dol. 

CRN Marc Andreessen siedem lat temu na łamach „Wall 
Street Journal” zapowiedział nadejście nowej ery IT, w któ-
rej kluczową rolę będzie odgrywać oprogramowanie. Czy 
software rzeczywiście zjada świat?
PHILIPPE NICOLAS Przepowiednia Marca Andreessena się spraw-
dziła. Oprogramowanie jest wszechobecne. Chcesz wypożyczyć 
samochód, sięgasz po Zipcar, a jeśli słuchasz muzyki, to za po-
mocą Spotify. Z kolei gdy zamawiasz stolik w restauracji, to po-
przez OpenTable. Tego typu przykłady można mnożyć. Takie 
firmy jak Tesla czy Amazon zawdzięczają swój sukces właśnie 
oprogramowaniu. Rdzeniem Tesli jest software. Z kolei Skype to 
tylko kawałek kodu – łatwy w instalacji, bezpłatny i powszech-
nie dostępny.

Philippe Nicolas od jedenastu lat doradza startupom 

z Doliny Krzemowej. Przez dziewięć lat pełnił funkcję prezesa 

SNIA (Storage Networking Industry Association), pracował 

w takich firmach jak: Symantec, Veritas, Brocade czy Scality. 

ROZMAWIAŁ 
WOJCIECH URBANEK 
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Szkolenia: 
konkret vs. propaganda

Resellerzy i integratorzy podkreślają, że szkolenia są konieczne, bo w związku ze 
spadającymi marżami i rosnącą konkurencją nie można sobie pozwolić na luki 

w fachowej wiedzy. Trzeba dobrze wiedzieć, na co jest popyt, jak działa określone 
rozwiązanie i jak je można wykorzystać u klienta.

KRZYSZTOF PASŁAWSKI
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Ponieważ normą staje się usługowy 
model sprzedaży, nic dziwnego, że 
właśnie w tym kierunku ewoluuje 

oferta szkoleń IT. Zwłaszcza chmura stała 
się wyjątkowo atrakcyjnym tematem. Licz-
ba zajęć z nią związanych wzrosła nawet 
o 30–40 proc. w porównaniu z ub.r. Wśród 
tych najbardziej popularnych wymieniane 
są warsztaty techniczne związane z chmu-
rą publiczną i chmurami prywatnymi, jak 
również handlowe, które mają wesprzeć 
integratorów w przejściu z transakcyjnego 
modelu sprzedaży na usługowy. Do najczę-
ściej poruszanych należy także tematyka 
bezpieczeństwa informacji oraz Big Data.

Niektórzy integratorzy twierdzą jed-
nak, że strategia producentów dotycząca 

Zdaniem integratora
Robert Łabędzki, Business Development Director, CDS

Do niedawna producenci sprzętu skupiali się w czasie szkoleń na funkcjach i cechach pro-

dukowanych urządzeń, pozostawiając kwestie usług dodatkowych związanych z instalacją 

sprzętu, oprogramowaniem i serwisem swoim partnerom. Od pewnego czasu obserwuję, 

że producenci w coraz większym stopniu obudowują swoją ofertę sprzętową oprogramo-

waniem towarzyszącym i usługami dodatkowymi – być może na sprzęcie, nawet renomo-

wanym markom, trudno dziś osiągnąć wysokie marże. Mam wątpliwości, czy dla partnera 

to dobra droga – odsprzedaż gotowych usług świadczonych przez producenta oznacza 

marginalizację partnera, widać to w przypadku odsprzedaży samych urządzeń. Obawiam 

się, że jeżeli vendorzy nie zmienią strategii, to partnerzy bez specjalistycznego przygoto-

wania opanują także rynek usługowy, co doprowadzi do drenażu marż.

Tadeusz Tiuchty, właściciel Takma
Certyfikaty w branży IT nie są niezbędne. Obecnie nie da się ich przełożyć na wzrost 

cen czy zysków, a przecież o to powinno chodzić, bo takie zajęcia to wymierny koszt. 

Po pierwsze wiadomo, że nie obejmują one ekskluzywnej wiedzy – producentowi zale-

ży, aby wiele firm zdobyło oczekiwane przez niego kompetencje, bo dzięki temu może 

liczyć na większą sprzedaż. Tylko czym ja się mogę wyróżnić na rynku, jeżeli będę miał 

ten sam certyfikat, co kilkudziesięciu czy kilkuset konkurentów? Kiedyś certyfikaty mia-

ły większe znaczenie, ale obecnie, gdy mamy do dyspozycji różne źródła wiedzy, można 

samemu do niej dojść – bez konieczności inwestycji w uzyskanie certyfikatu. Co do tema-

tyki szkoleń, jaka nas interesuje, to najcenniejszym źródłem wiedzy są dla nas szkolenia 

produktowe na żywo – zwłaszcza warsztaty techniczne.

Rafał Zabierowski, KeyAccount Manager, ElsTech
Zdecydowanie ważniejsze są szkolenia techniczne w postaci warsztatów. Możliwości 

bezpośredniego zapoznania się z produktami i kontaktu z fachowcem nie da się zastąpić 

zajęciami w Internecie. Mają one sens wtedy, gdy dotyczą wąskiego tematu, niewielkiej 

dawki wiedzy, na przykład zmian w oprogramowaniu. Szkolenia handlowe niespecjalnie 

nas interesują, bo z doświadczenia wiem, że niewiele wnoszą do naszej działalności. 

Poza sporadycznymi przypadkami nie zetknąłem się z dobrym szkoleniem na temat te-

go, jak przekonać klienta, jak negocjować kontrakt itp.

koncentracji na usługach i poszerzania 
wiedzy partnerów w tym zakresie, wspie-
rana przez system bonusów, niesie ze so-
bą pewne ryzyko. Dążenie bowiem do 
nasycenia rynku ustandaryzowaną ofertą 
usług, sprzedawaną przez wiele podmio-
tów, mogłoby się skończyć spadkiem marż 
– podobnie jak to miało miejsce z „pudeł-
kowymi” produktami, które zalały rynek, 
bo są takie same i każdy może je sprzeda-
wać. Niemniej kompetencje obejmujące 
usługi są obecnie niezbędne, a na rynku 
jest ich wręcz za mało, więc warto posze-
rzać wiedzę w tym kierunku.

– Z pewnością potrzebne są autoryzowa-
ne usługi serwisowe. Są w interesie part-
nerów, bo na to klienci zwracają uwagę, 

a z moich obserwacji wynika, że dwie trze-
cie firm projektowych nie szkoli się w za-
kresie napraw – twierdzi Piotr Gałecki, 
szef firmy Kreski.

Jego zdaniem cenne są kompetencje 
obejmujące pakiety rozwiązań, na bazie 
których partner może zbudować własną 
ofertę usługową i wartość dodaną. Szkole-
nia obejmujące ten aspekt są więc istotne 
i warto na nie zwracać uwagę. 

Wśród tematów, na których koncen-
trują się obecnie ośrodki szkoleniowe, 
wymieniano m.in. wiedzę związaną z do-
kumentami w  MŚP, jak optymalizacja 
procesów, bezpieczeństwo, zastosowa-
nie urządzeń mobilnych (Xerox), usługi 
dostawy (Huawei), inteligentny dom, 
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monitoring, automatyka budynków, sie-
ciówka (Action Business Center).

WEBINARY CZY STACJONARNE
Partnerzy podkreślali, że najcenniejsze 
są szkolenia produktowe, zwłaszcza sta-
cjonarne, które umożliwiają ocenę sprzę-
tu i jego potencjału. Dzięki kontaktowi 
z prowadzącym dają szansę omówienia 
bardziej skomplikowanych i indywidu-
alnych problemów. Dla wszystkich ma-
ją także tę zaletę, że stanowią okazję do 
spotkania z ludźmi z branży, do nawiąza-
nia bądź odnowienia relacji. Dla wielu to 
ważniejsze niż same zajęcia.

Według resellerów i  integratorów 
szkolenia handlowe powinny być ściśle 
związane z konkretnymi produktami. Co 
oznacza, że trudno byłoby w ten sposób 
zadowolić większe grono słuchaczy, któ-
rzy raczej nie mają identycznych klientów 
i takiej samej oferty.

– Szkolenia handlowe najlepiej połączyć 
z technicznymi. Najpierw można przed-
stawić produkty i ich walory, a na koniec 

podpowiedzieć, jak je promować wśród 
klientów – radzi Tadeusz Tiuchty, wła-
ściciel firmy Takma.

Zdaniem większości integratorów we-
binaria o tematyce technicznej spraw-
dzają się najlepiej wtedy, gdy dotyczą 
niezbyt obszernych i  nieskompliko-
wanych tematów, jak np. wprowadze-
nie uzupełniającej usługi czy też nowej 
wersji oprogramowania. Nie powinny 
być więc głównym sposobem komuni-
kacji, lecz raczej uzupełniającym wo-
bec formy stacjonarnej. Uzasadniano to 
lepszą koncentracją i percepcją podczas 
szkoleń tradycyjnych niż tych na ekra-
nie komputera, jak też możliwością bez-

Zdaniem specjalisty
Tomasz Siemek, prezes Action Centrum Edukacyjne

O rosnącym zapotrzebowaniu na kompetencje usługowe świadczy taki przykład: jeden z 

dużych dostawców rozwiązań chmurowych organizował w bieżącym roku w Polsce jedno 

ze swoich cyklicznych globalnych szkoleń. W ciągu dwóch godzin od otwarcia rejestracji 

zapisało się 500 osób na 600 dostępnych miejsc. To pokazuje, że głód wiedzy w tematyce 

chmury jest duży, a ludzie przyjdą, jeśli zawartość konferencji będzie merytoryczna, a nie 

marketingowa. Z drugiej strony obserwujemy, że polscy integratorzy i resellerzy znacznie 

rzadziej uczestniczą w szkoleniach niż ich koledzy po fachu w krajach sąsiednich. Wydaje 

mi się, że wynika to z pewnych obaw. Czasem rezygnują z inwestycji w swoich specjalistów, 

obawiając się, że gdy ci poszerzą wiedzę, to odejdą do innej firmy, która oferuje im lepsze 

warunki. Takie podejście jest bardzo krótkowzroczne – utrudnia rozwój przedsiębiorstwa i 

budowanie zaufania na rynku.

Bartosz Niepsuj, wiceprezes Compendium Centrum Edukacyjnego
Z jednej strony partnerzy szukają wiedzy i umiejętności z zakresu wchodzących na nasz 

rynek nowych technologii i produktów, a z drugiej muszą spełniać wymogi programów 

partnerskich, które narzucają im konieczność certyfikacji. Dlatego niezmiennie dużym za-

interesowaniem cieszą się techniczne szkolenia dużych firm o ugruntowanej pozycji na 

naszym rynku. Zajęcia prowadzone na żywo pod okiem instruktora mają największą fre-

kwencję, ale z roku na rok przeprowadzamy coraz więcej szkoleń w formie zdalnej. Na Za-

chodzie popularne są szkolenia w formie „paczek” do samodzielnej nauki, składające się 

z zestawu nagrań wideo, materiałów szkoleniowych, testowych pytań sprawdzających i 

opcjonalnie voucherów na egzaminy certyfikacyjne. Takie „paczki” są już dostępne u nas i 

zyskują zwolenników.

pośredniego kontaktu z prowadzącymi 
i innymi uczestnikami szkoleń. Warszta-
ty techniczne również są bardziej efek-
tywne, gdy można osobiście sprawdzić 
działanie urządzeń i rozwiązań, wziąć do 
ręki sprzęt itd.

– Gdy uczestnikiem szkolenia jest osoba, 
która posiada już własne, praktyczne do-
świadczenie z daną technologią lub produk-
tem i oczekuje odpowiedzi lub rozwiązania 
problemów, z którymi spotkała się do tej po-
ry, to może to tylko zapewnić pełna interak-
cja z prowadzącym podczas zajęć – mówi 
Bartosz Niepsuj, wiceprezes Compen-
dium Centrum Edukacyjnego.

Szkolenia handlowe uznawane są 
za lepsze w postaci webinarów, bo jest 
to wiedza, która nie wymaga fizycznej 
obecności uczestnika na sali wykłado-
wej. Zajęcia online powinny być jednak 
uzupełniane warsztatami, aby można by-
ło podsumować materiał i sprawdzić, jak 
działają w praktyce omawiane rozwiąza-
nia. Zajęcia stacjonarne natomiast nie po-
winny być długie. 

CENNE PORÓWNANIA
Były też zastrzeżenia do jakości szkoleń. 
Integratorzy i resellerzy zauważali, że 
w wielu sytuacjach powtarzane są hasła 
typu „jesteśmy najlepsi, mamy najlepsze 
produkty”, co nie jest oczekiwanym prze-
kazem na zajęciach dla fachowców. Waż-
niejsze są treści stricte merytoryczne.

– Producenci powinni zadbać o to, aby 
szkolenia były treściwe i pozbawione pro-
pagandy. Koncentrowanie się na tym, że 
dany producent ma najlepsze rozwią-
zania, jest mało wiarygodne – zauważa  
Robert Łabędzki.

Resellerzy sygnalizowali również, że 
brakuje szkoleń porównawczych, z ofer-
tą 2–3 producentów. Ich zdaniem takie 
zajęcia miałyby bardziej merytoryczny 
charakter niż prezentacja tylko jednego 
dostawcy. Ponadto pozwalałyby w skon-
densowanej formie bardziej poszerzyć 
wiedzę o nowościach na rynku (np. za-
miast uczestniczyć w trzech szkoleniach 
na temat tej samej grupy produktów, mo-
głoby wystarczyć jedno). Co istotne, po-
równań oczekują sami klienci.

W przypadku Action Centrum Eduka-
cyjnego tego rodzaju zajęcia są dostępne, 

Producenci powinni 
zadbać o to, aby 
szkolenia były treściwe 
i pozbawione propagandy.
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Trudno o uniwersalną receptę na jeden czy dwa rodzaje szkoleń najlep-
sze dla wszystkich partnerów. Zależy to od ich profi lu, wielkości, skali 
działania fi rmy i sytuacji na rynku, co przekłada się na indywidualne, bie-
żące potrzeby. Inaczej będą wyglądać zajęcia dla zespołów handlowych, 

a inaczej dla ekspertów wsparcia technicznego. Według naszych obserwacji dla większości 
fi rm współpracujących z nami optymalne są łączone szkolenia handlowo-techniczne. Wi-
dać duże zapotrzebowanie na webinaria, które pozwalają oszczędzić czas oraz umożliwiają 
udział większej grupy osób.

Robert Reszkowski
Business Sales Manager, Epson

ale na zamówienie, a nie w standardowej 
ofercie. Organizują je dla klientów także 
integratorzy.

– Uczestnicy szkolenia porównującego 
oferty różnych producentów muszą jednak 
dokładnie wiedzieć, co ich interesuje i w ja-
kim celu chcą poszerzyć swoją wiedzę. Bo 
oferta dostawców działających w tym sa-
mym segmencie rynku (niech to będzie 
choćby chmura) jest tak obszerna, że ogól-
ne porówanie jest zbyt szerokim tematem 
– utrzymuje Tomasz Siemek, szef ACE. 

Dodaje, że resellerzy i  integratorzy 
powinni przed zajęciami zasięgnąć jak 
najwięcej informacji o określonym szko-
leniu i zadawać jak najwięcej pytań, aby 
dopasować warsztaty do swoich potrzeb. 
Dzięki temu nie będą zawiedzeni, że nie 
dowiedzieli się tego, co ich interesuje.

– Zachęcam do kontaktu z centrum edu-
kacyjnym każdorazowo przed przystąpie-
niem do szkoleń. Zmarnowany czas jest 
obecnie dużo cenniejszy niż wydane środki   
– podsumowuje Tomasz Siemek.

Damian Przygodzki, inżynier systemo-
wy w ABC Dacie, uważa,  że prowadzący 
powinni pracować nad zaangażowaniem 
uczestników i aktualizować materiał. 
Resellerzy czasem narzekają, że już któ-
ryś raz na prezentacjach widzą te same 
slajdy.

Przedstawiciele ośrodków szkolenio-
wych wskazują też na inne problemy po 
stronie słuchaczy. Należy do nich niedo-
stateczne przygotowanie uczestników do 
udziału w szkoleniu. Nie wszyscy przej-
mują się tym, że na wielu kursach obo-
wiązują określone, wstępne wymagania 
w zakresie wiedzy.

– Często spotykamy się z sytuacją, że 
uczestnicy ignorują te zalecenia, przez co 
nie do końca rozumieją omawiane zagad-
nienia albo są całkowicie zagubieni podczas 
ćwiczeń – twierdzi Bartosz Niepsuj.

Dlatego nierzadko przed potwierdze-
niem udziału w zaawansowanym szko-
leniu wymagane jest ukończenie kursu 
podstawowego, odpowiedni certyfi kat lub 
zaliczenie testu sprawdzającego. Zdarza 
się także, że fi rmy wysyłają na zajęcia nie-
odpowiednie osoby, których specjalizacja 
czy stanowisko nie pasują do tematyki se-
sji. Wtedy korzyść z takiego szkolenia, 
rzecz jasna, jest znacznie mniejsza, niż 
mogłaby być.

„CERTYFIKATY 
NIE SĄ KONIECZNE”
Co ciekawe  resellerzy niejednoznacznie 
oceniają wartości autoryzowanych, certy-
fi kowanych szkoleń. Producenci wyma-
 gają ich, aby integrator mógł uzyskać np. 
wyższy status partnerski. Jednak niektó-
rzy ostrożnie podchodzą do tych oczeki-
wań, wskazując, że zbieranie certyfi katów 
nie jest wartością samą w sobie, a integra-
tor lub reseller musi samodzielnie ocenić, 
znając lokalny rynek i klientów, czy to dla 
niego konieczna inwestycja.

–  Kiedyś certyfi katy świadczyły o tym, że 
integrator zna się na rzeczy. Teraz nie są już 
tak ważne. Klienci patrzą na to, jak długo 
fi rma jest na rynku i czego już dokonała, po-
siłkują się referencjami, a nie interesuje ich 
papier – mówi Robert Łabędzki, Business 
Development Director w CDS.

Jednak przedsiębiorstwa, które już 
osiągnęły wysoki status partnerski, nie 

mają wątpliwości, że takie zajęcia są 
konieczne.

– Współpracujemy z wieloma duży-
mi producentami i staramy się utrzymać 
wysoki status partnerski. Certyfi kowane 
szkolenia to dla nas nie tylko wymóg, ale 
też konieczność i absolutnie potrzebna wie-
dza. Każdego roku pojawia się wiele nowo-
ści, a my musimy być na bieżąco – mówi 
Jacek Węgrzyk, prezes ITPunkt.

Znaczenie certyfi katów podkreślają 
również producenci. 

– Niezależnie od charakteru szkolenia 
istotne jest, by każde z nich kończyło się 
zdobyciem certyfi katu. Pełni on podwój-
ną rolę: po pierwsze motywuje uczestni-
ków do większego zaangażowania, a po 
drugie stanowi dodatkowy argument 
i uwiarygodnienie profesjonalizmu part-
nera w kontaktach z klientami – zapewnia 
Robert Reszkowski, Business Sales Ma-
nager w Epsonie.

REKLAMA
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Poszukiwany 
potencjał 

pracowników
Przedsiębiorcy chcą zatrudniać najbardziej wartościowych ludzi. Takich, którzy nie 

tylko sprostają bieżącym oczekiwaniom, ale mają potencjał do realizowania celów, jakie 
zostaną im postawione w przyszłości na nowych stanowiskach.

WERONIKA PODHORECKA, ANNA BOGUMIŁ

Dynamicznie zmieniający się biznes potrzebuje nowych 
kompetencji, dlatego działy personalne muszą trzymać 
rękę na pulsie, aby spełniać oczekiwania menedżerów 

liniowych. Szkolenia, warsztaty, sesje wyjazdowe pochłaniają 
dużo pieniędzy, nic więc dziwnego, że w cenie są pracownicy 
zdolni do szybkiej adaptacji i sprostania nowym zadaniom. Aby 
dowiedzieć się, jak przedsiębiorcy rekrutują takich ludzi, ICAN 

Research przeprowadził badanie „Jak przekuć potencjał na re-
alne sukcesy”. Zapytał dyrektorów personalnych i szefów firm 
rekrutacyjnych, na podstawie jakich cech wyłuskują najbardziej 
wartościowych ludzi oraz jak wyzwalają potencjał i wspomagają 
rozwój zawodowy później.

Główne wnioski badawcze są dwa. Pierwszy – dla praco-
dawców faktycznie najważniejszy jest potencjał pracowników  
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PARTNER DZIAŁU

Ocena potencjału
Zmiany społeczne, polityczne oraz globalne uwarunkowania biz-

nesowe kształtujące priorytety biznesu bezpośrednio wpływają 

na zakres niezbędnych kompetencji ludzi, którzy są odpowiedzial-

ni za kreowanie i rozwój współczesnych przedsiębiorstw. Wiąże 

się to bezpośrednio z wyzwaniami dotyczącymi skutecznej re-

krutacji odpowiednich kandydatów, ustalania kierunków rozwoju 

pracowników oraz zasad sukcesji kluczowych stanowisk. Z jednej 

bowiem strony w firmach są potrzebni ludzie o unikalnych kompe-

tencjach, z drugiej – dynamicznie zmieniający się rynek wymaga 

coraz to nowych umiejętności, nowej wiedzy i innych kompeten-

cji. Konsekwencją zmian w sposobie myślenia o wymaganiach jest 

odejście w procesach rekrutacji od oceny konkretnych umiejętno-

ści i wiedzy, a skierowanie uwagi na identyfikowanie potencjału. 

Aby przetrwać w szybko zmieniającym się świecie, musimy rekru-

tować i zatrzymywać ludzi potrafiących się dostosować do stale 

zmieniającego się środowiska pracy oraz otwartych na możliwo-

ści rozwoju w nowych rolach.

Potencjał traktujemy jako „zdolność do odnoszenia sukcesów 

w roli wykraczającej poza aktualne zobowiązania i odpowiedzial-

ność”(1). Uwzględniając osiągnięcia nauki, bazujemy na czte-

rech ważnych obszarach, które bezspornie wskazują na potencjał 

rozwojowy. Są to: zdolności poznawcze, osobowość, uczenie się 

i motywacja(2). Mierzymy te obszary, opierając się na modelu 

oceny potencjału Cubiks, który obejmuje cztery czynniki zwane: 

Bridge, Grasp, Flex oraz Reach.

BRIDGE to budowanie relacji. Identyfikujemy nastawienie do wy-

wierania wpływu, radzenie sobie z trudnymi sytuacjami, w tym 

emocjami, oraz otwarte komunikowanie się.

GRASP to nastawienie na poznanie. Poznajemy podejście do 

tworzenia i oceniania koncepcji, rozwiązywania problemów 

oraz otwartość na nieznane.

FLEX to dostosowanie. Chcemy poznać podejście kandydata do 

uczenia się, elastyczność i otwartość na zmiany.

REACH to motywacja. Szukamy ambicji i aspiracji w dążeniu do 

osiągania rezultatów oraz wytrwałości w pokonywaniu przeszkód.

(1) Cubiks. 2017
(2) Silzer i Church, 2009

Tatiana Szostak, dyrektor HR, ALTA

i kandydatów do pracy, mniejszą wagę przywiązują do kompe-
tencji; drugi – HR nie ma skutecznych narzędzi, żeby ten poten-
cjał obiektywnie zidentyfikować i ocenić.

REKRUTOWANIE TALENTÓW
Czym jest potencjał pracownika i jak go zidentyfikować? Ba-
dani różnie go definiują. Rokujący kandydaci to przyszli wizjo-
nerzy i stratedzy, osoby wnikliwe, ciekawe świata, chcące się 
uczyć i rozwijać. Ciągle potrzebują nowych projektów i wyzwań, 
w które z pasją się angażują. Nie lubią stać w miejscu, dobrze 
czują się w zmiennym środowisku, podejmując każde interesu-
jące wyzwanie. Nie trzeba ich motywować, bo sami motywacją 
wręcz zarażają innych.

Szukając definicji potencjału pracownika, światowy ekspert 
od talentów i przywództwa Claudio Fernández-Aráoz przepro-
wadził wiele badań, których wyniki opisał m.in. w artykule „Po-
szukiwanie talentów w XXI wieku” (HBRP, nr 142–143). Aráoz 
uznał, że atrybutami potencjału są: motywacja, ciekawość świa-
ta, przenikliwość, zaangażowanie i determinacja.

Pytanie, jak je wychwycić i ocenić, czy kandydat w ogóle po-
siada pożądane cechy. ICAN Research od kilku lat sukcesywnie 
bada te zagadnienia. Analizy pokazują, że najbardziej powszech-
ną i podstawową metodą stosowaną przez większość HR-owców 
i firmy rekrutacyjne jest wywiad. Inna polega na proszeniu kan-
dydata o rozwiązanie problemu opisanego w studium przypadku. 
Tymi metodami nie można jednak precyzyjnie określić potencja-
łu. Bardziej wymagający rekruterzy stosują więc zaawansowane 
narzędzia i metody diagnostyczne, w tym według nich najlepszą 
– Assesment Center. Wszyscy dyrektorzy personalni są przy tym 
zgodni: obiektywna ocena potencjału jest bardzo trudna. Rekru-
terom niełatwo wychwycić niuanse, które zapewniają dobrą iden-
tyfikację cech świadczących opotencjale. W tym kontekście nie 
dziwi wynik badania ICAN Research z 2015 r., które wykazało, że 
jedynie co druga średnia i duża firma (46 proc.) dobrze radzi so-
bie z rekrutacją utalentowanych pracowników.

Problem jest duży, bo i stawka wysoka. Inwestycja w pracow-
nika, który nie spełni później oczekiwań, to wymierna strata 
pieniędzy i czasu, niekiedy też szans. Firmy badane przez ICAN 
Research różnie sobie radzą z tym zagadnieniem.

Na przykład Page Executive, oceniając poziom motywacji, 
ciekawości, przenikliwości, posługuje się dwoma niezależnymi 
źródłami informacji. Pierwsze stanowi rozmowa kwalifikacyjna 
oparta na wywiadzie kompetencyjnym, drugie – ściąganie infor-
macji od poprzednich pracodawców. 

– W trakcie rozmowy sprawdzam, czy dana osoba ma pomysł 
na siebie, czy ma jasno postawione cele zawodowe i prywatne, czy 
ma jakieś pasje i czy je realizuje, czy jest ciekawa. Interesują mnie 
ambitni ludzie, którzy wykorzystując naturalne cechy, pracowali 
nad sobą, inwestowali w rozwój, byli dociekliwi i cierpliwi. To oni 
tworzą historię – twierdził Paweł Wierzbicki, partner w Page 
Executive. – Osoby z inicjatywą nie czekają, aż pracodawca je 
dostrzeże i stworzy odpowiednie warunki do rozwoju. One biorą 
odpowiedzialność za karierę w swoje ręce, rozwijają pasje i szu-
kają odpowiedniego środowiska, w którym będą mogły się roz-
wijać w zgodzie ze sobą.

W Bigramie wykorzystuje się pogłębiony wywiad oraz kwe-
stionariusz rekrutacyjny.

– Rozpoznanie potencjału następuje w kilku wymiarach. Pierw-
szy to potencjał do uczenia się, który bardzo silnie skorelowany jest 
z tym, jak szybko analizujemy dostępne dane liczbowe i tekstowe. 
Drugim obszarem jest postawa rozumiana jako motywacja i zaan-
gażowanie, a zatem gotowość do działania ponadnormatywnego, 
wykraczającego poza utarte schematy. Trzeci ważny obszar to cie-
kawość. Osoby ciekawe świata będą się szybciej rozwijać, łatwiej wy-
chodzić ze strefy komfortu, mocniej naciskać na granice, zaglądać 
obok. Nie postrzegają otoczenia jedynie z pozycji swojej funkcji, 
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ale dużo szerzej. Wiedzione ciekawością zauważają tzw. obszary ni-
czyje, potrafią je zagospodarować i zgromadzić wokół celu zespół. 
W parze z ciekawością idzie przenikliwość. Właśnie one są najczę-
ściej motorem zmian, bo dzięki tym cechom menedżer dostrzeże no-
we rzeczy, postawi diagnozę i będzie w stanie zaproponować zmianę 
– tłumaczy Agnieszka Jabłońska z zarządu Bigramu.

W Wedlu rekruterzy pytają potencjalnych pracowników o ich 
motywację do pracy, proszą o samoocenę. W ten sposób sprawdza-
ją ich samoświadomość i zaangażowanie, zdolność do kwestio-

Potencjał kandydata 
vs. tęgi umysł, kompetencje 

i doświadczenie

Gospodarka bazująca na nowych technologiach inaczej kształtuje 

reguły gry rynkowej i wymusza nowe zachowania. Kiedy mówimy 

o potencjale, który determinuje zdolność firmy do konkurencyj-

nego działania i szybkiej reakcji rynkowej, mamy na myśli przede 

wszystkim zdolność jej pracowników do zmiany zachowań i ucze-

nia się na podstawie własnych doświadczeń. Składają się na to 

przede wszystkim predyspozycje i naturalne skłonności, a także 

zdolności intelektualne i wewnętrzna motywacja do uczenia się 

w zmianie. To baza, dzięki której możemy rozwijać nowe kompe-

tencje albo „zwijać” te niepotrzebne. W KornFerry zbadaliśmy 

cechy, kompetencje i motywacje ponad 511 liderów cyfrowych 

i porównaliśmy je z 4,5 mln danych w bazie w celu stworzenia cha-

rakterystycznego profilu cech potrzebnych w erze cyfrowej, po-

twierdzając, że „zwinnych” liderów wyróżnia „zwinne” uczenie się, 

czyli wysoki poziom learning agility, a więc umiejętność uczenia 

się na bazie doświadczenia i wykorzystania w nowych sytuacjach 

wiedzy płynącej z uprzedniego doświadczenia.

Learning agility możemy oceniać i rozwijać na poziomie indy-

widualnym dzięki wystandaryzowanej i znormalizowanej dia-

gnostyce. Zastosowanie skali percentylowej umożliwia też 

porównywanie wyników. Zaawansowana diagnostyka zapewnia 

pomiar potencjału kandydata, ujawniając podstawę do działań 

rozwojowych, w pełni adekwatnych do zindywidualizowanych 

i niestandardowych potrzeb.

Małgorzata Wnęk-Kolaska, starszy dyrektor w KornFerry

nowania zastanego porządku, a przez to chęć do wprowadzania 
zmian. Maryla Pietrzycka-Ziemska, HR Manager, wyjaśnia:

– Kiedy rekrutujemy ludzi na dane stanowisko, pytamy nie tyl-
ko o wyniki, jakie kandydat osiągał w poprzednim miejscu pracy. 
Interesuje nas, czy jest on aktywny, czy zgłasza pomysły, czy ma 
odwagę skrytykować coś, co mu się nie podoba, z czym się nie zga-
dza, ale też jakie wnioski wyciąga ze swoich działań. Uważamy, że 
taki krytycyzm jest wskaźnikiem określającym potencjał. Poka-
zuje, czy kandydat widzi rzeczy, które źle działają, i je usprawnia, 
czy chce zmieniać świat i ma motywację, żeby to robić. A z drugiej 
strony czy chce też zmieniać siebie, czy poszukuje nowych działań 
rozwojowych i sam o to zabiega, czy też korzysta tylko z dostępnych 
możliwości, które podpowiada przełożony. Krytyczne postrzega-
nie jest też wskaźnikiem, czy dana osoba szybko się uczy, korzy-
stając z dostępnego know-how, czy zabiega o nowe doświadczenia.

Przed dużymi firmami i  korporacjami stoją jeszcze inne 
wyzwania, bo nie wystarczy, że kandydat jest ciekawy świata 
i przenikliwy czy dociekliwy. On musi też umieć i chcieć wy-
korzystać swoje umiejętności we współpracy z innymi pra-
cownikami, odpowiednio się angażując w zespołowe projekty. 
Zaangażowanie i determinację badani łączą z odpowiedzialno-
ścią. Sprawdzanie tych atrybutów wymaga już bardziej zaawan-
sowanych narzędzi diagnostycznych.

T-Mobile korzysta z modelu kompetencji grupowych opartych 
na trzech umiejętnościach: innowacji, współpracy i odpowie-
dzialności. Każda z nich jest rozpisana na konkretne wskaźniki 
i zachowania, które są przypisane do danego stanowiska. Re-
kruterzy weryfikują umiejętności kandydata, przeprowadzając 
ustrukturyzowany wywiad. W przypadku stanowisk sprzeda-
żowych i obsługi klienta T-Mobile przeprowadza grupowe se-
sje AC, dla pozostałych przygotowywane są różnego typu studia 
przypadku, ewentualnie kandydaci proszeni są o rozwiązanie za-
dań, z którymi przyszłoby im się zmierzyć na danym stanowisku.

– W wybranych rekrutacjach zapraszamy kandydatów na dzień 
próbny. Potencjał zwykle oceniamy pod kątem tego, »jak« kandy-
dat podejmuje decyzje, »jak« rozwiązuje zadania, »jak« reaguje na 
nietypowe sytuacje i na ile ta reakcja jest zgodna z postawami i za-
chowaniami promowanymi przez nasz model kompetencji i kulturę 
organizacyjną – tłumaczy Dorota Kuprianowicz-Legutko, czło-
nek zarządu ds. polityki personalnej w T-Mobile.

Nie wystarczy jednak być ciekawym świata, przenikliwym, za-
angażowanym i zdeterminowanym. Trzeba być jeszcze otwartym 
na zmiany. Umiejętność dostosowania się do nowych warunków 
pracy jest szczególnie trudna dla doświadczonych menedżerów 
i pracowników z wieloletnim stażem, dlatego na przykład mBank 
sprawdza, na ile kandydat jest zdolny do „oduczania się”. 

– Oduczalność jest ważna, bo to znaczy, że człowiek potrafi po-
zbywać się starych nawyków, potrafi uczyć się nowych rzeczy, nie 
upiera się przy swoim zdaniu i wsłuchuje się w opinie innych; jest 
otwarty na feedback, a co najważniejsze – sam go poszukuje. Te 
cechy pozwalają nam sądzić, że kandydat idzie z postępem, jest 
zdolny absorbować nowe technologie, korzystać z automatyzacji 
i robotyzacji procesów, koncentrując swój potencjał na kreowaniu 
nowego – twierdzi Katarzyna Samochocka-Alot, wicedyrektor 
ds. partnerstwa biznesowego w T-Mobile.Fo
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PRACA ZE ZDOLNYMI PRACOWNIKAMI
Jak zatrzymać w firmie osoby o wysokim potencjale? Badani korzy-
stają ze standardowych narzędzi, czyli programów talentowych. 
Według ICAN Research ma je tylko nieco ponad połowa średnich 
i dużych przedsiębiorstw (53 proc.), przy czym jedynie 6 proc. re-
spondentów zdecydowanie się zgadza ze stwierdzeniem, że ich 
firma potrafi skutecznie rozwijać kompetencje pracowników.

Zazwyczaj programy zaczynają się od szkoleń, których celem 
jest przygotowanie teoretyczne (wiedza) i rozwój umiejętności. 
Prawdziwe uwolnienie potencjału następuje jednak poprzez sta-
wianie wyzwań i powierzanie nowych projektów.

Dla pracowników, z którymi ERGO Hestia wiąże duże nadzie-
je, projektuje się role i zadania w taki sposób, aby stanowiły wy-
zwanie. W bezpiecznych warunkach testuje się ich potencjał do 
dalszego rozwoju w organizacji i zwiększania odpowiedzialności. 

– Uważam, że jednym z częstych błędów przy ocenie potencjału 
talentu jest założenie, iż poradzi sobie przy kolejnych projektach 
tak samo, jak radził sobie w przeszłości. Nie zawsze tak jest, dla-
tego warto trzymać rękę na pulsie, aby w odpowiednim czasie się 
włączyć. Należy to nieustannie weryfikować i nasze doświadczenie 
pokazuje, że wszelkie działania ukierunkowane na wsparcie 
poprzez dialog i informację zwrotną są bardzo istotne, aby 
nieustannie podtrzymywać motywację talentów i sprawdzać ich 
gotowość do realizacji ambitnych projektów – wyjaśnia Joanna 
Wszeborowska, dyrektor personalna ERGO Hestii.

Grupa Topex uruchomiła razem z ICAN Institute Akade-
mię Rozwoju z myślą o wybranych menedżerach. Między inny-
mi z absolwentów tego programu powstała rada menedżerów, 
w której znalazły się osoby z każdego działu, dzięki czemu 
znacznie poprawiła się komunikacja i współpraca między-
działowa. Jest to nieformalne ciało w ramach struktury orga-
nizacyjnej, które poniekąd bierze na siebie odpowiedzialność 
za kluczowe obszary działalności firmy. Członkowie spotyka-
ją się cyklicznie, dyskutują o ważnych projektach, mogą na nie 
realnie wpływać. 

Utalentowany pracownik szuka sposobu na uwolnienie 
swojego potencjału, ma w sobie ciekawość, przenikliwość, 
jest zaangażowany i zdeterminowany, czeka na nowe projekty 
i wyzwania. Szuka takich firm, w których będzie mógł wyko-
rzystać zdolności, gdzie procesy i procedury nie ograniczają 
działania, a płaska struktura umożliwia szybkie decydowanie. 
Pracodawcy, którzy potrafią stworzyć angażujące środowisko 
pracy wsparte kulturą organizacyjną, gdzie multidyscyplinar-
ne projekty biznesowe są częstym zjawiskiem, mają największe 
szanse, aby trwale związać z firmą najbardziej wartościowych 
ludzi. Talenty lubią takie wyzwania, bo ciasno im w zhierarchi-
zowanych silosowych strukturach.

ARTYKUŁ UKAZAŁ SIĘ PIERWOTNIE NA PORTALU HBRP.PL.
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AKADEMIA  E-commerce

E-commerce 
branża z perspektywami

Ubiegłoroczną wartość polskiego rynku e-commerce wycenia się na około 40 mld zł. 
Przewidywania na ten rok są jeszcze lepsze. 

Według szacunków opublikowanych 
w  raporcie „E-commerce 2018”, przy-
gotowanym przez portal Interaktywnie.
com, wartość polskiego rynku e-commerce 
może w 2018 r. wzrosnąć o ponad 20 proc. 
Oznacza to, że na koniec grudnia będzie 
wart ok. 50 mld zł. Nic dziwnego, że co-
raz więcej małych i dużych firm właśnie 
w handlu elektronicznym upatruje szans 
na rozwój lub poszerzenie działalności.

Długa lista zalet
Z roku na rok rośnie liczba gospodarstw 

domowych, w których znajduje się przy-
najmniej jeden komputer. Potwierdzają to 
dane Głównego Urzędu Statystycznego, za-
mieszczane w cyklicznych raportach „Spo-
łeczeństwo informacyjne w Polsce”. Co 
więcej, GUS podaje, że niemal 78 proc. go-
spodarstw domowych miało w ub.r. dostęp 
do szerokopasmowego Internetu. Zwięk-
szająca się liczba internautów oraz ich ro-
snąca świadomość w zakresie potencjału 
zakupów w sieci sprawia, że rośnie liczba 
użytkowników e-sklepów. Trend ten mo-
że być wkrótce jeszcze bardziej wyraźny, 
chociażby w związku z wprowadzonym 
niedawno zakazem handlu w  niedzie-
le, który nie obejmuje sklepów interneto-
wych. Równolegle dynamicznie rozwija się 
rynek usług w modelu subskrypcyjnym, co 
sprawia, że właściciele e-sklepów mają do-
stęp do rosnącej liczby narzędzi zapewnia-
jących nie tylko automatyzację procesów 
sprzedaży, ale także dogłębną analizę zwy-
czajów zakupowych konsumentów. Dzięki 
temu mogą dotrzeć z ofertą do precyzyjnie 
zdefiniowanej grupy docelowej.

Zaspokajać potrzeby
To ważne, gdyż polscy konsumenci co-

raz bardziej przekonują się do licznych 
zalet, jakie niewątpliwie ma e-handel. Du-

ża wygoda, oszczędność czasu i pieniędzy, 
możliwość łatwego porównania parame-
trów, cech oraz cen towarów i usług czy 
szybkiego przejrzenia ofert wielu skle-
pów – wymieniać można długo. 

W efekcie coraz częściej mamy do czy-
nienia ze zjawiskiem określanym przez 
badaczy zachowań konsumenckich jako 
ROPO (Research Online, Purchase Offline). 
Internauci szukają informacji o interesują-
cych ich produktach w sieci, a następnie 
kupują je w sklepach stacjonarnych. ROPO 

jest obecnie jednym z ważniejszych czyn-
ników wpływających na poziom sprzeda-
ży produktów. Odwrotnością tego zjawiska 
jest showrooming, czyli sytuacja, w której 
klient ogląda i porównuje produkty w tra-
dycyjnych sklepach, a następnie dokonuje 
zakupu online. 

Współcześni konsumenci cenią rów-
nież możliwość zakupu produktów 
swoich ulubionych marek więcej niż 
w jednym kanale sprzedaży – w sklepie, 
z  domu przez Internet lub za pomocą 
aplikacji mobilnej na smartfonie. Ważne, 
aby zakupy rozpoczęte w jednym kanale 
sprzedaży mogli kontynuować w innym. 
Omnichannel pozwala zaspokoić te po-
trzeby oraz zapewnić konsumentom spój-
ne doświadczenia zakupowe bez względu 
na to, z którego kanału sprzedaży korzy-
stają. Dziś jest to absolutna podstawa pro-
wadzenia biznesu.

M-commerce w natarciu
Właśnie dlatego coraz więcej firm decy-

duje się nie tylko na uruchomienie sklepów 
internetowych, ale oddaje do dyspozycji 
klientów także aplikacje mobilne. Umoż-
liwiają one szybkie i  bezpieczne korzy-
stanie z e-sklepów. Coraz częściej to ich 
użytkownicy dostają w pierwszej kolejno-
ści informacje o promocjach i nowościach. 
M-commerce nie tylko zapewnia klientom 
możliwość dostępu do oferty sklepu za po-
mocą urządzeń mobilnych. Dzięki smart-
fonom i tabletom z dostępem do Internetu 
klienci mogą przeglądać ofertę sklepu i ro-
bić zakupy z praktycznie dowolnego miej-
sca i o dowolnej porze. Znacznie podnosi 
to ich komfort, z kolei dla operatora skle-
pu stanowi doskonałą szansę efektywnego 
zwiększenia sprzedaży.

Konkurencja nie śpi
Oczywiście samo stworzenie e-skle-

pu i dodanie do niego odpowiedniej apli-
kacji mobilnej nie stanowi w dzisiejszych 
czasach gwarancji sukcesu. Stosunkowa 
łatwość tworzenia takich sklepów spra-
wia, że konkurencja w tym obszarze jest 
obecnie bardzo duża. Aby uniknąć roz-
czarowań, warto poświęcić czas na ana-
lizę rynku i otoczenia konkurencyjnego 
oraz opracowanie optymalnej strategii 
rozwoju, a dopiero w dalszej kolejności 
przejść do tworzenia firmowego sklepu 
internetowego. Istnieje tu kilka możliwo-
ści: skorzystanie z e-sklepu oferowanego 
jako usługa SaaS, wybór darmowego opro-
gramowania tworzonego w modelu open  
source lub stworzenie, przy wykorzystaniu 
własnych lub wynajętych zasobów, skle-
pu od podstaw, w pełni dostosowanego do 
potrzeb przedsiębiorcy. Zalety i ogranicze-
nia poszczególnych rozwiązań przybliży-
my w kolejnej części cyklu. 

Omnichannel 
jest obecnie podstawą 

prowadzenia
działalności handlowej. 
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COACHING

Paweł Motyl
Od 2007 r. związany z Harvard Business 

Review Polska i ICAN Institute. 
Jest współtwórcą Leadership Lab 

i certyfikowanym executive coachem 
Stakeholder Centered Coaching.

Kuriozalna 

siła 
inercji.

Fragment książki Pawła Motyla pt. „Labirynt. Sztuka podejmowania 
decyzji”, ICAN Institute, 2014.  
Książka dostępna pod adresem www.hbrp.pl/sklep/

Polowanie na „małpy”
KONTYNUUJĄC TEMAT Z  POPRZEDNIEGO MIESIĄCA, CHCIAŁBYM POKAZAĆ 
KONKRETNY PRZYKŁAD MAŁPICH NAWYKÓW, CZYLI ZACHOWAŃ I POSTAW, 
KTÓRE MOGŁY BYĆ KIEDYŚ UZASADNIONE, ALE DZIŚ SĄ JUŻ TYLKO ANACHRO-
NIZMEM, OBNIŻAJĄCYM ELASTYCZNOŚĆ I SPRAWNOŚĆ ORGANIZACJI. 

Jak silne mogą być takie właśnie wieloletnie nawyki, pokazuje przykład jednej z pol-
skich fi rm sektora fi nansowego, z której zarządem przez wiele lat współpracowałem 
jako doradca. W tej, skądinąd bardzo nowoczesnej i dobrze zarządzanej, organizacji 
działał zespół tak zwanych high potentials – 45 menedżerów średniego szczebla, któ-
rzy zostali ocenieni jako osoby utalentowane i dysponujące szczególnym potencjałem 
rozwoju w strukturach fi rmy oraz szybkiego awansu. W 2011 roku zarząd postano-
wił włączyć tę grupę w proces doskonalenia operacyjnego i zaplanował całodniowy 
warsztat, który miałem przyjemność prowadzić. Cel warsztatu był prosty: menedże-
rowie, podzieleni na podgrupy, mieli przeanalizować sposób funkcjonowania orga-
nizacji w różnych obszarach i znaleźć jak najwięcej drobnych form nieefektywności 
wynikających z przyzwyczajeń zakorzenionych w przeszłości. Szukali rzeczy, które 
można wyeliminować szybko, tanio i bez zaangażowania dużej liczby osób. Jak się 
okazało, łącznie udało się znaleźć aż 82 łatwe do wyeliminowania formy nieefek-
tywności! Jedna z nich warta jest przytoczenia, gdyż była wyjątkowym kuriozum. 

Otóż 28 dnia każdego miesiąca w każdym z kilkudziesięciu oddziałów rozsianych 
w Polsce wyznaczony pracownik drukował z systemu informatycznego kilkustroni-
cowy raport, który następnie wysyłał do centrali… listem poleconym, za zwrotnym 
potwierdzeniem odbioru (!). Było to co najmniej zaskakujące, gdyż oczywiście fi rma 
dysponowała zintegrowanym systemem, który umożliwiał skonsolidowanie wszyst-
kich danych w warszawskiej centrali – wystarczyło kilka kliknięć myszką kompute-
rową. Po analizach znaleziono przyczynę takiego stanu rzeczy: procedurę wprowadził 
prezes zarządu w roku 1995 i wówczas rozwiązanie to było właściwe. W kolejnych la-
tach w oddziałach obowiązek przygotowania i przesłania raportu był delegowany na 
coraz niższe szczeble w hierarchii organizacyjnej i w roku 2011 odpowiadał za niego 
szeregowy pracownik, który miał po prostu „wbite w głowę”, że jeżeli jest 28 dzień 
miesiąca, to trzeba wysłać raport. W centrali równie szeregowy pracownik przejmo-
wał przesyłane raporty, wpinał je do segregatora i odstawiał na półkę, bo robił tak od 
zawsze. Przez 15 lat nikt nie zadał sobie pytania: „Ale właściwie dlaczego drukujemy 
i wysyłamy te raporty?”. Niesamowite. Taka jest siła małpich nawy-
ków w organizacjach.

Spójrzmy zatem krytycznie: które z naszych działań przekładają 
się na konkretną wartość dodaną, a które są tylko nieproduktywnym 
nawykiem z przeszłości?



CRN nr 4/201866

Cisza jest złotem, 
nie tylko w serwerowni

„Jeśli w jednej fi rmie informatyk może zarobić 15,5 tys. zł, a w drugiej 15 tys. zł, 
ale przy biurku siedzi mu się przyjemniej, pewnie wybierze tę właśnie ofertę. 

Nie mówiąc już o tym, że zadbanie o właściwe środowisko akustyczne w pracy 
powinno być traktowane jako inwestycja, ponieważ pracownik mający 

większy komfort jest bardziej efektywny” – mówi JERZY HERSE, SZEF NYQUISTA, 
specjalista ds. akustyki w pomieszczeniach biurowych.

CRN Jakie to miejsca, w których udaje 
wam się poprawić akustykę lub je wy-
ciszyć?
JERZY HERSE Przede wszystkim po-
wierzchnie biurowe oraz obiekty użytecz-
ności publicznej, m.in. sale koncertowe, 
sale kinowe, audytoria, sale konferencyj-
ne, kluby muzyczne, restauracje, studia 
nagrań czy hale produkcyjne. Ostatnio 
„robiliśmy” również planetarium. Port-
folio cały czas rośnie. W ciągu siedmiu lat 
istnienia wykonaliśmy już ponad pół ty-
siąca mniejszych i większych projektów.

CRN Studia odsłuchowe czy kluby mu-
zyczne… to łatwo zrozumieć, ale hale 
fabryczne?
JERZY HERSE Niedawno wykonywaliśmy 
projekt dla Airbusa na Okęciu. Mieli pro-
blem z bardzo dużym pogłosem w hali, 
który wynosił ponad 4 sekundy. Udało 
nam się zredukować tę wartość do nie-
spełna 1,4 sekundy. W tym przypadku nie 
chodzi oczywiście o przygotowanie aku-
styki do słuchania muzyki, ale o obniżenie 
hałasu pogłosowego, czyli zwiększenie 
komfortu pracy.

CRN Skąd wiadomo, jak uzyskać pożą-
dany efekt?
JERZY HERSE Istnieje szereg programów 
komputerowych, dzięki którym możemy 
zasymulować efekty proponowanych roz-
wiązań. Przed przystąpieniem do projek-
tu przeprowadzamy stosowane obliczenia 
i pomiary akustyczne. Dzięki temu klient 
wie dokładnie, czego może oczekiwać i ja-
ki konkretnie będzie skutek naszej pracy.

CRN Od klienta indywidualnego przez 
studia nagrań po hale fabryczne – ta-
ki rozrzut klienteli wymaga niezwykle 
efektywnej eksploracji rynku.
JERZY HERSE Lista klientów wydłuża się 
samoistnie, bo nie prowadzimy praktycz-
nie żadnych działań reklamowych. To 
raczej efekt śnieżnej kuli – nasze insta-
lacje są bardzo często rekomendacją sa-
mą w sobie. Informacje od zadowolonych 
klientów rozchodzą się między ludźmi, 
a fakt, że nie ma zbyt wielu fi rm zaj-
mujących się tą dziedziną, dodatkowo 
nam sprzyja. Ale muszę przyznać, że 
początki nie były łatwe, nawet od zna-
jomych słyszeliśmy, że taki biznes ma 
małe szanse powodzenia.

CRN Dawno temu jeden z dużych au-
torytetów w dziedzinie audio, który 
m.in. zajmuje się ulepszaniem elek-
troniki, powiedział mi, że przesta-
je przyjmować zlecenia od krajowych 
klientów indywidualnych, bo zwykle 
są niewdzięczni. Zamiast cieszyć się 
z efektu całościowego, wyszukują jakiś 
szczegół, który im nie pasuje, i tylko 
to się liczy.
JERZY HERSE Też miewamy 
do czynienia z  bardzo 
podobnym mechani-
zmem. Taka postawa 
podcina nam skrzy-
dła, tym bardziej że 
mamy świadomość, 
jak dużo dobrego 
zrobiliśmy. W biu-
rach czy większych 

instytucjach jest inaczej. Coraz częściej ar-
chitekci mają świadomość tego, jak ważny 
jest odpowiedni projekt akustyczny.

CRN Czyli z jednej strony ludzie nie są 
świadomi wagi akustyki w swoim oto-
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czeniu, ale z drugiej jednak popyt na 
wasze usługi rośnie.
JERZY HERSE Tak, bo co innego klien-
ci indywidualni, a co innego korporacje, 
w których akustyka staje się elementem 
standardów. Na przykład wśród klientów 
mamy kilka supermarketów. Właścicie-
le wiedzą, że można przyciągnąć klien-
ta nie tylko dobrymi cenami towarów, ale 
też wrażeniem, samopoczuciem w skle-
pie – i dbają o to. Podobnie pracodawcy, 
zwłaszcza w  przypadku zatrudnienia 
kadry o wysokim uposażeniu, starają się 
umilić pracę, zapewniając większy kom-
fort akustyczny. W niektórych zawodach 
pensje są już tak duże, że wyższe być nie 
mogą, a jeśli nawet, niewiele to zmieni 
w ich samopoczuciu. Jeśli więc w jed-
nej fi rmie informatyk może zarobić 15,5 
tys. zł, a w drugiej 15 tys. zł, ale przy biur-
ku siedzi się mu przyjemniej – pewnie wy-
bierze tę właśnie ofertę. Nie mówiąc już 
o tym, że zadbanie o właściwe środowisko 
akustyczne w pracy powinno być trakto-
wane jako inwestycja, ponieważ pracow-
nik mający większy komfort jest bardziej 
efektywny.

CRN Czy poziom hałasu w biurze ma 
aż takie znaczenie w codziennej pracy?
JERZY HERSE Oczywiście. Dysponujemy za-
granicznymi badaniami na ten temat. Nie 
ulega wątpliwości, że wyższy hałas zmniej-
sza efektywność, koncentrację, zwiększa 
podatność na stres i generuje większą licz-
bę popełnianych błędów. W jednym z nich 
przebadano grupę ponad 80 tys. pracow-
ników, których pytano o to, co im najbar-
dziej przeszkadza w pracy. Na pierwszym 
miejscu w tym rankingu jest właśnie hałas, 
który znacznie wyprzedza wentylację czy 
inne ważne aspekty, takie jak oświetlenie, 
ilość miejsca czy czas dojazdu. Przy czym 
„hałas” to pojęcie bardzo ogólne, w któ-
rym zawierają się różne aspekty dźwię-
ku. Ogólnie w biurach można nazwać je 
intymnością głosową. Chodzi o to, że z ja-
kiegoś trudnego do określenia powodu 
przyjemniej się rozmawia w jednym po-
mieszczeniu niż w drugim. Takie trudne 
do uchwycenia niuanse potrafi ą zadecydo-
wać o skuteczności przeprowadzenia ze-
brania z pracownikami lub wyborze pracy 
w danym biurze, ale nie tylko. Na przykład 
w szkołach zaczyna się zwracać uwagę 

na to, co zrobić, by uczniowie w  ostat-
nich ławkach słyszeli równie dobrze jak ci 
w pierwszych, lub jak zmniejszyć pogłos 
w sali, by nauczyciele i uczniowie odczu-
wali mniejsze zmęczenie po całym dniu 
zajęć. A o tym właśnie decydują walory 
akustyczne pomieszczenia.

CRN Powiedział pan, że zaczyna się 
zwracać uwagę na aspekty akustycz-
ne. Czy można oszacować, jak często?
JERZY HERSE Raczej jak rzadko, bo dopie-
ro od niedawna kwestia akustyki zaczyna 
mieć znaczenie, m.in. za sprawą pojawie-
nia się nowych norm akustycznych i prze-
pisów prawnych. Niestety, nie ma żadnych 
badań na ten temat, czy tym bardziej staty-
styk. Zależy też, o jakich obiektach mówi-
my, ale można przyjąć, że w maksymalnie 
3–5 proc. obiektów w Polsce przeprowa-
dzono jakąkolwiek adaptację akustyczną 
lub zainstalowano specjalistyczną izolację.

CRN A jak to wygląda na innych, bar-
dziej rozwiniętych rynkach?
JERZY HERSE Najbardziej rozwinięte rynki 
pod względem akustyki są tam, gdzie dba 
się o wysoki komfort pracowników i efek-
tywność pracy, a więc w USA oraz krajach 
skandynawskich. Tam w  każdym więk-
szym biurze są o odpowiednie warunki 
akustyczne. Trudno jednak stwierdzić, ja-
ki to jest odsetek w stosunku do całości. 
Im większa świadomość społeczna i bar-
dziej rozwinięty ekonomicznie kraj, tym 
bardziej zabiega się o wysoki komfort aku-
styczny. To samo dotyczy również obiek-
tów publicznych, takich jak szkoły, sądy, 
banki, urzędy, muzea…

CRN W przypadku biur możemy też 
mówić o fi rmach, które są obsługiwa-

ne przez resellerów, łącznie z serwe-
rowniami, gdzie też stawiacie pierwsze 
kroki.
JERZY HERSE Oczywiście, resellerzy przy 
wyposażaniu biur w  sprzęt IT również 
mogą zwrócić uwagę na potencjał po-
mieszczeń w zakresie izolacji akustycznej 
i podjąć z nami współpracę na tym polu. 
Choćby na zasadzie konsultacji, które po-
zwolą uniknąć najprostszych błędów, jak 
na przykład umieszczanie wielkiej drukar-
ki przy stanowiskach pracy w ramach open 
space’u. Mam tu na myśli nie tylko monto-
wanie paneli zapewniających lepszy kom-
fort pracy, ale też tworzenie specjalnych 
pomieszczeń, takich jak budki telefoniczne 
czy Focus roomy, bardzo przydatne w biu-
rach open space. Co do serwerowni, to spra-
wa jest o tyle trudna, że w przeciwieństwie 
do biura, które można w dowolnej chwili 
poddać modernizacji, w pomieszczeniach, 
gdzie już działają serwery, niełatwo doko-
nać prac izolacyjnych. Nie da się bowiem 
skutecznie wygłuszyć serwerowni bez 
uzbrojenia podłogi w odpowiednią izola-
cję od dźwięków i wibracji. To by oznacza-
ło wyniesienie z sali serwerów, co zwykle 
w praktyce jest niewykonalne. 

Dodatkowym problemem w  serwe-
rowniach jest wentylacja, klimatyzacja 
oraz wszelkie dodatkowe nawiercenia 
w przegrodach budowlanych. Nawet ide-
alnie wytłumione pomieszczenie traci 
swoje walory w obecności źle zaizolowa-
nej wentylacji, przez którą wydostaje się 
dźwięk. Do tego dochodzą niepożądane 
dźwięki, tzw. materiałowe lub uderze-
niowe, które są przenoszone przez strop 
w  postaci wibracji, wywołanych drga-
niem urządzeń. Jak widać, lista poten-
cjalnych problemów może być naprawdę 
długa. Dlatego działania związane z izola-
cją akustyczną najlepiej podjąć już na eta-
pie projektowania pomieszczeń w biurze. 
Z pewnością będziemy chcieli zajmować 
się też serwerowniami. Dzięki naszemu 
doświadczeniu i wiedzy wiemy, jak ra-
dzić sobie z tego typu pomieszczeniami, 
a w związku z powoli, ale systematycznie 
rosnącą świadomością klientów instytu-
cjonalnych spodziewamy się wzrostu po-
pytu na takie usługi.

Będziemy chcieli 
zajmować się 
wygłuszaniem 
serwerowni. 
Spodziewamy się wzrostu 
popytu na takie usługi.

ROZMAWIAŁ 
ARTUR KOSTRZEWA
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Przywództwo 
w czasie kryzysu

POLECA – KSIĄŻKA DLA SZEFA

Maj 1940 roku. Trwa wojna, demokracje europejskie 
upadają, wojska Hitlera uderzają na Belgię, Holandię 

i Francję, a angielska opinia publiczna nadal nie rozumie, 
że świat stanął nad przepaścią.

Anthony McCarten,
„Czas mroku. Jak Churchill 
zawrócił świat znad krawędzi”, 
Wydawnictwo Marginesy.

„A co to ma wspólnego z moim bizne-
sem?” – może słusznie zapytać nasz czy-
telnik. Otóż ma o tyle, że właśnie wówczas 
w całej swojej okazałości objawił się ta-
lent polityczny jednego z największych 
światowych przywódców ery nowożyt-
nej, czyli Winstona Churchilla. Postaci 
niejednoznacznej, zwłaszcza dla Pola-
ków, którą jednak warto bliżej poznać ze 
względu na odwagę, intuicję i umiejęt-
ność szukania kompromisu tam, gdzie 
to możliwe, a jednocześnie stawianie na 
swoim tam, gdzie kompromis szkodziłby 
interesom Wielkiej Brytanii. A to cechy, 
które – gdyby zamienić „Wielką Bryta-
nię” na „fi rmę” – powinny charakteryzo-
wać każdego lidera, nie tylko polityka, ale 
też przedsiębiorcę czy menedżera. W tym 
kontekście książka „Czas mroku” (na jej 
podstawie powstał fi lm pod tym samym 
tytułem z oscarową kreacją Gary’ego Old-
mana) to biznesowa lektura, wprawdzie 
nie obowiązkowa, ale uzupełniająca.

Postać „Brytyjskiego Buldoga” została 
w niej pokazana bez lukru, wręcz obrazo-
burczo. Autor przypomina, że Churchill 
do czasu objęcia urzędu premiera (w sto-
sunkowo późnym wieku – 66 lat) był po-
litykiem przegranym, z powodu licznych 
błędów, w tym dotyczących spraw wojsko-
wych, i uważanym za postać w gruncie rze-
czy mało poważną. A jednak to właśnie on, 
jako jedyny brytyjski polityk, był od same-
go początku przeciwny wszelkim paktom 
z Adolfem Hitlerem i publicznie przestrze-
gał przed zgubną polityką ustępstw. Kiedy 
więc potrzebny był silny polityk, który nie 
przepuści niemieckiego dyktatora poza ka-
nał La Manche, wskazano na Churchilla.

I wtedy zaczęła się era przywódcy, od 
którego inni liderzy mogą uczyć się trudnej 
sztuki operowania słowem, umiejętności 
radzenia sobie ze stresem, a także trzeźwej 
oceny sytuacji (pomimo codziennego kon-
taktu z alkoholem). Wprawdzie w „Czasie 
mroku” nie znajdziemy konkretnych porad 
biznesowych, ale dowiemy się, że nadmier-
na pewność siebie to nie zawsze wada. Że 
obiektywne słabości mogą, w sytuacjach 
kryzysowych, okazać się atutem. Że cza-
sem granica między konsekwencją a upo-
rem jest bardzo cienka. 

SZUKASZ 
PRACOWNIKÓW 
W BRANŻY IT?

Mając konto 
na CRN.pl, 

możesz
BEZPŁATNIE 
zamieszczać

 OFERTY PRACY
w naszym portalu.
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Edimax: 3 w 1 do biura
Offi  ce 1-2-3 to profesjonalny system bezprzewodowej sieci Wi-Fi, który 

został zaprojektowany dla biur zatrudniających do 100 pracowników. 

Zestaw obejmuje trzy wstępnie skonfi gurowane punkty dostępowe: 

główny i dwa podrzędne. Urządzenia działają w technologii AC1300 

MU-MIMO. Komunikują się między sobą, mają funkcje ułatwiające konfi gu-

rację. Offi  ce 1-2-3 zapewnia bezpieczne i oddzielne Wi-Fi dla pracowników, 

gości oraz osobną sieć dla urządzeń biurowych.

Cena: 1,4 tys. zł. Gwarancja: 2 lata

AB, www.ab.pl
ABC DATA, www.abcdata.com.pl
ACTION, www.action.pl
INCOM, www.incomgroup.pl

QNAP: NAS z RAID 5
 TS-328 to pierwszy 3-zatokowy NAS QNAP, umożliwiający korzystanie 

z konfi guracji macierzy RAID 5 przy zastosowaniu trzech dysków. Urzą-

dzenie jest wyposażone w czterordzeniowy procesor Realtek RTD1296 

(1,4 GHz) oraz 2 lub 4 GB RAM. TS-328 zapewnia transkodowanie i od-

twarzanie wideo 4K, tworzenie migawek, backup i synchronizację danych 

między różnymi urządzeniami. Umożliwia także centralne zarządzanie pli-

kami multimedialnymi. Na TS-328 można wydzielić miejsce do przecho-

wywania danych z monitoringu.

Cena: od 1170 zł brutto. Gwarancja: 2 lata.

ABC DATA, www.abcdata.com.pl
ACTION, www.action.pl
EPA SYSTEMY, www.epasystemy.pl
KONSORCJUM FEN, www.fen.pl

TP-Link: domowe Wi-Fi 
z antywirusem
Deco M5 to dwupasmowe urządzenie do sieci bezprzewodowej, działają-

ce w standardzie AC. Przepustowość w paśmie 5 GHz wynosi 867 Mb/s, 

a w 2,4 GHz – do 400 Mb/s. Pojedyncze modele można łączyć w system 

do 10 urządzeń. Trzy – według producenta – umożliwiają płynną transmi-

sję danych na powierzchni ponad 400 mkw. Konfi guracji można dokonać 

za pomocą aplikacji mobilnej. Rozwiązanie zabezpieczające Home Care 

i antywirus od Trend Micro chronią przed wirusami i złośliwym oprogra-

mowaniem wszystkie urządzenia w domowej sieci.

Cena: ok. 500 zł. Gwarancja: 3 lata.

AB, www.ab.pl
ABC DATA, www.abcdata.com.pl
KOMPUTRONIK, www.komputronik.pl
NTT SYSTEM, www.ntt.pl
VERACOMP, www.veracomp.pl

 WD: dysk dla graczy
Dysk Black 3D NVMe SSD został zaprojektowany dla graczy, jak również 

innych użytkowników wymagających dużej wydajności. Dostępne są 

modele o pojemnościach 250 i 500 GB oraz 1 TB. Prędkość odczytu wy-

nosi do 3,4 tys. MB/s (w modelach o pojemności 500 GB i 1 TB), a zapi-

su – do 2800 MB/s (w 1 TB). Liczba operacji wejścia/wyjścia na sekundę 

(IOPS) wynosi 500 tys. (w modelu 1 TB). Współczynnik wytrzymałości 

sięga 600 TBW (dla modelu 1 TB). 

Ceny: 250 GB – 119,99 dol. (ok. 400 zł), 500 GB – 229,99 dol. (ok. 775 zł), 

1 TB – 449,99 dol. (ok. 1,5 tys. zł). Gwarancja: 5 lat.

AB, www.ab.pl
ABC DATA, www.abcdata.com.pl
ACTION, www.action.pl
ALSO, www.alsopolska.pl
ED’SYSTEM, www.edsystem.pl
INCOM, www.incomgroup.pl
TECH DATA, www.techdata.pl
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Mistrzostwa Polski Branży IT w tenisie stołowym

z komputerem
CRN Polska rozmawia 

z LESZKIEM KUCHARSKIM, 
legendą polskiego tenisa 

stołowego i ambasadorem 
pierwszych mistrzostw Polski 
branży IT w tej dyscyplinie.

Przegry
wamy

PO GODZINACH
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CRN W czasach zimnej wojny powsta-
ło pojęcie dyplomacji pingpongowej, 
kiedy to zawody sportowe stały się 
pretekstem do pierwszej ofi cjalnej 
wizyty Amerykanów w komunistycz-
nych Chinach Mao Zedonga. To był 
rok 1971, w którym zdobył pan pierw-
szy w  swojej karierze tytuł mistrza 
Polski młodzików. Po tylu latach na-
dal jest pan aktywnym ambasadorem 
tenisa stołowego. Podobno zamiast 
„dzień dobry” łatwiej na powitanie 
usłyszeć od pana „grasz coś”?
LESZEK KUCHARSKI (śmiech) Nie ma się 
co dziwić. Pierwszy tytuł, w „grze mie-
szanej” z mamą, zdobyłem w 1959 roku. 
Została wtedy mistrzynią Polski, będąc… 
w czwartym miesiącu ciąży. I tak już mi 
zostało. Zamiast chodzić z kolegami po 
drzewach, spędziłem dzieciństwo, a po-
tem młodość w hali sportowej. Nadal je-
stem aktywnym zawodnikiem, grającym 
trenerem. I niech tak będzie. Chcę umrzeć 
przy stole.

CRN No to już wiadomo, że za pana 
sukcesami stoi prawdziwa pasja. A jest 
szansa, że doczekamy się wreszcie no-
wego mistrza na miarę Leszka Kuchar-
skiego czy Andrzeja Grubby?
LESZEK KUCHARSKI Nie brakuje nam mło-
dych, utalentowanych i utytułowanych 
zawodników. To, że mało słyszymy o ich 
sukcesach, to wina mediów, które traktują 
ten sport po macoszemu.

CRN Co oczywiście nie pomaga w szu-
kaniu narybku… 
LESZEK KUCHARSKI Problem jest trywialny, 
po prostu przegrywamy z komputerem. 
Dzieci spędzają tyle czasu przed moni-
torem, że nawet jeśli są utalentowane, 
to z głębokiego zaniedbania fi zycznego 
trudno ten talent wydobyć.

CRN Z  drugiej strony na przykład 
Orliki latem są zajęte do późnego wie-
czora. Może po prostu trzeba aktyw-
niej promować tę dyscyplinę?
LESZEK KUCHARSKI Sytuacja jest tra-
giczna. Nauczyciele WF-u twierdzą, że 
80 proc. dzieci, gdyby testy były prze-
prowadzane rygorystycznie, miałoby 
jedynki na koniec roku. A niepowodze-
nia już na samym początku aktywności 

sportowej powodują zniechęcenie i po-
wrót do komputera. Na monitorze 
wszyscy jesteśmy szybcy, silni i piękni. 
Oczywiście są wyjątki, ale żeby osiągnąć 
sukces na skalę światową, nie można ba-
zować na wyjątkach.

CRN W Chinach komputerów nie bra-
kuje, a jednak od lat Chińczycy są nie-
doścignionymi mistrzami… 
LESZEK KUCHARSKI W Chinach od małe-
go sport ten uprawiają miliony dzieci. 
Z tych milionów wyłaniają się jednost-
ki wybitne. U nas brak ogólnorozwojów-
ki na starcie odbiera szanse na sukcesy 
w przyszłości. Kiedyś ta ogólnorozwo-
jówka była na trzepaku, boisku, drze-
wie, ślizgawce. Przykładem tego, jak to 
ważne, jest Andrzej Grubba, który za-
czął trening tenisa bardzo późno, ale 
miał podbudowę z boiska do piłki ręcz-
nej i nożnej. No i oczywiście talent.

CRN Chorobę znamy, lekarstwo też. 
Co teraz?
LESZEK KUCHARSKI Po latach dosze-
dłem do wniosku, że my, trenerzy, mu-
simy szukać przymierza z IT. Planuję 
po raz pierwszy w tym roku zorganizo-
wanie obozu ogólnosportowego, gdzie 
na przykład gra w piłkę na boisku po-
przedzona będzie dwugodzinnym tur-
niejem na komputerze. Albo dwie go-
dziny strzelanki w  Counter-Strike’a 
połączymy z czterema godzinami w lesie 
z paintballem.

CRN To może się spodobać młodym lu-
dziom. A jaki sens ma organizowanie 
mistrzostw Polski w tenisie stołowym 
dla branży IT? 
LESZEK KUCHARSKI Sens jest głęboki. Jeśli 
gra tata lub mama, to syn i córka też gra-
ją albo zaczną grać, by dorównać rodzi-
com. Tak było ze mną. Mało tego, około 
40 proc. amatorów grających regularnie, 
z którymi mam styczność, to pracownicy 
lub szefowie fi rm IT. Takie fi rmy bardzo 
często dysponują salkami ze stołami i to 
też przyczyniło się do wyboru tej bran-
ży. No cóż, z takich czy innych powodów 
sektor IT lubi tenis stołowy.

ROZMAWIAŁ 
TOMASZ GOŁĘBIOWSKI

PRENUMERATA 
BEZPŁATNEGO MAGAZYNU

tel.: 22 36 03 992,
prenumerata@crn.pl

CRN.pl     

.

WYŁĄCZNIE DLA FIRM 
Z BRANŻY IT 

NAJLEPIEJ POINFORMOWANE
PISMO W BRANŻY IT!
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Ireneusz Dąbrowski

WRZUTKA Z AUTU

Turkusowe
idee 

krzewią się 
bujnie 

i zdobywają 
zwolenników.

A ja tam 
wolę brylanty

IDEA ORGANIZACJI TURKUSOWYCH JEST W DUŻEJ CZĘŚCI ODPOWIEDZIĄ 
NA POTRZEBY WKRACZAJĄCEGO DO PRACY POWOLI, ACZKOLWIEK NIE-
UCHRONNIE POKOLENIA MILLENIALSÓW.

Jakieś 45 lat temu, w połowie lat 70. ubiegłego już wieku, jako dość młody student 
– jeszcze przed dyplomem magistra inżyniera na Politechnice Warszawskiej – oświad-
czyłem się mojej dziewczynie, z którą chodziłem cztery lata. To nie były bajkowe czasy, 
zwłaszcza z ekonomicznego punktu widzenia. Na legalny zakup obrączek trzeba było 
mieć specjalne zaświadczenie z Urzędu Stanu Cywilnego, a obrót metalami i kamie-
niami szlachetnymi stanowił domenę czarnego rynku i służb specjalnych, które w taki 
sposób poprawiały swój budżet na „operacje specjalne”. Na to więc, aby zdobyć zarę-
czynowy pierścionek z najmniejszym choćby brylancikiem, nie miałem najmniejszych 
szans. Ani z przyczyn ekonomicznych, czyli ceny, ani z powodu dostępności.

Albowiem z zasady od marca roku 68, kiedy to jako uczeń Liceum Gottwalda dosta-
łem – na dzisiejszym placu Politechniki, a wówczas placu Jedności Robotniczej – pałą 
po plecach od milicjanta czy zomowca zabiegającego o zaprowadzenie porządku wśród 
protestującej inteligenckiej młodzieży, nie zbliżałem się na centymetr do czegokolwiek, 
co zalatywało koniecznością kontaktu z ówczesnym aparatem bezpieczeństwa. W ta-
kiej sytuacji pozostawała kreatywność i pomoc rodziny. Gdy tylko swoimi kłopotami 
podzieliłem się ze swoją Mamą, ta bez wahania sięgnęła do domowego schowka i wy-
ciągnęła z niego pudełeczko z precjozami, wśród których m.in. był pozbawiony oczka 
jej pierścionek z czasu pierwszej komunii.

Ten „oślepiony” pierścionek przeszedł z moją Mamą całą wojenną i powojenną tu-
łaczkę od Powstania Warszawskiego przez niemieckie obozy koncentracyjne i obozy 
pracy na lewym brzegu Renu, amerykańskie obozy Dipisów (Displaced Persons Camps) 
aż po bierutowskie zastępy odgruzowania stolicy w drugiej połowie lat 40. Zatem ma-
teriał na oprawę był, ale co z kamieniem? Na szczęście gospodarka socjalistyczna mu-
siała jakoś funkcjonować, więc poza nieskolektywizowanym rolnictwem pozwoliła 
istnieć wąskiemu sektorowi prywatnego rzemiosła i spółdzielczości.

Jednym z takich zakładów był WarMet – spółdzielnia pracy skupiająca jubilerów, 
gdzie udałem się po radę, jak ze złotego złomu uzyskać zaręczynowy pierścionek godny 
mojej wybranki serca. Zastałem tam miłego pana, który zapoznawszy się z moją sytu-
acją materialną oraz wziąwszy po uwagę możliwości jego spółdzielni, zaproponował 
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przetopienie starego pierścionka oraz wyposażenie nowego wyrobu w dwa piękne 
turkusy wedle przedstawionego wzoru. Wzór został zaakceptowany i za kilka tygodni 
„uzbrojony” w pudełko z WarMetu i bukiet kwiatów udałem się do rodziców ukocha-
nej. Wszystko odbyło się wedle uświęconej tradycji i od tego dnia moja dziewczyna 
stała się moją narzeczoną, a później – i po dzień dzisiejszy – żoną i matką moich synów.

A pierścionek zaręczynowy z turkusami? Niestety, nie dotrwał do dziś. Turkusy oka-
zały się kiepskim materiałem – zostały wypłukane wodą i mydłem podczas normalnej 
„eksploatacji”. Dziś nie ma już zaręczynowego pierścionka z turkusami, a nasi synowie 
w innych czasach i przy innych możliwościach zaręczali się pierścionkami z „alotopo-
wą odmianą węgla poddaną szlifowi brylantowemu”, jak definiuje dziś słowo „brylant” 
Wikipedia. Odtąd zawsze nad turkus przedkładam inne kamienie szlachetne, zwłasz-
cza te twarde i mocne jak brylanty.

Te reminiscencje nasunęły mi się ostatnio, gdy pobieżnie zapoznałem się z ideą or-
ganizacji turkusowych i turkusowego zarządzania. Domyślacie się już, jaki mam do 
nich stosunek i co o nich myślę. Tak, nie mylicie się. Uważam, że są czystą utopią i mi-
łą, choć nieskuteczną oraz nietrwałą emanacją emocjonalnego myślenia o tym, czym 
jest firma, jakie ma cele i jakie cechy musi mieć, aby być skuteczna i dawać naprawdę 
to, o czym marzą idealiści spod znaku turkusu. Idea ta jest w dużej części odpowie-
dzią na potrzeby wkraczającego do pracy powoli, aczkolwiek nieuchronnie pokolenia 
millenialsów. Nie chcecie pracy na etacie, wyścigu szczurów, planów i kwot do zreali-
zowania, to proszę stwórzcie sobie turkusowy świat, gdzie wszyscy są braćmi, nikt nie 
chce być szefem, co najwyżej „primus Inter pares”, nie ma celów biznesowych poza 
ogólnym celem życia w dobrostanie i realizacją samego siebie.

O słodka naiwności! Przecież to już było. Wszak z tego nurtu myślenia pocho-
dzi i jaskinia platońska, i „Utopia” Tomasza Morusa. Ludzie od zawsze chcieli żyć 
w świecie idealnym, przyjaznym i bezpiecznym. Idee takie jak ta o turkusowych 
organizacjach z reguły powstawały wtedy, gdy świat na chwilę choćby stawał się 
spokojniejszy, gdy Mars szedł spać, a dominację przejmowała Wenus. Bo aby my-
śleć o szczęściu, które w piramidzie Maslowa znajduje się w górnych partiach, naj-
pierw trzeba zadbać o podstawy: bezpieczeństwo fizyczne, jedzonko i mieszkanko. 
I ktoś to musi zrobić.

Właściwie to dobrze świadczy o sytuacji rynkowej, że turkusowe idee krzewią się 
bujnie i zdobywają zwolenników, bo oznacza, że dół piramidy Maslowa już jest. A to 
miła konstatacja. Niestety, wadą utopijnych pomysłów jest to, że po pierwsze zmieniają 
niebezpiecznie priorytety i przesuwają punkt ciężkości z rzeczy fundamentalnych, jak 
na przykład bezpieczeństwo, na imponderabilia (coś jakby zamiana caracali na pomni-
ki w wykonaniu poprzedniego ministra MON), a po drugie sprawiają, że rosną ocze-
kiwania, które nie zawsze da się spełnić. Bo jak to z moim przyjacielem, zajmującym 
się intensywnie coachingiem, ostatnio przy stoliku kawiarnianym ustaliliśmy: S=R-O, 
czyli szczęście to różnica pomiędzy rzeczywistością a oczekiwaniami. Nie można za-
tem być szczęśliwym, jeśli oczekiwania przewyższają możliwość ich spełnienia. Ale 
można być szczęśliwym nawet w podłej rzeczywistości, o ile umie się obniżyć poziom 
oczekiwań. I to jest recepta na udaną organizację, pracę i życie.

Nie wiem, czy propagatorzy turkusowych idei tego swoich adeptów uczą, ale na pew-
no byłoby warto. Poza tym odrobina wzajemnego szacunku, solidarności, uczciwości, 
mniej głupoty i zawiści, nienawiści i skrajnych ideologii i… mamy turkusowy świat. Za 
darmo, bo to, co wymieniłem, nie wymaga dużych nakładów, inwestycji, szkoleń, syste-
mów, dokumentacji ani mądrali od zarządzania. To są brylanty, na które warto stawiać. 
To jest w każdym z nas i tylko od nas zależy, jak to wykorzystamy. A turkusy zostawmy 
jubilerom. Niech przydają piękna naszym paniom.
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CHŁODNYM OKIEM

Elastyczny minister 
w stajni Augiasza

ANNIE STREŻYŃSKIEJ NIE UDAŁO SIĘ PRZEPROWADZIĆ CYFRYZACJI 
URZĘDÓW PAŃSTWOWYCH. NIEWIELE WSKAZUJE NA TO, ŻE JEJ NASTĘP-
CA PORADZI SOBIE Z TYM ZADANIEM.

Anna Streżyńska po ponad dwóch latach zmagań z cyfryzacją pożegnała się w stycz-
niu z ministerialną teką. Nie kryła przy tym swojego rozgoryczenia, żaląc się w me-
diach, że zarządzany przez nią resort padł ofi arą politycznej rozgrywki. Z jej opowieści 
mogliśmy się dowiedzieć, że Mariusz Błaszczak strzela zza węgła, natomiast Antoni 
Macierewicz walczy z otwartą przyłbicą. Ale to przecież żadna nowość. To wie każdy 
przedszkolak, zwłaszcza jeśli ogląda „Ucho prezesa”.

Niektóre media szybko wykreowały Annę Streżyńską na kolejną ofi arę „kaczystow-
skiego reżimu”. Dlaczego największy fachowiec w rządzie musiał odejść? – pytali zafra-
sowani dziennikarze. Jednak wielu z nich ma pamięć złotej rybki. Wszak kilka miesięcy 
wcześniej pismacy nie zostawili suchej nitki na opracowanym przez Ministerstwo 
Infrastruktury systemie CEPIK2. Rozwiązanie zamiast ułatwić i przyspieszyć for-
malności związane z rejestracją samochodów i przeglądami technicznymi, uwięziło 
kierowców w tasiemcowych kolejkach.

Minister poległa też w batalii o system cyberbezpieczeństwa, który miały być koor-
dynowany przez podległy jej resort. Jednak stało się inaczej. Według projektu ustawy 
z listopada 2017 r. mają powstać trzy CSIRT-y, a więc zespoły reagowania na incydenty 
bezpieczeństwa, znajdujące się pod jurysdykcją MON, NASK oraz ABW.

Niemniej sporym nadużyciem byłoby stwierdzenie, że działalność ministerstwa za-
rządzanego przez Annę Streżyńską to jedno wielkie pasmo porażek. Do sukcesów na-
leży zaliczyć popularyzację Profi lu Zaufanego czy Ogólnopolską Sieć Edukacyjną. Poza 
tym zaniedbania w cyfryzacji urzędów państwowych sięgają przynajmniej kilku lat, a ich 
usuwanie przypomina sprzątanie stajni Augiasza. Nie bez przyczyny w czasie bezkró-
lewia w Ministerstwie Infrastruktury pojawiały się całkiem rozsądne głosy, żeby resort 
cyfryzacji zamknąć, a jego obowiązki rozdzielić między inne ministerstwa. 

Ostatecznie, po ponad trzech miesiącach oczekiwania, Mateusz Morawiecki po-
wierzył tekę ministra Markowi Zagórskiemu, który notabene był zastępcą Anny Stre-
żyńskiej. Czy sprosta on poważnym wyzwaniom i okaże się lepszym menedżerem 
od swojej byłej szefowej? Oczywiście na tym etapie trudno cokolwiek wyrokować. 
Wygląda natomiast na to, że nowy minister nie zamierza powielać błędów swojej po-
przedniczki, która ogłaszała wszem i wobec, iż jest bezpartyjnym fachowcem. Marek 
Zagórski w marcu opuścił partię Porozumienie Jarosława Gowina, gdzie piastował 
funkcję wiceprzewodniczącego, i wstąpił do Prawa i Sprawiedliwości. Jak widać, to 
elastyczny człowiek, który potrafi  niczym kameleon przystosować się do nowych wa-
runków. W polityce to cecha dobra i zła, zależnie od okoliczności, ale zwykle dobra. 
Tak czy inaczej, nie od dziś wiadomo, że cyfryzacja i elastyczność idą w parze. Może 
tym razem wreszcie skutecznie. 








