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Nagroda Wilczka

To jeden z paradoksow historii, ale kazdy przedsiebiorca w ITII RP powinien zatesk-
ni¢ za Polska Rzeczpospolita Ludowa. A konkretnie za jej koncowym akordem, za jaki
uznaje sie lata 1988-1989. To wlasnie wtedy, rowno trzydziesci lat temu, Mieczystaw
Wilczek - wowcezas minister przemystu w rzadzie Mieczystawa Rakowskiego - prze-
forsowal w Sejmie najbardziej liberalng ustawe o przedsiebiorczosci, jaka kiedykolwiek
w Polsce mieli$my. Dokument mies$cit sie na 5 (pieciu!) stronach formatu A4. Jego idea
opierata sie na zasadzie: ,,co nie jest zakazane, jest dozwolone”, dzieki czemu w pelni
uwolnit mocno tkwigcy w naszym narodzie potencjat przedsiebiorczosci. Jak thuma-

Tomasz Gotebiowski
Redaktor naczelny

czyt Mieczystaw Wilczek: ,,Chodzilo o to, by wyrwaé decyzje z rak urzednikow, kto-
rzy z wielu powoddw czasem ukatrupiali rozpoczecie dziatalnosci. Na podstawie tej
ustawy w pierwszym roku powstato 3,5 mln przedsiebiorstw, a w nastepnym kolejny
milion. To byto co$ nieprawdopodobnego. Nawet ja bytem zaskoczony”.

Niestety, bardzo szybko socjalizm zaczal upominac sie o swoje i z kazdym rokiem
wtladze tzw. wolnej Polski ograniczaty zakres wolnosci gospodarczej. Raz jeszcze
oddajmy gtos ministrowi Wilczkowi: ,,Prosze pamietaé, ze wowczas nikt, nawet So-
lidarnos¢, weale nie cheial wprowadzenia kapitalizmu. Oni wszyscy chcieli socja-
lizmu z ludzka twarza. Jak ja im mowitem, ze taki socjalizm musi zawsze mie¢ gotg

Socjali
N d..e, to sie wszyscy usmiechali niedowierzajaco”... W efekcie dzisiaj sama tylko usta-
Z (nl e) lu d Z ka wa o podatku VAT liczy 157 stron, a wiec jest 30 razy dtuzsza od ustawy Wilczka.

Uwazam, ze Mieczystaw Wilczek powinien by¢ rokrocznie honorowany — przez
twarzq.

wszystkie znaczgce organizacje przedsiebiorcow - zlozeniem wienca na jego grobie na
Cmentarzu Powgzkowskim. Poza tym powinno si¢ przyznawacé nagrode jego imienia tym
politykom, spotecznikom, przedsiebiorcom i ludziom dobrej woli, ktorzy doprowadza
do zniesienia tego czy innego absurdalnego przepisu. A nagrode specjalng, cho¢by nawet
jaki$ $wiezo wyremontowany odpowiednik sienkiewiczowskiego dworku w Oblegorku,
powinno przyzna¢ polskie spoteczenstwo geniuszowi, ktory w cato$ci zniesie ustawe
0 VAT ina jej miejsce uchwali nowg - mieszczacq sie na 1 stronie A4 z kohcowym para-
grafem o brzmieniu: ,,nie podlega dalszym zmianom legislacyjnym”.

Wszystko po to, aby kiedy$ wreszcie w naszym pieknym kraju urzednik dla przedsie-
biorcy Wilczkiem byl, a nie wilkiem. W przeciwnym razie bedziemy nadal zy¢ z przeraza-

jaca $wiadomoscig, ze za PRL-u ludzie biznesu mielilepiej. I co z tego, ze tylko w okresie
_ schytkowym? Poczucia zazenowania i ztosci to nie umniejsza. Przynajmniej we mnie.
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+ Ultrakompaktowe wymiary - oszczednos¢ przestrzeni i dopasowanie do kazdych warunkéw.
 Wszechstronna tacznosc* - od opcji dwéch monitoréw po starsze urzadzenia.
- Niezawodnos¢ 24/7 - doktadnie przetestowane, aby zapewnic jak najdtuzsza niezawodnosc.

+ Obudowa z wysuwanym panelem - szybka i fatwa modyfikacja pamieci i dyskow w zaledwie 2 krokach.

*Opcje portdw I/0 moga zaleze¢ od modelu.
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I PERYSKOP

# Synerise zostato polskim partnerem roku Microsoftu w ramach konkursu Microsoft Partner of the Year = Gartner ,wyciat" ze Swojego magicznego
Award 2018. Nagroda przyznawana jest partnerom, ktorzy ,0siagneli znaczny wzrost bazy klientow i/lub przycho- kwadrantu takich dostawcow chmury publicznej
dow, zwiekszajac wptyw i zadowolenie klientow z oferty Microsoft Cloud”. Synerise, po zaledwie czterech latach jak: Rackspace, NTT Communications, Virtustream,

obecnosci na rynku, uzyskato wycene na poziomie 85 min dol., ma w portfolio ponad 100 klientow i obstuzyto L\“ Skytap, Fujitsu, Interoute, Joyent i CenturyLink.
600 min transakcji. Stworzone dla branzy retail i sktadajace sie z wielu modutow rozwigzanie Synerise (/) W efekcie ,Magic Quadrant for Cloud Infrastructure
Al Growth Cloud wykorzystuje dane zebrane z wielu Zrodet do segmentacji klientow w czasie rzeczywistym b asaService"za 2018 r. prezentuje zaledwie szesciu naj-
i btyskawicznego tworzenia komunikatow marketingowych. % wiekszych operatordw chmury publicznej. To efekt mody-
S~ fikacji kryteriow oceny, ktore uwzgleniaja teraz tylko tych

4 ABC Data wypfaci swoim udziatowcom sowita dywidende za rok 2017, ktdrej wartosc siegnie dostawcow, ktorzy m.in. , wyr6zniaja sie mozliwosciami do-
38,8 min zt, czyli 0,31 zt na 1 akeje. W poprzednim roku dystrybutor wyptacit juz zaliczke w wysokosci starczania strategicznych ustug chmurowych w wielu roznych
10 min zt 0,08 2t na akcje), wiec akejonariusze otrzymaja do podziatu w sumie 28,8 min zt (0.23 2t na v zastosowaniach”. Doprowadzito to do usuniecia wszystkich do-
akcje). Na ten cel jest przeznaczony caty zysk jednostkowy ABC Daty za 2017 1. (35,11 min zf) plus % stawcaw oprocz tych z globalng oferta laaS i PaaS. Niekwestio-

3,7minztzkapitatu zapasowego. Dzien dywidendy ustalono na 29 czerwca. Wyptata nastapi 25 lipca br. nowanym numerem jeden wcigz pozostaje AWS, przed Microsoftem

i Google Cloud Platform.

i Eurosystem zawarto ugode z Tauron Dystrybucja w Sprawie zaptaty kar umownych za zwioke = Google musi liczyc sie z karg w wysokosci nawet 11 mld dol. za

+ Konsorcjum Comarch, Apator Rector, Tukaj Mapping Central Europe C

w realizacji umowy na ,wykonanie i wdrozenie Systemu zarzadzania majatkiem sieciowym”. S~ naduzywanie dominujacej pozycji na rynku mobilnych systemow ope-
Strony zgodzity sie nakary w tacznej wysokosci 11,14 min zt. W pazdzierniku 2017r. Tauron % racyjnych w krajach Unii Europejskiej. Brukseli nie podoba sie to, ze
7azadat 30,2 min zt w zwigzku z op6znieniami. Postepowanie mediacyjne doprowadzito (Google w umowach z producentami sprzetu wymaga, by jego wyszukiwar-
jednak do ugody. Co istotne, uzgodniono réwniez wykonanie dodatkowych prac i ustug e ka byta ustawiona jako domysina np. w smartfonie. Decyzji w tej sprawie
przez konsorcjum, za wynagrodzeniem blisko 24 min zt. Kwota ta zostanie potracona (} mozna spodziewac Sie w lipcu br. Podana Stawka to 10 proc. globalnych ob-
7 wierzytelnosci. Dodatkowe prace przeprowadzi Apator Rector. b rotow korporacji.

4 Dell EMC umocnit sie jako lider na rynku pamieci masowych w regionie Q\\I = Paiistwowe systemy IT, m.in. ePUAP, CEPIK, System Rejestrow Parstwowych,
EMEA - wynika zdanych IDC. W Tkw. 2018 r. osiagnat najwiekszy, ponad 50-pro- obywatel.gov.pl i pzgov.pl, we wtorek 12 czerwca ulegty awarii, kiora trwata kilka go-

centowy wzrost sprzedazy, dystansujac rywali. Z kolei IBM i Hitachi, pomimo ? dzin. Ministerstwo cyfryzacji nie podato przyczyn zdarzenia.
poprawy na catym rynku, zanotowaty w pierwszych trzech miesiacach tego %
roku spadek przychodow. Catkowita wartosc sprzedazy Systemow zewnetrz- b = HP Inc. ogfosito plan restrukturyzagji zatrudnienia. Korporacja liczy Sie z odejsciem
nej pamieci masowej w regionie EMEA wzrosta w I kw. 2018 1. 0 blisko v; 4.5-5tys. 056b do 31 pazdziernika 2019 . 0znaczatoby to, ze ciecia obejma nawet 10 proc.
24 proc. w dolarach (7,4 proc. w euro) - wedtug IDC. (/\) 7 49 tys. pracownikaw firmy na swiecie. Koszty restrukturyzacji maja wyniesc ok. 700 min dol.
k“ Informacje o redukcjach podano tuz po publikacji dobrych wynikéw finansowych HP. Byt to siad-

# Action kolejny miesiac z rzedu odnotowat wyzsze obroty S~ my kwartat z rzedu rosnacej sprzedazy.

niz przed rokiem. W maju br. przychody grupy Action wyniosty

134 min zt, a wiec wyraznie wiecej (+13,5 proc) niz maju ub.r, = Aplikacje Krytyczne, spotka informatyczna resortu finansow, boryka sie z kolejng karuzela
gdy skonsolidowane obroty siegnety 118 min zt. Skonsolido- kadrowa. Obecnie trwajg poszukiwania nowego prezesa i wiceprezesow. Zmiany na szczeblu zarzadczym
wana marza dystrybutora w maju br. wyniosta ok. 6,6 proc. nastepuja w przypadku tego podmiotu co kilka miesiecy. Aplikacje Krytyczne zajmuja Sie tworzeniem i do-
(rok wezesniej - 6,5 proc.). W I kw. br. marza brutto byta na- starczaniem rozwiazan informatycznych dla Stuzb skarbowych i celnych. Ma to usprawnic obstuge IT fiskusa
tomiast wyzsza - na poziomie 8 proc. i zmniejszyc¢ koszty, w poréwnaniu ze zlecaniem takich zadan firmom zewnetrznym.

Mam nadzieje, Ze szefem 85 proc. polskich firm ma kulture Czytanie na papierze
mojego resortu nie XVI-wiecznego folwarku - Jacek Jest efektywniejsze niz
bedzie robot - Marek Santorski, psycholog biznesu na ekranie komputera
Zagorski, minister o scentralizowanych decyzjach - Jaroslaw Szabtowski,
cyfryzacji. i$cislej hierarchii za obietnice wlasciciel Risetu.

bezpieczenstwa pracownikow.

6 CRNnr6/2018



SonicWall:
rozwod z Questem

Obie firmy od maja br. dziataja juz catkowicie niezaleznie. Przypomnijmy, ze SonicWall i Quest
Software nalezaty wczesniej do Della. Producent odsprzedat te cze$¢ biznesu funduszom Fran-
cisco Partners oraz Elliott Management pod koniec 2016 r. (przypuszczalnie za ok. 2 mid dol.).
Chociaz SonicWall i Quest prowadzity sprzedaz, marketing i rozwoj produktéw oddzielnie, to fir-
my zwigzane byty administracyjnie - poprzez dziaty IT, HR i finansowy. W drugiej potowie 2017 1.
SonicWalli pod tym wzgledem usamodzielnit sie. Ostatnig sprawg do zatatwienia byta kwestia
oddzielenia struktur zadtuzenia dwoch firm.

Wedtug Briana Deckera, partnera handlowego Francisco Partners, z ktdrym rozmawiata ame-
rykanhska redakcja CRN, te firmy nigdy nie pasowaty do siebie, poniewaz SonicWall koncentru-
je sie na matych i srednich przedsiebiorstwach i sprzedaje wytgcznie za posrednictwem kanatu
partnerskiego, a Quest bezposrednio wspiera nabywcow z duzych przedsiebiorstw na bardziej
dojrzatych rynkach.

Bezpieczenstwo z Izraela w Polsce

|zraelscy specjalisci od securi-
ty szukajg klientow, partneréw
i dystrybutoréw w Polsce. Krajo-

 ALS e TuWBER -

TSRAEL TECHNOLOES oRw

we firmy - zarowno kooperacji, jak
iinspiracji. ,To okazja do nawig-
zania kontaktéw z najlepszymi”

- komentowali polscy uczestni-
cy konferenciji Israel HLS & Cyber
Warsaw Technology Day. Kilka-
nascie firm z Izraela specjalizuja-

cych sie w cyberbezpieczenstwie
zaprezentowato na niej swojg oferte i rozmawiato z przedstawicielami dystrybutordw, integra-
torow IT, podmiotow z branzy security, deweloperdw, administracji i przedsiebiorstw - klientéw
koncowych. Chetnych do spotkan po stronie polskiej byto znacznie wiecej niz przedstawicieli
branzy jednego z najmniejszych panstw, bo przedsiebiorstwa z Izraela nalezg do najbardziej za-
awansowanych na $wiecie w sektorze security. W tym kraju dziata

430 podmiotow o tej specjalizacii, co roku powstaje 60 startupdw, a 1/5 $wiatowych inwesty-
cji w cyberbezpieczenstwo jest lokowana w Izraelu. Najwiecej (16 proc.) nowych firm IT security
z tego panstwa koncentruje sie na potgczonych urzadzeniach i Internecie rzeczy (wedtug
danych z 2016 r.).

Jadwiga Emilewicz, minister przedsiebiorczosci i technologii, deklarowata wsparcie dla polskigj
branzy bezpieczenstwa cyfrowego. Resort zamierza stworzy¢ wzorowany na izraelskich doswiad-
czeniach akcelerator przedsiebiorczosci skoncentrowany na tym obszarze. Ma obja¢ zaréwno
firmy specjalizujgce sie w cyfrowej ochronie (nie tylko nowe), jak i fachowcéw w tej dziedzinie,

a dzieki kooperacji wzmocni¢ cyberbezpieczenstwo kraju i przyciagna¢ fundusze. Ministerstwo
zacheca jednostki administracji do wspotpracy w tej dziedzinie i inwestycji w projekty z zakresu
ochrony informatycznej.

Pojawity sie tez wspolne prywatne przedsiewziecia. W ub.r. jeden z najwiekszych funduszy izrael-
skich i polska organizacja powotaty fundusz TDJ Plango, ktéry moze zainwestowac w polskie spot-
ki nawet ponad 200 min zt.

Od polskich firm security i software’owych styszelismy, ze trzeba wzorowac sie na lzraelu i roz-
wijac¢ ten sektor. Podkreslano, ze takie spotkania sg bardzo cenne, pozwalajg nawigzac kontakty

i pozna¢ nowe rozwigzania, a takze Swiatowe trendy. Niektorzy z polskich gosci wybierali sie na
kolejne edycje konferencji HLS & Cyber. Udziat w takim wydarzeniu w listopadzie br. w 1zraelu za-
powiedziato 160 podmiotdw, gtdwnie firm security z tego kraju.

W dniu 31 maja br. branze
zaskoczyta bardzo
smutna wiadomos¢.
Tragicznie odszedt
wiceprezes ABC Daty

Arkadiusz
Lew-Kiedrowski.

Redakcja CRN Polska
w zwigzku z przedwczesng $miercig

meza, ojca, menedzera

i dziatacza spotecznego

skiada
szczere wyrazy wspotczucia

rodzinie, przyjaciotom
i wspotpracownikom.

Skarbowka zbadala
ksiegi Actionu

W ramach kolejnych kontroli w spotce organy
skarbowe nie wykryty nieprawidtowosci.

W maju i czerwcu br. Action otrzymat protokoty
7 badania ksigg podatkowych przez mazowie-
cki UCS. Sprawdzano rzetelno$¢ deklarowanych
podstaw opodatkowania oraz prawidtowo$é
obliczania i wptacania VAT za marzec, kwiecien
ilipiec 2014 r,, a takze okres od sierpnia 2014 .
do marca 2015 r. Skarbdwka uznata, ze brak jest
podstaw do odmowy prawa obnizenia kwoty
podatku naleznego o podatek naliczony - poin-
formowat Action. Taki wynik nie oznacza jednak
zakonczenia postepowania kontrolnego obej-
mujgcego wymienione miesigce.

Wedtug sprawozdania finansowego za | kw.
2018 1. w Actionie trwa sze$¢ postepowan kon-
trolnych dotyczacych VAT i jedno w sprawie po-
datku dochodowego. Obejmujg one wybrane
miesigce z lat 2008-2016.

AN \J/.
W
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A~ IT.Channel 20

Spadki waloréw firm IT na gietdzie to juz
niemal nowa $wiecka tradycja. Nie sa to
spadki duze, ale systematyczne. Nasz in-
deks od poczatku roku w kazdym kolejnym
miesigcu traci na wartosci. Nie ma sie zresz-
ta czemu dziwi¢, bo wyniki kluczowych
spotek wprawdzie nie sg powodem do
rwania wtoséw z gtowy, ale na pewno nie
zachwycaja. Przyktadowo w ciggu minio-
nego miesigca walory AB stracity na war-
tosci prawie 4 proc., natomiast cena akcji
ABC Data, cho¢ wzrosta, to jedynie o ponad
3,5 proc. Nieco zwiekszyta sie takze war-
to$¢ akeji Asseco BS (o niemal 2 proc.).

Ale w zasadzie dlaczego miatoby by¢ lepigj?
Czy pojawita sie jaka$ rewolucyjna technolo-
gia? Z pewnoscig nie. A moze chociaz ewo-
lucyjna? Czy za taka nalezy uznac bardzo
medialny Internet of Things? Nawet w tym
przypadku trudno mowic o jakiej$ przetomo-
wej nowosci. Trudno tez uznac za obiecujace
dla dystrybutoréw i integratorow pochwaty
analitykow odnoszgce sie do Artificial Intelli-
gence czy blockchain. To oczywiscie wazne
trendy technologiczne, ale na razie nie prze-
ktadaja sie na realny biznes IT w Polsce.

Wakacje nie pomoga

Takze newsy dotyczace naszej branzy trud-
no uznac¢ za hurraoptymistyczne: spotka
Indaty chce sanacji, trzy spotki informatycz-
ne oskarzono o zmowe cenowa, padty pan-
stwowe systemy IT... To nie stwarza wokot

IT dobrego klimatu i nie ma co sie dziwi¢, ze
nasz indeks nie moze przetamac ztej passy.
W tym miesigcu osiggnat wartos¢ 859 punk-
téw, a wiec w porownaniu do maja spadek
wyniost 3 punkty, a od poczatku roku az 141!
Kiedy bedzie lepiej? Moze po wakacjach.
Cho¢ wiasciwie trudno oczekiwac, ze po
okresie urlopowym tzw. klienci domowi
beda dysponowac gotdéwka. By¢ moze
wigkszy popyt beda za to generowaty fir-
my. Ale o tym przekonamy sie dopiero za
kilka miesiecy.

Wartos¢ indeksu na dzien 10 czerwca br.
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Alstor: nowa umowa z Vertiv

Vertiv (dawniej Emerson Network Power) ogtosit rozszerzenie wspotpracy z Alstorem.

Nowy kontrakt obowigzuje od poczatku maja 2018 r. Oferte dystrybutora wzbogacono

0 rozwigzania z zakresu urzadzen do zasilania gwarantowanego, szaf rack i zarzadzalnych

listew PDU.

Firmy wspotpracujg od 2003 r. Dotychczas Alstor byt dystrybutorem systemow zdalnego doste-
pu do infrastruktury IT marki Avocent (przetgcznikdw KVM, serweréw konsol i oprogramowania
zarzadzajgcego). Dzieki nowemu kontraktowi VAD poszerzyt portfolio infrastruktury dla serwe-
rowni i centréw danych. Rozbudowa oferty wedtug dystrybutora jest odpowiedzig na rosngce
zapotrzebowanie partneréw na kompleksowe rozwigzania jednego, sprawdzonego dostawcy.

Koniec konsol do gier?

Nastepna generacja konsol do gier bedzie ostat-
nig - uwaza szef Ubisoftu Yves Guillemot. Jego
zdaniem gracze coraz czesciej beda korzystac ze
streamingu online i z czasem trzymanie w domu
duzych, specjalnych urzadzen do gier wideo nie

bedzie konieczne. Wystarcza np. smartfony czy

telewizory, bo wiekszo$¢ mocy obliczeniowej pozostanie w chmurze.

W rozmowie z tygodnikiem ,Variety” Guillemot zauwaza, ze juz teraz wielu producentow
eksperymentuje ze streamingiem i spodziewa sie znacznego postepu w tej dziedzinie.

Swego czasu przewidziat, ze rynek gier wideo bedzie wart dwa razy wiecej niz rynek muzycz-
ny (co nastapito w 2011 r.).

Jesli jego nowa prognoza sie spetni, rynek konsol do gier, wart w 2017 r. 41 mld dol. (wedtug IHS), be-
dzie sie kurczyt, co odczujg najwieksi producenci tego sprzetu - Sony, Microsoft i Nintendo.

Qumak kontra Oracle

Polska spotka spiera sie w sadzie z amerykanskim gigantem. W koncu maja Oracle zazadat od
Qumaka zaptaty 8,2 min zt. Wedtug amerykanskiej firmy roszczenia sg zwigzane z ustugami asysty
technicznej, $wiadczonymi dla klientdw integratora. Qumak twierdzi, ze juz w poprzednich latach
zaliczyt je do kosztéw operacyjnych. Ztozyt w sgdzie zarzuty do nakazu zaptaty, domagajac sie jego
uchylenia jako tytutu zabezpieczajgcego.

Obecnie jedna z najwiekszych polskich grup projektowych rozmawia z wierzycielami w sprawie dtu-
goterminowej restrukturyzacji zadtuzenia. Po stabym ub.r. Qumak w | kw. br. wyszedt na plus - wypra-
cowat zysk netto przypadajgcy akcjonariuszom w wysokosci 269 tys. zt wobec 2,9 min zt straty rok
wczesniej. Przychody spadty jednak o ponad potowe, z 69,3 min zt do 33,5 min zt.

ABC Data: trzy czarne konie

Trzy biznesy w najblizszych latach bedzie cechowac duza dynamika wzrostu - ocenia llona Weiss,
prezes ABC Daty. Sa to: Internet rzeczy, bezpieczenstwo i gaming. Szefowa grupy wyjasnia, ze gdy
na rynek wejdzie technologia 5G (co nastgpi w przysztym roku), dojdzie do szybkiego wzrostu

w obszarze Internetu rzeczy i bezpieczenstwa. Wraz z rozbudowa infrastruktury 5G w sektorze B2B,
gtéwnie w przemysle, rozwoj tego biznesu nabierze przyspieszenia.

Jestesmy na to przygotowani” - zapewnia szefowa ABC Daty. Obecnie spdtka pracuje nad strate-
gig na kolejne lata.

Zgodnie z przyjeta w ub.r. przez Ministerstwo Cyfryzacji strategig 5G dla Polski pierwsze wdroze-
nia sieciowe majg nastgpi¢ w 2019 r. Do 2025 r. infrastruktura 5G powinna obja¢ wszystkie miasta

i gtdbwne szlaki transportowe.
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Komputronik Biznes serwisuje Lenovo

Poznanska spotka zostata oficjalnym partnerem serwiso-
wym urzadzen Lenovo. Na poczatku skoncentruje sie na
obstudze serwisowej maszyn biznesowych producenta.
W przysztosci planowane jest rozszerzenie zakresu
wspotpracy - o sprzet dla konsumentéw. Umowe miedzy

firmami podpisano na poczatku czerwca br.

Niemal 50 proc. oprogramowania
bez licencji

Wedtug raportu BSA az 46 proc. oprogramowania zainstalowanego na komputerach w Polsce nie
ma wymaganych licencji. W porownaniu do poprzedniej edycji badania, z 2016 ., spadek wyniost
tylko 2 pkt proc. Szacowana, tgczna wartos¢ nielicencjonowanego oprogramowania zainstalowane-
go w Polsce w 2017 r. wyniosta 415 min dol., czyli ok. 1,5 mld zt (w 2015 r. - 447 mIn dol.).

W ocenie BSA spadek jest w duzej mierze wynikiem edukacji i rosngcej $wiadomosci uzytkownikow
odnosnie cyberzagrozen, zwigzanych z korzystaniem z nielicencjonowanego oprogramowania. Po-
nadto wskaznik piractwa jest nieco mniejszy z uwagi na wzrost popularnosci SaaS | wiecej wdrozen
rozwigzan do zarzadzania m.in. licencjami oprogramowania, jak SAM. Potencjalnych piratow od-
strasza rowniez rosnaca liczba wykrytych przypadkow uzywania nielegalnego software’'u w firmach
i wysokos¢ kar. tgczna wartos$¢ odszkodowan za korzystanie przez firmy z nielicencjonowanego
oprogramowania wyniosta w Polsce w 2017 1. 2,2 min zt (w 2016 1. - 1,5 mIn zt).

Przejecie Morele.net

Fundusz MCl.PrivateVentures FIZ (MClTechVentures) chce przeja¢ wytgczna kontrole nad More-
le.net. Ztozyt w tej sprawie wniosek do UOKIK. MCl.TechVentures jest subfunduszem wchodzacym
w sktad grupy kapitatowej PEM (Private Equity Managers). Wiekszos¢ udziatow ma MCI Capital.
Zarzadzajacy to Tomasz Czechowicz i Tomasz Danis. MCl.TechVentures zarzadza aktywami przekra-
czajgcymi 900 min zt (stan na 31.12.2017).

Morele.net zostato zatozone w 2000 r. Obecnie nalezy do najwiekszych internetowych detalistow
na rynku sprzedazy elektroniki i poszerza asortyment innych grup produktowych. W 2017 r. spotka
wypracowata 750 min zt przychodow, a celem na 2018 r. jest ponad 1mld zt.

Unia uderza
w Kaspersky’ego

Parlament Europejski wymierzyt potezny cios

w Kaspersky'ego, a jego konsekwencje moga
wiele zmieni¢ na rynku rozwigzan do cyber-
ochrony takze w Polsce. Przyjeto rezolucje wzy-
wajaca panstwa cztonkowskie do przeprowa-
dzenia kompleksowego audytu, majacego na
celu eliminacje , potencjalnie niebezpiecznych
programow, urzadzen i infrastruktury” w jednost-
kach administracji oraz zablokowanie tych, kto-
rych ,szkodliwe dziatanie zostato potwierdzone”.
Wskazano w tym kontekscie na Kaspersky Lab.
W rewanzu Jewgienij Kaspierski, szef i zatozy-
ciel Kaspersky Lab, zapowiedziat zamrozenie
wspotpracy z Brukselg. Nie bedzie juz pomagac
Europolowi i instytucjom UE w zwalczaniu cy-
berprzestepczosci oraz atakow ransomware.
W ub.r.amerykanska administracja nakaza-

ta usuniecie jego oprogramowania z urzedow,
argumentujac to wzgledami bezpieczenstwa.
U nas resort cyfryzacji ttumaczyt, ze nie ma
podstaw prawnych do takiego dziatania, skoro
Kaspersky Lab legalnie wygrywat przetargi.
Rezolucja Europarlamentu moze mie¢ daleko ida-
ce konsekwencje dla wszystkich dostawcow roz-
wigzan IT w sektorze publicznym. Tylko Kaspersky
zostat wskazany z nazwy jako ryzykowny, ale na
infrastrukture IT w urzedach sktada sie mnostwo
urzadzen i programéw réznych producentdw.
Wszyscy moga znalez¢ sie na celowniku audy-
toréw. Pytanie, kto i kiedy bedzie przeprowadzat
kontrole i decydowat o uznaniu danego sprzetu
lub software'u za ,potencjalnie niebezpieczny”.

REKLAMA

Neonet przeniesie
30-40 sklepow Noites

TANIE KOPANIE

Sie¢ przeprowadza relokacje i remonty salondw CZESCI DO KRYPTOKOPAREK
na duza skale. Neonet w | kw. br. otworzyt trzy

nowe sklepy, a dziewie¢ wyremontowat - po- > ZASILACZE BITCOIN MINER
informowata spotka ISB news. Remonty i prze- > PEYTY GEOWNE

prowadzki lokali sg w toku - w ub.r. objety 30 > RISERY

punktéw sprzedazy, a w tym mogg dotyczy¢
kolejnych 30-40 placéwek. Zapowiedzia-
no réwniez powstanie nowych sklepow sieci,

www.qoltec.pl

. . . Autoryzowani
zwiaszcza w miastach do 200 tys. mieszkan- LA L dystrybutorzy:

cow. Neonet podaje, ze obecnie ma 260 salo- ub Chorzowsi s ses

44-100 Gliwice
tel. +48(32) 231 1682

now w catym kraju. Rocznie odwiedza je we- e
dtug danych spotki ok. 25 min oséb, a liczba
wej$¢ na strone internetowa to ok. 14 min.

Dziat handlowy: tel. 502 438 598

AB ABC DATA ACTION
www.ab.pl www.abcdata.pl www.action.pl
INCOM KOMPUTRONIK  TECH DATA
www.incom.pl www.komputronik.pl www.techdata.pl
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X-kom: nowy wiceprezes

1

1

1

1

1

1 Przemystaw Ladra zostat powotany na stanowisko wiceprezesa zarzadu x-kom. W nowej roli bedzie odpowiadat
1 m.in. za zakupy, sprzedaz, produkcje, wsparcie techniczne, marketing oraz strategie spétek nalezacych do grupy.
E Nowo powotany wiceprezes jest zwigzany z x-komem od 2006 r. Wczesniej zajmowat w firmie m.in. stanowi-

1 ska: doradcy, product managera, business unit managera oraz sales & marketing managera. Od konca 2012 r.

| penit funkcje dyrektora marketingu i sprzedazy.

1

! Przemystaw Ladra jest absolwentem Politechniki Czestochowskiej.

1

IMIANY —

na stanowiskach

Polak w zarza-
dzie skandynaw-
skiej firmy

Dariusz Kubacki zostat wicepre-
zesem w globalnej strukturze
grupy KMD. Pokieruje réwniez
polskim oddziatem jako dyrektor
generalny. KMD to firma soft-

ware'owa, najwiekszy dostawca
ustug IT w Danii. Polak jest pierw-

Z Eptimo do Avid

Tomasz Buk zostat szefem pol-
skiego oddziatu Avid Technolo-

Kanownik
nadal w za-
rzadzie Digital
Europe

gy. Jako dyrektor zarzadzajacy
bedzie odpowiedzialny za jego
rozwdj. Jak deklaruje spotka, pol-
ski oddziat wkrotce ma sie stac¢
najwiekszym i najwazniejszym

Swiatowym centrum kompeten-
cji Avid i jednym z wigkszych te-
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mat powotanie do zarzadu
Digital Europe na kolejng
2-letnig kadencje. Jest to najwieksza europejska organiza-
Cja przedsiebiorcow z sektora ICT. Michat Kanownik jest

w jej zarzadzie od 2016 r,, jako jedyny reprezentant polskiej
branzy cyfrowej.

ks

szym menedzerem spoza tego
kraju, ktéry wszedt do zarzadu

Dotychczasowy szef lokalnego
biura Andrzej Wojdata pozostat
w spodtce na stanowisku Senior
Director of Engineering.
Tomasz Buk ma wieloletnie do-
Swiadczenie w branzy IT. Ostat-
nio, od pazdziernika 2016 r,, byt

grupy. Jego powotanie zbiega sie
ze zmiana strategii firmy, ktora
zaktada wiekszg autonomie war-
szawskiego oddziatu i jego rosna-
ca role w grupie. Lokalny oddziat
KMD zostat otwarty w 2015r.
Obecnie zatrudnia ponad

400 pracownikéw. Za roz-

ciele 37 zwigzkow branzowych sektora ICT z krajow UE. Re-
prezesem Eptimo. Wczesniej pra-
cowat w ABC Dacie - od 2012r.
jako dyrektor dziatu hardware,
aw latach 2014-2015 zarzadzat
spotkg ABC Daty w Czechach

i na Stowacji. W sumie kilkana-
Scie lat spedzit w Compaq i HP

na roznych stanowiskach zwiaza-

prezentujg one w sumie ponad 27 tys. przedsiebiorstw.
Michat Kanownik jest takze prezesem ZIPSEE ,Cyfrowa
Polska” (od 2012 r.). Podkresla, ze obecnie wiele przepisow
dotyczacych polskiej branzy ICT powstaje w instytucjach
unijnych, a obecno$¢ we wtadzach Digital Europe pozwala

woj warszawskiego biura przez
pierwsze trzy lata odpowiadat
Jens Brinksten.

Dariusz Kubacki przeszedt do
KMD z Parexel International. Byt
dyrektorem w globalnych struk-
turach IT (2017-2018). Wczesniej
przez ponad 12 lat byt zwigzany

z HP, a ostatnio z HPE jako dyrek-
tor odpowiedzialny za ustugi pro-
fesjonalne w regionie CEE.

bezposrednio angazowac sie w ten proces.

Jako najwazniejsze wyzwanie na kolejne dwa lata wskazuje
doprowadzenie do kompromisu w sprawie prawa autorskie-
go na Jednolitym Rynku Cyfrowym, a takze upowszech-
nianie e-ustug i kwestie cyberbezpieczenstwa. Chce tez
bardziej zaangazowac branze w pomoc krajom UE w budo-

nych z zarzadzaniem produktami
i kanatem partnerskim. Tomasz
Buk jest absolwentem fizyki
komputerowej na AGH. Ma dy-
plomy MBA Polish Open Univer-
sity i Oxford Brookes University.

waniu cyfrowych ustug publicznych, tzw. e-panstwa. Dekla-
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jego zdaniem jest przysztoscig europejskiej gospodarki.
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Zmowa w przetargach
na komputery?

UOKIK twierdzi, ze wykryt zmowe przetargowa przy sprzedazy
sprzetu komputerowego i oprogramowania. Sprawa dotyczy
dwaoch firm: przedsiebiorstwa Optimus z Sieradza oraz BKH-System
z Zagania.

Jak utrzymuje urzad, oba podmioty wspdlnie usitowaty wptynac na
wyniki czterech przetargdw, ktore odbyty sie w latach 2013-2015.
W dwoch przypadkach (Miasto £6dz oraz Zespot Szkot w Swie-
ciu) jeden z przedsiebiorcow wycofywat oferte, nie uzupetniajac
brakow formalnych. W tej sytuacji zamawiajacy wybierat drozsza
propozycie.

W pozostatych sprawach (Gmina Ktodzko, Urzad Marszatkowski

w Toruniu) wskazane firmy wprawdzie nie wygraty przetargow, jed-
nak - jak utrzymuje UOKIK - wspolnie przygotowaty swoje oferty.
Wedtug urzedu $wiadcza o tym e-maile wymieniane pomiedzy
przedsiebiorcami, ktore UOKIK znalazt w czasie kontroli w ich sie-
dzibach. Podaje, ze w korespondencji natrafiono na wskazéwki
dotyczace ustalania marzy: . Ja zrobitem 3 proc. do ceny zakupu.
Moze Ty na 5 proc.”.

Na oba przedsiebiorstwa UOKIK natozyt kare finansowa w tacz-
nej wysokosci blisko 57 tys. zt (Optimus - 40 944 zt, BKH-System
-15918 zt). Firmom przystuguje odwotanie od tej decyzji.

Sharp kupuje biznes
PC Toshiby

Sharp przejmie biznes komputerowy Toshiby, czyli spdtke Toshiba Client Solu-
tions. Za 80,1 proc. udziatow zaptaci 36 min dol. Transakcja ma zostac sfinalizo-
wana do konca Il kw. 2018 r.

Nieoficjalne informacje o negocjacjach w sprawie zakupu dziatu PC pojawity sie
w ub.r. Wérod zainteresowanych mieli by¢ rowniez Asus i Lenovo.

Sharp wycofat sie z rynku PC w 2010 r. Jednak po przejeciu przez Foxconna

w 2016 r. - giganta ODM na rynku elektroniki, ktory produkuje m.in. laptopy dla
roznych marek - moze korzystac z efektu skali. Wytwarzanie nowych urzadzen
dla Sharpa powinno by¢ stosunkowo tanie, réwniez sam Sharp wytwarza wy-
Swietlacze - producentowi pod skrzydtami Foxconna raczej nie zabraknie $rod-
kow na rozwdj biznesu komputerowego.

Toshiba, ktora w 1985 r. wypuscita na rynek pierwszy laptop, a w 2011 r. sprzeda-
wata prawie 18 min tych urzadzen, nie poradzita sobie z silniejszg konku-
rencja. Biznes PC firmy juz od kilku lat jest nierentowny. W ub.r.
sprzedaz spadta do 1,4 min szt., generujac 48 min dol. straty.
Japonski koncern pozbywa sie dziatu PC, w ramach syste-

matycznego zamykania nierentownych biznesow (tak
zrobit wezesniej m.in. z dziatem AGD i medycznym).

GFl  nlimite

GFI Unlimited 99zt za jedng licencje na rok,

otrzymujesz w cenie 12 produktow.

GFI Archiver
GFI LanGuard’
GFI FaxMaker
GFI OneGuard
GFI EndPointSecurity

a KerioControl

KerioConnect

Skontaktuj sie z dystrybutorem i dowiedz sie wiecej.

Zapraszamy réwniez do programu partnerskiego GFI.

GFI WebMonitor
GFI MailEssentials
GFI EventsManager
GFI OneConnect

KerioOperator

™

7

tel.: +48 071 707-03-76
e-mail: suncapital@suncapital.pl
www: https:/suncapital.pl

Sun Capital Sp. z o.0.
ul. Ottaszynska 92c/6
53-034 Wroctaw
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PATRONAT

Medale na 70-lecie
polskiej informatyki

Polskie Towarzystwo
Informatyczne
wreczyto srebrne
medale 70-lecia
polskiej informatyki.
Trafity do 0sob
uznanych za
szczegolnie zastuzone
dla rozwoju sektora
teleinformatycznego

w Polsce.
TomAasz GOLEBIOWSKI

ho¢ nazwa ,informatyka” poja-

wita sie w jezyku polskim dopiero

w1968r., wtadze PTI zdecydowa-
ty, ze bardziej znaczace wydarzenie dla
istnieniarodzimej galezi tej naukiibizne-
sumiato miejsce w grudniu1948r. Odbyto
sie wowczas spotkanie kilku polskich ma-
tematykow i inzynierow. Przewodniczyt
mu 52-letni Kazimierz Kuratowski, jeden
z czotowych przedstawicieli tzw. war-
szawskiej szkoly matematycznej. Razem
z nim w niewielkim pokoiku w Instytu-
cie Fizyki Do$wiadczalnej przy ul. Hozej
w Warszawie pojawito sie pieciu innych
polskich naukowcow. To wiasnie wte-

dy podjeto decyzje o powotaniu zespo-
tu, ktérego zadaniem byto zbudowanie
w naszym kraju maszyny matematycznej
- prekursora dzisiejszych komputerow.
W biezgcym roku mija wiec 70 lat od
opisanego wydarzenia, uznanego za na-
rodziny polskiej informatyki. Z tej okazji
odznaczono osoby, ktore mialty znacza-
cy wplyw na jej rozwoj. W trakcie gali
medale z rak Marka Zagorskiego, mini-
stra cyfryzacji, i Wtodzimierza Marcin-
skiego, prezesa PTI, odebrali m.in.:
Stawomir Chabros, Jarostaw Deminet,
Waclaw Iszkowski, Michatl Kleiber, To-
masz Kulisiewicz, Jan Madey, Wiestaw

Paluszynski, Borys Stokalski i Kajetan
Wojsyk. Jubileuszowa gala 70-lecia by-
ta cze$cig catorocznych obchodow, ktore
obejmuja konferencje, seminaria, hacka-
thony, debaty publiczne i ogdlnopolskie
konkursy dla mtodziezy.

- Tegoroczny jubileusz stanowi niepo-
wtarzalnq okazje nie tylko do prezentacji
dokonan historycznych, ale takze, a moze
przede wszystkim przedstawienia obec-
nych osiggniec oraz wskazania najwazniej-
szych kierunkéw rozwojowych - podkreslit
Marek Hotynski, przewodniczacy komi-
tetu organizacyjno-programowego jubi-
leuszu 70-lecia polskiej informatyki.

Nelro Data na kolejnym etapie sanacji

Warszawski Sad Rejonowy zatwierdzit 11 maja br. plan restruktury-
zacyjny przygotowany przez spotke. Zostat on ztozony w sgdzie 30
kwietnia br. Kolejnym etapem jest przygotowanie propozycji ukta-
du dla wierzycieli.

Suma zgtoszonych wierzytelnosci wynosi 18 min zt, z czego pra-
wie 6 min zt to wierzytelnos¢ sporna - sg to pienigdze, ktorych
urzad skarbowy domaga sie od firmy. Nelro Data ztozyta skarge
do WSA w tej sprawie. Spotka podaje, ze od otwarcia postepowa-
nia sanacyjnego (1 lutego br.) do 30 kwietnia wypracowata prawie
18 min zt przychodu przy marzy brutto 2 min zt. Zapewnia, ze w ra-
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mach sanacji zoptymalizowano koszty, a obroty i marze umozliwiajg
stabilng prace, co przetozy sie na podwyzszenie

rentownosci.

- Moge z petng odpo-
wiedzialnoscig oznaj-
mié, ze zaczniemy
niebawem notowac
zyski- deklaruje
tukasz Pacholski, wi-
ceprezes Nelro Daty.




Miedzynarodowy broadliner
powrocit do Polski. Na
konferencji , Elko MeetUP”
przyblizyt swojg strategie
I Sposob dziatania.
KRrzyszToF Pastawskl, Ryca

ruchomienie polskiego oddzia-
tu Elko, co oficjalnie nastapito
w tym roku, zbiegto sie w cza-

sie z 25-leciem firmy. Jubileuszowe wy-
darzenie ,,Elko MeetUP” w Rydze, gdzie
znajduje sie centrala korporacji, zgroma-
dzito okoto 600 kontrahentow, klientow,
przedstawicieli producentow z catego
$wiata, jak rowniez dyrektorow i pra-
cownikéw z lokalnych biur dystrybu-
tora, ktory dziata obecnie w 30 krajach
Europy i Azji. Podczas konferencji pod-
kreslano znaczenie ,czynnikaludzkiego”
w dystrybucji, czyli ksztattowania zaan-
gazowania pracownikéw oraz budowa-
nia silnych relacji z klientem, co uznano
zaniezwykle istotne w czasach zmienia-
jacychsie technologiiiduzej konkurencji
na rynku. Partnerzy mogli zresztg zdo-
by¢ sporo praktycznej wiedzy z tego za-
kresu. Duzo czasu po$wiecono tematom
zwigzanym z zarzgdzaniem zespotlem,
inteligencja emocjonalng czy osigga-
niem celow.

- Wazne dane, technologie i pomysty sq
bezwartoSciowe, jesli brakuje czlowieka,
ktory potrafi dzielié sie wiedzq i opracowy-
waé nowe rozwiqzania - twierdzi Svens
Dinsdorfs, CEO Elko Group.

Wedtug niego pelna automatyzacja
w biznesie nie jest wlasciwg strategia,
cho¢ rzecz jasna nie da sie jej uniknaé,
zwtaszcza w firmach dziatajacych na du-
zgskale. Sgjednak rzeczy, ktorych nie spo-
sob powierzy¢ maszynom.

- Nie mozna zautomatyzowaé dobrych
relacji z klientami - mowi Svens Dinsdorfs.

Szef Elko Group zauwaza , ze w dystry-
bucji wida¢ silny trend polegajacy na re-
gionalizacji. Konsolidacja dystrybucji na
poziomie regionalnym jest jego zdaniem
wlasciwg drogg rozwoju. Przyszloscig
branzy ma by¢ ,,smart distribition”, czyli
lepsza obstuga klientow, a jednocze$nie
dbato$¢ o pracownikéw i ich zaangazo-
wanie. Z jego deklaracji wynika, ze te wta-
$nie strategie firma bedzie realizowac na
polskim rynku. CEO grupy, jak rowniez
Marcin Tatar, szef polskiego oddziatu, za-
pewniajg, ze niebedg dazy¢ do agresywnej
ekspansji i zdobywania udziatow w rynku
za wszelkg cene. Elko nie planuje angazo-
wac sie w wojne cenows, jaka trwa obecnie
w polskiej dystrybucji.

- Koncentrujemy si¢ na matych i sred-
nich klientach - méwi Marcin Tatar, dekla-

SVENS DINSDORFS
CEO Elko Group

rujac, ze sitg Elko na polskim rynku majg
by¢ (zgodnie z filozofig firmy) silne rela-
cje z partnerami i wsparcie, czyli szybka,
kompetentna obstuga i sprawne zatatwia-
nie spraw waznych dla partnerow (ceny,
dostepnosé towaru itd.). Do tego, jak mowi
Marcin Tatar, dochodzg szerokie portfolio
ikorzystne ceny.

Elko w Polsce dazy do rozbudowy ze-
spotu o handlowcow. Obecnie takich osob
jest sze$¢, szef firmy w kraju chce, by byta
to dwucyfrowa liczba. Na razie dystrybu-
tor nie ujawnia, ilu ma partneréw w kra-
ju, ani danych dotyczacych sprzedazy oraz
planéw w tej kwestii. Zapowiada, ze biz-
nes bedzie opiera¢ sie na broadline’owym
portfolio grupy. Aktualnie najcze$ciej na
lokalnym rynku kupowane sq komponen-
ty. Firma poszerza asortyment, uzyskujac
autoryzacje kontraktow dystrybucyjnych
grupy na polskirynek. Obecnie Elko majuz
unas ponad setke takich autoryzacji. Polscy
klienci sa zaopatrywani z magazynu w Ry-
dze. Faktury sg juz wystawiane w zlotych.
W miare rozwoju biznesu Elko rozwazy
otwarcie magazynu w Polsce, cho¢ nie na-
lezy sie tego spodziewad w tym roku.

W Polsce ostatnio wielu lokalnych graczy wypadto z rynku, a inni zda-
li sobie sprawe, ze operacje handlowe i finansowe musza byc lepiej za-
rzadzane i bardzigj przejrzyste. Natomiast swiatowy trend jest taki, ze

producenci poszukujg globalnej i trwatej struktury dystrybucyjnej. Kombinacja tych dwoch

czynnikow sprawita, ze uznalismy, iz jest to najlepszy moment, aby wejs¢ na polski rynek.
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Barracuda Networks
w drodze po miliard dolarow

Zmiany wiascicielskie, a takze rosnaca popularnos¢ ustug chmurowych otwierajg nowe
mozliwosci przed Barracuda Networks. Jednak, aby je w petni wykorzysta¢, producent
potrzebuje wsparcia ze strony partnerow.

arracuda Networks wkracza

w nowy etap swojej dziatalnosci.

Pod koniec ubiegltego roku fir-
ma opuscita NASDAQ i stala sie wlasno-
$cig funduszu Thoma Bravo. Tegoroczna
konferencja Barracuda Discover 2018
byta wiec dobra okazja do tego, zeby za-
prezentowaé nowg strategie producenta,
a takze odpowiedzie¢ na wiele pytan ze
strony partneréw. William Jenkins, CEO
Barracuda Networks, zapewnial uczest-
nikow spotkania, ze zmiana pozwoli fir-
mie jeszcze bardziej rozwinaé skrzydta.
Plany sg ambitne i zaktadajg, ze w 2023 1.
roczny przychod ze sprzedazy produk-
tow i ustug przekroczy magiczna barie-
re miliarda dolarow. Na razie Barracuda
znajduje sie w polowie drogi, poniewaz
w 2018 r. fiskalnym jego obroty wyniosty
439 mIn dol.

Producent zamierza sie rozwijaé¢ nie
tylko organicznie, ale rOwniez za pomocg
akwizycji. O tym, ze nie s to wylacznie
puste deklaracje, §wiadczg jego ostatnie
poczynania. W minionych kilkunastu
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miesigcach pozyskat dwie amerykanskie
firmy: Sonian oraz Phishline. Pierwsza
z nich jest dostawcg rozwigzan do archi-
wizacji danych w chmurze publiczne;.
Natomiast druga oferuje platforme SaaS
do symulacji atakow i szkolen z zakresu
socjotechniki.

- Gdybysmy pozostali sp6tkq publiczng,
jedno z tych dwéch przejeé nie dosztoby do
skutku. Obecnosé na gietdzie ograniczata
naszq elastycznosé, natomiast jako firma
prywatna mamy duzo wigksze mozliwosci
w zakresie podejmowania szybkich decy-
zji - podkresla William Jenkins.

Elastycznosé¢ i wigksza aktywnos¢ na
rynku akwizycji to niejedyne plusy bycia
niezaleznym od akcjonariuszy. Nie mniej
istotne sg tez mozliwos$ciw zakresie budo-
wania dtugoterminowej strategiiifinanso-
wania projektow oraz tworzenia spdjnej
wizji z myslg o szybszej realizacji celow
biznesowych.

- Kiedy bylismy notowani na gieldzie,
cze$é inwestoréw chciala, Zeby$my szyb-
ko rosli, jeszcze inni zqdali od nas wyz-

szej rentownosci... W rezultacie stalismy
w rozkroku - mowi William Jenkins.

W najblizszych latach producent za-
mierza skoncentrowac swojg dziatalnos¢
na trzech gléwnych filarach: systemach
do zabezpieczania sieci i aplikacji, roz-
wigzaniach chronigcych poczte elektro-
niczng oraz narzedziach przeznaczonych
do ochrony danych. Ta deklaracja oznacza
kontynuacje wczes$niej obranego kursu.
Nie zmienig si¢ rowniez relacje z reselle-
rami oraz dystrybutorami. Barracudachce
prowadzi¢ 100 proc. sprzedazy za posred-
nictwem kanatu partnerskiego.

NowE zADANIA

DLA PARTNEROW

Producent chce przy tym dazy¢ do dy-
wersyfikacji modeli sprzedazy. Obok
tradycyjnej formy, ktéra weiaz przynosi
firmie lwig cze$¢ przychodow, maja by¢
rozwijane ustugi. Znaczne $rodki finan-
sowe zostang przekazane chociazby na
rozwoj w ramach MSP (Managed Service
Provider). Co akurat nie jest zadnym za-

)
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skoczeniem, bo producent z Kalifornii
poczawszy od 2015 r., po przejeciu start-
upu Intronis, konsekwentnie stawia na
ten model ustugowy.

- Zadaniadlakanatu sprzedazy si¢ zmie-
niajq i obecnie obowiqzujq inne zasady niz
kilka lat temu. Partnerzy przestali mysle¢
wylqcznie o modelu transakcyjnym, ktéry
ograniczal si¢ do zaoferowania klientom
Jjednego produktu i rozwiqzania pojedyn-
czego problemu. Resellerzy sq zaintereso-
wani kreacjq ustug, a takze budowaniem
dtugotrwatych relacji - méwi Michael
Hughes, wiceprezes ds. globalnej sprze-
dazy w Barracuda Networks.

Firma duze nadzieje poktada rowniez
w cloud computingu. W drugim kwar-
tale 2018 roku fiskalnego, a wiec jeszcze
przed wchlonieciem przez Thoma Bravo,
Barracuda Networks pozyskata 300 no-
wych klientéw korzystajacych z ustug
chmury publicznej. Cowazne, producen-
taz Kalifornii taczg szczegdlnie bliskie re-
lacje z Microsoftem. W 2017 r. Barracuda
Networks zostala uznana za najlepsze-
go ISV (niezaleznego producenta opro-
gramowania) oferujgcego produkty na
platformie Azure. Niemniej vendor ma
w ofercie rozwigzania przeznaczone dla
uzytkownikéw nie tylko chmury Microso-
ftu, ale rowniez Amazona i Google’a.

Jednym z najnowszych rozwigzan
w portfolio Barracuda Networks jest WAF
as a Service - chmurowa wersja firewalla.
To ustuga stuzaca do ochrony aplikacji
internetowych, przewidziana dla przed-
siebiorstw roznej wielkosci. Innym seg-
mentem rynku, ktory powinien zaciekawié
resellerow, jest backup i archiwizacja dla
Office 365. Niewykluczone, ze w przyszto-
$ci Barracuda rozszerzy ochroneg o inne
aplikacje, w tym np. Salesforce.

- Obecnie koncentrujemy sie na Office
365. Tworzenie kopii zapasowych dla SaaS
stanowi powazne wyzwanie. W przypad-
ku tradycyjnego oprogramowania na kaz-
dym serwerze umieszczamy agenta, znamy
tez wydajnos¢ lokalnej sieci. Zupetnie ina-
czej jest w przypadku duzo bardziej skom-
plikowanych rozwiqzan chmurowych. Ale
oczywiscie bedziemy rozwijaé produkty tak,
aby obstugiwaly rézne aplikacje chmuro-
we - wyjasnia Rod Mathews, wiceprezes
i dyrektor generalny ds. ochrony danych
w Barracuda Networks.

>> Trzy
pytania do...

CRN Barracuda pod koniec « .

2017 r. stala sie firmg prywat-

n3. Czy nie obawia si¢ Pan, ze wycofa-
nie siezNASDAQ moze mieé negatyw-
nekonsekwencje, chociazby w postaci
zmniejszenia sSrodkow na R&D?
WiLLiam JEnkins Wiekszos$¢ prywatnych
funduszy inwestycyjnych stwarza przej-
mowanym firmom warunki do rozwoju
w perspektywie pieciu lat. Po uplywie
tego czasu majg do wyboru dwie opcje:
odsprzedaz lub wprowadzenie podmio-
tu na gietde papieréw wartosciowych.
W ostatnim czasie coraz czesciej decy-
dujg sie naten drugi wariant. Znamienny
jest przyktad Michaela Della, ktory mysli
o powrocie na NASDAQ. Fundusz Tho-
ma Bravo chetnie kupuje firmy z branzy
oprogramowania i inwestuje w ich roz-
woj. Nie sposob osiggnaé naszego dtugo-
okresowego celu, jakim jest uzyskanie
rocznego przychodu w wysoko$ci mi-
liarda dolar6ow, bez wysokich naktadow
na R&D. Nalezy tez zaznaczy¢, ze dzieki
nowemu wtascicielowiudato sie nam po-
zyskaé firmy Sonian oraz Phishline.

CRN W czasie tegorocznej konferen-
cji dominowatla tematyka zwigzana
z chmurg publiczna. Czy staracie sie
wywieraé presje na partneréw, zeby
aktywniej wlaczyli sie¢ w sprzedaz
ustug chmurowych?

‘WiLLiam JENKINS Nie zamierzamy wy-
wieraé jakichkolwiek naciskow na re-
sellerow. Jestem szczesliwy, kiedy part-
nerzy sprzedajg zar6wno rozwigzania

Wraz ze zmianami w ofercie pojawily
sie nowe zapisy w programie partnerskim.
Barracuda Networks w czasie konferencji
zaprezentowata nowg odstone programu,
ktory mautatwié resellerom poruszanie sie
w ggszczu informacji oraz rozmaitych na-
rzedzi, a takze wycene rozwigzan.

- W ciggu ostatnich dwéch lat podjelismy
wiele dziatan, aby poprawié warunki wspét-
pracy z partnerami. Nasi resellerzy zaczy-
najq oferowaé ustugi i chcemy im uproscié
przejscie na nowy model sprzedazy. Zamie-
rzamy poglebiaé relacje z partnerami, dla-

J. av l Williama Jenkinsa,

CEO Barracuda

’ tradycyjne, jak i chmurowe. Nie

ma to dla nas znaczenia. Najwaz-
niejsze jest zdanie klienta, to on bowiem
decyduje o wyborze konkretnego roz-
wigzania. Barracuda moze dostarczy¢
produkty na ro6zne platformy, dziatajace
w $rodowisku chmurowym oraz lokal-
nym. Pokazujemy partnerom nakonkret-
nych przyktadach, ze sprzedaz w modelu
chmurowym moze by¢ czasami bardziej
oplacalna. Doskonale rozumiem, ze nie
jest tatwo przestawi¢ sie na nowy model,
ale ostatecznie zwyciezy ekonomia.

CRN Rynek rozwigzanzzakresubez-
pieczenstwajest bardzo rozdrobnio-
ny. Czy w najblizszych latach dojdzie
do jego konsolidacji?

WiLLiam Jenkins Na globalnym rynku
bezpieczenstwa dziala okoto trzech ty-
siecy firm opracowujgcych rozmaite roz-
wigzania tego typu. W ostatnich latach
fundusze inwestycyjne wpompowaly
w sektor IT mnostwo pieniedzy. Ale za-
uwazamy, ze od pewnego czasu inwesto-
rzy zaczynajg chtodnym okiem patrzeé na
ten segment rynku. Wiele startupow ma
problem ze zdobyciem $rodkéw w dru-
giej czy trzeciej rundzie finansowania.
Najbardziej aktywnym graczem w przej-
mowaniumatych firmjest Cisco. Rowniez
Symantec deklaruje cheé¢ dalszych zaku-
pow. Akwizycjom sprzyja nie tylko licz-
bastartupow, ale takze ich zréznicowana
oferta oraz klasa produktow.

tego niezwykle wazne jest pozyskiwanie
od nich informacji zwrotnej — mowit Chris
Ross, wiceprezesds. sprzedazy miedzyna-
rodowej w Barracuda Networks.
Producent ze spokojem przyglada sie
rozwojowi wypadkéw na rynku, przy-
stosowujac sie jednoczesnie do nowych
regut gry. Jego strategia ma by¢ korzyst-
nadla partnerow, ktorzy dzieki niej moga
zaoferowa¢ swoim klientom praktycz-
nie dowolne rozwigzanie, niezalezne od
modelu biznesowego firmy i platformy
technologiczne;j. |
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» Aruba zapowiedziata budowe centrum danych Hyper Cloud Data Cen-
ter w Rzymie. Obiekt znajduje sie w fazie planowaniai ma zosta¢ ukonczo-
ny wiosng 2020 r. W ciagu pieciu lat firma planuje zainwestowac w projekt
ok. 300 min euro. Bedzie to czwarte centrum danych Aruba we Wtoszech,
obok dwdch w Arezzo oraz Globalnego Centrum Danych w Ponte San
Pietro niedaleko Mediolanu. Cztery obiekty stanowig czes$¢ wiekszej, eu-
ropejskiej sieci, ktora obejmuje Wiochy, Niemcy, Francje, Wielka Brytanie,
Czechy i Polske. Rzymskie centrum danych ma zajmowaé powierzchnie
74 tys. m2. Kiedy zostanie ukonczone, otrzyma certyfikat Rating 4 zgod-
nie z norma ANSI/TIA 942-A.

» Phil Davis, dyrektor sprzedazy HPE, ostro skrytykowat plany ,racjona-
lizacji” portfolio pamieci masowych Dell EMC, twierdzac, ze ,niestety dla
klientow” nie ma pewnosci, ktore produkty przetrwajg. Przypomniat, ze
Dell, przejmujgc EMC w 2016 r., informowat, iz nie spodziewa sie zadnych
zmian w planach rozwoju produktow z wyjatkiem wprowadzania nowosci.
,Dzi$ widzimy inng rzeczywisto$¢” - komentuje Davis. Wedtug niego pla-
ny Dell EMC sugeruja, ze firma moze zredukowac swoja oferte w seg-
mencie mid-range z czterech produktéw do jednego,

co jego zdaniem stanowi ,wyzwanie dla klientow”.

Sugeruje, ze konkurent naduzytich zaufania.

» Unia Europejska tworzy system cer-
tyfikacji produktow i ustug ICT. Stoso-
wanie sie do jego zapisow ma by¢
dobrowolne, jednak poszczegdl-

ne kraje (oraz organy unijne) beda
mogty wprowadzi¢ obowigzko-

we regulacje. Certyfikacja ma po- I 2
prawi¢ bezpieczenstwo cyfrowe. : )
W tym procesie bedzie sprawdza-

ny np. poziom ochrony przed utratg AT o GO fest

danych. Beda trzy stopnie certyfikacji.

Zajmie sie nig prawdopodobnie unijna
agencja ds. bezpieczenstwa cyfrowego,

jaka powstanie po przeksztatceniu obecnie
odpowiedzialnej za cyberochrone UE organiza-
Cji ENISA.

» USA zniosty zakaz handlu z ZTE, dzieki czemu widmo upadku juz nie
zagraza chinskiemu gigantowi, do czego mogto doprowadzi¢ zabloko-
wanie dostaw amerykanskich podzespotdéw i oprogramowania. Jednak
koncern musi zaptaci¢ wysoka cene za naruszenie sankcji wobec Iranu
i Korei Ptn. - Tmld dol. kary, a dodatkowo 400 min dol. wptaci¢ jako de-
pozyt na poczet ewentualnych przysztych naleznosci. W sumie jest to
kwota prawie dwa razy wyzsza niz zysk firmy w ub.r. Amerykanie posta-
wili przy tym twardy warunek, jakim jest wymiana zarzadu ZTE i wysoko
postawionych dyrektorow w ciggu 30 dni.

» Catalogic Software podpisat umowe dystrybucyjng z polskga firma
Storware, obejmujaca dziatania na rynkach Stanow Zjednoczonych,

Kanady, Meksyku oraz Ameryki Potudniowej. W ramach porozumienia
Catalogic Software zyskuje prawa do podpisywania umoéw typu OEM
na uzgodnionym terytorium oraz objecia czesci udziatdw Storware’a.
Umowa obejmuje dwa produkty Storware: vProtect, czyli system do

llustracja: © rszarvas - Fotolia.com
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ochrony platform wirtualnych, oraz KOO - oprogramowanie do wspot-
dzielenia i ochrony danych dla urzadzen dziatajacych pod kontrolg sys-
teméw Windows i OS X, a takze platform mobilnych (i0S, Android,
Windows Phone) i ustug typu SaaS - Office 365 i Box.

» Producenci smartfonéw stracili na terenie UE 4,2 mld euro w zwigz-
ku z dziataniami handlarzy podrébkami - wynika z danych EUIPO, euro-
pejskiego urzedu ds. wiasnosciintelektualnej, dotyczacych 2015 . Kwote
obliczono na podstawie cen brutto dla uzytkownikdw koncowych. Dane
opracowano, uwzgledniajgc m.in. wielko$¢ sprzedazy detalicznejiliczbe
aktywowanych kart SIM. Porownano takze wolumen urzadzen sprzeda-
nych w POS-ach z danymi o dostawach na rynek.

» GitHub zostanie przejety przez Microsoft za 7,5 mld dol. Finalizacja
transakcji jest spodziewana do kohca 2018 r. GitHub to platforma online
umozliwiajgca wspotprace przy rozwoju oprogramowania. Korzysta z niej
ponad 28 min deweloperow, a zasoby obejmujg 80 min repozytoriow
kodow. Korzystaja z niej takze najwieksi producenci oprogramowania,
w tym sam Microsoft. Zakup pozwoli koncernowi z Red-

mond znacznie wzmocnic sie w obszarze oprogra-

TR * . mowania open source.

» Microsoft stworzyt podwodne centrum
przetwarzania danych, ktére znajduje sie
u wybrzezy Szkocji. Celem jest spraw-

. Sy . e .
&% 8 dzenie, czy woda umozliwi stworzenie

: energooszczednej metody chtodzenia

infrastruktury przetwarzajgcej dane.

S 1 ] Data center sktada sie z 864 serwerow
i i przestrzeni przechowywania danych
.o 0 pojemnosci 27,6 petabajtow. Do zasi-

ISt lania infrastruktury wykorzystywany ma
3 . ! by¢ podwodny przewod dostarczajacy

energie czerpang ze zrodet odnawialnych
na wyspach Orkney. Przewdd ten postuzy
rowniez do potgczenia centrum z Internetem.

» Amerykaniski wymiar sprawiedliwosci oddalit skar-
ge Kaspersky Lab na decyzje wtadz USA, ktore nakazaty usunie-
cie oprogramowania rosyjskiej firmy z jednostek administracji centralne).
Krok ten motywowano ryzykiem naruszenia bezpieczenstwa, podnoszac
kwestie domniemanych zwigzkéw Kaspersky'ego ze stuzbami Kremla.
Zatozyciel i szef koncernu Jewgienij Kaspierski zapewnia, ze zarzuty sg
bezpodstawne i dotad nie pokazano zadnych dowoddw na stawiane
za oceanem tezy. Kaspersky argumentowat w pozwie, ze decyzja mini-
sterstwa narusza wczesniejsze ustalenia miedzy stronami oraz szkodzi
interesom firmy. Wskazuje tez, ze podijeto jg arbitralnie bez postepowa-
nia sgdowego.

» Fujitsu otwiera drugie europejskie Centrum Cyfrowej Transformacji
z siedzibg w Londynie (pierwsze znajduje sie w Monachium). Placowka
ma pomagac klientom koncernu w tworzeniu i realizacji cyfrowej strate-
gii, m.in. w formie warsztatow. Jak podkreslaja specjalisci Fujitsu, z badan
wynika, ze chociaz 90 proc. firm dysponuje taka strategia, to wiele z nich
ma problemy z jej realizacja.
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Relacje z gali Tech Trendy Biznes 2018, podczas ktérej wreczyli$my nagrody laureatom wybranym w tegorocznym
plebiscycie CRN Polska oraz Vedemecum VAR-6w i integratoréw zamieszczamy na stronie 18 oraz na crn.pl.

PONIZEJ PRZEDSTAWIAMY ZDOBYWCOW NAGROD PRZYZNANYCH ZA NAJCIEKAWSZE
| NAJBARDZIEJ WYCZERPUJACE ODPOWIEDZI NA PYTANIA KONKURSOWE.

e

ok ko
FAMILY RESORT

VOUCHER 0 WARTOSCI 1800 Zt NA
TRZYDNIOWY POBYT DLA DWOCH 0508
W NORWESKIEJ DOLINIE Z NIELIMITOWANYM

WEJSCIEM DO STREFY WELLNESS ORAZ WYZYWIENIEM
« Jacek Marynowski, prezes zarzadu, Storage IT, Szczecin

« Radostaw Osiniski, wtasciciel, Probit 2, Torun

« Ryszard Ktosek, informatyk, Centrum Ustug Informatycznych CIBEH, Tychy

ZAROWKA TP-LINK LB130
0 WARTOSCI 250 Zt

« Bartosz Ignaczuk, kierownik
serwisu, CRkom Roman Czapski,
Wysokie Mazowieckie

« Marek Danitowski,
wiasciciel, Danbit Systems,
Warszawa

« Aleksander Walas,
wiasciciel, Firma Komputer-
owa Olnet, Ogledow

« Tomasz Karolewicz,
whasciciel, Uni CAD,
Sosnowiec

« Tomasz Misztal,

(ziat administracji,
Neo Komputer, Ostréda

URZADZENIE WIELOFUNKCYJNE EPSON L4160 ECOTANK ITS 0 WARTOSCI 1000 Zt
« Rafat Grobelak, Sales Executive, Inter-Komet PC, £6dZ
« Sebastian Btaszczykiewicz, wtasciciel, Maniax Multimedia, Brzeziny

EPSON

EXCEED YOUR VISION

EPSON

BON WAKACYJNY 0 WARTOSCI 1500 Zt NA

e
DOWOLNA WYCIECZKE Z OFERTY BIURA PODROZY ITAKA Q

« Rafat Pick, dyrektor handlowy, Veriti, Warszawa

« Tomasz Dziato, inzynier wsparcia sprzedazy,
Komputronik Biznes, Krakow

« Przemystaw Napierata, specjalista ds. produktu, Arpol, Poznan
« Grzegorz Anacki, prezes zarzadu, ACS Technologie Teleinformatyczne, Gorzow Wikp.
o Artur Czapski, wspétwiasciciel, Restor, Jozefostaw

. TAKI $wi 'f“*“"
;Est pie

tp-link

BANK ENERGII TP-LINK TL-PB20100 0 WARTOSCI 160 Zt

« Tomasz Cwienk, kierownik ds. nowych projektow, Digital Core Design, Bytom

« Agata Adamiec, wtasciciel, PC Feniks, Zabrze

« Tomasz Mickiewicz, menedzer dziatu zakupow i sprzedazy, SpaceOne, Wroctaw
« Rafat Pogorzelski, wtasciciel, Deracom Komputery Osobiste, Wyszkow

« Arkadiusz tobodziec, dyrektor oddziatu, Koma Nord, Krakow

SERDECZNIE GRATULUJEMY!
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| : o
18 CRNnr6/2018 ‘ | I 1' : V.
| i . 4 Vi f . Ad



GALA TecH TRENDY BizNES 2018 BYtA OKAZJA DO $WIETOWANIA 20-LECJA CRN PoLskA. NA ZDJECIU ZESPOE REDAKCYINY

(op LEWEJ): EwA KorzANsKA, DOROTA SMusz, ARTUR KOSTRZEWA, ToMASz GotgBIOWSKI, JACEK GOSZCZYCKI,
WouciecH URBANEK, KRzYSZTOF JAKUBIK, KRrzYszToF PAér_AWSKl, KAROLINA MARSZALEK, TOMASZ JANOS, AGA;Q

£

Resellerzy i integratorzy zdecydowali o tym, ktore osoby i firmy nalezy szczegdlnie
uhonorowac¢ za dokonania w 2017 roku. Nagrody zostaty wreczone podczas uroczystej
gali w warszawskiej restauracji Villa Foksal.

Po raz kolejny glosy oddane przez re-
sellerow i integratorow zdecydowaty
owynikach plebiscytu CRN Polska w kil-
kunastu roznych kategoriach. Jego rezul-
taty w wiekszosci przypadkow nie byly
zaskakujace, ale analiza wynikow po-
winna uwzgledniac, oprocz zwyciezcow,
takze finalistow. Dzieki temu wyraznie
widaé, ze nawet stosunkowo niewielka
firma moze nawigza¢ wyrownang wal-
ke o glosy resellerow i integratorow. Do-
brym przykladem jest QNAP, ktorego
skala biznesu w Polsce jest nieporéwny-
walnie mniejsza niz w przypadku takich
gigantow, jak Cisco, HPE, Lenovo oraz
tegoroczny zwyciezca w kategorii Pro-
ducent Roku 2017, ktorym okazat sie Dell
EMC. Pomimo tego tajwanski producent
NAS-6w zdotat trafi¢ do pierwszej piat-
ki firm, ktore uzyskaly najwieksza liczbe
glosow w tej kategorii.

Cowiecej, Grzegorz Bielawski, szef pol-
skiego oddzialu QNAP-a, zostal uznany
za najlepszego szefa kanatu partnerskie-
gou producenta. Jeste$Smy przekonani, ze
w tym przypadku zadecydowala nie ska-
labiznesu, ale aktywno$¢ zwyciezcy, kto-
ry regularnie podrézuje po catym kraju,
gdzie spotyka sie — nalokalnym grtncie -
z partnerami biznesowymi,
im.e‘:;:zas, uwage i starajac sie rgagowac na
ich Eros’by, sugestie i zgtaszang problemy.

&

Sympatig partnerow cieszy sie takze
Action, mimo trudnej i wcigz niepewnej
sytuacji, w jakiej znajduje sie ten dystry-
butor. Nie dos¢, ze trafit do grona finali-
stow w kategorii Dystrybutor Roku 2017,
to stojacy na czele firmy Piotr Bielinski
znalaz?t sie w pigtce menedzerow, ktorzy
zostali docenieni nominacjami w kate-
gorii Posta¢ Rynku IT 2017. Najwiekszg
liczbe gloséw uzyskat jednak Andrzej
Przybyto, ktory ma pozatym jeszcze jeden
powdd do satysfakeji. Tytul najlepszego
dyrektorasprzedazy u dystrybutora trafit

DARIUSZ PIOTROWSKI, DYREKTOR

r|
e

S

GENERALNY. DELL EMC
(Probucent Roku 2017)
1 KRzYszTOF JAKUBIK

™,
i

(Vabemecum VAR-OW. ...
| INTEGRATOROW).

?.F:\/

bowiem do rak Patrycji Gawareckiej z AB
(trzeci raz z rzedu!), natomiast statuetke
Handlowca Roku 2017 otrzymat Lukasz
Knap z wroctawskiej firmy - obok Darii
Graczyk z Tech Daty i Jarostawa Cichec-
kiego z Dagmy.

Rozstrzygniecie tegorocznego plebiscy-

s

tu okazalo sie tez korzystne dla ABCDaty ™ -

- Dystrybutora Roku 2017. Gratulujemy!

Pelng liste zwyciezcow i finalistow we
wszystkich kategoriach publikujemy na
kolejnych stronach.
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(zdobywcy najwiekszej liczby gtosow)*

]I Lt S wyciezcyi!inaliéci plebigcytu CRN Pol

POSTAC RYNKU IT — AU

S
N Andrzej Przybyto, b)) =N
@ prezes zarzadu, AB 2=
@)
s, C A“.
L Piotr Bielifiski, Pawet Jurek, Mariusz Kochariski, llona Weiss,
. prezes zarzadu, wicedyrektor cztonek zarzadu, prezes zarzadu,
5 Action @s. rozwoju, Dagma Veracomp ABC Data
(O
N S}
Qr L) alflal ]l ‘
o D<A 2 [11] V2 EE anae
—e) Technologies © cisco JUAWE
— @ HUAWEI
= =
N

DYSTRYBUTOR ROKU

Ab> ¥4l ACTION" incom@ D TechData

~ABCDATA

finalisci

DYREKTOR SPRZEDAZY U DYSTRYBUTORA

- PR
Patrycja Gawarecka, @ i

dyrektor N ﬂ

sprzedazy =

i marketingu, AB g i ’ TR i ),
& Radostaw Goralczyk, tukasz Robak, Marcin Rucinski, Magdalena Wirth-Czarcinska,
Key Sales Director, Kierownik dziatu hand- dyrektor ds. sprzedazy Sales & Marketing Director,
ABC Data lowego, Dagma i marketingu produktowego Incom Group

broadline, Tech Data

F KANALU PARTNERSKIEGO U PRODUCENTA

I 2 .
Grzegorz Bielawski, N2 o 38
Country Manager, “© -
e C S | .
i Aleksandra Akonom, Robert Kulasinski, Dariusz Okrasa, Agnieszka Szarek,
Country Manager, Distribution Channel szef kanatu Channel Account
MSI Manager, partnerskiego, Manager,
— ~ TP-Link Dell EMC Fortinet

HANDLOWIEC ROKU

Jarostaw Cichecki, Daria Graczyk, tukasz Knap,
Key Account Manager, Sales Representative, Key Account Manager,
Dagma Tech Data AB

* Finalistow prezentujemy w kolejnosci alfabetycznej.
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J
VAR-OW | NTEGRATOROW (0D LEWEJ); KRZYSZTOF

L

i

JakuBIK (REDAKTOR PROWADZACY VADEMECUM),
DARIUsz PioTRowski, Abam Rubowski, Bogban
LoNTKowsKI, URSZULA FlaEKOWSKA, RADOSEAW

OCcHOTNY, ANNA PIECHOCKA, GRZEGORZ BIELAWSKI,
Tomasz Goteslowsk! (ReD. NACZ. CRN PoLskA). 1

Powyzed:

StAWOMIR KARPINSKI

| MARTA ZBOROWSKA,
COoNNECT DISTRIBUTION.

Po PRAWEJ: TOMASZ
Goteriowskl, CRN PoLska. \ Jarostaw CicHECKI, DAGMA,
PoNizeJ: Bogban 3 . (HanbLowiec Roku 2017)
LONTKOWSKI, [VANTI
(NAGRODA SPECJALNA).

/ A \\\ t\\

KAROLINA MaRszALEK (CRN PoLska) 0GtASZA ZWYCIEZCE

VAR gy | INTE

W KATEGORII DYREKTOR SPRZEDAZY U DYSTRYBUTORA 2017.

i
L |
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TECH TRENDY-2(¥8 .

PIERWSZY NUMER

1/1998

.mrrpuh I iy

hm.lon(hrnmr

98 damych hubmm

Triuml PCaa

[RSTRVBUEI = KakML LEWY, RANAL PRI

PowyZEJ:
DARIA GRACZYK
(TecH Data)

| AGATA MYSLUK
(CRN PoLska).
Po LEWE:
PoNizeJ: AbaM Rubowski, \/‘ERACOMP ILONA WEISS

I ANDRZEJ KUZNIAK

(ABC DaTA).

(DystrYyBUTOR Roku z WARTOSCIA Dobana 2017).

m P C RN
VADEMECL
VADEMECUM EE:] VADEMECUM Eﬂ:ﬂ
VADEMECUM SLUBDEMECUM Il

VASEMECUM m VADEMECUM VADE
P E
(CRNIE

Cp*

CH

Po prawed: ToMASZ GOLEBIOWSKI Z DWOMA

| POPRZEDNIMI REDAKTORAMI NACZELNYMI
.| CRN PoLskA = MICHAEEM ADAMCZYKIEM
(POLEWEJ) ORAE ADRIANEM MARKOWSKIM.
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I 20 LAT CRN POLSKA

Jubileuszowe ad vocem

24 CRNnr6/2018

,Media to agonia. Sa blisko upadku. Zmienily sig, nie tylko technologicznie. Sg szybkie, totalne,
brutalne, plytkie, sg beznadziejne”. Takie stowa w ustach Krzysztofa Ziemca, a wiec aktywnego
dziennikarza TVP,awcze$niej pracownika TVN, Polskiego Radiai TV Puls brzmig wyjatkowo praw-
dziwie. Niemniej, z okazji 20-lecia CRN Polska, pozwole sobie cze$ciowo sie z nimi nie zgodzié.

Owszem, zrobito sie nie do wytrzymania. Zwtaszcza ogdlnotematyczne portale w minionych latach
bardzo wyraznie obnizyly poprzeczke, jesli chodzi o jako$é serwowanych tredci. Zeby przyciagnaé re-
klamodawcow, postawity na maksymalizacje klikalno$ci, tym samym stajac si¢ internetowymi tablo-
idami. Dlatego tytul newsa moze by¢ oderwany od tresci, byle zachecat do klikniecia. Dlatego robi sie
szum wokot wyrwanych z kontekstu zdan politykow badz skandal na bazie idiotycznych wpiséw na
Facebooku lub Twitterze, jakby to byty oficjalne wypowiedzi postow, ministrow czy celebrytow pod-
czas oficjalnych spotkan. W rezultacie nikt w gruncie rzeczy nie panuje nad poziomem komentarzy
pod internetowymi ,,artykutami”, wspierajac tym samym powszechny juz przemyst hejtu, byle tylko
generowal sie ruch na stronie.

Jednoczes$nie prasaitelewizjaborykaja sie ze spadkiem naktad 6w reklamowych, ktore s przerzucane
wlasnie do portali internetowych oraz mediéw spotecznosciowych. Ma to oczywiscie zwigzek ze spad-
kiem czytelnictwa gazetiogladalno$ci programéw TV. Co bedzie postepowad, bo coraz mtodsze pokole-
nia szukajg masowej i darmowej papki informacyjnej, ktorej maja pod dostatkiem w swoich komorkach.
Dzien zaczynajq nie od kawy i dziennika, ale zielonej herbaty i Facebooka. W efekcie siwiejacy ze stresu
tzw. tradycyjni wydawcy zaczeli przyciagaé reklamodawcow coraz nizszymi cenami, ale takze niepro-
fesjonalnymi uktadami (,wy kupicie reklame, a my zrobimy uprzejmy wywiad z waszym prezesem”).

Jesli wiec mogtbym wskazac jedna tylko rzecz, z ktérej jestem dumny jako redaktor naczelny CRN
Polska, to bytby to trwaty, choé¢ nielatwy opdr, jaki stawiamy tego typu podejs$ciu do biznesu. Podejsciu,
ktore w ostatecznym rozrachunku nie wyjdzie na dobre ani mediom, ani czytelnikom, ani reklamodaw-
com. I skutkuje takimi diagnozami jak ta postawiona przez red. Ziemca.

»Przetrwac 20 lat na rynku mediéw to naprawde duzy sukces” - to z kolei stowa Michata Adamczy-
ka, bytego redaktora naczelnego CRN Polska, wypowiedziane podczas niedawnej gali, na ktorej ogto-
siliSmy wyniki naszego corocznego plebiscytu i §wietowaliémy dwie dekady pisma na polskim rynku.

Wierze, ze dopokibedziemy trzymac sie podstawowych zalozen biznesu mediowego (rzetelnie infor-
mowac o tym, co najwazniejsze, docieraé do tych, ktorzy stanowia sl polskiej ziemi I'T, a jednocze$nie
pomagaé reklamodawcom w madrej edukacji kanatu sprzedazy), to niezaleznie od czasow, technologii,
trenddw i sytuacji rynkowej bedziemy mieli swoje miejsce w biznesie. Z punktu widzenia czytelnikow
liczy sie rzetelna, sprawdzona informacja, ktora jest najbardziej wartosciowa walutg $wiata. Tak byto
20 lat temu. Tak jest teraz. Tak bedzie za 20 lat. Zostancie z nami!

Tomasz Golebiowski
redaktor naczelny CRN Polska



m VADEMECUM

VAR-OW i INTEGRATOROW

CRN Polska dla resellerow, VAR-6w i integratorow IT. Numer 1w Polsce.

«Informacja i wiedza s obecnie uwazane za nowy towar na rynku,

podobny do dobr materialnych czy energii”.
(Wikipedia)

Zmieniaja sie czasy. Zmieniaja sie ludzie. Zmieniaja sie technologie.
Nie zmienia sie jedno:
wartosc informacji w biznesie i relacjach.

Dlatego od 20 lat codziennie, co tydzien, co miesigc i co kwartat
informujemy oraz edukujemy polskie firmy IT.

Zostan z nami na kolejne lata.
Gwarantujemy najwyzszy wskaznik ROl (return on information)
w naszym biznesie!




Twoja

kariera brzmi
Zhajomo:
branzowe
wiarusy

asi Czytelnicy w badaniach

| \ | jakosciowych regularnie
prosza redakcje CRN Polska

m.in. o inspirujace materialy powsta-
le w oparciu o do§wiadczenia znanych
0s0b z branzy. Ma to zwiazek z ogrom-

nym tempem rozwoju naszego sekto-
ra. Resellerzyiintegratorzy nie zawsze

nadazaja za trendami, znajdujac sie
pod duza presja rynku, i zastanawiajq
sig, jak z sukcesami i porazkami radza
sobie ci najlepsi badz najbardziej do-
swiadczeni, jak teznajdtuzej dzialajacy.

PostanowiliSmy spelnic¢ te prosby.
W tym celu wytypowalismy menedze-
row, ktorzy byli nieustajaco aktywni
w biznesie IT przez ostatnie dwie de-
kady, a wiec od chwili, kiedy na rynku
IT pojawilo sie nasze pismo. Takich,
ktorzy niejedno widzieli i z niejednego
pieca chleb jedli. Do kazdej z tych osob
wyslalismy kilka identycznych pytan
z prosb3 o jak najbardziej szczere od-
powiedzi. Mamy nadzieje¢, ze beda dla
naszych Czytelnikow zarowno cieka-
we, jak tez inspirujace.



-~ TOMASZ CHLEBOWSKI, CEO, COMCERT

Zatozycieli byty prezes TCH Companents, TCH Systems, TCH Consulting. Byty wicedyrektor
i dyrektor handlowy NASK. Wiceprezes zarzadu Fundadji Bezpieczna Cyberprzestrzen.
Zdobywca tytutu Postac Rynku IT w plebiscycie CRN Polska. Laureat nagrody InfoStar.
Dziatacz opozycji demokratycznej w PRL, odznaczony Krzyzem Komandorskim Orderu
Odrodzenia Polski.

Wazna decyzjabiznesowa, ktora bymzmienil, gdybym mogt
cofna¢ czas, bylo...

Okoto 1998 roku zwrocit sie do mnie, jako prezesa zarzadu
i wlasciciela TCH Components, zarzad informatycznej spot-
ki dystrybucyjnej, ktora obecnie ma prawie 10 mld z rocznego
przychodu, z propozycja potaczenia naszych spotek. Odmo-
witem, bo prowadzitem juz wtedy rozmowy ze strategicznym
inwestorem finansowym i wydawato mi sie, Ze alternatywny
scenariusz (polaczenie z inng polskg spotkg dystrybucyjng) byt-
by tworzeniem kolosa na glinianych nogach. Tym bardziej ze
wtedy ta spotka nie miata zbyt dobrych wynikow finansowych
(TCH Components tez wowczas ledwo wychodzita na zero).
Wydawato mi sie tez, ze pozyskanie inwestora jest tak pewne,
zenie ma powodu rozpraszaé si¢, myslac o ,,opcji B”. Srodze sie
pomylitem. Inwestor wycofat sie, a przedtem - aby uatrakcyj-
ni¢ moja spotke w jego oczach - poczynitem szereg kosztow-
nych inwestycji, ktore dobily ja w momencie, gdy zaczeta mieé¢
klopoty z ptynnoscia.

Moje sposoby na to, Zzeby by¢ na biezaco z trendami na ryn-
kuIT,to...

- ANDRZEJ PRZYBYtO, PREZES ZARZADU AB
Zatozycieli jeden z gtownych akcjonariuszy spotki AB, w ktdrej od 1998 . petni funkcje
prezesa zarzadu. Cztonek rady nadzorczej spotki zaleznej Alsen oraz przewodniczacy
rady nadzorczej AT Computers Holding.

Najlepsza decyzja w dotychczasowej karierze zawodowej to...
Zbudowanie wokot siebie ekipy ludzi, ktorej ufamiwiem, ze mo-
genanich liczy¢.

Najtrudniejsza decyzja w karierze zawodowej to...
Swiadomarezygnacjaze wspolpracy biznesowej, ktéra przynio-
staby profity, ale jednoczesnie byta niezgodna z wyznawanymi
przeze mnie zasadami.

Cecha, bez ktorej nie wytrwalbym tyle lat w jednej z naj-
bardziej wymagajacych branz gospodarki, jest...

Szczere partnerstwo, bez ktorego nie rozwingtbym sie ani nie
przetrwatbym trudnych momentéow.

Wazna decyzja biznesowa, ktora bym zmienil, gdybym
mogl cofnaé czas, bylo...

Wezeséniej podjatbym decyzje o wejsciu w dystrybucje sprze-
tu w latach 90., co spowodowatoby jeszcze szybszy rozwdj
firmy.

Czytam CRN Polska (to w zakresie
ogoblnorozwojowym) i nie jest to

czcza pochwata. Prawie w kazdym
numerze znajduje wazne artykuty

na istotne tematy. Mimo ze od pra-

wie 20 lat nie jestem juz w branzy
resellerskiej, ciggle z przyjemnoscia
zabieram sie za lekture CRN-a.

Drugim Zrédtem mojej wiedzy o bieza-
cych trendach sg rozmowy z ludZmi ma-
drzejszymiode mnie. Tak sie sktada, Ze wokot mnie

jesttroche takich ludzi. Wstuchuje sie w to, co oni mowia, i staram
sie wyciagna¢ wnioski dla mnie.

Trzecim zrodlem sg ksigzki. Lubie poznawac biezace trendy
w sposoOb catosciowy, dlatego gdy mam do czynienia z jakim$
waznym, duzym tematem, lubie zajrze¢ do Amazonaizobaczy¢,
czy kto$ ostatnio nie napisat o tym ksigzki, ktéra miataby dobre
recenzje (bytawydanaw dobrym wydawnictwie, miatamoze ko-
lejne wydania, jesli nie jest to tematnajnowszy). Czytajac ksigzke
nadany temat, mam (przewaznie, bo czasem trafiam na stabe ty-
tuly) poczucie, ze autor starat sie podej$¢ do tematu catosciowo.
Wreszcie czwartym, troche podobnym w charakterze Zrédlem
sa tzw. white papers, choc to pojecie w ostatnich paru latach sie
zdewaluowato. Dzialy marketingu duzych i srednich podmio-
tow wyczuly potencjal tego pojecia i postugujac sie nim, publi-
kuja po prostu materiaty marketingowe. Coraz trudniej znalezé
biate ksiegi, ktore maja jakiekolwiek znamiona obiektywizmu.

Z sytuacjami kryzysowymi ra-
dze sobie dzigki...

Temu, ze nauczytem sie dzieli¢
odpowiedzialnos$cig - to zna-
czy, ze przekazuje jak najwie-

cej zadan i trudnych tematow
moim wspoétpracownikom.
Wierze w nich i wiem, ze sobie
poradza.

Moim sposobem na to, zeby nie pas¢
ofiarg wypalenia zawodowego, jest...
Znalezienie sobie wlasnej strefy poza praca. Dla mnie takim
azylem jest przede wszystkim rodzinaisport.

Moje sposoby na to, zeby by¢ na biezaco z trendami na
rynku IT, to...

By¢ blisko rynku, partnerow i klientow, dzieki czemu rozwijam
iumacniam z nimi relacje oraz zdobywam wiedze o zmianach
w branzy.

Za20latbede...
Emerytem wiodgcym spokojny, ale aktywny zywot.
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WIESEAW WILK, PREZES ZARZADU WILK ELEKTRONIK

i Zatozyciel Wilk Elektronik. Przygode z branzg IT zaczynat we wtasnej firmie spe-
1 (alizujacej sie w serwisowaniu komputer6w Atari, gdzie wytwarzat urzadzenie
i 0 nazwie Top Drive, stuzace do przyspieszania pracy stacji dyskow i rozszerzania
! pamieci w Atari. Zdobywca tytutu Posta Rynku IT w ple-
; hiscycie CRN Polska.

Najlepsza decyzjaw dotychcza-
sowej karierze zawodowej to...
Pozostanie konsekwentnie przy
jednym produkcie - pamie-
ciach. Przez te wszystkie lata
wielokrotnie pojawiala sie po-
kusa, by rozbudowa¢ portfolio
naszej marki. Z perspektywy cza-
su wiem jednak, ze koncentracja na
produkcji wylacznie pamieci byta stusz-
nadecyzja. Ta waska specjalizacja pozwolita mii mojej firmie
na zdobycie szerokiej wiedzy i duzego doswiadczenia w pro-
dukcji pamieci, a nie rozproszyla naszej uwagi.

Najtrudniejsza decyzja w karierze zawodowej to...
Decyzja o wybudowaniu fabryki modutéw pamieci i rozpo-

sce. Decyzja nie przyszla tatwo. Jak w przypadku wiekszosci
takich znaczacych krokow, byta poprzedzona szczegotowa
idtugg analizg. Czas pokazal, ze najtrudniejsze decyzje przy-
noszg najwiekszg satysfakcje.

Cecha, bez ktorej nie wytrwalbym tyle lat w jednej z naj-
bardziej wymagajacych branz gospodarki, jest...

Taka cechg jest niewatpliwie cierpliwos¢. Rynek IT wymaga
od firm cierpliwosci i wielkiego zaangazowania. Przy zmie-
niajgcej sie koniunkturze i stale skaczacych cenach kompo-
nentow cierpliwo$é i chtodna glowa sg niezbedng cechg, aby
utrzymac sie w biznesie.

Wazna decyzja biznesowa, ktora bym zmienil, gdybym
mogt cofnaé czas, bylo...

Wybudowaltbym fabryke wcze$niej. Byt to ogromny krok
w rozwoju firmy i osobistym. Gdybym wiedzial, do czego do-
prowadzi, zdecydowalbym sie nan szybciej.

Z sytuacjami kryzysowymi radze sobie dzigki...
Zonie.

Moim sposobem na to, Zeby nie pas¢ ofiara wypalenia za-
wodowego jest...

Aktywno$¢ w branzy pamieciowej. To branza, ktora ciagle sie
rozwija z dynamikg niespotykang nigdzie indziej. Przy tak
zmieniajacym si¢ srodowisku, nieustannym pojawianiu sie
nowych technologii, duzej konkurencjiiwymagajacych klien-
tach nie sposob pasé ofiarg wypalenia zawodowego.

Moje sposoby na to, Zeby by¢ na biezaco z trendami na
rynku IT, to...

Duzo czytaé i spotykac sie z klientami i dostawcami. To pro-
stazasadaiwydaje sie oczywista, ale nie sposob inaczej byé na
biezaco niz poprzez nieustanne doksztalcanie sie w $wiecie
zmieniajacych sie technologii i pozostawanie w bliskich biz-
nesowych relacjach z klientami i dostawcami.
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- JAN SIWEK, DYREKTOR DZIAtU MEDYCZNEGO, ALSTOR

Zatozyciel Alstora, a takze firmy Elektronika Profesjo-
nalna zajmujacej sie serwisem komputerow dla pla-
cOwek dyplomatycznych i LOT. Spotecznie petni role
Przewodniczacego Sekcji Monitorow w Polskim Towa-
rzystwie Inzynierii Klinicznej. Cztonek Stowarzysze-
nia Profesjonalnych Méwcow w Polsce.

Najlepsza decyzja w dotychczasowej
karierze zawodowej to...

Uwierzenie w siebieizalozenie wlasnej
firmy. I cho¢ na poczatku bylo trudno,
to wtasnie ta wiara dawata mi site do
pokonywania pietrzacych si¢ wowczas
trudnosci. Byt to rok 1987, a 6wczesna
wtladza patrzytanieprzychylnym okiem
nanowe firmy prywatne. Dzi$, kiedy ob-
serwuje mtodych ludziiwidze podobne
podejscie do wiary w siebie, to za chwile
widze ich maly, potem wigkszy sukces
w biznesie.
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Najtrudniejsza decyzja w dotychcza-
sowej karierze zawodowej to...
Zakonczenie wspoélpracy z osobami, na
ktore sie liczylo, wiedzac o ich potencjale,
aoniewidentnie zawiedli. Co$ nie zagrato...
tylko czy przypadkiem nie z mojego powo-
du?I gdzie popenitem btad?

Cecha, bez ktorejnie wytrwaltbym ty-
le lat w jednej z najbardziej wymaga-
jacych branz gospodarki, jest...

Oczywiscie pasja. Do ludziido tego, coro-
big. Trzeba ja w sobie odkry¢ i pielegno-
wad, gdyz to tez wymaga wysitku i checi
podnoszenia kwalifikacji. Ale daje satys-
fakcje. Zatymidainne cechy, takie jak wy-
trwato$¢, pracowito$é, odpowiedzialno$é.

Wazna decyzjabiznesowa, ktora bym
zmienil, gdybym mogt cofnaé¢ czas...

Zainwestowanie w dobrego dyrekto-
ra finansowego. Nie da sie kontrolowaé
wszystkiego we wlasnej, juz wiekszej fir-
mie. A w finansach trzeba mie¢ duze ro-
zeznanie i pojecie o waznych dla firmy
wspoétczynnikach, ktore z dziatalnoS$ci
trzeba wylicza¢ i odpowiednio wcze-
$nie wycigga¢ wnioski. To kosztuje, ale
na dluzszg mete sie firmie optaca.



- WOJCIECH WARSKI, PREZES ZARZADU SOFTEX DATA

Przewodniczacy Konwentu Business Centre Club, wiceprzewodniczacy Rady Dialogu
Spotecznego BCC.

Najlepsza decyzja w dotychczasowej karierze zawodowej
to...

Nie bylo jednej najlepszej. Moze poza kierunkowymi: by dzia-
taé¢ w obszarach niszowych oraz by nie da¢ si¢ uwikta¢ w duze
pieniadze kosztem wej$cia w nieprzejrzyste uktady, ktore wielu
uwazatlo za standard branzy.

Najtrudniejsza decyzja w karierze zawodowej to...

Rozwiazanie zespotu software’owego i zakonczenie produkeji
oprogramowania. Po niepowodzeniu spowodowanym kradzie-
za produktu odbudowa pozycji rynkowej i zespotu okazata sie

programistow i rownie roszczeniowg postawa kilku, wydawato-
by sig, renomowanych klientéw. To ostatnie zjawisko znamy do
dzi$ - gonigc za ,tanio$cig”, wielu klientow nie ceni waskospe-
cjalistycznych, unikalnych narzedziinie widzi wigekszej rozni-
cy miedzy nimi aniedrogimi produktami masowymi. Edukacja!

Cecha,bezktorej nie wytrwalbym tyle lat wjednej z najbar-
dziej wymagajacych branz gospodarki, jest...

Wiaraw zdrowy rozsadek, zarowno wiasnych pracownikow, jak
i klientow. Nie wszystko da si¢ zapisa¢ na papierze, wiele wyni-
ka z kultury pracy i kultury komunikacji. Niestety, ta wiarabywa
czesto wystawiana na probe...

Wazna decyzja biznesowa, ktora bym zmienil, gdybym mogt
cofnaé czas, bylo...

Podjecie proby rozwoju kapitatowe-
go przez gielde i odrzucenie pro-
pozycji wykupu wiekszosciowego.
Wydarzenialat 2008-2010 skutecz-
nie pokrzyzowaty te plany, ale proba
gieldowa skonsumowata zbyt wiele
zasobow, ktore mozna byto duzo lepiej
zainwestowac.

Z sytuacjami kryzysowymi radze sobie dzieki...
Odsunieciu problemu i zajeciu sie hobby. Na chwile.

Moim sposobem na to, Zeby nie pas¢ ofiara wypalenia za-
wodowego, jest...

Pos$wiecenie duzej czesci czasu i energii na sprawy spotecz-
ne i quasi-polityczne. Organiczna praca w znaczacej organiza-
¢ji pracodawcow oraz wspotprzewodniczenie Radzie Dialogu
Spotecznego daja nie tylko satysfakcje, ale i dostep do informa-
¢ji pozwalajacej rozumied i nieco ksztalttowac otoczenie. Polscy

pewne pojecia, jak wiele z decyzji, ktore ich dotycza, byto ksztatto-
wanych w ciezkim boju organizacji pracodawcow z tzw. wladza.

Moje sposoby na to, Zeby by¢ na biezaco z trendami na ryn-
kuIT, to...

Nie mam paradygmatu ,,bycia trendy”... Wrecz odwrotnie, bro-
nie sie przed zbyt entuzjastycznym przyjmowaniem pewnych
pomystow, wiedzac, ze 80 proc. z nich (Pareto!) nie zakorzeni
sie na rynku lub wrecz umrze $miercig naturalng. Czytam, gdy
jakies$ hasto przemawia do mojej wyobrazni.
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Z sytuacjami kryzysowymi radze so-
bie dzi¢ki...

Wsparciu zgranego zespotu wspotpra-
cownikdw, ktorych sie uksztattowato,
wykorzystujgc ich talenty. I to tu, w tej
grupie ludzi, w szczerej dyskusji mozna
znalezé rézne propozycje wyjscia z kry-
zysu. Zgrany, rozumiejacy sie i wspiera-
jacy zespOtjest w stanie robi¢ rzeczy dla
innych niemozliwe. Oczywiscie jezeli
najego czele stoi dobry lider. Poza tym
niezwykle wazna jest kochajaca rodzi-
na, na ktorg mozna liczy¢ w takich sy-
tuacjach. I generalnie oderwanie sie od
pracy poprzez zaangazowanie sie w zy-
cie rodzinne, przede wszystkim relacje
z zong i dzie¢mi.

Moim sposobem na to, Zeby nie pas¢
ofiara wypalenia zawodowego, jest...

Realizowanie zyciowych pasji, ale
z rozwagg, pamietajac o rozlozeniu ich
w czasie. Dobrze jest mie¢ ich kilka. Cza-
sami zmiana kierunku rozwoju i dziata-
nia, jesli widzimy, ze obecna dziatalno$¢
nas juz meczy.

Moje sposoby na to, zeby by¢ nabieza-
co z trendami na rynku IT, to...

By¢blisko ludzi. Nauczy¢ sie stuchaéiro-
zumie¢ ich potrzeby, bo to oni ksztattujg
trendy. Niektorym trzeba co$ podpowie-
dzieé, a to wymaga dodatkowo roze-
znania na rynku §wiatowym. W dobie
Internetu takie dziatania staja sie prost-
sze niz kilkadziesiat lat temu. Warto by¢
otwartym na nowe i krytycznym wobec
starego, ale zachowa¢ miedzy tym réw-
nowage. Bo nie wszystko, co stare, jest zte
inie wszystko, co nowe - dobre. Tu liczy

sie umiejetno$¢ wlasciwego rozeznania,
ktéra przychodzi z wiekiem.

Za 20 lat bede...

Cieszy¢ sie z odbytych w zyciu spotkan
z wieloma interesujgcymi i warto$cio-
wymi ludZmi, takimi jak Ty, czytelniku.
Normalnych, tylko Ze z pasja. Takie spo-
tkania mnie rozwijaty, pokazywaty nowe
horyzonty, przesuwaty nieosiggalne gra-
nice. Z komentarzy innych wynika, ze dla
niektorych ludzi spotkanie ze mna byto
tym zmieniajgcym podejscie do ich zy-
cia, wartosci. I tawiedza tez cieszy. Takze
cieszenie sie rodzing, rozmowy z dzieé-
mi, uczenie wnukow poprzez zabawe, aza
20 lat moze nawet prawnukéw... I tak
nasza mito$¢ przekazywana nastepnym
pokoleniom trwa dalejidalej...az do skon-
czenia $wiata.
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Byt asystentem w Instytucie
Geofizyki PAN oraz Insty-
tucie Podstawowych
Problemow Tech-
niki PAN, a takze
konstruktorem
w  Zaktadach
Wytworczych
Urzadzen Tele-
komunikacyjnych.
Nastepnie pracowat
w firmach Comp i Adata.
0d 1989 w NTT System. 0d
stycznia 2016 r. wchodzi w sktad Rady Nadzorczej
Trybon PPI. Otrzymat tytut Postac Rynku IT w plebis-
cycie CRN Polska.

Najlepsza decyzja w dotychczasowej
karierze zawodowej to...

Nie potrafie wskaza¢ jednej. Ta praca to
ciggte podejmowanie decyzji, nie wszyst-
kie sg dobre, ale zeby podejmowac dobre,
trzeba tez podejmowac zte. To si¢ nazywa
doswiadczeniem. Dzigki niemu pewnie

TADEUSZ KUREK, PREZES ZARZADU NTT SYSTEM

przyjdzie taki dzien, po ktorym bede mogt
jednoznacznie odpowiedziec¢ nato pytanie.

Najtrudniejsza decyzja w dotychcza-
sowej karierze zawodowej to...
Zawsze sg to decyzje personalne.

Cecha, bez ktorej nie wytrwaltbym ty-
lelat wjednej z najbardziej wymagaja-
cychbranz gospodarki, jest...

Ciagla ciekawos¢ branzy, uczenie sie no-
wych rzeczy i cheé podejmowania no-
wych wyznan, ktore zwykle wymagaja
podnoszenia poprzeczki aktywno$ci, sg
bodzcem do wysitku i rozwoju. Bo wia-
domo, jakie ryby ptyng z pradem.

Wazna decyzja biznesowa, ktora bym
zmienil, gdybym mogl cofnaé czas, by-
lo...

Chyba trudno wskaza¢ jedng konkretng
decyzje. Moze gdybym mogt cofnaé czas,
realizowalbym swoje pomysly i plany
z wiekszg odwaga.

Z sytuacjami kryzysowymi radze so-
bie dzieki...

Zespotowi, z ktorym wspolpracuje.

Moim sposobem na to, Zeby nie pasé¢
ofiarag wypalenia zawodowego, jest...
Nie mam zadnego sposobu poza cig-
gla, wspomniang ciekawo$cia zawodo-
wa. A gdy czasem, tak jak kazdy, mam
dosy¢, to pojawiajg sie nowe wyzwania.
Zespol je podejmuje, wiec dla mnie jest
to bodziec, by $wiecié¢ przyktadem za-
angazowania.

Moje sposoby na to, zeby by¢ nabieza-
co z trendami na rynku IT, to...

Czytaé i pytaé, nie tylko dorostych, row-
niez dzieci. Na przyktad reakcja dziecka
na innowacyjny sprzet moze by¢ bar-
dziej cenna niz opinie i przewidywania
ekspertow.

Za20latbede...
Naemeryturze.

- IRENEUSZ DABROWSKI, PRZEWODNICZACY RADY NADZORCZEJ ABC DATA ---

Byty dyrektor zarzadzajacy Tech Data Polska, jak réwniez Regionu Wschodniego Tech
Data w Europie. Wspottwarca i cztonek zarzadu jednej z pierwszych prywatnych firm
komputerowych w Polsce - Comtech. Petnit role wiceprezesa Polskiej [zby Informatyki
i Telekomunikacji oraz przewodniczacego Rady Izby. Zdobywea tytutu Postac Rynku IT
W plebiscycie CRN Polska.

Najtrudniejsza decyzja w karierze zawodowej to...

Decyzja o zakonczeniu kariery. Rozwazatem to kilkakrotnie na
przestrzenilat 2009-20111w koncu los podjat decyzje za mnie,
wysylajac mnie naautz powodow zdrowotnych. Moze kto$ ,,na
gorze” wiedzial, ze samemu bedzie mi trudno odej$¢, mimo
ze wszystkie znaki na niebie i ziemi méwity: juz pora. Takim
waznym znakiem byta niemoznos$¢ dogadania sie z szefem, co
wzmogto sie po objeciu przeze mnie poraz drugi kierownictwa
w regionie, a przede wszystkim wdrozeniu programu napraw-
czego w oddziale czesko-stowackim oraz zablokowaniu przez
centrale w Clearwater mozliwo$ci M&A w Polsce. To oznacza-
to, Ze firma przyjmuje strategie oportunistyczno-defensywna,
czylizwijaniainteresu. A to nie mojabajka. Nauka z przypadku
jest taka: niczego, co jest ruing, nie warto naprawiaé, bo kosz-
ty sa niebotyczne. Lepiej wowczas nie czekad, tylko inwesto-
waé w co$ rokujacego lepiej. W biznesie nie ma sentymentow!
Zwtaszcza w korporacjach.

Wazna decyzja biznesowg, ktora bym zmienil, gdybym mogt
cofnagé czas, bylo...
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W roku 2001 po przejeciu Compu-
ter 2000 przez Tech Date euro-
pejski zarzad postanowil pozby¢

sie mniejszych oddziatowizam-
kna¢ lokalne placowki w Butga-

rii, Stowacjiina Wegrzech. Led-

wo co udato nam sie z Markiem
Szarrasem obroni¢ operacje firmy
w Czechach. A kto wie, czy Polska nie
bytaby kolejna... Wyjscie z mniejszych
oddziatéw wydawato mi si¢ wtedy rozsadne

istuszne. Coz, myslatem wowczas, ze wieksi i dojrzalsi w biz-
nesie wiedzglepiej. A to bytbtad. Trzebabylo zagraé¢ vabanque:
albo wszystko, albo nic. Bo region pozbawiony skali stracit na
znaczeniu i stal sie de facto fikcjg. Co do zagrozen dla istnie-
nia Tech Daty w Polsce, nalezato utatwi¢ Amerykanom wyjscie
7z tego biznesu przez np. Management Buy Out (MBO). Firma
pozbawiona balastu miedzynarodowosci, skoncentrowana na
swoim rynku macierzystym na pewno osiggnetaby wiecejisku-
teczniej mogtakonkurowaé niz oddziat korporacji o znikomym
znaczeniudlajej cato$ci, itonarynku, ktérego zasad i dynamiki
nikt z Europy, nie moéwigc o Ameryce, nie rozumie, ito do dzis...
Nauka dla mnie byta klarowna: zgnite kompromisy dla podtrzy-
mania stanu bezpiecznego sg btedem. Warto albo wycofacé sie
bez straty siti czasu, albo walezy¢ o cato$é. Potowkowych roz-
wigzan nikt nie ceniiich nie wspomina dobrze.
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I 20 LAT CRN POLSKA

- ADAM RUDOWSKI, PREZES ZARZADU, VERACOMP

Wspétzatozyciel firmy Veracomp, trzykrotny zdobywca tytutu Posta¢ Rynku IT
w plebiscycie CRN Polska.

Z sytuacjami kryzysowymi radze sobie dzigki...
Wiedzy, dyscyplinie mysleniaisile woli. Ale przede wszyst-
kim dzieki wspaniatemu i kompetentnemu zespotowi me-

Najtrudniejsza decyzja w dotychczasowej nedzerow, z ktorymi wspotpracuje.

karierze zawodowej to...
Zeby nie upubliczniaé spoiki.

Cecha, bez ktorej nie wytrwal-
bym tyle lat w jednej z najbar-
dziej wymagajacych branz
gospodarki, jest...

Nie ma takiej jednej, ale te naj-
wazniejsze to: determinacja,
optymizm i samodyscyplina.

Wazna decyzjq biznesowa, ktora

bym zmienil, gdybym mégl cofnaé czas,

bytlo...

Ograniczenie naszej ekspansji do regionu. Dzi§ wykorzystal-
bym kazdg okazje, zeby przejmowacé spo6tki lub je zakladaé

rowniez w zachodniej Europie.

- MARCIN KINDLER, GENERAL MANAGER, POWERSALES INTERNATIONAL

Byty Regional Manager Eastern Europe w Creative Labs.
Kariere w branzy zaczynat w firmie Xerox, w dziale
sprzedazy i marketingu. Zdobywca tytutu Posta¢ Ryn-
ku IT w plebiscycie CRN Polska.

Najlepsza decyzja w dotychczasowej
karierze zawodowej to...

Rozpoczecie pracy dla Creative Labs. Mi-
mo wzlotow i upadkow byla to - i jest na-
dal - fantastyczna firma, a w kwietniu
wlasénie mineto 20 lat mojej z nimi wspot-
pracy.

Najtrudniejsza decyzja w dotychcza-
sowej karierze zawodowej to...

Nigdy nie lubitem zwalnia¢ pracowni-
kéw i to zawsze byly dla mnie bardzo
trudne decyzje.

Cecha, bez ktorej nie wytrwalbym ty-
lelat wjednej znajbardziej wymagaja-
cychbranz gospodarkijest...

Lubie to, co robie.

Wazna decyzja biznesowa, ktora bym
zmienil, gdybym maogl cofnaé czas, to...
Wezeéniej przeszedtbym na swoje i za-
czat dzialaé jako PowerSales, a wiec
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Moim sposobem na to, Zeby nie pasc¢ ofiarg wypale-
nia zawodowego, jest...

W gruncie rzeczy to ciggta nauka oraz wynikaja-
ca z niej zmiana percepcji. Kazdego dnia te same
rzeczy widze inaczej, a dzieki nowej wiedzy coraz
lepiej rozumiem otaczajgca mnie rzeczywistosc.

Moje sposoby na to, Zeby by¢ na bieZzaco z tren-
dami na rynku IT, to...

Webinary firm analitycznych, prasa IT oraz spotkania

zludzmi o duzym know-how zaréwno z naszej firmy, jak

iz firm partnerskich.

Za20latbede...

Jezeli nie bede w podrdozy na Marsa, to bede sie skupial na

rozwijaniu: ICT, sztucznej inteligencji i robotyki.

przedstawiciel Creative’a, a nie zatrud-
niony w tej firmie pracownik.

Z sytuacjami kryzysowymi radze so-
bie dzigki...

Grunt to zachowac dystans i troche luzu.

Moim sposobem na to, Zeby nie pas¢
ofiarg wypalenia zawodowego jest...
Patrz wyzej!

Moje sposoby nato,Zeby by¢nabieza-
co z trendami na rynku IT, to...

Niestety, na szeroko pojetym rynku IT,
jesli chodzi o technologie i sprzet, nie
ma juz takiej dynamiki zmian i rozwo-
juczytezspecjalnych trendow. Wedtug
mnie kilka lat temu rynek sie ustabili-
zowal i tak juz zostalo. Troche to sie
zrobito nudne, coraz mniej nowych
technologii, coraz mniej rzeczywistych
zmian, ktore mialyby olbrzymi wptyw
narynek czy nauzytkownika. W latach
90. czy na poczatku lat dwutysiecz-
nych rynek rozwijal sie w szalonym
tempie. Zaczynaliémy od CD-ROM-
-0w, w ktorym to segmencie Creative
byl numerem 1 nas$wiecie. Potem przy-

sztarewolucjaDVD -iw tym przypad-
ku Creative byl w czotowce, a potem
grafika i pierwsze karty Voodoo, era
glosnikow PC, ktorych to rynek budo-
walismy, empetrojki, no i oczywiscie
cate audio, ktére zmienialo rynek za
kazdym pojawieniem sie nowej karty.
Dzialo sie wiec bardzo duzo. Teraz ak-
cesoria do urzadzen mobilnych to juz
nie ta bajka...

Za20latbede...
Na emeryturze. Mam nadzieje, ze juz od
dluzszego czasu.



- WOJCIECH GEOWNIA, CEO, DIAPHANE SOFTWARE ----------
Byty General Manager w regionie Eastern Euro-  wymagajacych branz gospodarki,
pe & (IS w Dell (a takze Director Solution Sales  jest...
wtejfirmie), jak tez dyrektor zarzadzajacy wSie-  Otwarto$é nanowe i optymizm. Trud-
mensie oraz w firmie Avaya. Regional Manager no znieéé¢ prace w branzy, w ktorej
Eastern Europe and Former Soviet Union Coun-  wszystko sie zmienia jak w kalejdo-
tries w 3Com. skopie, w ekspresowym tempie, nie

bedac otwartym na nowe rzeczy.
Najlepsza decyzja Cho¢ czasem nowosci nie

sg mile ani przyjemne
dla samego zaintere-
sowanego. [ znowu

w dotychczasowej
karierze zawo-
dowej to...
Zwigzanie sie

z branzg IT.
Mam wielu ko-

cytujac klasyka,

tym razem woja-

ka Szwejka: ,Pa-

nie poruczniku,

jeszcze nigdy tak

nie byto, zeby ja-
ko$ nie byto”.

legow i przyja-

ci6l w innych
branzach, ale ni-

gdzie indziej nie

dzieje sie tak duzo

i tak szybko. Zyjemy

w kompletnie innym $wie-
cie niz ten z czasow, gdy zaczyna-

tem - i to nasza branza zmienia §wiat

3 ;‘

.

Wazna decyzja bizneso-

wa, ktora bym zmienil, gdy-
bym mogt cofnaé czas, bylo...
Pewnie nie zdecydowalbym sie nakil-
ka kontraktow, ktore nie byty korzyst-
ne, ale z drugiej strony gdybym ich nie
podpisat, to nie wiedziatbym, ze okazg
sie niekorzystne. Wiec nie zmienitbym
zadnej decyzji.

nie do poznania. Uswiadomitem to so-
bie ostatnio, czekajac na powro6t cor-
ki z zagranicy. Za pomocg narecznego
komputera (z telefonem komérkowym)
$ledzitem postep lotu corki na dwoch
roznych portalach. Mialem informacje
Z sytuacjami kryzysowymi radze
sobie dzi¢ki...

Opanowaniu, zimnej analizie sytuacji,
atakze poszukiwaniu najlepszegoroz-
wigzania, by wyj$c¢ z kryzysu. Emocje

o0 czasie startu jej samolotu, przewidy-
wanym czasie lgdowania, wysoko$ci, na
ktorej sie znajdowata, predkosci, z ktorg
sie poruszala... A przeciez kiedy zaczy-
natem, nie byto telefonow komoérko-
wych w ogéle i mogltbym co najwyzej
$ledzi¢ tablice informacyjne na lotni-
sku, ktore i tak nie byly aktualizowane
na biezaco. A z drugiej strony, cytujac
klasyka Maksa z ,,Seksmisji”, ta perma-

muszg pojs$é nabok. To bardzo trudne,
ale mozliwe.

Moim sposobem na to, zeby nie
pas¢ ofiara wypalenia zawodowe-
go, jest...

,Zmiany, zmiany, zmiany...” - znowu
klasyk (tym razem z kolejnej niezapo-
mnianej komedii ,,Co mi zrobisz, jak
mnie zlapiesz?”).

nentna inwigilacja...

Najtrudniejsza decyzja w dotych-
czasowej karierze zawodowej to...

Wiele byto trudnych decyzji, ale naj-
trudniejsze byly chyba te zwigzane
z rozstaniem sie z pracownikiem, ko-
lezankg czy kolegg. Szczegdlnie gdy

Moje sposoby na to, Zeby by¢ nabie-
zaco z trendami na rynku IT to...

samemu przyjmowato si¢ ja czy jego  Duzo stuchaé, troche czytaé, mato

do pracy. Najbolesniejszy dowod, ze  mowic.
czlowiek jest istotg omylna.
Za 20 latbede...
Cecha, bez ktorej nie wytrwal- Mam nadzieje, ze jeszcze wérod
bym tyle lat w jednej z najbardziej zywych.

GRENKE

PRACUJ NA NOWYM SPRZECIE!
0SZCZEDZISZ CZAS | PIENIADZE

SPRAWDZ LEASING GRENKE
DLA FIRM!

Kompleksowe finansowanie inwestycji IT:
:: BEZ PROBLEMU

:: BEZICZEKANIA

: BEZ'OPLAT POCZATKOWYCH



I 20 LAT CRN POLSKA

- KRZYSZTOF FLORCZAK, CONSUMER & DEVICES SALES
DIRECTOR NA ROSJE | REGION CIS, MICROSOFT

Byty General Manager Cali-
fornia Computer (a tak-

Ze dyrektor sprzedazy

i marketingu, Sales
Manager i handlo-
wiec w tej firmie)
oraz  Consumer
Channels Group Di-
rector w Microsofcie

(a takze Small and Me-
dium Market Solutionand
Partner Director, OEM Director
i Windows Client Business Director).

Najlepsza decyzja w dotychczasowej
karierze zawodowej to...

Z perspektywy czasu moja decyzja
o przyjeciu propozycji i dolaczenie do
teamu Microsoft. Mialem wowczas
pewne watpliwosci. Wlasnie zakonczo-
na zostala transakcja sprzedazy firmy,
ktora mnie uksztattowata i ktorej bytem
od paru lat GM-em, a wiec dystrybuto-
ra California Computer, odnoszacemu
niesamowite sukcesy Actionowi. Moja
praca w dystrybucji byta zyczliwie oce-
niania przez 6wczesny zarzad Microso-
ftu w Polsce. Propozycja byta dla mnie
dos$¢ dyskusyjna. Zaoferowano mi pozy-
cje Windows client business group leada.
Po polsku zostato to przettumaczone na
dyrektora produktu Windows. To, Ze nie
mialem zadnego doswiadczeniaw pracy
w korporacji, oznaczato dla mnie pozy-

tywne wyzwanie, cho¢ miatlem do dys-
pozycji minimalne wrecz tzw. zasoby
ludzkie. Z drugiej strony wylagdowatem
W miejscu stworzonym na fali reorgani-
zacji Saratoga, ktorej celem byta poprawa
komunikacji z grupami produktowymi
w Redmond. Dzieki temu miatem mozli-
wo$¢ lepszego poznania tej firmy. Szybko
okazalosie, ze w Microsofcie ludzie sami
definiujg swoje role i ze doswiadczenie
z dystrybucji byto niezmiernie przydat-
ne. Dzigki niemu moglem przez wiele lat
osiggac wiecej niz wytyczone cele.

Najtrudniejsza decyzjaw dotychczaso-
wej karierze zawodowej to...
Reorganizacja, zwolnienia to zawsze
najtrudniejsze momenty, a okreslanie
jej ksztattu, decydowanie o ludziach
zwlasnego zespotu ma dla mnie specjal-
ny wymiar. Z drugiej strony wymuszo-
ne zmiany dzialtajg zawsze mobilizujaco
i od$wiezajgco, mimo czesto negatyw-
nych emocji, ktére to ze sobg niesie.

Do decyzji bardzo trudnych zaliczam
rowniez przyjecie roli szefa biznesu
konsumenckiego i urzadzen w regio-
nie Rosja+CIS. To duza i niezwykle cie-
kawa rola. Wielko$¢ tego terytorium to
niemal 14 S$wiatowej powierzchni lgdu.
Po latach kryzysu rynek ten ma olbrzy-
mie mozliwosci gospodarcze, jednak
jestto rowniez miejsce o wysokim ryzy-
ku politycznym. Okazato sie, ze z punk-

tu widzenia mojego rozwoju, zespotu,
z ktorym pracuje, i tzw. sukcesu bizne-
sowego to byta bardzo dobra decyzja.
Niestety, z punktu widzenia mojego zy-
cia prywatnego juz nie. Z przyczyn ro-
dzinnych nie jestem w pelni mobilny,
alatanie co tydzien do Rosjinie jest roz-
wigzaniem dltugoterminowym.

Cecha, bez ktorej nie wytrwalbym ty-
le lat w jednej z najbardziej wymagaja-
cych branz gospodarki, jest...

Mysle, ze ,trwato$¢” w kazdejbranzy ma
te same zrodta. Dobrze jestrobié rzeczy,
w ramach ktoérych mozemy dostarczy¢
jakas warto$¢ dodang dla firmy. Dobrze

przyjemnosc i moze stac si¢ naszg pa-
sja. Jamialemto szczescie, ze potrafitem
sie nakreca¢ nowymiwyzwaniamiinaj-
zwyczajniej jestem pasjonatem techno-
logii informatycznych.

Sadze tez, ze tatwos¢ nawigzywaniarela-
¢ji, ich uczciwo$é sg niezbedne, aby moc
budowac zespoty odnoszace sukces. Ana-
lizujac retrospektywnie moj przypadek,
chyba moge stwierdzi¢, ze budowanie
zespotow byto moim glownym zajeciem
iwkladalem w to wiele energii. Dotyczy-
to to moich pracownikow, a takze part-
nerdéw i wiem, ze to byla moja najlepsza
inwestycja. Konsekwencja tego sa dobre
wyniki, ktore z kolei doskonale pomagaja
utrzymac sie w kazdej branzy.
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- RADOStAW PRUCHNIK, DIRECTOR

OF ADVANCED SOLUTIONS, INGRAM MICRO

Byty General Manager RRC Poland. Zdobywca tytutu Posta¢ Rynku IT
w plebiscycie CRN Polska.

Najlepsza decyzjaw dotychczasowejkarierze zawodowej to...
Decyzje dotyczace rekrutacjiludzi. W procesie dtugoletnim uda-
tosie podjac decyzje skutkujgce zbudowaniem zespotu ludzi ak-
tywnych, dynamicznych, doswiadczonych. W mojej ocenie to
prawdopodobnie najlepszy zesp6t tej wielkosci w dystrybucji.

Najtrudniejsza decyzja w karierze zawodowej to...

Zgoda, w 2008 1., na kierowanie firma w Polsce i §wiadomo$¢, ze
moje bledne decyzje moglyby negatywnie wpltywaé na zycie kil-
kudziesieciu osobiichnajblizszych. Szczesliwie decyzjabytawia-
$ciwa i zaowocowala pieciokrotnym wzrostem wynikow firmy.
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Cecha, bez ktorej nie wytrwalbym tyle lat w jednej z najbar-
dziej wymagajacych branz gospodarki, jest...
Chec tworzenia unikalnych rzeczy i dziatan.

Wazna decyzja biznesowa, ktora bym zmienil, gdybym mogt
cofna¢ czas, bylo...

Odpowiednie zabezpieczenie rdznic kursowych 2008/2009.
Zrobilismy to, ale w stopniu niewystarczajacym.

Z sytuacjami kryzysowymi radze sobie dzigki...
Wrodzonemu optymizmowi i zespotowi, na ktorym w takich
chwilachmoznapolegaé, co zostato juz wiele razy przetestowane.

Moim sposobem na to, zeby nie pas¢ ofiara wypalenia zawo-
dowego, jest...



-- ANDRZEJ DOPIERALA,

W latach 1989-1991 pra-
cowat w kanadyjskiej
firmie zajmuja-
cej sie projek-
towaniem,
produkcja
i sprzedaza
Urzadzen elek-
tronicznych
dla przemystu
wydobywczego.
W 1992 r. wrécit do
Polski, pracowat w firmach
Bull i Digital Equipment, a nastepnie (1994-2006)
W HP Polska. W 2006 1. objat funkcje prezesa zarzadu
Oracle Polska, a od czerwca 2006 do listopada 2007
byt dyrektorem dziatu Oracle Fusion Middleware w Eu-
ropie Centralnej.
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Najtrudniejsza decyzjaw dotychcza-
sowej karierze zawodowej to...
Bylowiele trudnychikilkabardzo trud-
nych, ale mam nadzieje, ze ta najtrud-
niejsza jest wcigz przede mna...

Cecha, bezktorejnie wytrwalbym ty-
le lat w jednej z najbardziej wymaga-
jacychbranz gospodarki, jest...

PREZES ZARZADU ASSECO DATA SYSTEMS

Poleganie na ludziach madrzejszych
ode mnie, determinacja i elastycznosé,
choé kto$ mogtby pomysleé, ze te dwie
cechy sie wykluczaja.

Wazng decyzja biznesowa, ktorabym
zmienil, gdybym moég} cofnaé czas,
bylo...

Kilka chybionych decyzji personalnych,
cho¢ potem okazywatlo sie, ze ,,nie ma
tego ztego, co by na dobre nie wyszlo”.

Z sytuacjami kryzysowymi radze so-
bie dzigki...

Jest takie powiedzenie: ,,Modl sie tak,
jakby Pan Bog sam mial to wszystko
rozwigzaé, ale dzialaj tak, jakby$ musiat
liczy¢ tylko na siebie”. T swoich wspot-
pracownikow. I najblizszych.

Moim sposobem na to, Zeby nie pas¢
ofiara wypalenia zawodowego, jest...
Wypalenie w branzy I'T? To chyba zart!

Moje sposoby na to, zeby by¢ na bie-
zaco z trendami na rynku IT, to...
Publikacje prasowe, konferencje, roz-
mowy, ale najowocniejsze sg inicjatywy
oraz projekty, w ktore si¢ angazuje.

Za20latbede...

Szczedliwym dziadkiem i biznesowym
emerytem, czasami doradzajgcym tym,
ktoérzy zechca, zeby im doradzaé.

Jeszcze nie musialem szukaé na to sposobu. Zawsze

byto cos ciekawego do zrobienia, co sobie wymysli-

liSmy. Dam zna¢, gdy bede musiat przeciwdziataé
wypaleniu.

Moje sposoby na to, zeby by¢ na biezaco z tren-
dami na rynku IT, to...

Sprzedacé co$ lub przynajmniej uczestniczy¢ w real-

nej sprzedazy. Zapobiega to niemadrym, oderwanym

od rzeczywistosci pomystom dyrektorsko-menedzer-

skim ludzi, ktérzy nigdy w zyciu nic nie sprzedali lub tak

dawno, Ze juz tego nie pamietaja.

Za20latbede...
Mial nadzieje, ze wnukinie schowajg mi dowodu, ajesli schowajg, to dam rade znalez¢!

. PIOTR BIELINSKI,

PREZES ZARZADU ACTION
1
Zatozyciel Actionu, pomystodawca marki Active-
Jet, zdobyweatytutu Posta Rynku T w plebiscycie
CRN Polska, finalista konkursu EY Przedsiebior- |
(a Roku. Mifosnik spartu i spon- :
sor w takich dyscyplinach
jak kolarstwo i pitka
nozna.
Najlepsza
decyzja
w dotych-
czasowej
karierze za-
wodowej to...
Czuje, ze jeszcze
wcigz przede mna. :
1
Najtrudniejsza decyzja w dotych- i
czasowej karierze zawodowej to... |
Jak zakret w trudnym wyscigu - le- i
piej si¢ na nim nie skupiaé, tylko da- |
zy¢ do mety. i
1
1
Cecha, bez ktorej nie wytrwal- |
bym tyle lat w jednej z najbardziej E
wymagajacych branz gospodarki, |
jest... i
Determinacja. E
1
1
Wazng decyzja biznesows, ktora E
bym zmienil, gdybym mogt cof- !
na¢ czas, byloby... i
Nic bym nie zmienil, by¢ moze lepiej i
przygotowal wdrozenie systemu |
ERP w 2004 roku w firmie. i
1
1
Z sytuacjami kryzysowymi radze |
sobie dzieki... i
Dos$wiadczeniu i wsparciu rodziny. |
1
1
Moim sposobem na to, zeby nie i
pas¢ ofiarg wypalenia zawodowe- |
gojest... i
Jazdanarowerze. H
1
1
Moje sposobynato, Zebyby¢nabie- i
zaco z trendaminarynkuIT, to... |
Ciagla ciekawo$¢ i obserwacja ota- i
czajacego $wiata. !
1
1
Za20latbede... i
Soba. '
1
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ADVERTORIAL

CASE STUDY

Synology C2: wiecej niz RODO

W celu spetnienia wymogow okreslonych w rozporzadzeniu
GDPR wiadze hiszpanskiego miasta Alaguas potrzebowaty
optymalnego rozwigzania z silnym szyfrowaniem.

alozone w XV wieku miasto
2 Alaquas jest potozone w Walen-
¢cji. Zamieszkuje je ponad 30 tys.
mieszkancow. W siedzibie wladz samorzg-
dowych, mieszczacej sie w ratuszu, pracuje
ponad 200 profesjonalistow, ktorych zada-
niem jest dbato$¢ o prawidtowe funkcjono-
wanie lokalnych instytucji i ustug. W tym
celu Rada Miasta zarzadza poufnymi dany-
mi dotyczgcymi mieszkancoéw w zakresie
bezpieczenstwa publicznego, planowania
przestrzennego, przetwarzania danych
osobowych, opodatkowania itp.
Poczatkowo ratusz uzywal jedne-
go serwera plikdw Synology DS2015xs
do zapisywania informacji i ich wymia-
ny pomiedzy poszczegolnymi dziatami.
Jednakze w celu zapobiezenia utracie
danych na skutek nieoczekiwanych zda-
rzen, takich jak awarie dysku twardego,
kleski zywiotowe, a takze ataki przy uzy-
ciu oprogramowania typu ransomware,
Toni Saura, radny odpowiadajacy w Ra-
dzie Miasta Alaquas zanowe technologie,

gospodarke, zatrudnienie i kulture, posta-
nowilwzmocnié bezpieczenstwo danych,
archiwizujac wszystkie poufne dokumen-
ty w lokalizacji zdalnej.

Hiszpanski specjalista zdecydowat sie
wdrozy¢ ustuge Synology C2 Backup ja-
ko dodatkowg warstwe zabezpieczen.
Ochrona danych znajdujacych sie do tej
pory na jednym serwerze Synology NAS
zostala wzmocniona przez ustuge chmu-
ry Synology. Zapewnito to uzytkownikom
zabezpieczenie waznych danych przed
nielegalnym dostepem podczas ich prze-
sylania lub ich przechowywanie z wy-
korzystaniem algorytmoéw szyfrowania
AES-2561RSA-2048 klasy wojskowej. Bez
klucza prywatnego (znanego tylko uzyt-
kownikowi) istotne dane przechowywane
w ustudze Synology C2 nie moga zostac¢
odszyfrowane przez nikogo, nawet przez
samego dostawce ustugi. Co najwazniej-
sze, centrum ustugi C2 Backup znajduje
sie w Europie, a producent gwarantuje jej
zgodnos¢ z RODO.

Schemat wdrozenia w Radzie Miasta Alaquas
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Ksiegarnia Zamek Rekreacja
Alaquas

Polecane funkcje
Synology C2

®) pakiet Hyper Backup optymalizujacy
wykorzystanie pamieci masowej

® ustuga C2 Backup rozszerzajaca
zakres ochrony danych

®) technologia Snapshot Replication
umozliwiajgca przywracanie danych

Wérdd korzysci, jakich moga oczekiwaé
uzytkownicy ustugi, mozna wymienié¢ m.in.
szyfrowanie po stronie klienta. W ten spo-
sob ustuga Synology C2 Backup umozliwia
Radzie Miasta Alaquas zabezpieczenie da-
nych przed ich zapisaniem w centrum da-
nych ustugi C2. W rezultacie nikt inny nie
uzyska dostepu do prywatnych i poufnych
danych. Kolejnaistotnakwestia to szczego-
towe przywracanie danych napoziomie pli-
kow, dzieki czemu personel informatyczny
hiszpanskiego urzedumoze odzyskaé okre-
$lony plik bez koniecznosci przywracania
wszystkich danych z tego samego zadania
tworzenia kopii zapasowe;j.

Co wiecej, uzytkownicy nalezacy do Ra-
dy Miasta mogg uzyskaé¢ dostep do waz-
nych danych przechowywanych wustudze
Synology C2 Backup za pomocg dowolnej
platformy — w ten sposob zapewniono nie-
wiarygodng elastyczno$é. T wreszcie, dzie-
ki obstudze wielu wersji plikow, ustuga
Synology C2 Backup zapewnia dostep
do wielu punktow odtwarzania danych
i umozliwia latwe przegladanie poprzed-
nich wersji dokumentow.

- Niezbedne dla nas byto rozpoczecie
wspoélpracy zgodnq zaufania firmq o spraw-
dzonych, wiarygodnych mozliwosciach
technologicznych. Dzigki intuicyjnemu
procesowi wdrazania ustugi Synology C2
Backup skonfigurowalismy procedure two-
rzenia kopii zapasowychizmieniliSmy w za-
ledwie kilka minut zasady ichrotacji - mowi
Toni Saura, radny odpowiedzialny w Ra-
dzie Miasta Alaquas za nowe technologie,
gospodarke, zatrudnienie i kulture.



Miedzy chmurag
hybrydowa a multicloudem

Chmura publiczna i prywatna to tylko dwie podstawowe opcje przetwarzania danych
w oparciu o cloud computing. Rynek oraz technologie oferujg znacznie wiece;.

rzewaga projektow hy-
P brydowych polega na

tym, ze klasyczny TaaS
zastepuje sie rozwigzaniami
Paa$, czyli gotowymi aplika-
cjami dostepnymi w chmurze.
Pozwala to na pelne wykorzy-
stanie potencjatu cloud com-
putingu. Najlepszym tego
przykladem jestspdjne srodo-
wisko Azure Stack z globalng
chmurg Azure. Dzigki poro-
zumieniu Beyond.pl z Micro-
softem w sprawie uruchomie-
nia w Data Center 2 Azure
Stacka polskie firmy majg dostep do apli-
kacji Azure z lokalnego centrum danych,
ktore znajduje sie w Poznaniu.

W raporcie dotyczacym dziesieciu tech-
nologicznych trendow w 2018 r. Gartner
na pierwszym miejscu w strategicznej ka-
tegorii podaje planowanie geograficzne.
W przysztosci dtugookresowym celem
miedzynarodowego biznesu nie bedzie
posiadanie globalnej infrastruktury IT,
tylko budowanie srodowisk lokalnych za
posrednictwem partneréw. Wspotpraca
pomiedzy Beyond.pl a Microsoftem jest
zapowiedzig tego zblizajacego sie trendu.

Badania potwierdzaja takze, ze hybrid
cloud znajdzie szerokie zastosowanie. Az
74 proc. duzych przedsiebiorstw wierzy,
ze chmura hybrydowa bedzie miata zna-
czacy wplyw na wzrost ich biznesu (da-
ne z raportu ,,Hybrid Cloud - from hype
to reality”). Z badan ,State of the Cloud
2017” wynika, Ze 58 proc. znich ma gotowg
strategie wdrazania chmury hybrydowe;.

Azure Stack w Polsce to pierwszy krok
na drodze do konsekwentnego utatwia-
nia klientom korzystania z hybrid cloud
nadogodnych dlanich warunkach. To tak-
ze istotna zmiana na rynku ustug I'T, jesli
chodzi o nowe regulacje dotyczace ochro-

ny danych wrazliwych. Po 25 maja br.
muszg by¢ one przetwarzane na terenie
poszczegolnych krajow znajdujacych sie
w Unii Europejskiej.

- Azure Stack w naszym Data Center 2
to wyjgtek w calej Europie Srodkowo-
-Wschodniej - podkresla Maciej Madzia-
ta, IT Solutions Architect w Beyond.pl.
- Lokalizacjajest jedng z kluczowych war-
tosci tej ustugi.

We wspolpracy z Beyond.pl rozbudo-
wang infrastrukture mozna stworzy¢ nie
tylko w oparciu o Microsoft Azure Stacka.
Inne wiodgce produkty dostawcy to
Chmura dla Biznesu budowana z uzyciem
VMware oraz e24cloud - pierwsza polska
chmura publiczna wykorzystujaca KVM.
Beyond.pl $wiadczy tez typowe ustugi data
center, takie jak kolokacja oraz infrastruk-
tura dedykowana.

- Migracja do cloudu to dtugotrwaly
i niejednokrotnie skomplikowany proces,
dlatego bardzo czesto klienci decydujq sig
na rozwiqzania posrednie: cze$¢ zasobéw
lokujg w chmurze, a cze$é na fizycznych
serwerach w centrum danych. Poza tym
ze wzgledu na wymogi licencyjne niekté-
re systemy muszq znajdowaé sig na serwe-
rach fizycznych - mowi Krzysztof Siwek,

inzynier wsparciasprzedazy
w Beyond.pl. - Taka strategia
Jjest popularna, bo daje czas na
oswojenie si¢ z nowq techno-
logiq. Z cloud computingu
w Polsce nadal korzysta prze-
ciez tylko 10 proc. firm.

Inngopcja, ktorazapewnia
przedsigbiorcom duzo swo-
body, jest multicloud, czyli
srodowisko stworzone z wy-
korzystaniem chmur od r6z-
nych dostawcow. Dlaczego
firmy decydujg sie na multi-
cloud? To przede wszystkim
rozwigzania precyzyjnie dopasowane do
potrzeb, ale takze optymalizacja kosztow
dzieki taczeniu kilku korzystnych finan-
sowo ofert. Co istotne, takie Srodowiska
daja tez mozliwo$¢ dopasowania sposo-
bu przetwarzania danych do poziomuich
poufnosci.

- Dqzymy do tego, aby zapewnia¢ klien-
tom jak najszerszy wachlarz ustug chmu-
rowych. Z tego wzgledu oferujemy obecnie
az trzy rodzaje cloudu oraz kompleksowq
administracje I'T, co stanowi olbrzymi pro-
fit. Nasti architekci i administratorzy do
kazdego projektu podchodzq indywidual-
nie. Multicloud w Beyond.pl to nie tylko
polqczenie réznych chmur i dostawcéw,
ale takze nasza petna odpowiedzialno$é
za stworzonq infrastrukturg - moéwi Ma-
ciej Madziata.

Krzysztof Siwek dodaje, ze tworzenie
srodowisk multicloudowych, projekty hy-
brydowe czy angazujace wiele roznych
podmiotdéw sprzyjajg innowacji. A to z ko-
lei integruje srodowisko I'T w Polsce i po-
zytywnie wplywa na calg branze.

- Uczymy sig wspélpracy zréznymi part-
nerami, dzieki czemu klienci otrzymujq po
prostu produkty szyte na miare - podsu-
mowuje ekspert Beyond.pl.
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Digital Sighage:
integracja i kreacja

Rynek Digital Signage znajduje sie na fali wznoszacej
aczkolwiek wcigz istnieja bariery hamujgce jego rozwo.

badan przeprowadzonych przez

z specjalistow Acera wsrod klien-
tow, ktorzy uruchomili system
Digital Signage, wynika, ze ruch w ich
placowkach zwigkszyt sie o 30 proc.,
natomiast poziom sprzedazy od 20 do
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WouciecH URBANEK

32 proc. Przy czym beneficjentamirekla-
my na cyfrowych no$nikach sa nie tylko
firmy czy instytucje korzystajace z no-
woczesnych narzedzi. To segment rynku
otwierajacy zupelnie nowe mozliwos$ci
przed agencjami reklamowymi, artysta-

mi czy wreszcie integratorami dziataja-
cymi w branzy IT. Ci ostatni zazwyczaj
wykonuja czarng robote polegajaca na
utozeniu uktadanki, naktorg sktadaja sie
elementy infrastruktury informatycznej,
wys$wietlacze, media playery oraz opro-
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gramowanie. Aby wdrazaé¢ tego typu
rozwigzania, nalezy dysponowaé¢ odpo-
wiednig wiedzg techniczna, kreatywno-
$cigiumiejetnoscig wspotpracy zarowno
z klientami, jak tez podwykonawcami,
ktorzy nierzadko biorg udziat w projek-
cie. Swojg droga z ich liczba nie nalezy
przesadzad...

- Zbyt duza liczba podmiotéw potrzeb-
nych do realizacji zadania utrudnia zro-
zumienie dzialania systemu, a takze
komplikuje proces wprowadzania zmian
- przyznaje Konrad Wierzchowski, Key
Account Manager w Acer.

JAk poLiczy¢ ROI?

Rynek Digital Signage znajduje si¢ na fa-
li wznoszacej, aczkolwiek wcigz istnie-
ja bariery hamujace jego rozwdj. Jedng

Zdaniem integratora

U] Grzegorz Goéralczyk, prezes zarzagdu SQM Digital Signage

Jako integrator i reseller oczekujemy od producentdow gtebokiej wiedzy w zakresie pro-
duktéw i ich zastosowan. Profesjonalne rozwigzania charakteryzuja sie unikalnymi cecha-
mi, ktdére muszg zna¢ handlowcy oraz instalatorzy, aby uczyni¢ z nich wartos¢ biznesowa.
Nasze doswiadczenie pokazuje, ze wsparcie merytoryczne ze strony producenta prze-
ktada sie na czestotliwos$¢ oferowania jego produktow.

) Piotr Rutka, dyrektor techniczny, Admotion

Niektore nasze relacje z producentami sg wzorowe, a zasady wspotpracy transparentne,
a ponadto otrzymujemy w jej ramach wysoki poziom wsparcia. Niemniej jednak mamy
tez przykre do$wiadczenia z niektorymi dziatajgcymi na polskim rynku producentami.
Niestety, spotkalismy sie z sytuacjg, w ktorej zdradzalismy wszystkie szczegoty wspot-
pracy z klientem ,partnerowi”, co kohczyto sie samodzielna realizacja zlecenia przez pro-
ducenta. Ale dostrzegamy tez pozytywne zjawiska. Producenci coraz czesciej wspierajg
serwisowanie systemow on-site. Dobrze zaprojektowany system, droga konsultacji z pro-
ducentem, moze zaowocowac bardzo sprawnym serwisem w przysztosci. Naszym zda-

niem to bardzo dobry pomyst i liczymy na wiecej takich inicjatyw.

z najwiekszych sg ograniczone budze-
ty I'T. Wiele do zyczenia pozostawia tez
wiedza klientow na temat cyfrowej re-
klamy, co utrudnia prowadzenie rozmow.
Integratorzy przyznajg, ze najlepszym
partnerem do dialogu sg firmy, ktore za-
rabiajg bezposrednio na kampaniach
reklamowych. Klasyczny przyktad sta-
nowig galerie handlowe promujace ofer-
ty wielu marek. Natomiast drogg przez
meke mogg by¢ negocjacje z uzytkowni-
kami wykorzystujacymi Digital Signage
do celow informacyjnych, np. na dwor-
cach kolejowych czy w duzych korpo-
racjach do wewnetrznej komunikacji.
Sposobem na przekonanie ich do wdro-
zenia takiego rozwigzania sg oczywiscie
odpowiednio wykazane korzysci bizne-
sowe, najlepiej wyrazone przy uzyciu
wskaznika ROI (return on investement).
Niestety, to nie takie proste.
Integratorzy wdrazajgcy serwery badz
pamieci masowe nie majg problemow
z obliczeniem ROI. Jednak w przypad-
ku Digital Signage tego typu kalkulacje sg
bardziej ztozone. Wprawdzie bez trudu
mozna wyliczy¢ ten wskaznik dla opro-
gramowania, monitorow, okablowania,
zasilania czy szkolen pracownikéw, ale
niektére wartosci sq niemierzalne. John
Wanamaker, zatozyciel amerykanskiej
sieci doméw towarowych Macy’s, lubit
powtarzaé: ,,potowa pieniedzy, ktore wy-

daje na reklame, jest zmarnowana, ale
problem poleganatym, ze nie wiem, ktora
topotowa”. A przeciez Digital Signage na-
lezy postrzegaé nie tylko jako nowoczesne
rozwigzanie IT, ale rOwniez - czy przede
wszystkim - narzedzie marketingu.

W tym kontekscie klientom warto thu-
maczy¢, ze reklama na cyfrowych nos-
nikach to inny rodzaj inwestycji anizeli
zakup macierzy dyskowej przechowuja-
cej dane. Specjalisci zalecajg, zeby pod-

Wdrozenie cyfrowej
reklamy nie musi by¢
jednorazowym strzatem.

czas rozmow z klientem skupi¢ sie na
konkretnych celach zwigzanych z ko-
munikacja lub kampanig marketingowa.
Warto chociazby siegnaé po KPI (Key
Performance Indicators), czyli kluczo-
we wskazniki efektywnosci, dzieki kto-
rym mozna znalezé np. nieefektywne
obszary czy sledzi¢ zmiany w czasie. Te-
go typu analiza pozwoli odpowiedzieé
na podstawowe pytania: czy nowa forma
reklamy zainteresowata klientow? Jakie
saich doswiadczenia wynikajgce z obco-
wania z no$nikami multimedialnymi >
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Wona
Prozorowicz,
Product Manager,
Visual Business
Solutions, Action

Barttomiej
Ptuciennik,
dyrektor
handlowy, NEC
Display Solutions

Andrze] Bieniek,
Business Account
Manager, Epson

Dawid Manuszak,
Product Manager,
\leracomp

> wpunktach sprzedazy? Naile wdrozenie

Digital Signage poprawito komunikacje
z klientami?

TOR z PRZESZKODAMI

Digital Signage to jedno z najtrudniejszych
polITidziatanie nanim przypominanieco
bieg z przeszkodami. Integratorzy wdra-
zajacy systemy cyfrowej reklamy muszg
by¢ wyjatkowo czujni, bo na ich drodze
pojawia sie wiele putapek.

- Jednym z czesto popetnianych ble-
dow jest oferowanie klientom bizneso-
wym monitoréw konsumenckich. Za taki
wyséwietlacz firma zaptaci duzo mniej niz
za profesjonalny ekran, ale najczesciej ule-
ga on awarii z powodu przegrzania i traci
gwarancje. Tego typu sytuacje sq trudne
dla resellera i klienta — ttumaczy Maciej
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Zdaniem specjalistow

IWONA PROZOROWICZ 7 naszej perspektywy najwazniejsza jest rozmowa z klientem
i poznanie jego potrzeb. Bez tego nie ma szans na udane wdrozenie. Traktujemy systemy
Digital Signage jak ubrania: szyte na miare i idealnie pasujgce do danego klienta. Dzieki
temu mozemy dostarczy¢ doktadnie to, czego potrzebuje klient, a jednoczesnie pozosta-

wi¢ otwartg furtke do rozbudowy systemu, o czym czesto instalatorzy zapominaja.

BARTEOMIEJ PEUCIENNIK Kluczowe argumenty przemawiajgce za wdrozeniem syste-

mu Digital Signage sa takie same bez wzgledu na sektor. Sa to najczesciej: zwiekszenie
efektywnosci sprzedazy, wzrost rozpoznawalnoéci marki oraz mozliwos¢ ,inteligentne-

go” promowania produktow poprzez dynamicznie zmieniajacy sie przekaz, skierowany
do okreslonych grup klientéw. Kolejnym istotnym argumentem sg dziatania konkuren-
cji. Jesli w firmach czy instytucjach o podobnym profilu funkcjonuja z sukcesem syste-

my Digital Signage, to kontrahenta nie trzeba diugo przekonywa¢ do korzysci ptynacych
z takiej inwestycji. Bardzo pomocne sg w takich przypadkach case studies i referencje

z danego sektora rynku.

ANDRZEJ BIENIEK Obserwujac rynek Digital Signage, mozemy by¢ dobrej mysli, gdyz

widzimy wzrost zainteresowania niemal w kazdej branzy. Ciekawym obszarem jest rynek
edukacyjny, ktéry dzieki specjalnym programom w rodzaju ,Aktywnej tablicy” nadrabia
pewne zalegtosci technologiczne. Innym obszarem rosnacego popytu jest tez biznes kor-
poracyjny. W ostatnich latach po tego typu systemy siegaja muzea czy galerie sztuki.

DAWID MANUSZAK Najczestsza putapka przy wyborze Digital Signage przez klientow
koncowych jest niepetna weryfikacja funkcjonalnosci rozwigzania w odniesieniu do ocze-

kiwan uzytkownikéw. Na rynku jest dostepnych wiele systemow cyfrowej reklamy. Dla-
tego doradzajac klientowi wybor platformy Digital Signage, warto sprawdzi¢, jak dtugo
dane rozwigzanie jest dostepne na rynku, ilu ma uzytkownikdw, a takze zapisy dotyczace

wsparcia. Resellerzy oferujacy systemy DS powinni zainteresowac sie rynkiem produkceyj-

nym, w ktorym rowniez wykorzystuje sie tego typu rozwigzania na potrzeby wewnetrznej
komunikacji. W tym przypadku perspektywiczny jest m.in. obszar komunikacji dotycza-

cej bezpieczenstwa i higieny pracy.

Materna, Visual Solutions Product Ma-
nager CEE w Sharp Electronics.

Ogolnierzeczbiorac, redukcjakosztow
budowy systemu to jeden z gtéwnych ce-
16w przyswiecajacych inwestorom. Czy
integrator powinien zgodzi¢ si¢ na ich
dyktat? Uruchomienie tanszego i mniej
zaawansowanego rozwigzania poczat-
kowo przynosi korzysci, ale wraz z upty-
wem czasu i rozwojem biznesu pojawiaja
sie kolejne wyzwania. Niejednokrotnie sie
zdarza, ze koszty przystosowania systemu
do nowych warunkow sg na tyle wysokie,
iz przewyzszajq pierwotne oszczedno-
$ci. Dlatego resellerzy musza patrze¢ kil-
kakrokow naprzod, tymbardziej ze liczba
generowanych informacji ro$nie w za-
straszajacym tempie. Szybko tez zmie-
niajg sie same technologie.

- Firmy dzialajgce w segmencie Digital
Signage powinny wiqzaé sig z zaufanymi
producentami, z dtugim stazem na rynku.
To daje im gwarancje, ze vendor za kilka
lat bedzie oferowal unowoczesnione roz-
wiqzania kompatybilne z wczesSniejszymi
modelami - méwi Maciej Morawski, Sales
and Marketing Manager w Panasonicu.

Teoretycznie resellerowi bardziej
oplaca sie sprzedaz cato$ciowego roz-
wigzania. Jednak rozsadnie myslacy
przedsiebiorca nie bedzie co trzy lata
wymienial infrastruktury badz ekranow.
Natomiast w dowolnym momencie moz-
na porozmawia¢ z klientem o moderni-
zacji 1 rozszerzeniu funkcjonalnosci
systemu. O tym, ze wdrozenie cyfrowej
reklamy nie musi by¢ wcale jednorazo-
wym strzatem, §wiadczy przyktad SQM



Digital Signage. Integrator juz od dwoch
lat wspolpracuje ze sklepem pitkarskim
R-GOL w Warszawie.

- Umowa z inwestorem zaklada, ze
co miesiqgc poprawiamy funkcjonowanie
systemu oraz wprowadzamy nowe ustu-
gi. Ostatnio do ekranéw dolozylismy ze-
wnetrzne Swiatlo LED, ktére zmienia
kolor w zalezno$ci od dominujqcej barwy
wy$wietlanej na monitorze tre$ci — ttuma-
czy Grzegorz Goralezyk, prezes zarzadu
SQM Digital Signage.

INTEGRATORZY

Z POMYSLEM

W wielu krajach firmy przescigaja sie
w tworzeniu niebanalnych tresci przygo-
towywanych na potrzeby Digital Signage,
ktore nie tylko zachecaja do kupna pro-
duktu, ale wychodzg poza utarte sche-
maty. Ciekawych projektow nie brakuje
rowniez w Polsce. Do takowych z pew-
noscig nalezy multimedialna oprawa
makiety bitwy pod Grunwaldem. W ra-
mach systemu dziata 18 projektorow,
ktore same sie uruchamiaja i wytaczaja
oraz wspoOlpracujg z piecioma tabletami
umozliwiajgcymi wyswietlanie animacji
nawybranych fragmentach miniatury. Za
realizacje projektu od strony technicznej
odpowiada firma Visualsupport.

- Instalacja okazala sie bardzo wy-
magajqca, m.in. ze wzgledu na wybér
odpowiednich modeli projektoréw. Potrze-
bowalismy urzqdzen ze zmiennq optykq,
mozliwosciq przesuwania samego obiek-
tywu w celu precyzyjnego dopasowania
obrazu do ekranu oraz obstugq standardu
HDBaseT, ktéry pomdgl zminimalizowaé
koszty instalacji — wyjasnia Michat P16-
cienniak, CEO Visualsupport.

Ustawienie projektorow wymagato
nadania im konkretnych numerdw, aby
przy uzyciu pilota sterowaé¢ wybranymi
urzgdzeniami, nie zmieniajgc ustawien
innego sprzetu.

Na uwage zastuguje rowniez wspo-
mniana wcze$niej instalacja w sklepie
R-GOL, sktadajgca sie z ponad 30 ekra-
now — wiekszo$¢ prezentuje tresci inte-
raktywne. Integrator wykorzystat w tym
celu ekrany dotykowe, technologie RFID
i Kinect, a takze media spotecznosciowe.
Dzigki integracji systemu Digital Signage
z platformg e-commerce R-GOL.com pre-

Argumenty
za wdrozeniem
Digital Signage

>> zwiekszenie efektywnosci dziatan
reklamowych

>> mozliwosc¢ elastycznego dopasowania
przekazu i szybkiego uruchamiania
nowych kampanii reklamowych

>> interaktywnosc¢ utatwiajgca budowanie
relacji z klientami

>> centralne zarzadzanie tresciami
promocyjnymi

zentowane tresci sa w okoto 80 proc. tado-
wane automatycznie.

- Najwigkszym wyzwaniem przy bu-
dowie koncepcji sklepu byla wspélpraca
z innymi podmiotami zaangazowany-
mi w projekt, m.in. producentem opro-
gramowania e-commerce czy biurem
architektonicznym - przyznaje Grzegorz
Goralczyk.

Wsrod uzytkownikow Digital Signage
coraz cze$ciej pojawiaja sie korporacje
wykorzystujace takie systemy do we-
wnetrznej komunikacji. Admotion wdro-
zyto rozwigzanie dla Nemak Poland,
przeznaczone do wymiany informacji
pomiedzy dziatlami firmy (HR, produk-
cja, zarzad, BHP) oraz pracownikami.
Ekrany 55- oraz 56-calowe zamontowa-
no zaré6wno w budynkach biurowych, jak
i wydziatach produkeyjnych. Integrator

Bariery hamujace
roZwoj
Digital Signage

>> wysokie koszty inwestycji

>> trudno$ci zwigzane ze zmierzeniem
wskaznika ROl

>> niska $wiadomosc klientdw na temat
technologii

>> niechec klientdw do wdrazania
profesjonalnych rozwigzan

>> duza ztozonos¢ projektow

poza tradycyjnymi rozwigzaniami do-
starczyt specjalistyczne obudowy wy-
posazone w system chtodzenia.

- Najtrudniejszym zadaniem okazat
sie montaz, gdyz urzqdzenia byly insta-
lowane na wysokosci okolo 4 metréw od
podloza na specjalnych uchwytach. Na-
lezy dodaé, ze pojedynczy zestaw wraz
z obudowq wazy okolo 100 kg - zwraca
uwage Piotr Rutka, dyrektor technicz-
ny Admotion.

CYFROWA REKLAMA

DLA WSZYSTKICH

Digital Signage czesto utozsamia sie ze
zwykla prezentacja cyfrowej reklamy.
To zrozumiate, bo duzy udziat w tym
segmencie rynku majg systemy infor-
macyjne. Zresztg pierwsze systemy po-
jawily sie w portach lotniczych, gdzie
informowaly o rozkladach lotéw. Wraz
z rozwojem technologii, a tym samym
malejacymi kosztami wdrozen systemow
Digital Signage znajduja nowe zastoso-
wania. Z tego typu rozwigzan korzystajq
hotele, restauracje, salony samochodo-
we, a takze wladze samorzadowe, ktore
zlecajg instalacje systemdw w przestrze-
ni publicznej - na przystankach auto-
busowych, w urzedach czy punktach
informacji turystycznej.

- Digital Signage mozna zastosowa¢é
praktycznie w kazdej branzy. Wszystko
zalezy od sily argumentdéw przedstawia-
nych przez resellera. Nie zapominajmy, ze
do systemu mozna podlqczyé dziatajqce
w firmie monitory, czesto wykorzystywa-
ne tylko w okreslonym celu. Przyktadéw
jest wiele, w tym systemy rezerwacji sal,
systemy kolejkowe czy telewizja hotelo-
wa - podsumowuje Bartlomiej Ptucien-
nik, dyrektor handlowy w NEC Display
Solutions.

Rynek cyfrowej reklamy nie nalezy do
tatwych obszarow dziatania, gdyz czesto
wymaga od przedsigbiorcow interdy-
scyplinarnej wiedzy. Ciekawym zjawi-
skiem jest powstawanie firm operujacych
niemal rownolegle na dwoch polach:
marketingu inowych technologii. Niewy-
kluczone, ze m.in. dzieki rosngcej popu-
larnosci Digital Signage liczba tego typu
przedsiewzie¢ zacznie rosngé. Byé moze
jest to dobry sposob na biznes w szybko
zmieniajgcym sie sSrodowisku IT. |
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Digital Signage juz dawno przestat by¢ tylko zwykita reklama wyswietlang na cyfrowych noénikach. Systemy DS
przechodza transformacje, coraz bardziej angazujg odbiorce i sg ciekawie zaprojektowane. Stanowia nie tylko
forme komunikacji, ale rownie czesto $wiadczg o prestizu i mozliwosciach firmy. Rosngce wymagania
w stosunku do prezentowanych tresci implikujg wzrost oczekiwan wobec samych nosnikow.

akojeden zwiodgcych producentow
monitorow, projektorow, Scian LED

oraz dodatkowych akcesoriow, NEC
Display Solutions moze zaproponowacé
dwie wyjatkowo ciekawe serie produk-
tow szczegolnie polecane do systemow DS.
NEC MultiSync V to seria wielkofor-
matowych monitoréw przystosowanych
do pracy 24/7, wyposazonych w najnowo-
czes$niejsze rozwigzania dostepne w bran-
zy. Monitory o przekatnych dtugosci 40, 48,
55 cali - a w najblizszej przysztosci row-
niez 65, 75, 86 oraz 98 cali - wysSwietlajg
obraz z jasno$cig 500 cd/m? i rozdzielczo-
$cig 1920 x 1080 pikseli (modele do 55 cali)
iUHD 3840x 2160 pikseli (pozostate), takze
wstandardzie HDR. Sercem monitorow jest
platforma Athlon5, wykorzystujaca proce-
sor graficzny SpectraView, ktory zarzadza
wyswietlanym obrazem. Dzieki temu moni-
tory operuja na palecie ponad 68 mld barw
isg w pelni sprzetowo kalibrowalne. Ozna-
czato, ze doktadno$¢ odwzorowania pozio-
mu jasnosci, szarosci, czerni, kontrastu oraz
- co najwazniejsze — wysublimowanych
barw jest taka jak w profesjonalnych moni-
torach graficznych. Monitory NEC Multi-
Sync V to pierwsze na $wiecie tego typu
urzadzenia, ktore zapewniaja bezposrednia
integracje, poprzez wewnetrzny interfejs

42 CRNnr6/2018

monitora, z komputerami Raspberry Pi,
dzieki czemu dajg nieskonczone mozli-
wosci zarzadzania wys$wietlang trescig
przez sie¢. Zintegrowana funkcja emer-
gency content pozwala w sytuacji kryzyso-
wej wyswietli¢ wezesniej zaprogramowany
w monitorze plik graficzny, ilustrujgcy dro-
ge ucieczki w przypadku pozaru, lub infor-
macje o ewakuacji obiektu. Wszystko to za
pomocg jednej prostej komendy LAN wy-
stanej do monitorow przez sie¢.

Z mys$lg o bardziej wymagajacych uzyt-
kownikach NEC zaopatrzyl monitory z se-
rii MultiSync V w gniazdo opcji zgodne
ze standardem OPS. Zapewnia ono ich
integracje z komputerami z procesorem
Intel i7, media playerami Android oraz in-
nymi urzadzeniami kompatybilnymi ze
standardem OPS. Monitory zostaly przy-
stosowane do pracy w niekorzystnych
warunkach, majg zaawansowany system
pasywnego i aktywnego chlodzenia, war-
stwe odprowadzajacg i rozpraszajaca cie-
pto oraz metalowg obudowe utatwiajacg
chtodzenie podzespotow.

Klientom, ktorzy od systeméw zinte-
growanych wymagajg nieco mniej, NEC
proponuje seri¢ MultiSyne C o przekat-
nych dtugo$ci 43,50, 55 cali (Full HD) oraz
w poOzniejszym czasie: 65, 75, 86 1 98 cali

(Ultra HD). Modele te wyswietlaja ob-
raz z jasnoscig 350 cd/m? mogg dziata¢
w trybie 24/7, podobnie jak seria V zapew-
niajg wyswietlanie tresci HDR. Te maja-
ce korzystng cene monitory wyposazono
w profesjonalne panele, zaawansowang
elektronike, gniazdo opcji OPS oraz moz-
liwos¢ zintegrowania komputera Raspber-
ry Pi(dlamodeli UHD). Seria MultiSync C
to rowniez zintegrowany media player
z funkcjg emergency content. Wbudowany
w modele z tej serii player umozliwia two-
rzenie prostych instalacji DS ztozonych
z kilku monitorow. Materialy do prezen-
tacji mozna tatwo dostarczaé za pomocg
sieci LAN badz przenosnej pamieci USB.

"\Cln:hestrating a brighter world

NEC

Dodatkowe informacje:

BARTLOMIEJ PLUCIENNIK,
BARTLOMIEJ.PLUCIENNIK@NEC-DISPLAYS-PL.COM
PRzEMYStAW SIEMASZKO,

PrzemysLAW. SIEMASZKO@NEC-DISPLAYS-PL.COM

JACEK SMAK, JACEK. SMAK(@NEC-DISPLAYS-PL.COM

RaFat WéuciK, RAFALW OJCIK@NEC-DISPLAYS-PL.COM
ANDRZEJ HABRAT, ANDRZEJ.HABRAT(@NEC-DISPLAYS-PL.COM



Action:

Digital Signage od A do Z

Action jest jednym z najaktywniejszych graczy
na rodzimym rynku rozwigzan Digital Signage. Dystrybutor ma rozbudowang
I kompleksowg oferte rozwigzan, dzieki ktorym mozna dotrze¢

igital Signage wni6st nowa ja-
kos$¢ do $wiata reklamy. No-
woczesny, efektowny sposdb

komunikacji umozliwia tatwe i szybkie
dotarcie z informacjg do klientoéw. Jesz-
cze do niedawna z tego typu przekazem
moznasie byto spotkaé jedynie nalotni-
skach, dworcach czy w centrach ustugo-
wych. Jednak w ostatnim czasie systemy
Digital Signage zaczynajq wdrazac tez
mniejszei$rednie firmy. Rosngca popu-
larnos¢ tego rozwigzania jest nietrudna
do wyjasnienia.

- Przedsigbiorcy doceniajq mozliwos¢é
plynnej aktualizacji tresci w dowolnym
momencie. Mogq réznicowaé komuni-
katy w zaleznosci od pory dnia i lokali-
zacji. Nie mniej wazna jest efektywnosé
cyfrowych wyswietlaczy, nieporéwny-
walnie wieksza anizeli w przypadku tra-
dycyjnychplakatéw czy stojakéw — mowi
Maciej Rychta, kierownik ds. badan
irozwoju w Action.

Co wazne, klienci sg permanentnie
bombardowani informacjami z réz-
nych stron i mimowolnie zaczynajg je
ignorowaé. Tymczasem cyfrowe no$niki
stanowig dla wielu oséb nowinke i przy-
ciagajaich uwage. Nic dziwnego, Ze spe-
cjalisci Action sg przekonani, ze to rynek
skazany na sukces. Dystrybutor od kilku
lat konsekwentnie rozbudowuje oferte
rozwigzan Digital Signage, a takze pod-
nosi kompetencje zespotu odpowie-
dzialnego za sprzedazirozwdj tej grupy
produktow.

- W naszym portfolio znajdujq sie pro-
fesjonalne monitory wiodgcych $wia-
towych producentéw, jak Philips, NEC,
BenQ, LG, AG Neovo oraz Dahua. Ofe-

do roznych grup odbiorcow.

rujemy monitory o przekqtnych od 10 do
98 cali, a wsréd nich rozwiqzania prze-
znaczone do pracy ciqgglej - 24 h/7 dni
w tygodniu, a takze do pracy w pionie,
o wysokiej jasnosci ekranu oraz moni-
tory przeznaczone do budowania $cian
wideo. Kazdego miesiqcarozbudowujemy
portfolio, podpisujgc umowy z kolejnymi
producentami dostarczajgcymi sprzet
oraz oprogramowanie — ttumaczy Iwona
Prozorowicz, Product Manager, Visual
Business Solutions w Action.

Digital Signage ze zrozumiatych
wzgledow kojarzy sie przede wszyst-
kim z monitorami. Wprawdzie nikt nie
kwestionuje ich roli w calym systemie,
ale ostateczny efekt zalezy w znacznym
stopniu od oprogramowania. To wlasnie
ono umozliwia tworzenie tresciizarzg-
dzanie nig, projektowanie list odtwarza-
nia, harmonogramoéw etc. Natomiast od
strony sprzetowej nalezy zadbac o od-
powiednie okablowanie, sprzet sieciowy
oraz systemy zasilania. Integrator wdra-
zajacy systemy Digital Signage musi po-
ruszaé si¢ sprawnie w wielu obszarach,
aby omijaé liczne putapki. Rowniez dys-
trybutor, ktéry chce powaznie zaistnieé¢
na rynku cyfrowej reklamy, nie powi-
nien ograniczac swoich dziatan do pro-
stej odsprzedazy rozwigzan.

- Wprawdzie Digital Signage ma wie-
le zalet, ale czes¢ klientow nadal wyraza

KIEROWNIK DS.

BADAN | ROZWOJU

TeL. 660 741406
MACIEJ.RYCHTA(@ACTION.PL

Wiegcej informacji

obawy dotyczqce instalacji systeméw.
Najwieksze obiekcje budzq ceny rozwiq-
zan i trudno$é w dostarczaniu tre$ci oraz
zarzqdzaniu nimi. W zwiqgzku tym kia-
dziemy nacisk na szkolenia i edukacje.
Tak, aby w petni pokazaé zaréwno moz-
liwosci sprzetu, jak i tatwosé w zarzq-
dzaniu oraz tworzeniu przekazdéw, np.
za pomocq naszego oprogramowania.
Podczas szkolen wyjasniamy partne-
rom i klientom kalkulacje kosztéw wdro-
zenia. Bardzo czesto okazuje sie, Ze sq
one znacznie nizsze od ich przewidywan
- méwi Iwona Prozorowicz.

Co wazne, Action nie tylko oferuje
gotowe rozwigzania producentow. Cie-
kawag inicjatywa jest Action Business
Center, gdzie dystrybutor stara sie 1g-
czy¢ tematy dotyczace Digital Signage,
bezpieczenstwa i inteligentnego domu,
aby klient miat dostep do kompleksowej
oferty. Dystrybutor zamierza przy tym
rozwija¢ swoj biznes zwigzany z cyfro-
wg reklamg takze w matlo spenetrowa-
nych obszarach rynku.

- Szacuje sie, ze znaczne wzrosty
sprzedazy systemow Digital Signage
nastgpiq w branzy medycznej i farma-
cji. Dlatego w naszej ofercie znajdujq
sie odbiorniki TV dla szpitali i specjalne
uchwyty do ekranéw przeznaczone dla
uzytkownikéw z sektora ochrony zdro-
wia — podsumowuje Maciej Rychta.

ProbucT MANAGER

DS. VISUAL BUSINESS SOLUTIONS
TeL. 784 989 828
IWONA,PROZOROWICZ(@ACTION.PL
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BAJKI ROBOTOW

Damian Kwiek
szef informacji i komunikacji
portalu CHIP

Pokazywanie
przemocy
powinno

miec swoje
uzasadnienie.
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Diabet tkwi w grze?

9-LETNIA DZIEWCZYNKA Z WIELKIEJ BRYTANII UDERZYLA SWOJEGO OJCA
W TWARZ PO TYM, JAK PROBOWAL ZABRAC JEJ KONSOLE. MEZCZYZNE ZANIE-
POKOILY DLUGIE GODZINY SPEDZANE PRZEZ DZIECKO Z ,FORTNITE” ORAZ
50 FUNTOW WYDANE W JEDEN MIESIAC NA PEATNOSCI W GRZE. KRNABRNA
LATOROSL TRAFIEA DO PSYCHOTERAPEUTY OD UZALEZNIEN.

MtodaBrytyjka tak bardzo wciagnetasie w popularng internetowa gre typu survivalo-
wego, ze poswiecata produkeji Epic Games oraz polskiego studia People Can Fly nawet
10 godzin dziennie. Zrobila sig, jak relacjonuja rodzice, nerwowa, zaczeta mie¢ proble-
my w szkole, zarywata noce... Dopiero jednak jej nieadekwatna reakcja na decyzje ojca
otrzezwiltarodzicow i sktonitaich do zwrdcenia sie o pomoc do specjalisty.

W marcu br. kancelaria prezydenta USA zorganizowata spotkanie z przedstawicie-
lami branzy gamingowej. W jego trakcie ludzie Donalda Trumpa pokazali specjalnie
zmontowany klip zawierajacy brutalne sceny z gier. Na cel wzieli takie tytuly jak: ,,Call
of Duty”, ,,Dead by Daylight” czy ,,Fallout”. 1,5-minutowy film miat uwypukli¢ choro-
be, z ktorg gamingowy przemyst ma problem. Urzednicy przekonywali tworcow gier,
ze gloryfikowanie przemocy w podobnych rozrywkowych produkcjach Zle wptywa na
mtlodych ludzi. Bezskutecznie.

Nawaszyngtonskie spotkanie z Trumpem przyszli reprezentanci Electronic Software
AssociationiEntertainment Software Rating Board. Byli tez tworcy ,,Grand Theft Auto”
i,Wolfensteina”. Argumentowali, ze nie ma zwigzku pomiedzy ogladaniem brutalnych
scen w grach a stosowaniem przemocy w realnym $wiecie. I co ciekawe, badania na-
ukowe sg po ich stronie. Psychologowie z Instytutu Maxa Plancka w Hamburgu prze-
prowadzili testzudzialem 75 0s6b, ktore graty w ,,Grand Theft Auto V” i ,,Sims 3”. Byta
tez grupa, ktoranie grata w nic. Uczestnikow eksperymentu naukowcy przebadali trzy-
krotnie: przed rozpoczeciem gamingowego testu, dwa miesigce po jego zakonczeniu
i po kolejnych dwoch miesigcach. Okazalo sig, ze w zadnej z grup nie zaszty zmiany,
jesli chodzi o agresje, empatie czy leki.

Takich danych jest wiecej. Uwaza sie, ze osoby roztadowujgce stres w zastepczych
sytuacjach moga mie¢ nawet mniejsza sktonnos¢ do nerwowych reakeji w realu. Sami
przedstawiciele sSrodowiska e-sportowego podkres$lajg wplyw gier na reaktywnosé, re-
fleksikoncentracje. W ostatnim czasie takze wojsko zauwazylo, ze gracze bywaja dobry-
mi kandydatami do prowadzenia samolotow, pojazdow lub sterowania dronami.

Nie chce przez to powiedzieé, ze uwazam caty problem za jednoznaczny i jednowy-
miarowy. Cho¢ przygode z komputerami na poczatku lat 90. rozpoczynatem m.in. od
krwawego ,Wolfensteina”, to do§wiadczenie nie zrobilo ze mnie psychopaty.

Widzac ostre sceny w grach, filmach albo innych Zrédtach kultury czy popkultury,
mam tez czesto mieszane uczucia. Nie dlatego, ze spodziewam sie zepsucia mtodziezy
lub degeneracji spoteczenstwa. W obydwu wspomnianych przypadkach zadaje sobie py-
tanie: czemu to stuzy? Niezaleznie, czy mowimy o grze czy o ksigzce, wykorzystywanie
przemocy jako narzedzia ekspresji powinno by¢ po co$. Jesli stuzy rozrywce albo puste;j
ekscytacji, nie ma sensu. Tak samo jak nie ma sensu marnowanie dziecinstwa 9-letniej
dziewczynki, czyli spedzanie p6t doby z ,,Fortnite”.
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Swiat druku

W tegorocznym raporcie ,,Swiat druku”
pokazujemy liczne wyzwania, ktore stoja
przed firmami dziatajgcymi w branzy.

Ten segment rynku czeka w najblizszych
latach gteboka transformacja. Nowoczesne
formy zatrudnienia, a takze mtodzi
pracownicy stawiajg sprzetowi wysokie
wymagania. Kluczowymi trendami

w Swiecie druku sg obecnie proces cyfryzacji
dokumentéw i wzrost popularnosci MPS.
Tylko firmy, ktore potrafig przystosowac sie
do nowych regut gry zostang beneficjentami
zachodzacych przemian.

MPS: warto
odrobic lekcje

Rynek druku:
cigg dalszy nastapi

Klienci wolg placié
za usluge

,UzZywki” na rynku
druku to tez biznes

Materialy eksploatacyjne:
alternatywa sie¢ kurczy



Triumph-Adier

Urzadzenie A3 mono
Triumph-Adler 3262i

Abonament miesieczny
dla Resellera
(zawiera 5 000 stron)

299 zt

netto*
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Urzadzenie A4 kolor
Triumph-Adler 300ci

Abonament miesieczny
dla Resellera

Koszt wydruku 1 strony:
mono 0,02 PLN netto,
kolor 0,24 PLN netto**

99 7t

netto* + koszt wydrukéw

~ABCDATA

Beyond distribution. We do IT.

Petne portfolio
urzadzen A4 i A3
Kup lub wynajmij

w ABC Data
| zarabiaj!

Urzadzenie A3 kolor
Triumph-Adler 2506ci

Abonament miesieczny
dla Resellera

(zawiera 1 000 stron
kolorowych,

2 000 stron mono)

470 zt

netto*
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Swiat druku

Biorgc pod uwage ostatnie lata, producenci coraz lepiej traktujg partnerow
w projektach MPS-owych - mozna ustysze¢ od integratorow. Dzieki temu ustugi
outsourcingu druku zaczety generowac przyzwoite marze.

owym odbiorcg ustug MPS,
na ktorym skupia si¢ uwaga
producentow, sa mate i $red-
nie firmy. Obstuga tak rozdrobnione-
go rynku silg rzeczy musi odbywa¢é
sie za posrednictwem rzeszy part-

KAROLINA MARSZALEK

nerow. Jednoczesnie wcigz jest wie-
le do zrobienia w segmencie duzych
przedsiebiorstw, ktore najczesciej sa
posiadaczami zaawansowanych sys-
temow do zarzadzania drukiem. Te-
raz chodzi jednak o to, aby oddaty

ten obszar pod opieke zewnetrznej
firmie IT. To szansa na zdobycie sta-
tego klienta. Zwlaszcza Ze rozwojo-
wi tego biznesu sprzyjaja potrzeby
wspotezesnych firm i instytucji. Do

tej zwigzanej z kosztowa kontrolg >
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Swiat druku

> obszaru firmowego druku dochodzi ko-
lejna - odnoszaca sie do ochrony da-
nych. Stuzbowe urzadzenia drukujace
podlaczone do Internetu sg ich pelne,
a $wiatowa histeria zwigzana ochrong
przed cyberatakami jest coraz wigksza.
Co prawda, wcigz wiele firm koncentru-
je sie na ochronie komputeréw i sieci,
ale roénie sSwiadomosé, ze drukarki row-
niez mogg staé sie¢ celem hakerow. Jed-
noczes$nie to wlasnie oprogramowanie,
a konkretnie brak umiejetnosci w za-
kresie projektowania aplikacji szytych
na miare, moze stanowié¢ przeszkode
dla duzej liczby firm IT w $wiadczeniu
MPS-owych ustug na naprawde wyso-
kim poziomie. Dotyczy to kazdego eta-
pu: od badania potrzeb klientow przez
projektowanie i ofertowanie rozwigza-
nia po jego wdrozenie i utrzymanie.

Co wazne, wielu integratoréw nie jest
w stanie przeprowadzi¢ skutecznej re-
krutacji pracownikow, ktorzy mogliby
stworzy¢ dzial odpowiedzialny za roz-
woj oprogramowania. Do tego dochodza
relatywnie wysokie koszty utrzymania
doswiadczonych programistow. Z wyso-
kimi kosztami wigze sie takze korzysta-
nie z ustug zewnetrznych deweloperow.
Kwestia dopuszczenia do swojego klienta
firmy trzeciej, wyspecjalizowanej w pro-
dukcjisoftware’u, bywa poza tym postrze-
ganajako ryzykowna. Z drugiej strony nie
wszyscy deweloperzy sa chetni do wspot-
pracy z integratorem, ktory chce skorzy-
sta¢ z ich kompetencji, aby wzbogacié
system zarzadzania drukiem i obiegiem
dokumentdéw o nietypowe funkcje. Cze-
sto okazuje sie to wyjatkowo czasochton-
ne i w ostatecznym rozrachunku moze

by¢ zbyt drogie dla koncowego odbiorcy.
Porozumienie i kooperacjasa mozliwe, ale
zalezg od wielu czynnikow.
Integratorzy z rynku druku, ktorzy sg
w stanie sami co$ zaproponowac uzyt-
kownikom w zakresie spersonalizo-
wanego software’u, twierdza, ze wcigz
trzeba czasu, aby klienci sie nauczy-
li precyzyjnie okresla¢ swoje potrze-
by. Bez merytorycznej wspolpracy ze
strony odbiorcy koncowego trudno co$
zdziala¢ w odpowiednio krotkim cza-

Integratorzy postuluja
koniecznosc

catkowitej rezygnadji
producentow

7 bezposredniej sprzedazy
ustug MPS klientom
koncowym.

sie i przy naktadzie takich §rodkow, aby
w ostatecznym rozrachunku wdroze-
nie optacato sie integratorowi. Uszyty
na miare system workflow, po udanych
testach, moze zostaé roztozony na to-
patki przez jedno stowo od zarzadu.
Wystarczy, ze prezes na koncowym eta-
pie wpadnie na pomyst, Ze co$§ mozna by
zrobié jeszcze lepie;j.

Niemniej jednak, jak mowig specja-
lici, szczegodlnie warto projektowaé
iwdraza¢ mate aplikacje wspomagajace
procesy w ramach mniejszej grupy robo-

czej badz jednego z firmowych dziatow.
Dostarczanie takich rozwigzan nie wia-
ze sie z duzym ryzykiem i jest doceniane
przez klientow. To rezultat szybko od-
czuwanych korzysci, jakie przynosi im
wprawdzie niewielkie, ale odpowiednio
spersonalizowane rozwigzanie.

Ostrozno$¢ resellerow i integrato-
row, ktorzy mieliby ,,drukarkowy” biz-
nes oprze¢ przynajmniej w czesci na
ustugach, odnosi sie tez do modelu roz-
liczen. Zdarza sie bowiem, ze nie sg
pewni poprawnego jego funkcjonowa-
nia. Ponadto obawiajg sie o poZniejsza
optacalnosé tego biznesu. Dlatego, jak
mowi Piotr Baca, Country Manager Bro-
ther, kluczowym aspektem okazuje sie
wspieranie partnera w trakcie catego
procesu sprzedazy.

- Jednym zjego elementdéw jest udostep-
nienie platformy, z ktérej mogq korzystaé
sprzedawcy, przygotowujqc oferty dla kon-
kretnych klientéw — méwi Piotr Baca. - Je-
zeli zachodzi taka potrzeba, to oferujemy
naszym partnerom dodatkowe wsparcie,
np. organizujemy i prowadzimy specjalne
szkolenia dla ich klientéw koncowych.

Szef Brothera dodaje, zZe partnerzy,
ktorzy przechodza z modelu tradycyjnej
sprzedazy do oferowania ustug zarza-
dzania drukiem, sg w stanie zaoferowaé
klientom z sektora MSP korzysci nie-
osiggalne w przypadku standardowych
rozwigzan. Ciagle jednak zachodzi po-
trzeba edukowania odbiorcow konco-
wych, wérdd ktorych weigz funkcjonuje
stereotypowe myslenie, ze sprzet zatatwi
wszystko. Poza tym czujg niepewnosé,
gdy muszg podpisa¢ umowe na okres mi-
nimum trzech lat.

I
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Radostaw Janowski, inzynier sprzedazy outsourcingu, Komputronik Biznes
MPS bedzie coraz popularniejszy i efektywny biznesowo zarowno dla odbiorcy, jak i integratorow. Z poczatku tylko pozornie drozsze
rozwigzanie, optaca sie obu stronom. Uzytkownik nie musi samodzielnie kontrolowac¢ obszaru, ktory jest bardzo wazny dla funkcjo-
nowania firmy, ale nie stanowi jej core businessu. Integrator natomiast poprzez diugoterminowe umowy z klientami planuje inwesty-
cje w rozwoj kompetencji oraz narzedzi, aby ciggle ulepszac jakos¢ ustug. Mozna stworzy¢ dtuga liste argumentow przemawiajgcych
za optacalnoscig outsourcingu druku z punktu widzenia klienta. Ja jednak postuze sie przyktadami pochodzacymi z wiasnej praktyki.
Podczas audytu w jednej z firm odkrylismy, ze w swoim magazynie przechowywata ona materiaty eksploatacyjne za prawie sto tysie-
cy ztotych, z czego ponad potowa przeznaczona byta do urzgdzen, ktore juz nie funkcjonowaty w firmowej infrastrukturze.
Tym samym zmarnotrawiono znaczna ilos¢ pieniedzy. Mam na mysli nie tylko koszt samych zamiennikow, ale tez ich magazynowania.
Kompleksowa obstuga takiego klienta w zakresie druku to antidotum m.in. na tego typu problemy. Co wiecej, rowniez na kradzieze
lub nieefektywne uzywanie toneréw, ktore sie niestety zdarzaja. Na przyktad nasz system odnotuje, ze toner w monitorowanej ma-
szynie zostat wymieniony, mimo ze zuzyto go tylko w 50 proc. Klient na pewno doceni taki sygnat ze strony obstugujgcego go in-
tegratora. Z kolei gdy wyslemy toner do danej firmy, a nie zostanie on wymieniony - to tez zostanie dostrzezone przez nasz system
monitorujgcy. Pracownicy szybko sie ucza, ze wszystko jest kontrolowane, co zndw pozytywnie wptywa na koszty. W dodatku klient
za rozbudowang obstuge otrzyma jedna fakture, ktodra tatwo zaksieguje. Warto podkresli¢, ze coraz bardziej optaca sie wspotdziatad
z producentami, koncentrujac sie na sprzedazy kontraktowej, a nie transakcyjnej, poniewaz oferujg oni partnerom duzo lepsze niz kie-
dy$ warunki wspotpracy. W sprzedazy ustug MPS pomaga nam kompleksowe, integratorskie podejscie do obstugi klienta kohcowe-
go. Wptyw na nasze sukcesy majg nie tylko bardzo dobre wyniki sprzedazy, ale tez gtebokie zmiany w strukturze Komputronik Biznes,
dzieki ktérym coraz wiekszg role odgrywaja tematy projektowe i zaawansowane wdrozenia.

Innego rodzaju obawa wigze sie z le-
kiem przed przekazaniem producentowi
informacjina temat klientow, co w teorii
mogtloby byé wykorzystane do ,,skroce-
nia relacji”. Sami vendorzy przekonu-
ja, ze to niemozliwe choc¢by z racji skali
dzialania, jaka bylaby konieczna do ob-
stugi tysiecy pojedynczych firm. Jednak
integratorzy, doswiadczeni w ustugach
MPS, ktorych zapytaliSmy na poczatku
biezacego roku o to, co ulatwiloby im
rozwoj tego biznesu, wskazali m.in. na
koniecznos¢ catkowitej rezygnacji pro-
ducentéw z bezposredniej sprzedazy
tych ustug klientom koncowym. A wiec
jednak cos jest narzeczy...

NIE PRZESADZIC Z OFERTA

Jak moéwig nasi czytelnicy, ciggle zyje-
my w czasach, w ktorych ludzie najbar-
dziej cenig sobie posiadanie wszystkiego
nawtlasnos$é. To jednazbarier, ktora nie-
zmiennie trzeba pokonywac, rozwijajac
biznes oparty na kontraktach. Poza tym
wolniej, nizby integratorzy chcieli, za-
chodzg zmiany w podejs$ciu do outso-
urcingu druku w sektorze publicznym,
aten przeciez pozostaje bardzo istotnym
polem dziatania polskich przedsigbior-
cow. Klienci z sektora public nadal majg
opory przed podpisywaniem dtugoter-
minowych kontraktow, cho¢ z czasemich
obawy sie zmniejszaja.

W rozmowie z klientem, ktorego chce
sie przekonaé do ustug MPS, koniecz-
ne jest poruszenie kwestii TCO calego
rozwigzania. To wymaga od integratora
kompetencji, ale dobra znajomo$¢ tema-
tu i staranna argumentacja dajg szanse
na poskromienie w uzytkownikach kon-
cowych przemoznej checi kupowania
wszystkiego, co najtansze. Z drugiej stro-
ny wazne jest, by nie przesadzi¢ z ofer-
tg. Zaproponowanie ,,odrzutowca”, gdy
klient potrzebuje ,awionetki”, zadnej ze
stronnie wyjdzie nadobre. Potrzebne jest
zatem dobre rozeznanie miedzy potrze-
bami ustugobiorcy a tym, co realnie mo-
ze zaproponowac integrator. Realnie, >

REZULTATY MOWIA SAME ZA SIEBIE

Drukarki z serii WorkForce Pro RIPS wykazujg
stuprocentowg niezawodnosc¢

Nawet do

36.000 ...

bez uzupetiania tuszu

Btyskawiczny wydruk bez nagrzewania

Druk odporny na UV, wode i Scieranie

96% mniej zuzycia pradu
Gotowe na RODO
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Swiat druku

Rafaf Karczmarz,
Partner Channel
Account Manager.
Document
Solutions, Canon

Macie] Amanowicz,
(MPS Sales
Manager, Xerox

Robert Reszkowski
Business Account
Manager. Epson

> awiec tak, zeby moc potem bez proble-

moéw wywiagzac sie Z umowy.

LiSTA ZYCZEN PARTNEROW

Partnerzy, ktorzy bazujac na maszynach
okreslonej marki, wychodzg z ofertq MPS
do rynku, potrzebuja mocnego wsparcia
ze strony vendora, choc¢by przez wyraznie
korzystne ceny na urzadzenia, oprogra-
mowanie i szkolenia. Wielu integrato-
row chwali producentow za to, ze dzieki
ich coraz lepszemu podejéciu do kanatu
partnerskiego na outsourcingu druku rze-
czywiscie mozna zarobic¢. Angazujac sie
w kompleksowg obstuge klientow, wyso-
ko wyspecjalizowane firmy liczq na to, ze
vendorzy w coraz wiekszym stopniubedg
udostepniali im swoje maszyny do reali-
zacji zadan programistycznych. Potrze-
buja tez lepszych i ujednoliconych - dla
wszystkich producentéow — narzedzi do
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RAFAL KARCZMARZ \Wedtug danych IDC z 2017 r. przez ostatnie lata w Europie Zachod-
niej rynek ustug MPS rost stabilnie Srednio o 5 proc. Prognozy sa rownie obiecujgce. Jeszcze
bardziej pozytywnie wyglada sytuacja w kanale partnerskim, ktory tylko w roku 2016 urdst
az o ponad 15 proc. Ten trend bedzie oddziatywat na nasz rynek. Przy odpowiedniej edukacji
oraz podejsciu do klienta kohcowego, partnerzy odniosg wymierne korzysci na tym polu.
Nalezy pamietac¢, ze MPS to wymagajaca forma outsourcingu, ktdéra ma optymalizowac sro-
dowisko druku u klienta koncowego. Dlatego integrator nie moze zapominac o szczegotowej
ocenie sytuacji biezacej, wypracowaniu wspolnie z klientem wtasciwej polityki druku oraz

o okresowej weryfikacji - czy ten zasadniczy, optymalizacyjny cel nie zostat gdzies po dro-
dze zgubiony, stowem - czy zatozenia opracowane przed wdrozeniem ustugi MPS sg nadal
aktualne i rzeczywiscie realizowane.

MACIEJ AMANOWICZ Sama technologia druku biurowego ewoluuje w nieznacznym
stopniu. Innowacje w obszarze hardware’'u postepuija relatywnie powoli. Dlatego kluczowe
dla zaawansowanych rozwigzan MPS sg elementy zwigzane z oprogramowaniem - syste-
mami autoryzacji, wydruku podgzajgcego i zliczania oraz systemami wspierajacymi ustugi
utrzymania srodowiska wydruku (niewidzialnymi dla klienta, z ktorych korzystaja partne-
rzy i producenci). Duze znaczenie ma tez mozliwo$¢ tworzenia przez partnerdw wiasnych

aplikacji. Sami vendorzy musza dzieli¢ sie z partnerami wiedza poprzez szkolenia lub

wspolne wdrozenia. Kluczowe jest takze udostepnianie funkcjonalnych narzedzi, ktére

utatwiaja przeprowadzanie poszczegdlnych procesow MPS.

ROBERT RESZKOWSKI Model wypozyczania dobr zamiast ich nabywania na wtasnos¢
od lat $wieci triumfy w wielu obszarach. Przyktadem leasing samochoddw czy internetowe
serwisy z filmami w rodzaju HBO GO czy Netflixa. W przypadku outsourcingu druku elimi-

nujemy wydatki na utrzymywanie dedykowanych zasoboéw ludzkich, magazynu, w ktérym

zwykle przechowuje sie materiaty eksploatacyjne i czesci zamienne, jak tez na niemozliwe
do przewidzenia awarie. Decydujac sie na MPS, klient otrzymuje ustuge szyta na miare, co

zapewnia precyzyjne szacowanie wydatkow.

raportowania kosztow danego projektu.
Jest to szczegdlnie wazne w przypadku,
gdy Swiadczy sie ustuge firmie korzysta-
jacej z floty, naktora sktadajq sie maszyny
roznych marek. Integratorzy zwracaja tez
uwage na koniecznos¢ ciggtego unowo-
cze$niania oferty urzadzen i zywotnosé
podzespotow, ktora pozostawia wiele do
zyczenia.

Szczegodlnie jednak niepokojq infor-
macje, ktore niekiedy stawiajgq pod zna-
kiem zapytania prawdziwie partnerska
wspolprace ze strony producentow.
Skargi dotyczg zwtaszcza nieprawidto-
wos$ci pojawiajacych sie czasem przy
rejestracji duzych projektow. Nie za-
wsze firma, ktora zarejestrowata go jako
pierwsza, dostaje wsparcie od swojego
dostawcy w postaci dobrych cen na ma-
szyny, materialy eksploatacyjne, ser-
wis itp. Zdarza sie, ze projekt taki jest

oddawany w rece innego, ,,namaszczo-
nego” przez producenta integratora. La-
two wowczas zrozumied rozczarowanie
partnera, ktory jest odsuniety w ten spo-
sob od klienta koncowego. Czas poswie-
cony na zbudowanie relacji, zbadanie
potrzeb i przygotowanie oferty mozna
tatwo przeliczy¢ na stracone pienigdze.
Partnerzy wigza odbieranie projektow
z innym zjawiskiem, ktore psuje relacje
w kanale MPS. Zdarza sie, ze producent
naciska na firme partnerska, aby zakupi-
taspora partie sprzetu, czesto w sytuacji,
kiedy ta wcale go nie potrzebuje. Takie
zatowarowanie partnera na site pomaga
producentowiw realizacji planow sprze-
dazowych w danym okresie. Firma, ktora
poszta mu na reke... dostaje na tacy do-
brego klienta - niestety, zdarzasig, Ze jest
toklient sprzatniety sprzed nosainnemu
integratorowi. |
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wygoda i 0szczednosci

Na poczgtek odrobina statystyki: z analiz Epsona wynika, ze az 87 proc. ankietowanych
uwaza koncepcje pracy bez papieru za niemozliwg do zrealizowania we wspotczesnej
firmie. Z kolei 84 proc. pracownikow przekonanych jest o tym, ze papierowe
dokumenty w biurach utrzymajg w przysztosci swg dotychczasowa, istotng pozycje.

rotko mowige, zdecydowana

wiekszo$¢ uzytkownikow bizne-

sowych po prostu nie wyobraza
sobie pracy bez drukowanych dokumen-
tow. Wiele firm drukuje wrecz coraz wiecej
iwiecej,ochoczo korzystajac z mozliwosci,
jakie dajgim nowoczesne drukarki, np. bar-
dzo dobrze przyjete przez rynek urzadze-
niazserii Epson WorkForce Pro. Wyraznie
wiec widaé, ze drukarka jeszcze przez
wiele lat (a moze nawet dekad?) bedzie
jednym z podstawowych elementow wy-
posazenia nowoczesnego biura. Kluczowe
jednak jest, by po pierwsze byto to urza-
dzenie optymalnie dopasowane do potrzeb
danej firmy, po drugie za$ zeby jego zakup
byl maksymalnie korzystny dlaklienta. Z te-
gowzgleduspecjaliSci Epsona przygotowa-
li nowatorskie modele finansowania ustug
druku. Takie, ktore zapewniajg redukcje
kosztow zakupu i eksploatacji urzadzen
drukujgcych oraz pelne wykorzystanie
potencjatu nowoczesnego sprzetu.

W $wiadomosci wielu uzytkownikow ist-
nieje whasciwie tylko jedna metoda po-
zyskania sprzetu drukujgcego — wizyta

w sklepieizakup urzadzeniaw mniejszym
lub wiekszym stopniu zaspokajajacego po-
trzeby przedsiebiorstwa w zakresie druku
(6w stopien zalezy w znacznej mierze od
kompetencji i rozeznania osoby odpowie-
dzialnej za zakup). To oczywiscie metoda
skuteczna... ale przestarzatainie najlepiej
dopasowana do wspotczesnych realiow.

Duzobardziej rozsagdnym wyjsciem jest
skorzystanie z nowoczesnych ustug out-
sourcingu druku - czyli de facto zlecenie
obstugi zadan zwigzanych z drukowaniem
zewnetrznej firmie, ktora od poczatku do
konca zadba o zaspokojenie w 100 proc.
potrzeb klientaw dziedzinie druku. Punk-
tem wyjscia bedzie tu staranna analiza
tych potrzeb (sprawdzenie, jakie materia-
tyidokumenty drukuje, wjakichilosciach,
najakich no$nikachitp.), zaproponowanie
odpowiednich modeli drukarek, dobranie
ichliczby tak, by praca przebiegala spraw-
nie, a nastepnie oszacowanie zuzycia ma-
teriatéw eksploatacyjnych.

Wspotpraca moze przebiegac na kilku po-
ziomach. Przyktadem niech bedzie oferta
wspomnianej juz firmy Epson - jej klien-
ci moga korzystac zaréwno z pelnego out-
sourcingu druku, jak i szerokiego wyboru
ustug serwisowych. W pierwszym wa-
riancie klient podpisuje umowe z Epso-
nem, firma instaluje u niego wlasny sprzet
drukujacy i pobiera wytacznie ustalong
wezesniej oplate za same wydruki. Na tym
wlasnie polega ustuga Print & Save, beda-
caprofesjonalnym zarzadzanym pakietem
ustug drukowania, dzieki ktoremu przed-
siebiorstwamogg znaczgco obnizy¢ koszty

drukuw poréwnaniu z kupowaniem osob-
no materiatow eksploatacyjnych i pakie-
tow serwisowych (nawet 0 40 proc.).

Zasada funkcjonowania programu jest
prosta: na poczatku wspoélpracy resel-
ler (przy wsparciu producenta) pomaga
klientowi w oszacowaniu jego miesiecz-
nego zapotrzebowania na ustugi wydruku,
nastepnie ustalana jest stala miesiecz-
na optata za druk. W ramach tej kwoty
klient otrzymuje do dyspozycji optymal-
nie dobrane do jego potrzeb urzadzenia
drukujace oraz wszelkie niezbedne mate-
rialy eksploatacyjne, a takze petne wspar-
cietechniczneigwarancje niezawodnosci.
Nie ma tu zadnych kosztéw dodatkowych
- dla wielu firm to wygodna i najbardziej
korzystna finansowo i fiskalnie forma pta-
cenia za wydruki.

Alternatywnym rozwigzaniem moze by¢
podpisanie umowy na obstuge w zakresie
dostarczania materialow eksploatacyj-
nych - w tym wariancie przedsigbiorstwo
korzysta z wlasnego sprzetu drukujacego
(kupionego na standardowych zasadach),
ale zleca zewnetrznemu dostawcy dbatosé
o to, by sprzet byl zawsze gotowy do pra-
cy i zaopatrzony we wszelkie niezbedne
materialy eksploatacyjne.

Warto dodaé, ze kazdy z tych wariantow
gwarantuje uzytkownikombiznesowym nie
tylko obnizenie kosztow wydruku, ale row-
niez state wsparcie specjalistow oraz dostep
do najnowoczesniejszego sprzetu i ustug
z tej dziedziny - a takie zalety sq we wspol-
czesnym biznesie nie do przecenienia.

Wiecej informacji: www.EPSON.PL/PRINTANDSAVE
Kontakt dla partneroéw: BUSINESS@EPSON.PL
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ustug zarzadzania
drukiem

Na podstawie badania ,Uzytkowanie urzgadzen drukujgcych w przedsiebiorstwach”,
ktore przeprowadzilismy w Polsce w maju 2017 r,, ustalilismy, ze srednie firmy
najchetniej zlecatyby ustuge zarzgdzania drukiem zewnetrznym dostawcom.

aobserwowali$my rowniez, ze pol-

skie mateiérednie firmy nadal du-

zodrukuja, rownoczesnie szukajac
oszczednosci. Z jednej strony zwracajg one
uwage na cene materiatéow eksploatacyj-
nych, z drugiej rzadko stosujg dostepne
rozwigzania techniczne do optymaliza-
¢ji kosztow druku, takie jak systemy MPS
(Managed Print Services). W przypadku
firm, ktore opieraja swoja dzialalno$é na
dokumentach drukowanych, zlecenie tej
ustugi zewnetrznemu podmiotowi moze
przynies$¢ znaczne oszczedno$ci, a pozy-
skane w ten sposob srodki moga by¢ prze-
znaczone nainne, istotne cele. Dlatego tak
wazna jest edukacja rynku w zakresie ko-
rzy$ci oferowanych przez systemy do za-
rzadzania drukiem. Jeszcze do niedawna
tego rodzaju rozwigzanie bylo wdraza-
ne gtoéwnie przez duze przedsiebiorstwa,
poniewaz jego zakup oraz implementacja
wigzaty sie z wysokimi naktadami finan-
sowymi. Sytuacja ulegla jednak zmianie
i obecnie mogg by¢ wykorzystywane na-
wet przez firmy kilkuosobowe.

Ustugi do zarzadzania drukiem w przed-
siebiorstwach stanowig bezposrednig
odpowiedZ na problemy polskich firm
zwigzane z wydrukami, takie jak zakup
materiatéw eksploatacyjnych, niedo-
stateczna przejrzysto$¢ kosztow druku
i ucigzliwy serwis urzadzen. Efektem
wdrozenia takiego rodzaju rozwigzan
najczesciej jest zredukowanie niepo-
trzebnych wydatkéw i strat zwigzanych
ztworzeniem dokumentow, zoptymalizo-
wanie infrastruktury, a nawet zmniejsze-
nie floty urzadzen, co rowniez przektada
sie na dodatkowe oszczednosci.
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W ramach oferowanej przez Brother

ustugi MPS klienci rozliczajg sie za eks-
ploatacjeiserwis urzadzen wylgcznie na
podstawie liczby wykonanych wydru-
kow w formule pay-per-click - jest to je-
dyny koszt, jaki ponoszg. Ustuga moze
wiec by¢ wyceniana na podstawie liczby
sporzadzonych wydrukéw lub na pod-
stawie ustalonego limitu, ktérego prze-
kroczenie powoduje dodatkowe koszty.
Materiaty eksploatacyjne sgq dostarcza-
ne klientowi bezposrednio z magazynu
firmy Brother po uzyskaniu informacji,
ze np. w urzadzeniu skonczyt sie toner.
Dzieki temu przedsiebiorstwo moze od-
cigzyc¢ swoj personel techniczny i skupi¢
sie na swojej dziatalnosci biznesowej,
unikajac przestojow i niespodziewanych
wydatkow.

Zmniejszenie kosztow stanowi tylko
jedng z korzysci, jakie oferuja rozwigza-

nia MPS. Cho¢ wlasnie aspekt ekonomicz-
ny jest dla wielu firm w Polsce najbardziej
istotny, to zarzgdzanie drukiem zyskuje
popularno$é rowniez dlatego, ze okazu-
je sie dobrym sposobem na optymalizacje
procesow zwigzanych z organizowaniem
danych, generowaniem raportéw i ana-
liz, a przede wszystkim zapewnianiem ich
bezpieczenstwa. Umozliwia to opracowa-
nie o wiele wydajniejszego modelu zarza-
dzania drukiem. Latwiejsze jest rowniez
identyfikowanie miejsc, w ktorych sa gene-
rowane wieksze naktady druku - od dzialu
po konkretne osoby. W rezultacie tatwiej
zaplanowa¢ budzety i adekwatnie zwiek-
szy¢lub zmniejszy¢ srodki w konkretnych
dziatach. Rosnie tez efektywnosé wyko-
nywanej pracy. Pracownicy nie musza ko-
rzysta¢ z konkretnych urzgdzen i mogg
drukowaé¢ w dowolnym miejscu w biurze
iw dowolnym czasie.
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Ustuga Zarzadzania Drukiem to sposéb na tatwe
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&/ Brak dodatkowych kosztéw serwisu urzadzenia

&/ Do 5 lat gwarancji producenta na urzadzenia Brother
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zarzadzanie Srodowiskiem druku

Koniecznos¢ podniesienia efektywnosci pracy z dokumentami, zadbania o bezpieczenstwo
danych i racjonalizacja kosztow sprawiajg, ze narzedzia do zarzgadzania srodowiskiem druku
stajg sie nieodzownym elementem wyposazenia coraz wiekszej liczby firm.

azne jest, ze znacznie cze-
$ciej na inwestycje w takie
rozwigzania decydujg sie
przedsiebiorstwa z sektora MSP. Ten
trend $wiadczy o tym, ze ro$nie $wiado-
mos$¢ znaczenia, jakie ma dobrze funk-
cjonujgca infrastruktura druku. A ta
stanowi istotny element nowoczesnego
srodowiska pracy. Urzadzenia drukujace
pelnig niebagatelng role w obiegu doku-
mentow i sq nieodzownym narzedziem
stuzacym do szybkiej i bezpiecznej cy-
fryzacji dokumentow. Warto podkreslié,
ze efektywna ochrona danych wymaga
kompleksowego podejécia do kwestii
zwigzanych z produkcja, zarzadzaniem
i dostepem do dokumentow w firmie.
Waznym elementem tego procesu jest za-
pewnienie odpowiedniej ochrony row-
niez w zakresie infrastruktury druku.
Ricoh Streamline NX to pakiet ska-
lowalnych, zintegrowanych aplikacji
przeznaczonych do kontroli i zarzadza-
nia calym $rodowiskiem druku w przed-
siebiorstwie. Dzieki modutowejbudowie
oraz logicznemu systemowi licencjo-
nowania umozliwia zharmonizowanie
wszelkich proceséw zwigzanych z do-
kumentami papierowymi i cyfrowymi.
System zapewnia monitorowanie sta-
tusu podtgczonych do niego urzadzen
isledzenie postepu wykonywanych prac.
Utatwiarowniez dostep do funkejiurza-
dzen takich jak skanowanie oraz wydruk
poufny i podazajacy. Jest to komplekso-
we rozwigzanie integrujace i optyma-
lizujgce dzialanie catej floty urzadzen
drukujacych. Obstuga wszystkich modu-
tow odbywa sie za pomocg przegladar-
ki WWW. W ten spos6b mozna uzyskaé
dostep do systemu Ricoh Streamline NX
z dowolnego miejsca.
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Mobilnosc

Streamline NK®

Bezpieczenstwo

Administration Manager (ADM)
- centralny modut oprogramowania
Streamline NX przeznaczony do za-
rzadzania i konfiguracji. Za jego po-
$rednictwem dokonuje si¢ konfiguracji
urzgdzen i serwerow.

Authentication and Accounting
Manager (AAM) - modut umozliwia-
jacy uwierzytelnianie uzytkownikéw na
urzgdzeniach. Przechowuje informacje
o przypisanych kartach zblizeniowych,
uprawnieniach do konkretnych funkcji
urzgdzen oraz odpowiada za synchroni-
zacje informacji o uzytkownikach z ustu-
g katalogowg Active Directory.

Report Generator (RG) - modut prze-
znaczony do generowania okreslonych
raportow, zarowno na zadanie, jak i zgod-
nie ze sporzadzonym harmonogramem.

Secure Print Manager (SPM) - insta-
lowany na serwerze druku modut stuza-
cy do przechwytywaniaiwstrzymywania

wydrukéw przechodzacych przez serwer
domomentuich zwolnienia z urzadzenia
przez uzytkownika. Prace nieodebrane sg
automatycznie usuwane.

Scan and Fax Manager (SFM) - mo-
dut odpowiadajgcy za przetwarzanie ska-
nowanych dokumentéw oraz OCR. Pliki
moga by¢ skanowane do formatoéw: PDF,
XLSX,DOCX oraz PPTX, anastepnie wy-
stane do skrzynki e-mail, folderu i FTP.
Dodatkowo umozliwia on dekretacje do-
kumentu juz na etapie skanowania.

Embedded client - terminal progra-
mowy, instalowany na urzagdzeniu wie-
lofunkcyjnym Ricoh. Modut ten stuzy do
autoryzacji uzytkownikéw oraz daje do-
step do zaawansowanych funkcji, takich
jak wydruk bezpieczny, wydruk podaza-
jacy oraz skanowanie Scan-To-Me. Po-
nadto jest odpowiedzialny za wysytanie
do serwera informacji o wykonywanych
kopiach, wydrukach oraz skanowanych
dokumentach.
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Swiat druku
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nek ruku:
ciag dalszy nastapi

Firmy z branzy druku w najblizszych latach zmierza sie z powaznymi
wyzwaniami. Stawka w tej grze jest bardzo wysoka, bo od jej wyniku zalezy

rynkowa egzystencja poszczegolnych producentow.
WoJciecH URBANEK

Fot. AdobeStock
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ynek drukarek znalazt sie naroz-
drozu. Dostawcy urzadzen z jed-

nej strony muszg broni¢ swoich
pozycji, z drugiej za$ przystosowywac
sie do cyfrowej rzeczywistosci. Dobra
wiadomo$¢ jest taka, ze producenci mo-
ga tworzy¢ nowa wartosc biznesowg, nie
oddalajac sie zbytnio od swojego podsta-
wowego DNA. Ale jest tez i zta informa-
cja: w najblizszych latach branze czeka
konsolidacja. Notabene proces ten roz-
poczal sie juz jakis czas temu. Wystar-
czy przypomnieé, ze w 2000 r. na rynku
dziatato dwudziestu producentow OEM,
obecnie zas$ jest ich juz tylko dwunastu.
Najbardziej spektakularne zmiany za-
szty na przestrzeni trzech ostatnich lat.

W 2015 r. Hewlett Packard podzielito
sie na dwie sp6tki - HPE oraz HP Inc.
W ubiegtym roku ta ostatnia wchtone-
ta dziat drukarkowy Samsunga. Z kolei
Lexmark dwa lata temu zostal kupiony
przez konsorcjum inwestorow z Apex
Technology oraz PAG Asia Capital na
czele, a Sharp trafit pod skrzydta tajwan-
skiego koncernu Foxconn. Jednym z naj-
goretszych tematow ostatnich miesiecy
byta proba przejecia Xeroxa przez Fuji
za 6,1 mld dol.

- To jeszcze nie koniec zmian. Produ-
cenci muszq pozyskaé fundusze na inwe-
stycje, aby odpowiednio dopasowaé swoje
rozwiqzania do cyfrowego miejsca pracy.
Przyszlosé nalezy do innowacyjnych pro-

ksztattujqce popyt na
urzqdzenia drukujqce to:

nizsze koszty eksploatacji nowych modeli,
postep technologiczny i zwigzane z tym
nowe funkcje,

spadajgce koszty zakupu,

atrakcyjne warunki i nowe modele
sprzedazy,

konieczno$¢ optymalizacji proceséw
biznesowych.

duktéw, bazujqcych na oprogramowaniu
- ttumaczy Louella Fernandes z firmy
analitycznej Quocirca, autorka raportu
,PRINT 2025”.

W 2025 r. wérod pracownikow przewa-
za¢beda millenialsi, ktorzy majg inne wy-
magania wobec technologii druku anizeli
poprzednie pokolenia - baby boomers czy
generation X. W jaki sposob sprosta¢ ich
oczekiwaniom? Szybko$é wydruku czy
wieksza wydajnos¢, a nawet zastosowa-
nie narzedzi analitycznych nie wystarcza,
aby zachowa¢ rynkowe status quo. Lide-
rzy muszg wprowadzaé nowe modele biz-
nesowe i rozwijaé ustugi.

TOPNIEJE LICZBA WYDRUKOW
Wskazowki zawarte w raporcie ,,PRINT
2025” sg cenne, ale na razie HP Inc.,
Canon czy Epson muszg stawié¢ czo-
ta bardziej przyziemnym problemom.
Wprawdzie lansowana od wielu lat idea
biurabez papieru szybko sie nie urzeczy-
wistni, ale firmy uzywaja coraz mniej pa-
pierowych dokumentow. IDC ostrzega,
ze juz za dwa lata okoto 40 proc. przed-
siebiorstw z krajow rozwinietych wydru-
kuje niemal o potowe stron mniej anizeli
w 2017 r. Czy w Polsce nalezy spodziewac
sie podobnej tendencji? Przedstawiciele
HP Inc. uwazaja, ze nasz kraj podaza za
Swiatowymi trendami.

- Liczba stron drukowanych przez ro-
dzimych przedsiebiorcow spada. Nie-
mniej ten segment rynku to takze obieg
cyfrowych dokumentéw, oferowanie ustug
czy serwis. Dzigki temu biznes zwigzany
z drukowaniem i przetwarzaniem obrazu
bronisie przed spadkami - przekonuje >
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Swiat druku

> Robert Sekuta, OPS Category and Coun-
try Printing Lead w HP Inc.

Ale nie brakuje odmiennych opi-
nii. Niektérzy dostawcy zwracajg uwa-
ge na to, ze znaczny spadek wydrukow
obserwuje sie jedynie w firmach korzy-
stajacych z elektronicznego obiegu do-
kumentéw. A na taki krok do tej pory
zdecydowali sie narazie nieliczni polscy
przedsiebiorcy. Do ciekawych wnioskow
dochodzi Robert Reszkowski, Business
Acount Manager w Epsonie.

- Spadek liczby drukowanych stron, wy-
nikajqcy z ekspansji systeméw chmuro-
wych, zréwnowazq nowe uwarunkowania
administracyjne i prawne. Tego typu pro-
cedury wymagajq papierowej dokumenta-
¢ji - wyjasnia ekspert z japonskiej firmy.

Niebagatelng role odgrywaja tez przy-
zwyczajenia pracownikow oraz przesyt
elektronicznymi gadzetami, co potwier-
dzaja wyniki badan GfK Polonia i Clue
PR przeprowadzonych wérod uzytkow-
nikdéw o wysokiej §wiadomosci techno-
logicznej. Niemal potowa respondentow
przyznala, Ze nowoczesne urzgdzenia
z dostepem do Internetu za bardzo inge-
ruja w nasze zycie.

Nie moznatez zapomina¢ o rynku kon-
sumenckim, z ktorego naptywajg niezte
wiesci. W pierwszym kwartale biezacego
roku w tym segmencie nastgpit kilkupro-
centowy wzrost, a szczego6lnie duzg po-
pularnoscia cieszyty sie produkty CISS
(Continuous Ink Supply System).

NIEOCZEKIWANE

ZMIANY ROL?

HP Inc. po przejeciu biznesu drukar-
kowego Samsunga stalo sie pierwszo-

sprzedaz urzqdzen
drukujgcych

Wedtug IDC w IV kwartale 2017 r. $wiatowa
sprzedaz urzadzen drukujgcych osiggne-

ta poziom 28,1 min sztuk - 01,2 proc. wiecej
niz rok wczesniej. Z kolei wartos$¢ sprzedazy
w skali globalnej wyniosta 13,7 mlid dol.,

co oznacza I-procentowy spadek w ujeciu
rocznym. Wzrost iloéciowy jest zastuga
rosnacego popytu na atramentowki

(3,3 proc). Motorem napedowym tego seg-
mentu rynku byty urzadzenia z systemem
statego zasilania w atrament.

planowym graczem wsrod dostawcow
kopiarek oraz drukarek A3. Producent
nie ukrywa, ze jednym z jego glow-
nych celéw jest ekspansja w segmencie
urzgdzen A3, ktorego warto$¢ w Polsce
wyceniasie na okoto 520 mIn dol. Mono-
chromatyczne drukarki A3 znalazty sie
w odwrocie, a producenci liczg przede
wszystkim na ekspansje urzadzen kolo-
rowych. Ich najwiekszymi odbiorcami
powinny by¢ firmy drukujace we wta-
snym zakresie materialy promocyjno-
-reklamowe.

- Mysle, ze tendencja wzrostowa w przy-
padku urzqdzen A3 utrzyma sig w 2018 ro-
ku - prognozuje Piotr Parys, Channel
Marketing Manager w OKI Europe.

Nie wszyscy postrzegaja przysztosc for-
matu A3 w kolorowych barwach, zwtasz-
cza w kontekscie spadajacych kosztow
eksploatacji urzadzen drukujacych A4.

- Drukarki i kombajny wielofunkcyjne
A3 nie bedq sie cieszy( tak duzym popytem
jak kilka lat temu, ale jest zbyt wczesnie,
zeby méwié o ich zmierzchu - przyznaje
Marek Zbarachewicz, dyrektor sprzeda-
zy w Proxerze.

W podobnym tonie wypowiadajg sie
przedstawiciele firmy Brother, ktorzy juz
od kilku lat dostrzegaja stagnacje w tym
segmencie urzadzen.

- Warto zadaé sobie pytanie, czy klien-
ci korzystajqcy z drukarek A3 wykorzystu-
ja ich potencjal. Moim zdaniem tak si¢ nie
dzieje i przewazajq wydruki w formacie
A4 - mowi Piotr Baca, Country Manager
w Brotherze.

Nie mniej ciekawa rywalizacjatoczy¢ sie
bedzie pomiedzy urzadzeniami atramen-
towymiilaserowymi. Jeszcze do niedawna
podziat rol byt prosty: atramentowki mia-
ty funkcjonowaé w gospodarstwach do-
mowych i mikrofirmach, laseréwki za$, ze
wzgledu naswojg wydajnosé, wiodly prym
w przedsiebiorstwach. Jednak technologia
atramentowego druku piezoelektrycznego
burzy dotychczasowa hierarchie.

- Najnowsze modele atramentéwek zu-
Zywajq 96 proc. mniej energii elektrycz-
nej anizeli laseréwki. Ponadto w procesie
eksploatacji praktycznie nie wytwarzajq
odpadéw - wylicza Robert Reszkowski.

Zdecydowanie tatwiej jest natomiast
wytypowaé faworyta w zmaganiach po-
miedzy drukarkami i wielofunkcyjnymi
kombajnami. W ostatnim czasie sza-
la wyrazne przechyla sie na strone tych
ostatnich. Uzytkownicy zaczynajg po-
wszechnie korzystaé z funkcji kopiowa-
nia, skanowania, a takze archiwizacji.
Dokumenty w przedsiebiorstwach funk-

CENA WYDRUKU A4 OD 1 GR
W ZESTAWIE TUSZE NA 3 LATA

TUSZU
ZA MNIEJ NIZ

70mL

3

LATA
GWARANCJI

Aok

www.epson.pl/ecotank
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cjonuja rownolegle w §wiecie cyfrowym
(w postaci plikow) i analogowym (jako
wydruki). Wielofunkcyjne kombajny 13-
czg w prosty sposob oba obszary, czego
nie mozna powiedzieé¢ o klasycznych
drukarkach.

BEzPIECZNY DRUK
W przesztosci, kiedy drukarki byty pro-
stymi maszynami, nikt nie zwracal uwa-
gi na kwestie bezpieczenstwa druku.
Owszem, ktos mogt zabra¢ kartke z po-
dajnika i zyskaé¢ dostep do poufnych
informacji, ale byly to sporadyczne wy-
padki. Niestety, innowacje w zakresie
oprogramowania i technologii druku
przyczynity sie do pojawienia sie wcze-
$niej nieznanych zagrozen.
Nowoczesne urzgdzenia wyposazone
w pamieé, BIOS, firmware, a w niekto-
rych przypadkach dyski twarde niewiele
roznig sie od komputeréw PC. Pracowni-
cy skanuja, kopiuja, wysylaja e-mailem
setki waznych dokumentoéw, ktore
w kazdej chwili mogg trafi¢ w niepowo-
tane rece. Poza tym drukarki biznesowe
dziatajgce w sieci sg tak samo podatne na
ataki hakerow jak kazde inne urzadzenie
podtaczone do firmowej infrastruktu-
ry. Co wazne, przedsiebiorcy zaczynajg
dostrzegaé ten problem. Z ubieglorocz-
nych badan przeprowadzonych przez
Quocircawynika, ze 95 proc. organizacji
uwaza, iz bezpieczenstwo druku odgry-
wa wazng role w strategii ochrony da-
nych. Ale tylko co czwarty respondent
deklaruje, ze posiada odpowiednio za-
bezpieczong flote drukujaca. Natomiast
60 proc. ankietowanych przyznaje, ze co
najmniej raz utracito dane w wyniku nie-

Marek Zbarachewicz, dyrektor sprzedazy, Proxer
Bezpieczenstwo drukowania staje sie jednym z kluczowych elementéw, na ktéry zwraca-

ja uwage klienci biznesowi. Wszelkie funkcje zwigzane z tym czynnikiem sa traktowane
jako wysokowartosciowy sktadnik oferty. Nie jest to kwestia $wiadomosci klienta, raczej

chodzi o lek przed sankcjami wynikajgcymi z restrykcji w zakresie przetwarzania danych
osobowych (RODO). Inng tendencja jest rosngca popularnos¢ MPS. Dziatamy w tym ob-
szarze i coraz czesciej przychodzi nam konkurowa¢ z producentami, ktorzy oferujg bez-

posrednio wiasne urzadzenia. Kiedy$ wydawatoby sie to niemozliwe, ale wygrywamy
tego typu potyczkiiswiadczymy ustugi dla klientéw duzo wiekszych od naszej firmy.

nalezytego nadzoru nad urzadzeniami
drukujgcymi.

Nie ulega watpliwosci, ze obowigzujaca
od 25 maja ustawa RODO jeszcze bardziej
zwiekszy czujno$é¢ dziatow IT. Wpraw-
dzie napierwszy rzut okasprzet drukujacy
w zaden sposéb nie kojarzy sie z narze-
dziem dorealizacji wytycznych RODO, ale
specjalisci dostrzegaja zwiagzki.

MPS przynosi korzysci
obu stronom transakiji.

- Bezpieczenstwo kombajnu wielofunk-
cyjnego wyposazonego w skaner, ktory
Jjest SciSle zwigzany z obiegiem dokumen-
téw, staje sie kluczowq kwestiq szczegélnie
w $wietle dyrektywy RODO. Zaleca sig, aby
urzqdzenia zapewnialy mozliwo$é kontroli
nad wydrukami. To pozwoli w przyszlosci
rozwiqzac ewentualne problemy i zapobiec
niewyjasnionym sytuacjom - ttumaczy Ro-
bert Reszkowski.

Na strazy danych stojg aplikacje do za-
rzgdzania i monitorowania zadan wy-
druku i skanowania, umozliwiajace
precyzyjne definiowanie uzytkownikow
oraz liczbe drukowanych dokumen-
tow. Oprogramowanie zmniejsza ryzy-
ko przypadkowego wycieku informacji,
ajednoczesnie ograniczaliczbe zbednych
wydrukow.

Sprzet drukujacy przeznaczony dla
klientow biznesowych ma tez inne zabez-
pieczenia, takie jak szyfrowanie danych
przechowywanych na urzadzeniu, petna
kontrola dostepu za po$rednictwem kart
zblizeniowych lub indywidualnego ko-
du i szyfrowane protokoty komunikacji.
Niektorzy producenci ida nawet krok da-
lej, oferujac rozwigzanie do monitorowa-
nia polgczen sieciowych i zatrzymywania
malware’u.

SKAZANI NA UStUGI?

Resellerzy sprzedajacy urzadzenia dru-
kujace znalezli sie w ktopotliwej sytuacji.
Dynamiczny wzrost sprzedazy interne-
towej przyczynit sie do erozji marz >

DRUKARKI ATRAMENTOWE Z SERIl WORKFORCE PRO

ARTYSTYCZNA JAKOSC,
BIZNESOWA WYDAJNOSC

@,

PRECISIONCORE

094% mniej odpadow
Wydruk pierwszej strony juz po 7 sekundach

Zgodnos¢ z RODO niezaleznie od wielkosci firmy

EPSON
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Piotr Baca,
Country Manager.
Brother
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Leszek Bareja,
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> ispadku lojalnosci klientow. Co gorsza,
przedsiebiorcy nie kwapig sie do wymia-
ny floty drukujacej. Jak wynika z badan
przeprowadzonych przez Brothera, za-
kupiony sprzet stuzy polskim firmom co
najmniej pieé¢ lat. Gdzie zatem szukaé
dodatkowych przychodoéw? Wiekszosé
ekspertow wskazuje na ustugi MPS (Ma-
naged Print Services), ktore maja wnies¢
na rynek druku ozywczy powiew i daé
producentom oraz integratorom nadzie-
je nalepsze czasy.

- MPS przynosi korzysci obu stronom
transakcji. Klient ptaci za okreslong pu-
le wydrukowanych stron bez martwienia
sie o materiaty eksploatacyjne i utrzyma-
nie zaplecza. Z kolei dostawca otrzymu-
je czytelng prognoze przychodéw na czas
obowiqzywania umowy oraz dtugofalowq
relacje z klientem, cojest nie do osiqggniecia
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Zdaniem specjalisty

PIOTR BACA Rozwigzania do zarzadzania drukiem staja sie coraz bardziej powszechne.
Co ciekawe, jeszcze do niedawna tego rodzaju oprogramowanie byto wdrazane przez
duze firmy, poniewaz jego zakup oraz wdrozenie wigzaty sie z wysokimi naktadami finan-
sowymi. Sytuacja ulegta zmianie i obecnie systemy do zarzadzania drukiem moga by¢
wykorzystywane nawet przez przedsiebiorstwa kilkuosobowe. Nie mys$le wytgcznie

0 procesach zarzadzania drukiem, lecz rowniez kontroli kosztow w organizacji.

LESZEK BAREJA Rynek sprzedazy transakcyjnej urzadzen i materiatow eksploatacyjnych
bedzie zawsze istniat. Niemniej w sektorach biznesowym i publicznym obserwujemy
powolny proces edukacji i rosnacej $wiadomosci przewag outsourcingu druku. Patrzgc

z punktu widzenia resellera, sprzedaz w modelu MPS jest trudniejsza i bardziej czaso-
chtonna. Czesto wigze sie tez z nizsza marza niz w przypadku sprzedazy transakcyjne;.
Nalezy jednak wzig¢ pod uwage, ze ten model zapewnia przewidywalne i stabilne przy-
chody oraz dtugofalowg wspodtprace z klientem.

MACIEJ KOSINSKI W naszej ocenie resellerzy i integratorzy nie sg skazani na model MPS,
cho¢ warto sie nim zainteresowac. Tradycyjny rynek druku bedzie funkcjonowat jeszcze bar-
dzo dtugo. Jednak przedsiebiorstwa, ktdre przyswojg sobie koncepcje MPS, bedg osiggaty
wyzsze profity oraz zyskaja wieksza przewidywalnosc i bezpieczenstwo biznesu. Reseller,
taczac np. najem urzadzen oraz wdrozenie oprogramowania, zwigzuje ze soba klienta. ABC
Data juz od kilku lat prowadzi projekt najmu druku dla wspotpracujgcych z nami resellerow.

JACEK TARKIEWICZ Zapotrzebowanie na druk ewoluuje. Firmy z jednej strony na sku-
tek optymalizacji czy oszczednosci staraja sie drukowac mniej, a z drugiej wymagajg od
urzadzen funkcji umozliwiajgcych digitalizacje firmowych dokumentow. Przysztose dru-
ku jednak na razie jest niezagrozona, dlatego ze jednoczeénie stale rosnie ilos¢ infor-
macji, ktére znajduja sie w obiegu. Nawet jesli przyja¢, ze drukujemy dwa razy mniej, to
trzeba tez wzig¢ pod uwage, ze materiatow do druku przybywa wraz ze wzrostem ilosci

generowanych przez nas informacji.

w przypadku sprzedazy rozwiqzan ,,pu-
detkowych” - moéwi Robert Reszkowski.

Whbrew obiegowym opiniom oferowa-
nie ustug druku nie jest tatwym zajeciem
i kryje w sobie wiele putapek. Nalezy
wiec doktadnie poznaé mechanizmy rzg-
dzace tym segmentem rynku, bo nawet
drobne btedy popelnione podczas przy-
gotowania kontraktu sprawia, ze stanie
sie on nierentowny.

- Reseller bqdz dystrybutor, dla ktérego
biznes drukarkowy niejest chlebem powsze-
dnim, nie zostanie z dnia na dzien specjalistq
w zakresie kompleksowych ustug drukowa-
nia. Dopasowanie oferty do potrzeb klienta
wymaga posiadania wiedzy na temat druku
idigitalizacji dokumentéw oraz doswiadcze-
nia we wdrazaniu MPS - mowi Stawomir
Ptaszek, Country Channel Managed Print
Services Manager w HP Inc.

Analitycy Quocirca zachecajg produ-
centow iresellerow do wiekszego zaan-
gazowania w MPS. Wraz z postepujaca
cyfryzacja liczba kontraktow na ustu-
gi druku bedzie sukcesywnie rosngc,
podobnie jak zapotrzebowanie na fa-
chowcow sprawnie poruszajacych sie
zaroOwno w nowym, jak i tradycyjnym
$rodowisku IT.

Eksperci szacuja, ze udzial sprzeda-
zy MPS w rynku druku w najwiekszych
krajach Europy Zachodniej zbliza sie do
50 proc. W naszym kraju ten wskaznik
jest kilkakrotnie mniejszy. To oznacza,
ze rodzimi resellerzy zyskujg cenny czas,
ktory moga spozytkowac na dywersyfika-
cje oferty. Takiej, w ktorej oprocz pude-
tek i ustug dodatkowych, np. zwigzanych
z zabezpieczaniem floty drukujacej, znaj-
dzie sie tez miejsce na MPS. |
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2018: kolejny rok

Rok 2017 byt w Swiecie druku biznesowego okresem zmian, i to radykalnych. Po latach
dominacji drukarek laserowych przyszedt czas na zmiane warty i rozpoczecie ery
atramentu. Oczywiscie nie moze tu by¢ mowy o zbiegu okolicznosci czy przypadkowe]
modzie - nowoczesne drukarki atramentowe podbijajg firmy, poniewaz drukujg rownie
tanio i szybko jak laserowki, a dodatkowo zapewniajg druk trwalszy i lepszej jakosci.
Co wazne, na tym lista nowych tendencji w Swiecie druku sie nie konczy...

zadko sie zdarza, by za tak rady-
kalng zmiane odpowiadata tylko
jedna firma - ale w tym przy-
padku tak wlasnie jest. ,Atramentowa
rewolucja” to w znacznej mierze zastu-
ga i dzieto japonskiego Epsona, ktéry
przez lata dopracowywal swoje roz-
wigzania z dziedziny druku atramen-
towego, sukcesywnie prezentujgc coraz
lepszeibardziej dopasowane do potrzeb
uzytkownikow biznesowych urzadzenia
drukujace.
Szczytowym osiagnieciem producenta
- w kazdym razie do tej pory - jest seria
wielofunkcyjnych urzadzen klasy Epson
WorkForce Pro, ktore dzieki zastoso-
waniu nowatorskiej gtowicy drukujacej
Micro Piezo zmienily krajobraz rynku
urzgdzen drukujgcych. Za sprawg tej
gtowicy modele z serii WorkForce Pro
maja wszystkie zalety klasycznych biu-
rowych drukarek laserowych (czyli m.in.
sq bardzo wydajne i zapewniajg ekstre-
malnie niski koszt wydruku), a jedno-
cze$nie zachowujg wszystkie kluczowe
atuty atramentowek (wydruki koloro-
we i monochromatyczne najwyzszej ja-
kosci, prostota obstugi i eksploatacji).
Stanowig rowniez znacznie mniejsze ob-
cigzenie dla$rodowiska naturalnego niz
drukarkilaserowe. Urzadzenia te wyko-
rzystuja tusze DURABrite i DURABrite
Ultra, ktore zapewniajg uzytkownikom
nie tylko wydruki najwyzszej jakosci, ale
tez ich wysoka odpornosc¢ na $cieranie,
promieniowanie UV i wode (np. model
WF-C5790DWF czy drukujgcy w forma-
cie A3+ model WF-8590DTWF).

Z premierg serii Epson WorkForce Pro
bezposrednio zwigzany jest takze inny,
bardzo wyraznie widoczny w ostatnich
miesigcach trend biznesowy, czyli wyko-
rzystywanie nowoczesnych narzedziIT do
obnizenia ogélnych kosztow uzytkowania
sprzetuifunkcjonowania firm. Takze w tej
dziedzinie sprzet japonskiego producenta
wrecz bryluje w swoim segmencie rynku.
Praktyka pokazuje, ze dzieki ograniczo-
nym do minimum czynno$ciom admini-
stracyjnym i eksploatacyjnym zwigzanym
zobstuga tych urzadzen firmy moga w ska-
li roku znaczaco ograniczy¢ wydatki oraz
liczbe roboczogodzin przeznaczonych na
obstuge sprzetu drukujacego. To, w pola-
czeniu ze znacznie mniejszym niz w przy-
padku laseréwek zuzyciem energii (nawet
0 96 proc.) i kosztami wydruku na pozio-
mie kilku groszy za strone czarno-biatg
badzkolorowa, 0znacza ogromne oszczed-
nos$ci. Na tym zreszta nie koniec.

Warto pamietac, ze z racji prostszej kon-
strukeji drukarki atramentowe sg znacznie
mniej podatne naawarie niz laserowe, ado

tego nie wymagaja wymiany zadnych ele-
mentow eksploatacyjnych (poza, rzecz ja-
sna, uzupelianiem papieru i atramentu).

W ostatnim czasie wyraznie widaé réw-
niez rosngcq popularno$¢ nowoczesnych
narzedzi zapewniajacych firmom skutecz-
ne monitorowanie i kontrole wykorzy-
stania sprzetu drukujacego. Dzieki temu
uzytkownicy biznesowi nie tylko moga re-
dukowa¢ koszty druku, ale tez wygodniej
zarzadzac sprzetem i zadaniami druku,
identyfikowa¢ i rozwigzywaé problemy
oraz... dba¢ o poufnos¢ firmowych doku-
mentow. Do tego celu stuza np. scentralizo-
wane systemy zarzadzania flotg fizycznych
urzadzen (Epson Device Admin) oraz
nadawania uprawnien i ich monitoringu
(Epson Print Admin). Mozna z nich ko-
rzystaé w calej firmie niezaleznie od geo-
graficznej lokalizacji urzadzen.

Oczywiscie w obszarze druku bizneso-
wego obserwujemy wiele innych istotnych
tendencji: firmy coraz chetniej korzystajq
np. z funkeji druku mobilnego lub zdalne-
go (zapewnianego zarowno przez Google
lub Apple, jak i Epsona - dzieki ustugom
Epson Connect czy Epson Email Print).
Ro$nie rowniez popularno$é nowator-
skich form finansowania ustug druku
- w poszukiwaniu optymalizacji kosztow
przedsiebiorstwa coraz czesciej siegajg po
leasing lub outsourcing.

Wiecej informacji: www.epsoN.pL/WFP
Kontakt dla partnerow: BUSINESS@EPSON.PL
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anon:
wspoliny cel

Efektywna wspotpraca na linii producent - resellerzy opiera sie juz nie tylko
na wspotdzieleniu materiatow marketingowych czy programach lojalnosciowych.

dzisiejszych czasach partner-

stwo z vendorem musi tgczy¢

z jednej strony dostep do bo-
gatego know-how i specjalistycznych da-
nych rynkowych, z drugiej zas opierac sie
naprecyzyjnejich analizie. To daneiinfor-
macje cyfrowe stanowig podstawe do biz-
nesowego rozwoju, rozszerzania portfolio
o nowe produkty i ustugi oraz daja mozli-
wos¢ wejscia z ofertg na nowe rynki. Z my-
$la o tym Canon zaprezentowat zalozenia
nowego programu partnerskiego dla firm
z krajow EMEA. Stojaca za nim strategia
obejmuje szereg dzialan i nowoczesnych
narzedzi cyfrowych, dzieki ktorymreselle-
rzybeda mogli podnosié efektywno$é swo-
ich zabiegow sprzedazowych.

- Nowy program powstat w oparciu o wie-
lomiesigczne konsultacje z naszymi partne-
rami. Zdajemy sobie sprawe z tego, ze to oni
najlepiej znajq potrzeby swoich klientéw
i wiedzq, ktére elementy wspétpracy z ven-
dorem mozna jeszcze bardziej usprawnic
- podkresla Wiktor Rozanski, dyrektor
dziatu Document Solutions w sekcji roz-
wigzan biznesowych Canon Polska, ktére-
gointegralng czescia jest kanat partnerski.

Dodaje, ze takie podejscie zapewnito
producentowi stworzenie kompleksowej
strategii wspOlpracy nastawionej na roz-
woj dziatalno$ci partneréw, maksymaliza-
cje ich zyskow oraz ocene prowadzonych
dziatan przez wskazanie jasnych i wymier-
nych wskaznikow. Rozwinigciem progra-
mu jest m.in. zaawansowana platforma
szkoleniowa, wsparcie dziatan admini-
stracyjnych oraz mozliwosé¢ outsourcingu
kampanii co-brandingowych.

- Oferujemy naszym partnerom kom-
pletny program wspétpracy, ktory pozwoli
zwigkszy¢ skutecznos$¢ dziatan sprzedazo-
wych i podniesie rentownos¢ ich biznesu
- podsumowuje Wiktor Rozanski.
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5 filarow nowego
programu partnerskiego

DYWERSYFIKACJA
WSPOLPRACA
ROZWOJ

SUKCES RYNKOWY

DOSKONALENIE

Nowy program partnerski obejmuje czte-
ry poziomy partnerstwa — Partner, Silver,
Gold i Platinium - zalezne od wysoko-
$ci przychodow i poziomu kompetencji
w ramach okreslonych kategorii (optyma-
lizacja proceséw biznesowych, projekto-
wanie graficzne, produkcjairozwiazania
biurowe). Co wazne, niezaleznie od po-
ziomu partnerstwa Canon zapewnia stan-
dardowy program wsparcia wszystkim
kontrahentom, obejmujacy pomoc biz-
nesowa, w tym program szkolen i akty-
wizacji. Po przejsciu na kolejny poziom
programu partner uzyskuje dostep do no-
wych, bardziej rozbudowanych narzedzi
izasobow, jak rowniez moze liczy¢ na dal-
sze wsparcie finansowe.

Z mysla o precyzyjnej analizie rynku pro-
ducent stworzyl specjalng platforme Ca-
non Competition Hub, ktéra umozliwia
szybkie poréwnanie cenispecyfikacjipro-
duktoéw czy ustug z konkurencja. Ponadto
do poglebionej analizy otoczenia bizneso-
wego opracowano model Go-to-market,
ktory na podstawie dostarczonych przez
partnerow danych analizuje mocne i stabe

strony oferty, ocenia potencjatimodel wej-
$cia narynek oraz prognozuje mozliwosci
rozwoju w ramach okreslonych kategorii.

Nowoscig jest takze Canon Partner Portal
- zaawansowana platforma z rozbudowa-
ng baza prezentacji, materiatbw marke-
tingowych (POS), szkoleniowych oraz
co-brandingowych. Baza ta bedzie uzu-
petniana dodatkowo o aktualne newsy
z branzy, analizy rynkowe i materiaty case
studies klientéw Canon z catego $wiata,
ktore stanowig realng warto$¢ w kontak-
tach z partnerami biznesowymi czy klien-
tami koncowymi. Jednym z filarow CPP
bedzie specjalna platforma e-learningowa
Canon Learning Hub, zawierajaca szeroki
wybor szkolen z réznych obszaréw kom-
petencyjnych, m.in. sprzedazowych, mar-
ketingowych, ale takze zarzadzaniai HR.

Canon posiada obecnie najszersze naryn-
ku portfolio produktéw i ustug zwigzanych
z obrazowaniem (od aparatow i drukarek
konsumenckich przezrozwigzaniaiopro-
gramowanie dla firm po cyfrowe rozwigza-
niadruku produkcyjnego). Ponad 80-letnie
doswiadczenie w branzy i dzialalnos$¢ na
120 rynkach EMEA skutkujg tym, Ze pro-
ducent jest sprawdzonym partnerem firm
na calym $wiecie, a jednocze$nie posia-
da ogromng wiedze i narzedzia z zakresu
wspierania reseller6w w ich codziennych
zadaniach. Innowacyjnos¢ firmy potwier-
dzajg takze naklady przeznaczane na
dziatalno$é badawczo-rozwojows, ktore
rocznie siegaja nawet 8 proc. przychodow.

Kontakt dla partneréw: PARTNERZY(@CANON.PL



NOWA GENERACJA
ULTRABOOKOW
THINKPAD SERII X1

ThinkPad

Rodzina ThinkPad X1 to najsmuklejsze, najlzejsze i najbardziej eleganckie urzadzenia dla uzytkownikéw biznesowych.
Nowe modele X1 Carbon i X1 Yoga taczg w sobie najwyzszej klasy wzornictwo z najnowoczesniejszymi technologiami,
dzieki czemu przypadna do gustu uzytkownikom cenigcym wydajnosé, elastycznosé i niezawodnosc.

B2 X O O S O

ZERO KOMPROMISOW

Urzgdzenia X1 Carbon i X1 Yoga to pierwsze na $wiecie
laptopy z obrazem HDR Dolby Vision oraz ekranami
osiggajacymi wyjatkowo wysoka jasnosé szczytowa do
500 nitéow. Wyposazone sg w mikrofony dalekiego zasiegu
360 stopni, ktdére umozliwiajg korzystanie z funkcji wybu-
dzania gtosem oraz obstuge komputera bez uzywania rgk
za pomocg ustugi Amazon Alexa. Z kolei fizyczna ostona
kamery ThinkShutter gwarantuje prywatnosc bez zastaniania
obiektywu karteczkami samoprzylepnymi. Oba urzadzenia
w opcji z kamerg na podczerwien, przy wykorzystaniu
funkcji Windows Hello oferujg takze rozpoznawanie twarzy
uzytkownika, za$ technologia Glance tgczgca w sobie
$ledzenie twarzy, oczu i spojrzenia umozliwia przetaczanie
okien i przesuwanie kursora dzieki ruchowi gatek ocznych.
tacznosc¢ LTE-A zapewni swobodng prace w dowolnym
miejscu w biurze, samolocie, na spotkaniu u klienta, czy

na urlopie, nawet w najodleglejszym zakatku swiata.

BEZPIECZENSTWO NA NIEDOSCIGNIONYM POZIOMIE

Czytnik linii papilarnych z technologig Match-on-Chip
zabezpiecza oba urzadzenia przed niepowotanym do-
stepem, chroni dane firmowe i zwieksza bezpieczenstwo
logowania sie. Dysk twardy wykorzystuje z kolei uktad
Trusted Platform Module (TPM), ktéry szyfruje dane dla
najwyzszego poziomu ochrony. Wszystkie transakcje

i operacje dokonywane w internecie, tj. logowanie w ser-
wisach typu Facebook, Google, a takze ptatnosci kartami
Visa, Mastercard, czy za posrednictwem PayPal korzystajg
z funkcji uwierzytelniania Fast Identity Online (FIDO).

BLYSKAWICZNY TRANSFER DANYCH
| tADOWANIE BATERII

Zaréwno X1 Carbon, jak i X1 Yoga korzystajg z technologii
Intel Thunderbolt 3, ktéra umozliwia btyskawiczny transfer
danych z szybkoscig do 40 Gb/s. Ztacze jest kompaty-
bilne z USB-C i pozwala uzyska¢ czterokrotnie szybsza
transmisje danych i dwukrotnie wieksza przepustowosé
sygnatu wideo, niz przy uzyciu jakiegokolwiek innego
gniazda. Funkcja Rapid Charge zapewni 80-procentowe
natadowanie baterii w ciggu zaledwie godziny.

PRAWDZIWY TWARDZIEL

Wszystkie ThinkPady sa testowane pod katem zgod-

nosci z 12 normami wytrzymatosci armii amerykanskiej
(MIL-STD 810G). Przechodza takze ponad 200 stress testow,
ktore gwarantujg dziatanie urzadzen w ekstremalnych warun-
kach. Uzytkownik moze by¢ pewien, ze jego komputer wy-
trzyma nagte zmiany temperatury, przecigzenia, upuszczenie
na krawedz, czy zalanie. Ten twardziel ma czterowarstwowg
obudowe wykonang z witdkna weglowego i zostat zbudowany
na wytrzymatej konstrukcji Roll Cage ze stopu magnezu.

THINKPAD X1 CARBON 6. GENERACJI

X1 Carbon jest najlzejszym i najsmuklejszym na swiecie
14-calowym laptopem biznesowym, ktéry przy wadze

1,13 kilograma i grubosci zaledwie 15,95 milimetra jest ideal-
nym narzedziem do mobilnej pracy. Jego bateria zapewnia
nawet 15 godzin pracy, a wytrzymatosé - legendarna.

THINKPAD X1 YOGA 3. GENERACJI

X1Yoga to 14-calowe urzadzenie 2 w 1 ze zintegro-
wanym pidrem cyfrowym oraz zawiasem obracanym
w zakresie 360 stopni. Dzieki temu mozna bardzo
tatwo przeksztatci¢ je w tablet, zas rysik wykorzystac
w codziennej pracy z dokumentami i grafikami.

DOWIEDZ SIE WIECEJ: WWW.X1CARBON.PL , WWW.LENOVO.COM

Lenovo.



Swiat druku

Kliencl wolg ptacic
za ustuge

,Software, ktory zapewnia oszczedne i bezpieczne drukowanie, jest czesto
argumentem na rzecz wyboru danego rozwigzania czy dostawcy”
- méwi JAROSEAW SZABl’.OWSKI, wetAScICIEL RISETU.

CRN Ktore ze zmian, jakie dokona-
ly si¢ w ostatnich latach na rynku
druku, mialy na niego najwie¢kszy
wplyw?

Jarostaw SzaBrowski Ciggle zanizanie
marz przez wielu konkurentow bizne-
sowych dziatajacych na rynku druku
doprowadzito do tego, ze sprzedaz
sprzetu praktycznie zanikla, zostala
wyeliminowana. Od kilku lat domi-
nuje wynajem pod réznymi postacia-
mi. Uzytkownicy nie chca kupowaé
urzadzen, skoro mogg dosta¢ maszyne
w dzierzawe i ptacié tylko za faktycz-
nie sporzadzone wydruki. Nie chcg
wydawaé jednorazowo duzej kwoty
na zakup urzadzenia, wolg uiszczaé
mniejsze kwoty w dtuzszym czasie. Nie
musza by¢ wlascicielami maszyn, wolg
kupowacé ustuge w postaci mozliwosci
robienia wydrukow.

CRN Jak zmiana modelu biznesowe-
gozesprzedazy nawynajem wplyne-
lana dzialalno$¢ waszej firmy?

Jarostaw Szasrowski Ten sposob dzia-
tania jest u nas praktykowany od wielu
lat, wiec nie musieli$my sie specjal-
nie zmienia¢. Model ustugowy stat sie
obecnie reguly, ale to nie znaczy, ze
wczesniej nie byl przez nas stosowa-
ny. Dlatego przeszli$my przez zmiane
sytuacji rynkowej w zasadzie bezbo-
lesnie. Musieli$my jedynie zapewnié¢
sobie $rodki na inwestycje zwigzane
z wstawianiem maszyn do klientow.
Pokrywamy te wydatki generalnie
z wlasnych funduszy. Gdy potrzebne
sq dodatkowe $rodki, to wspomaga-
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my sie kredytem bankowym. Czasami
tez korzystamy z kredytu kupieckiego
uproducenta.

CRN Czy zainteresowanie wynaj-
mem jest jednakowe bez wzgledu
na wielko$¢ firmy i branze, w ktorej
dziala?

Jarostaw Szasrowski Generalnie tak.
Nawet duze korporacje, ktore maja bu-
dzety na zakupy, nie chcg juz dzisiaj
wwiekszo$ci przypadkéw posiadaé ma-
szyny nawtasnos$¢, wolg korzystac z wy-
najetej. Obecnie okoto 95 proc. naszego
biznesu polega na wynajmie i dzierza-
wie urzadzen.

CRN Kto jest w tych pieciu procen-
tach? Kto jest jeszcze zainteresowa-
ny zakupami na wlasno$¢?

JAROSEAW SZABLOWSKI Przetargi na za-
kup sprzetu i urzadzen oglaszaja jesz-
cze czesto instytucje publiczne. Wérod
kupujacych sa tez na przyktad przed-
siebiorstwa, ktore ze wzgledow bezpie-
czenstwa nie chcg podiaczaé drukarek
czy kserokopiarek do sieci i chcg z nich
korzystac tylko lokalnie.

CRN Czy dominuje tylko model
ustugowy, czyli placenie za faktycz-
nie sporzadzone wydruki, czy tez sa
odbiorcy, ktorzy placa stala rate za
mozliwos¢ wykorzystywania sprze-
tuw dowolny sposob?

Jarostaw Szasrowski Ta druga opcja
praktycznie juz sie nie zdarza. Klienci
chea placié, co naturalne, jak najmnie;.
Szukaja wiec rozwigzan, ktore w mak-

symalny sposob zoptymalizujg ich wy-
datki. Dlatego tez wiekszo$¢ firm jest
sktonna ptaci¢ dzisiaj tylko za faktycz-
nie sporzadzone wydruki. Zdarza sie
wiec i tak, ze sam sprzet jest wynaj-
mowany za darmo, a do tego bez optat
jest doktadany program zarzadzajacy
wydrukami. Natomiast pieniadze sg
pobierane tylko za rzeczywiscie wy-
drukowane strony.

CRN Jakich urzadzen szukaja obec-
nie zazwyczaj klienci?

Jaroseaw Szaprowskr Decydujg sie
wwigkszosci namaszyny wielofunkcyj-
ne. Popyt na kolorowe, niskonaktadowe
drukarki czy kserokopiarki tez wyste-
puje, ale w bardzo znikomym stopniu.

CRN Jak to sie rozklada proporcjo-
nalnie w przypadku waszej dzialal-
nosci?

JAROSEAW SZABEOWSKI 95 proc. naszych
zlecen realizowanych jest na urzadze-
niach wielofunkeyjnych. Takie jest za-
potrzebowanie ze strony klientow. Same
drukarki i kopiarki wykorzystywane sg
tylko do specjalnych zadan, przezklien-
tow o specyficznych potrzebach. Nie-
koniecznie sg to mate firmy, ktére chea
w ten sposob zaoszczedzi¢. Bardziej
chodzio cel, ktoremu taka drukarka lub
kserokopiarka mastuzyé¢. Glownie waz-
nasg tutaj kwestie bezpieczenstwaoraz
odseparowania urzadzenia od sieci.

CRN Co oprocz obnizania kosztow
wydrukow zacheca jeszcze firmy do
korzystania z modelu ustugowego?

Fot. Piotr Syndoman



JAROSEAW SZABLOWSKI Argumentem za
wyborem tego modelu jest w duzym
stopniu oprogramowanie stuzace do za-
rzadzania wydrukami. Klienci oczekujg
software’u, ktory zapewni im optymali-
zacje kosztow druku. Takie oprogramo-

wanie moze juz dzisiaj wiele zrobic, jesli
chodzi o obstuge proceséw drukowania
w firmie lub wykonywanie kopii. Klient
dostaje kompletnie wyposazong i kom-
pleksowo oprogramowang maszyne. In-
tegralnym elementem oprogramowania

jestmodut dobilingu, ktéry zlicza sporza-
dzone kopie i wydruki w powigzaniu ze
zlecajacymi. Klienci potrzebuja dobrego
software’u,bojestondlanichbardzo waz-
ny z przyczyn biznesowych. Kazda firma
dzisiaj wiele rzeczy drukuje, wiec chce
nad wydrukami panowaé, zmniejszac ich
koszty i kontrolowacé caty ten proces.

CRN Ktore funkcje ciesza sie naj-
wigkszym zainteresowaniem wsrod
zamawiajacych? Jakich rozwigzan
software’owych odbiorcy wpierwszym
rzedzie oczekujg?

Jaroseaw Szasrowski Standardowo wy-
korzystywane sa przez klientow progra-
my kolejkujace wydruki, ktore umozli-
wiajg drukowanie na dowolnie wybranej
maszynie. Coraz cze$ciej kupowane sg tez
programy zapewniajgce ograniczanie pra-
cownikom mozliwosci zlecaniawydrukow
irobieniakopii czarno-biatych lub koloro-
wych. Takie ograniczenia wprowadzane
sg w porozumieniu z zarzgdem firmy za-
mawiajgcej. Klienci cheg tez miec zapew-
niong wysoka jako$¢ wydruku. Wazne sg
poza tym kwestie bezpieczenstwa - zeby
zardwno software, jak i samo urzadzenie
zapewnialo bezpieczenstwo przetwarza-
nych oraz drukowanych dokumentow na
najwyzszym poziomie. Zgodnie z oczeki-
waniami klientow sprawy zabezpieczen
traktujemy w sposéb priorytetowy. Opro-
gramowanie dobierane jest zawsze pod ka-
tem potrzeb klientow, zaréwno w zakresie
funkcjonalnosci, jak i ceny.

CRN Czy widzi Pan mozliwos¢ poja-
wienia si¢ w najblizszym czasie jakiej$
alternatywy dla uslugowego modelu
drukowania? W ktora strone bedzie
podazal ten segment biznesu?
Jarostaw Szasrowski Tendencja do wy-
najmu maszyn do druku moim zdaniem
bedzie sie poglebiac. Tak jak na rynku sa-
mochodowym - wynajem staje sie coraz
popularniejszy. Bedzie sie¢ upowszechniat
réowniez w innych branzach. To w konse-
kwencjirozwiazanie korzystne i dla klien-
ta, i dla firmy wynajmujgcej. Zapewnia
obnizenie kosztéw uzytkowania oraz sta-
te, optymalne wykorzystanie urzadzen.

CRN Jak w Pana ocenie wyglada po-
tencjal rozwigzan chmurowych >
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Swiat druku

> wsegmencie druku? Czy nie obawiacie
si¢ konkurencji ze strony firm, ktore
oferuja powszechnie dostepne aplika-
cjeirozwigzania umozliwiajace zarza-
dzanie wydrukami z chmury?
JarostAw SzaBrowski Nie, my z nimi nie
konkurujemy, lecz wspotpracujemy. Dla
nas nie maznaczenia, czy klient zarzadza
drukarka z chmury, czy ma oprogramo-
wanie na wlasnym serwerze. W kazdym
przypadku i tak musi skorzystaé z nasze-
gourzgdzenia. Jak juz mowitem, zawsze
dobieramy software do zarzadzania wy-
drukami zgodnie z potrzebami i ocze-
kiwaniami klienta. Wspotpracujemy
z przedsiebiorstwami, ktore dostarczajg
odpowiednie rozwigzania. Klient moze
tez mie¢ wlasne oprogramowanie, z kt6-
rego bedzie chciat korzysta¢ albo uzywaé
systemow dostepnych w chmurze. Na-
szg rolg, jako integratora, jest zainstalo-
wac to namaszynie. Dzisiaj jednak wielu
klientow nie chce drukowaé w chmurze
ze wzgledow bezpieczenstwa. Obawia-
ja sie przenoszenia swoich dokumen-
tow na serwery zewnetrzne. Chociaz
sg one coraz lepiej zabezpieczone, to za-
sady bezpieczenstwa w wielu firmach
- ale tez i mentalno$é uzytkownikow
- nie pozwalaja przenosi¢ na nie firmo-
wych dokumentow.

CRN Czyrynek druku nie ulegnie w naj-
blizszym czasie zmianom pod wply-
wem ewolucji oczekiwan klientow?
Czy w tym obszarze wida¢ kolejne no-
we tendencje?

Jarostaw Szasrowski Klienci cheg zawsze
jak najmniej ptacié. To podstawowa regu-
tabiznesu i nie masie co temu dziwié. To
si¢ nie zmienia i sie nie zmieni. Te ocze-
kiwania doprowadzily do konieczno$ci
stosowania jak najnizszych marz. Zaro-
bek jest na wydrukach, wiec najbardziej
pozadani sg klienci, ktorzy bedg ich robié¢
jak najwiecej. Zeby$my mogli wypraco-
waé odpowiednig marze, klient musi jak
najwiecej drukowaé. Nie kazdy jednak tak
dziata. W tej sytuacji nie kazda maszyna
przynosi tez zyski. To ryzyko biznesowe,
ktore trzeba w tej branzy uwzgledniaé.

CRN Wida¢ tu jednak pewna sprzecz-
nos¢. Klient chce zmniejsza¢ koszty,

wiec w jego interesie jest jak najmniej
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drukowaé, po to chociazby siega po
oprogramowanie do zarzadzania
wydrukami. Panstwa firma dostaje
pieniadze za kazdy wydruk, wiec chcie-
libyscie, zeby klienci drukowali jak naj-
wiecej... Jak to daje si¢ pogodzi¢, gdzie
tujest biznes dla firmy takiej jak wasza?
Jarostaw Szasrowskl Rzeczywiscie, taka
sytuacja ma miejsce w naszym biznesie.
Kazda firma jednak si¢ rozwija i w wyni-
ku tego liczba robionych przez nig wy-
drukow rosnie.

CRN Cyfryzacja miata doprowadzi¢ do
eliminacji papieru...

Jarostaw SzaBrowski W rzeczywisto-
$ci globalna ilo$¢ wydrukow stale ro$nie.
Rzeczywiscie, juz 30 lat temu, gdy pojawi-
ty sie pierwsze urzadzenia cyfrowe, wie-
lu ekspertow wieszczylto koniec biznesu
zwigzanego z drukowaniem. Wszystkie

Dzisiaj wielu

klientow nie chce
drukowac w chmurze
76 Wzgledow
bezpieczenstwa.

dokumenty miaty by¢ tworzone, obrabia-
ne i udostepniane tylko w komputerze.
Obieg dokumentdéw miat staé sie w pelni
elektroniczny. Nic takiego jednak dotgd sie
nie wydarzyto. Proporcjonalnie faktycznie
coraz mniej dokumentow jest drukowa-
nych, ale w liczbach bezwzglednych ilos¢
wydrukow sie zwieksza. Dzieki kompu-
terom wytwarzamy bowiem coraz wiecej
dokumentéw. Zat6zmy, ze dzieki mozli-
wosciom oferowanym przez nowe tech-
nologie cyfrowe zostalo wytworzonych
co najmniej dziesieé¢ razy wiecej doku-
mentow niz 10 lat temu. Jesli nawet tylko
30 proc. z nich zostanie wydrukowanych,
toitak bedziemy mieli ze trzy razy wiecej
wydrukow, niz byto ich 10, a moze i 20 lat
temu. Widaé, ze kazde kolejne mtode po-
kolenie coraz wiecej pisze i czyta na kom-
puterze. Wazne dokumenty wcigz jednak
sadrukowane, bo czytanie na papierze jest
efektywniejsze niz na ekranie komputera.

CRN A jak w dominujacym aktualnie
modelu ustugowym wyglada wspot-
praca z producentami urzadzen dru-
kujacych?

JAROSEAW SZABEOWSKI JesteSmy obecnie
wylacznym przedstawicielem na Polske
jednej firmy. To troche upraszcza nasz
model dziatania. Kupujemy urzadze-
nia bezposrednio od producenta. Zasa-
dy wspolpracy nie zmieniajq sie. Moim
zdaniem w przypadku innych firm, przy
wspolpracy z kilkoma producentami,
zmiany tez nie sg duze. Integratorzy ku-
pujamaszyne od producenta, a potem juz
nawtasny rachunek ja wynajmujg. Moimi
konkurentami nie sg obecnie inne firmy
integratorskie, lecz polskie przedstawi-
cielstwa producentéw duzych marek.
Polskie biura sg wtasnos$cia fabryk pro-
dukujacych sprzet. To powoduje, ze kon-
kurujemy na réznych warunkach o tych
samych klientéow na tym samym rynku.
Swiadczymy tez jednak ustugi serwiso-
we obejmujace wiele innych marek.

CRN W jaki sposéb funkcjonuje obec-
nie rynek druku w Polsce? Co de-
cyduje w pierwszym rzedzie o jego
kondycji? Czy sa zauwazalne jakies cy-
kle koniunkturalne, okresy wzmozo-
nego lub oslabionego popytu na ustugi
drukowania?
Jarostaw Szagrowski Trudno méwié o ja-
kichs$ okresach mniejszego lub wigkszego
zainteresowania. To biznes, ktory funk-
cjonuje rownomiernie i stabilnie. Jest
przewidywalny. Rozwijamy sie i stale,
chociaz powoli, posuwamy sie do przodu.
Z kazdym rokiem firma powoli zwigksza
swoje przychody. Byloby z pewnoscig le-
piej, gdyby nie rdzne daniny, ktore sg na
nas nakladane, naprzyktad rosngce optaty
zautylizacje odpadow czy oplaty narzecz
organizacji zbiorowego zarzadzania pra-
wami autorskimi. Moim zdaniem optaty
z tytutu ochrony praw autorskich powin-
ni ponosic¢ uzytkownicy, a nie importerzy
urzadzen. My dostarczamy sprzet, ktory
potem jest juz roznie wykorzystywany
w zaleznosci od potrzebizamiarow uzyt-
kownikéw. To jeden z elementow, nad kto-
rego zmiang mozna by sie w przysztosci
zastanowic.

Rozmawiat

ANDRZEJ GONTARZ



Advertorial

5-letnia

gwarancja

To jedyna taka oferta na rynku. Producent udziela przedtuzonej gwarandji

na wybrane modele Phaser, WorkCentre i Versalink, ktorych uzytkownicy
wyposazg sprzet w oryginalne tonery. Promocja trwa do konca roku.

iecioletnia promocja gwarancyj-

na obejmuje 12 modeli Xerox:

Phaser 3260, 3330, 6510, Work-
Centre 3215, 3225, 3335, 3345, 6515, Versa-
Link B400/405 oraz C400/405. Moga
z niej skorzysta¢ ci, ktorzy co 12 miesie-
cy od daty zakupu, przez cztery lata, bedg
wyposazacé sprzet w oryginalne materialy
eksploatacyjne producenta. W przypad-
ku urzadzen kolorowych beda to tonery
CMYK. Czarny toner powinni kupi¢ uzyt-
kownicy, ktorzy zdecyduja sie naurzadze-
nie monochromatyczne.

Zakup zaréwno urzadzen, jak i mate-
riatéw eksploatacyjnych powinien zostaé
udokumentowany skanem rachunku, kto-
rynalezy przestaé¢ naadres 5lat@xerox.pl
w ciggu 30 dni od daty zakupu. W przy-
padku urzadzen konieczna bedzie takze
rejestracja na stronie internetowej pro-
mocji. To podstawowe warunki umoz-
liwiajace wziecie udzialu w akcji, ktora
trwa do konca roku. Osoby, ktére posta-
nowig do niej przystgpi¢ 31 grudnia, ma-
jaczasnadostanie odpowiednich skanow
najp6zniej do 31 stycznia 2019 r.

Xerox chce w ten sposob zwrdci¢ uwa-
ge na ryzyko wiazace sie¢ z zakupem
podrabianych tonerow. Popularnosé nie-
oryginalnych materiatow eksploatacyj-
nych wsrod uzytkownikéw i dostawcow
wynikanie tylko z checi oszczedno$ci, ale
tez zbraku szerokiej wiedzy natemat wad
takiego rozwigzania. Producent od wielu
lat wskazuje naryzyko, jakie niesie ze sobg
korzystanie z tanich podrébek. Zdaniem
specjalistow Xerox, ale tez przedstawicie-
li szeroko rozumianej branzy, tansze za-
mienniki s z regulty mniej wydajne i nie
zawsze gwarantujg wysoka jakos¢ wydru-

kow. Moga by¢ nawet powodem powaznej

awarii sprzetu. To oznacza, ze oszczed-
no$¢ ptynaca ze stosowania takich roz-
wigzan jest tylko pozorna.

- Korgystanie z oryginalnych materia-
16w eksploatacyjnych gwarantuje dtuz-
sze Zycie urzqdzenia. Uzywajqc toneréw
sprawdzonego producenta, klient moze
byé pewny, ze otrzymuje w pelni bezpiecz-
ny produkt. Cho¢ cena markowych mate-
riatow eksploatacyjnych jest wyzsza niz
tych nieoryginalnych, w dtuzszej perspek-
tywie ryzyko uszkodzenia sprzetu, utrata
gwarangji i konieczno$é wymiany sprzetu
przemawiajq za oryginalnymi materiatami
eksploatacyjnymi - méwi Edyta Ciszkie-
wicz, Sales & Marketing Channel Mana-
ger w polskim oddziale Xerox.

Dodaje, ze tylko oryginalny produkt
daje gwarancje jakosci wydrukow i za-
pewnia wsparcie techniczne ze stro-
ny producenta. Potwierdzajg to raporty
osrodka Buyers Lab Institute, ktory prze-
prowadza badania jakosciowe sprzetow
drukujacych. Zdaniem specjalistow tone-

ry Xerox oferujg znacznie lepszg jako$é
drukowanych obrazow niz zamienniki.

Xerox od lat angazuje si¢ w dzialania
zapobiegajgce popularyzacji nieorygi-
nalnych zamiennikéw materiatow eksplo-
atacyjnych. Producentregularnie edukuje
klientéow w kwestii uzywania podrobio-
nych toner6w. Firma uruchomita takze
specjalny proces, dzieki ktoremu mozna
zgtaszaé przypadki falszywych tonerow
sprzedawanych pod markg Xerox. Z jed-
nej strony podejmuje w ten sposob kro-
ki majgce na celu uchronienie klientow
przed korzystaniem z materiatéw niskiej
jakosci, a z drugiej reaguje na naruszenia
integralno$ci marki.

Wiecej informacji na temat akcji promocyjnej
Xerox zNAJDUJE SIE NA STRONIE INTERNETOWEJ
WWW.XEROX.PL W CZESCI: NIEPRZERWANE

DRUKOWANIE Z 5-LETNIA GWARANCJA XEROX.
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Swiat druku

,,UZYyWKI’”’ na rynku
druku to tez biznes

Klienci interesuja sie poleasingowymi urzadzeniami drukujgcymi
Z powodow czysto ekonomicznych. Kiedy maszyna jest
w dobrym stanie technicznym i zostata starannie dobrana

do potrzeb uzytkownika, jej zakup moze byc¢ dla niego wyjatkowo korzystny.
KAROLINA MARSZALEK

przedaz poleasingowych drukarek i maszyn wie-
lofunkcyjnych niesie ze soba ryzyko nieco wyzsze
niz dostarczanie odbiorcom koncowym uzywanych
notebookow. Glownie ze wzgledu na to, Ze wspomniane
rozwigzania zawierajg wiecej tatwo zuzywajacych sie ele-
mentow. Niekiedy wiec trzeba wtozy¢ sporo samodzielnej
pracy, aby finalnie moc zaoferowaé klientowi petnowar-
tosciowy produkt. Ewentualnie znalez¢ naprawde zaufa-
nych dostawcow. Zasada,,sprzedaj i zapomnij” nie wchodzi
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w gre, jesli ktos o oferowaniu poleasingowych urzadzen IT
mysli powaznie.

Bardzo wazne jest wyttumaczenie odbiorcy, dlaczego pro-
ponuje musie taki, anie inny sprzet. Szczegélnie w przypad-
ku, gdy ten ma siegna¢ po urzadzenie poleasingowe po raz
pierwszy. Warto przy tym poréwnac zalety oraz koszty wia-
czeniarozwigzanianowego i uzywanego do jego infrastruk-
tury, po to aby mial pelny obraz, zanim podejmie ostateczng
decyzje. Narynku nie brakuje tez doswiadczonych klientow,

Fot. AdobeStock



absolutnie $wiadomych swoich potrzeb w dziedzinie firmowe-
go druku i znajacych zalety korzystania z poleasingowych ma-
szyn. Zakup innego sprzetu ich nie interesuje. Nalezg do nich
chociazby firmy produkujgce seryjnie jakis rodzaj dokumenta-
cji, w przypadku ktorej jako$¢ wydruku nie ma wiekszego zna-
czenia. Nierzadko zaopatruja sie w kilka urzadzen uzywanych
nawypadek awarii tych, ktore sg akurat w uzyciu. W ten sposob
samodzielnie radzg sobie z usterkami. U klientow, ktorzy chea
generowac¢ dokumenty wysokiej jakosci i nie Zycza sobie zma-
gan z jakimikolwiek drukarkowymi ktopotami, poleasingowe
maszyny mogg sie nie sprawdzic.

O zakup ,,poleasingdowek” pokuszg sie tez firmy majace wiele
oddzialow czy skupiajace wiele spotek. Na przyktad w przypadku
niektorych aptek lub stacji benzynowych liczba punktow sprze-
dazyidzie w setki. Tacy klienci nieustannie tng koszty, dlatego na
potrzeby wydruku faktur czy zwyktej dokumentacji czesto nie ku-
puja rozwigzan nowych. Zaleze¢ im bedzie natomiast na stosun-
kowo wydajnej, taniej w eksploatacji maszynie wielofunkcyjne;j.
Coinnegow centralach wielooddziatowych firm i duzych spotek.
W tak reprezentacyjnych miejscach zarzady decyduja sie zwykle
nanowe, centralnie zarzadzane drukarki.

BizZNES NA DUZYCH MASZYNACH

Istnieje na polskim rynku kilka firm integratorskich wyspecja-
lizowanych w oferowaniu klientom poleasingowych maszyn
wielofunkeyjnych, a nawet opierajacych na nich ustugi zwigza-
ne z biurowymi wydrukami. Cze$ciej jednak zdarza sie, ze in-
tegratorzy, jesli sprzedaja klientowi ,,uzywke”, traktujg to jako
ukton w strone odbiorcy i punkt wyjscia do dalszej wspotpracy.
Jakustyszeli$my od naszych rozmoéowcow z firm integratorskich,
obecnie polityka producentéw rozwigzan drukujacych zmienia
sie w takisposéb, ze coraz czesciej optaca sie skupié¢ nasprzedazy
nowych, zaawansowanych technologicznie maszyn, na ktorych
mozna oprze¢ ustugi zwiazane z firmowym drukiem.

Jak mowi specjalista ds. sprzedazy outsourcingu u jednego
z warszawskich integratorow, jego firma oferuje maszyny po-
leasingowe tylko wtedy, gdy... klient sie uprze. Rozwigzania po-
leasingowe stanowig wiec w drukarkowym biznesie tej spotki
nie wiecej niz 5 proc. Wedtug eksperta integrator, ktory budu-
je swoja pozycje na jakosci i relacjach z klientem, nie moze sie
w pelni skupiaé jednoczesnie na rynku rozwigzan uzywanych
i nowych. Zresztg rowniez czynniki zewnetrzne sktaniajg in-
tegratordéw dziatajacych na rynku druku do tego, by obraé kurs
nanowy sprzet. Aby utrzymac atrakcyjne ceny i status partnera
okreslonego producenta, muszg po prostu sprzeda¢ konkretng
liczbe urzadzen z jego oferty.

- Sq jednak firmy, ktére wykorzystujq wylqcznie urzqdzenia
poleasingowe do ofertowania - moéwi specjalista. - Na przyktad
w przetargach na outsourcing, bardzo zresztq zanizajqc ceng ko-
pii. Oferujqc je, majq mniejsze koszty niz firma, ktéra ustugi out-
sourcingu druku opiera na nowych maszynach. Dajq bardzo niskq
cene za klik, choé naprawde trudno powiedzied, jak to sig moze spi-
na¢é przy generalnie rosnqcych kosztach prowadzenia dziatalnosci.

Niemniej, jesli zachodzi konieczno$¢ dostarczenia klientowi
poleasingowychkopiarek, firmyintegracyjne czestodysponujg >

Canon ImageRUNNER

SPOSOB NA DRUK
0 POLOWE TANIEJY

* wg poréwnania realnych kosztow wydruku
IR1435iF vs urzadzenie kartridzowe o zblizonych
parametrach przy petnym, standardowym
okresie eksploatacji

canon



Swiat druku

> urzadzeniami, ktore wezesniej same zaoferowaty na zasadach
najmu kontrahentom i ktére wrécity do nich po czasie okreslo-
nym w umowie. Moga wtedy sprzeda¢ uzywane rozwigzanie,
ktore doskonale znaja, co minimalizuje ryzyko, ze rozczaruje
ono klienta. Zdarza sie, ze do integratora, ktory zrealizowat po-
wazny projekt finansowany leasingiem, sptywa naprawde duza
liczbauzywanych maszyn naraz. Moze wiec by¢ on dobrym zro-
dlem zaopatrzeniadla firm bardziej od niego zainteresowanych
sprzedaza takich maszyn uzytkownikom koncowym.

- Mielis$my klienta, kt6ry oddal nam 1000 maszyn po okresie
leasingu. My je w petni finansowalismy. Kiedy do nas wrécity, po-
stawilismy je w magazynie. Przestaty tam chyba trzy lata, ale
w bardzo dobrych warunkach. Pézniej udalo nam si¢ sprzedaé je
firmom, ktore takich urzqdzen uzywajq do kontraktéw, ewentu-
alnie uzupetniajq floty u odbiorcéw o pojedyncze sztuki - moéwi
przedstawiciel integratora.

PoODSTAWA: SPRAWDZONE ZRODtO
Kluczowe pytanie brzmi: jak nie wpedzi¢ siebie i klienta kon-
cowego w klopoty, dostarczajac mu poleasingowe zaawanso-

wane urzadzenia drukujace, szczegolnie gdy te kusza bogatym
wyposazeniem, np. w opcjonalne finiszery zszywajace, mo-
duly faksu i duza liczbe podajnikéw? Jak pisze na swoim blo-
gu Lukasz Bielawski, wspotwtasciciel elblgskiej firmy Intrax,
takie maszyny pochodza gléwnie z rynku skandynawskiego,
NiemieciFrancji. W polskich realiach rzadko kto decyduje sie
na najbogatsze wersje nowych urzadzen, poniewaz ich ceny
sa zbyt wysokie. Sprzet uzywany klasy enterprise, ktory prze-
pracowal w danej firmie maksymalnie 4 lata, mozna kupié¢ na-
wet za 3-4 tys. z1. Istnieje tez spore ryzyko, ze sprzet bedzie
wymagal drogich czynnoS$ci serwisowych, np. maintenance
kit, co skutkowac¢ bedzie wydatkami siegajgcymi 6-8 tys. zl.
Inne ryzyko to uszkodzenia elektroniki, ktérej naprawa jest
nieoptacalna, na przyktad jesli padnie ptyta gtldwna. Wymiana
maintenance kit bywa optacalna w zestawieniu z ceng urza-
dzenia nowego, ale nabywca poleasingowej maszyny na pewno
nie bedzie zadowolony z takiego obrotu sprawy, skoro znacz-
nie przekroczy zaktadany budzet.

Istotne ryzyko wigze sie¢ z przebiegiem i historig maszyn.
Moze sie bowiem okazaé, ze kopiarka zostata przygotowana

U Krzysztof Mazgaj,
wiasciciel ComTrade, Bielsko-Biata

Nasza dziatalno$c¢ skupia sie stricte na
sprzecie poleasingowym. Oczywiscie, je-
$li klienci potrzebuja rowniez rozwigzan
nowych, dostarczymy je, poniewaz zale-
zy nam na kompleksowej obstudze, ale
nasz core business to tak zwane uzywki.
Jestesmy bezposrednim importerem ofe-
rowanego przez nas sprzetu, dzieki cze-

mu mozemy zaoferowac atrakcyjne ceny
i urzadzenia dobrej jakosci.
Dysponujemy duzym wolumenem pole-
asingowych maszyn drukujacych, ktére
samodzielnie regenerujemy. Naszg naj-
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wiekszg grupa docelowg sg mate firmy,

ale sprzedajemy tez uzytkownikom do-
mowym. Jak kto$ uzywa komputeréw lub
laptopow poleasingowych (ktore rowniez
mamy w ofercie), to dodatkowo zaintere-
suje sie i drukarkami, ze wzgledu na
bardzo dobry stosunek funkcjonalnosci do
ceny. Jesli mata firma chce kupi¢ urzadze-
nie wielofunkcyjne o rozsadnych parame-
trach i wydajnym tonerze - za nowe zaptaci
2-2,5tys. zt. Poleasingowe natomiast be-
dzie kosztowaé 500-600 zt. Bedzie mia-
to wydajne tonery, funkcje duplex, ztacze
sieciowe. Do starszych drukarek jest tez
na rynku cata masa zamiennikéw, ktére za-
pewniajg tanig eksploatacje.

Sprzedajemy tez pokazne ilosci matych,
prostych drukarek klientom, ktérzy dyspo-
nuja budzetem okoto 200 zt. Jesli zdecy-
dujg sie na urzadzenie nowe, to za te kwote
kupia drukarke ze startowymi materiatami
eksploatacyjnymi o niewielkiej pojemno-
$ci, na okoto tysigc stron. Nawet dla matej
firmy to niewiele, wiec szybko czeka ja za-
kup oryginalnej ,eksploatacji”, ktéra zresz-
tag starczy na niewiele wiecej, bo na okoto
dwa tysigce stron. My w tej cenie mozemy
zaoferowac¢ drukarke poleasingowa z tone-
rem na 7-8 tys. stron. Eksploatacja takiego
urzadzenia w ciggu kilku lat bedzie kilka-

krotnie tansza, a funkcjonalnos¢ lepsza niz
nowego. Nie do kohca zgodze sie z opinia,
ze mate drukarki sg zbyt wyeksploatowane
w momencie, kiedy leasingobiorcy je zda-
ja. Ich przebiegi wcale nie sa zastraszaja-
co wysokie, poniewaz w wiekszych firmach
sg przeznaczone dla konkretnych osob lub
matej grupy roboczej, co z definicji wyklu-
cza nadmierne zuzycie.

Jesli chodzi o marze na poleasingowym
sprzecie drukujgcym, to owszem, sq wyz-
sze niz na sprzecie nowym. Ale kiedy mo-
wimy o zarobkach na takim urzadzeniu,
trzeba zawsze pamietac o pracy wtozonej
W jego regeneracje. To nie jest sprzedaz
pudetka, sporo zabiegow wymaga od nas
uzyskanie efektu koncowego, ktoéry po-
zwala nam zaproponowac drukarke klien-
towi koncowemu. Trzeba tez bardzo dbaé
o relacje z klientem. To clou tego biznesu.
Szybki czas reakcji na jakiekolwiek proble-
my ze sprzetem i skuteczna pomoc w ich
rozwigzywaniu sa niezbedne. Kluczowa ro-
le w naszej dziatalnosci petni tez doradz-
two - klient musi otrzymac od nas pomoc
w zakresie doboru rozwigzan do firmy czy
domu. Mimo ze rozwijamy sprzedaz inter-
netowa, rownie wazna jest dla nas dziatal-
no$c¢ stacjonarna. Tego typu sprzet klienci
lubig kupowac osobiscie.

Fot. AdobeStock



do sprzedazy przez ,specjalistow” potrafig-
cych uczynié jg z pozoru mniej zuzytg, niz jest
w rzeczywisto$ci. Lukasz Bielawski przestrze-
gana przyktad przed tak zwanymi przektadka-
mi. Powstajag w wyniku przektadania elementéw
z jednego urzadzenia do drugiego, co bardzo
zaciemnia obraz rzeczywistego stanu maszy-

drukarek
naleza di,

ny. Wedlug niego dwa lub trzy elementy moga
by¢ przetozone ze sprzetu o niskim przebiegu,
areszta pochodzi¢ z takiego, ktory zostat odda-
ny do utylizacji. Nawet na podstawie wydrukéw
serwisowych nie zawsze mozna z calg pewno-
$cig wnioskowaé, w jakim stanie jest maszyna,
ktora sie kupuje dla klienta. Kazdg elektronike
da sie zmodyfikowac¢ tak, aby miata wskazniki
lepsze od faktycznych. Przy sprawdzaniu urzg-
dzenia czasem trudno sie opiera¢ na liczniku
wydrukoéw, ktory powinien wskazaé kupujacemu - podobnie
jak w przypadku samochodu - jego przebieg. Jak kazdy licz-
nik, rowniez ten w zaawansowanej maszynie drukujgcej moz-
na przestawié, poniewaz jest on zapisany w postaci cyfrowej na
plycie gtowne;.

Dlatego rozmdéwcy CRN Polska, jesli pozyskuja rozwigza-
nia z zewnatrz, a nie od swoich bytych klientéw, przed zaku-

Do najlepszych
odbiorcow
uzywanych

ktorzy maja
doSwiadczenie

Z poleasingowymi
notebookami.

pem osobiscie je sprawdzaja badz zdaja sie na
naprawde zaufanych dostawcow. Zaznaczajq
jednak, ze stwierdzenie, iz mocno podrasowa-
ny sprzet to trend dominujgcy na rynku, byto-
by przesada. Niemniej ostroznos¢ nie zawadzi,
jesli stawka w grze jest satysfakcja uzytkowni-
ka koncowego.

MALE ROWNIEZ WCHODZA W GRE
Czes$¢ rynku poleasingowych rozwigzan stano-
wig tez proste drukarki. Czy moznananich go-
dziwie zarobié? To zalezy od podejscia do tego
biznesu. Integratorzy, ktorzy stawiaja na roz-
woj ustug zwigzanych z drukiem, nie sg nimi
specjalnie zainteresowani. Wedtugnich im co$
jest bardziej skomplikowane, tym daje wiek-
szq mozliwos¢ zarobku. W segmencie matych
urzadzen panuje wigksza konkurencja, dlatego na tym bizne-
sie najlepiej wychodzg firmy, ktore sie na nim skupiaja, stawia-
jac na duze wolumeny zakupu i sprzedaz ,uzywek” klientom
koncowym - czesto mniejszym przedsiebiorstwom, ale i zwy-
ktym konsumentom.

Do najlepszych odbiorcéw uzywanych drukarek nalezg ci,
ktorzy majg doswiadczenie z poleasingowyminotebookami. >

NORWESKA DOLINA
BIZNES W STYLU WIKINGA

S %k ok k
FAMILY RESORT

Pamietaj, ze najwiekszym potencjatem Twojej
firmy jest Twéj zesp6t. Mozesz o niego zadbac
w wikingowym miasteczku Norweskiej Doliny.

Wyjatkowa architektura i klimat sprawiajg, ze jest
to miejsce doskonale przystosowane do organi-
zacji szkolen oraz biznesowych eventow.

Klimatyzowane pomieszczenia w Centrum Rekre-
acyjno-Konferencyjnym wyposazone w nowocze-
sne urzgdzenia multimedialne i audiowizualne
pozwolg na spotkania az 100 oséb!

Po czesci formalnej w strefie wellness i rozrywki
zapraszamy na odrobine luksusu i zastuzony
wypoczynek. W wikingowym miasteczku Norwe-
skiej Doliny potgczycie biznes z relaksem, czyli
przyjemne z pozytecznym.



Swiat druku

U tukasz Bielawski,
wspoétwiasciciel Intrax, Elblag

Jesli chodzi o rozwigzania drukujace,
przede wszystkim skupiamy sie na oferowa-
niu nowych maszyn. W niektérych przypad-
kach jednak sami proponujemy klientom
urzadzenia uzywane - zwykle wtedy, kie-
dy potrzebujg maszyny bardziej zaawan-
sowanej, a nie stac ich na nowa. Z naszego
punktu widzenia lepiej jest sprzedac kon-
trahentowi poleasingowy sprzet, niz go
wypusci¢ z rak. Najlepiej, kiedy mozemy za-
oferowac urzadzenie, ktére sami wczes-

niej wynajelismy komus, znamy wiec jego
historie.

Z duza ostroznos$cig natomiast podcho-

dzimy do importowanego sprzetu dru-

kujgcego. Jesli urzadzenie poleasingowe
bierzemy z zewnatrz, to korzystamy wy-
tacznie ze sprawdzonych zrodet. Nie ku-

Okiem integratora

pujemy z tak zwanej listy - w wiekszosci
przypadkow nasz pracownik jezdzi wy-
biera¢ maszyny osobiécie. Sami tez im-
portujemy urzadzenia, gdy potrzebujemy
konkretnego rozwigzania, a nie jest ono
dostepne w Polsce. Mamy swoje kontakty
na terenie Europy Zachodniej.

W naszej dziatalnosci istotng role odgry-
wajg ustugi MPS. Ale nie opieramy ich

na rozwigzaniach poleasingowych. Ofe-
rujemy petnego MPS-a ze zintegrowa-
nym oprogramowaniem. W przypadku
urzadzen starszych istnieje ryzyko nie-
kompatybilnosci z obecnymi systemami
operacyjnymi. Trudno tez o wieksza liczbe
sztuk konkretnego egzemplarza urzgdzen
poleasingowych - w dobrym stanie i z nie-
wielkimi przebiegami. Urzadzenia nowe
daja nam wiekszga przestrzeh do zarabia-
nia pieniedzy, poniewaz obnizajg kosz-

ty pracy serwisu, ktore sg najdrozszym

elementem obstugi kontraktu. W wielu
firmach istnieje przekonanie, ze na uzy-
wanym sprzecie i zamiennikach zarabia
sie wiecej. Patrzac na temat catosciowo,
uwzgledniajac liczbe zgtoszen, relacje
oraz czas na obstuge, moje wnioski sg in-
ne. Sami producenci staraja sie zresztg co-
raz bardziej, zeby integratorom optacata
sie sprzedaz nowych, zaawansowanych
technologicznie maszyn.

Zdarzato sie, ze konkurowano z nami

o klienta zainteresowanego MPS-owym
kontraktem, oferujgc mu naprawde wyeks-
ploatowane maszyny. To nie sg jednostko-
we przypadki na rynku. Urzgdzenia takie
wstawiane do odbiorcy w ramach wynaj-
mu majg wysokie przebiegi, czasem po
1,5-2 min przebiegu na liczniku. Nawet dla
najlepszej maszyny to duzo. Whrew pozo-
rom bywa, ze na takie oferty klienci patrza
przychylnym okiem (gtdwnie dotyczy to
segmentu publicznego). Chca ptaci¢ jak
najmniej za ustuge. A przy nowych ma-
szynach trzeba uwzgledni¢ rate wynajmu.
Zdarza sie, ze kto$ decyduje sie na flote po-
leasingowych urzadzen i jest zadowolony.
Ale w wielu przypadkach kontrakty sg pod-
pisywane z firmami za nierozsadnie niskie
kwoty, a w razie ktopotow czas realizacji

i sposob naprawy pozostawiajg wiele

do zyczenia. To stwarza idealng sytuacje
dla nas - po dwoch, trzech latach wraca-
my do takiej firmy i juz zupetnie inaczej sie
Z nig rozmawia.

> Nie brakuje argumentow zwigzanych z optacalnoscig zakupu  zania przypisuje sie w korporacjach do niewielkiej grupy osob,

rowniez urzgdzenia drukujacego pochodzacego z wtdrnego
rynku, na potrzeby matej lub $redniej firmy. Za kilkaset ztotych
mozna dostaé bardzo wydajny sprzet z dodatkowymi funkcja-
mi, ktore moga si¢ przydaé w przedsiebiorstwie. Jego eksplo-
atacje mozna oprzeé bez przeszkod na ogromnej rynkowej
ofercie zamiennikow.

Stosunkowo czesto mozna sie spotkaé z argumentem, ze po-
leasingowe drukarki biurkowe sg zbyt wyeksploatowane, aby
oplacato sie je remontowac i ponownie wprowadzaé na rynek.
Jednak, jak twierdzg doswiadczeni sprzedawcy, wszystko zale-
zy od tego, jak wspomniane urzadzenia byly serwisowane. Je-
$li pierwszy uzytkownik (najczesciej z zachodnich korporacji)
miat zagwarantowang w umowie wymiane wszystkich zuzy-
wajacych sie czeséci, nadmierne wyeksploatowanie drukarkinie
wchodziw gre. Warto tez wzigé pod uwage to, ze mate rozwia-
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atesilgrzeczy nie sg w stanie doprowadzi¢ doich nadmiernego
zuzycia. Jesli do tych argumentow dodamy przybierajacy nasi-
letrend zwigzany z elektronicznym obiegiem dokumentdw - to
w handlu poleasingowymi drukarkami mozna dostrzec sporo
zalet, trzeba tylko umie¢ przedstawi¢ je klientom.

W kazdym razie, jesli firma potrafi kupi¢ drukarki z dobre-
go zrodta, w duzych iloéciach, wyremontowac i sprzedaé od-
biorcom koficowym - wychodzi na swoje. Sprzedawcy, ktorzy
nie sg w stanie osiggnaé¢ duzego obrotu na drukarkach pole-
asingowych ze wzgledu na dos¢ wysokie bariery wejsciana ten
rynek, wspélpracujac z uczciwym dostawca, moga uzupetnié
swoj asortyment urzadzen nowych zaré6wno o poleasingowe
drukarki, jak i laptopy. Dzigki temu beda mogli reagowaé szyb-
ko, gdy klient zaskoczy ich checig wprowadzenia uzywanego
sprzetu do biura. |



Jak zaoszczedzic na kosztach druku w firmie?

Kiedy menedzer szuka oszczednos$ci w swoim biznesie, rzadko kiedy do gtowy
przychodzi mu, ze catkiem sporo mozna zaoszczedzi¢ na druku. Wedtug
danych Gartnera petna optymalizacja proceséw drukowania w firmie
zapewnia oszczednosci rzedu nawet 30 proc. Siegajac po rozwigzania OKI,
uzytkownik wyraznie i szybko odczuje korzysci ptynace z ich wdrozenia.

Piotr Parys

Na poczatek warto przypomniec starg prawde, ze koszt zakupu to nie wszystko.
Sam zakup drukarki stanowi zaledwie 15 proc. catkowitych naktadéw zwigzanych
z uzytkowaniem sprzetu. Pozostate 85 proc. to koszty wynikajace z p6zniejszego
korzystania z urzgdzenia, ktére czesto przy podstawowych analizach nie sg brane
pod uwage. Sktada sie na nie: zakup materiatow eksploatacyjnych - 30 proc.,
konserwacja i serwis - 25 proc., wsparcie oraz ewentualne naprawy urzadzenia
- 30 proc.

Wskutek tego, ze w ostatnich latach rynek druku dynamicznie sie zmieniat, nasi
klienci biznesowi coraz bardziej Swiadomie podchodzg do decyzji zakupowych,
z petng wiedzg odnosnie do wszystkich kosztéw. Coraz chetniej tez rozmawiaja
Z nami o réznych mozliwosciach, ktére beda dla nich najbardziej korzystne. Jedni
decydujg sie na zakup nowych urzadzen, inni wolg ich wynajem i rozliczanie
sie za strone, czyli klasyczny outsourcing druku, jeszcze inni wybierajg system
mieszany. Zawsze staramy sie bardzo elastycznie podchodzi¢ do potrzeb naszych
klientow, dlatego zapewniamy szerokie spektrum ustug i rozwigzan, ktore stanowia
uzupetnienie naszej oferty produktowej.

W zaleznoéci od potrzeb firma moze rozlicza¢ sie z dostawca ustugi na zasadzie
ptatnosci za strone, majgc zagwarantowane w cenie strony uzyczenie sprzetu
na okreslonych zasadach. W innej opcji przedsigbiorstwo moze kupic¢ drukarki
lub wzig€ je w leasing, taczac to z ustugg zakupu wydruku w modelu ptatnosci
za strone. Zaletg tego typu umodw jest przede wszystkim zwolnienie klienta
z obowigzku opiekowania sie sprzetem - to OKI pilnuje, kiedy wymieni¢ materiaty
eksploatacyjne, naprawia sprzet i serwisuje go oraz jest odpowiedzialne
za to, zeby system druku w firmie dziatat bez zarzutu. Kazde
przedsiebiorstwo, siegajgc po nasze ustugi MPS, nie tylko
zyskuje mozliwos¢ optymalizacji kosztéw  zwigzanych
z firmowymi wydrukami i w konsekwencji ich zmniejszenie nawet do
30 proc., ale tez ma zagwarantowang najwyzszg jako$¢ wydrukdw,
dzieki uzywaniu oryginalnych materiatow eksploatacyjnych OKI.

Monitorowanie i zarzadzanie

OKl oferuje dwie mozliwosci, ktére pomagajg usprawnié
system obiegu dokumentow oraz zarzgdzania drukiem.
Pierwsza to caty pakiet Dbezptatnego oprogramowania,
ktory jest dostarczany razem <z naszymi urzgdzeniami
i ktéry zapewnia kompleksowe zarzgdzanie systemem druku.
Wielu firmom to oprogramowanie w zupetnosci wystarczy. Druga
mozliwo$¢ adresowana jest do przedsiebiorstw, ktérych potrzeby
w kwestiizarzgdzania drukiemiobiegiem dokumentdw sg wieksze niz
standardowego biura. Sgtowyspecjalizowane ustugi Smart Managed
Document Solutions (SMART), ktére za pomoca zewnetrznego
konsultingu umozliwiajg dostosowanie urzadzenn drukujgcych
i systemu druku firmy do jej rzeczywistych potrzeb oraz uwrazliwiajag
pracownikéw na to, aby drukowali ekonomicznie i ekologicznie.

Drukuj sam, nie zlecaj na zewnatrz

Posiadajac kolorowg drukarke OKI, klient moze wiele materiatow

przygotowac we wtasnym zakresie - nie tylko ekonomicznie drukowaé
czarno-biate dokumenty, ale tez dodatkowo wyréznic¢ swojg firme dzigki
zaletom druku kolorowego. Moze wiec drukowac wszystkie faktury, listy
do klientéw, umowy, wizytéwki, ulotki i plakaty na miejscu, na naprawde
profesjonalnym poziomie. Wydruki kolorowe sg bardziej precyzyjne
i wyrazne, a ich wykonanie kosztuje zaledwie utamek ceny, ktdrg
nalezatoby zaptaci¢, zlecajgc ich wydrukowanie firmie zewnetrzne;j.
Duzy asortyment kolorowych drukarek OKI umozliwia przedsigbiorstwom
o dowolnej wielkosci drukowanie profesjonalnych materiatébw na nosnikach
o réznorodnych formatach i gramaturach — na zadanie i na miejscu — co pozwala
0szczedzi¢ czas i pienigdze.

Piotr Parys jest Channel Marketing
Managerem w OKI Europe (Polska).



Swiat druku
;4

alternatywa 5|¢ ury

Dostawcy materiatow oryginalnych zwiekszajg przychody ze sprzedazy.

Z kilku roznych powodow.
KRrRzYszToF PAstAWSKI

Fot. AdobeStock
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uzponad potowa sprzedawanych na

polskim rynku materiatéw eksplo-

atacyjnych do drukarek to produkty
OEM. Jednoczesnie w ujeciu wartoscio-
wym maleje udzial dostawcow tzw. al-
ternatywy. Wedtug danych IDC za 1T pol.
2017 r. spadek w przypadku zamiennikow
wyniost ilo§ciowo 4,7 proc. (a warto$cio-
wo az 20,1 proc.). W przypadku orygi-
naléw odnotowano spadek ilo$ciowy
1,7 proc., ale pod wzgledem obrotéw byto
4 proc. wzrostu — w sytuacji, gdy caty pol-
skirynek materiatow eksploatacyjnych do
druku zmniejszyt si¢ w ujeciu iloSciowym
0 3,5 proc., a wartosciowym - o 2,3 proc.
Udziat materiatow OEM w polskim rynku
siegnatilosciowo 51,3 proc.,a wartosciowo
- 78,5 proc. Alternatywa miata odpowied-
nio 43,5 proc. i 19,3 proc. (reszta rynku to
materiaty ponownie napetniane i podrob-
ki). Biorac pod uwage technologie, to w 11
pot.2017r.wedlug IDC odnotowano wiek-
szy spadek sprzedazy tuszy (-4,4 proc. rok
do roku) niz tonerow (-2,3 proc.).

- Wida¢ nacisk najwiekszych produ-
centéw OEM na sprzedaz oryginalnych
materiatéow eksploatacyjnych. W ostat-
nich kwartatach zwigkszyli oni aktyw-
no$¢ w sektorze publicznym. Zawsze
przywigzywali do niego duzq wage, ale
ostatnio wedtug moich obserwacji firmy
OEM jeszcze bardziej zintensyfikowaly
dziatania - twierdzi Pawel Piérkowski,
dyrektor zarzadzajacy Rafcomu.

Dostawcy oryginalow pozyskujg we-
dtug niego partneréw w projektach re-

Grzegorz tapa, kierownik sprzedazy, Centrum Papieru

Okoto 70 proc. materiatow eksploatacyjnych, jakie sprzedajemy, to alternatywne pro-
dukty. Te proporcje na przestrzeni ostatnich lat raczej sie nie zmieniajg. Firmy, ktore

majg w ofercie wytacznie materiaty eksploatacyjne, nie stanowig dla nas duzej konku-

rencji. Klienci, dla ktorych jestesmy sprawdzonymi dostawcami, nie sg specjalnie sktonni

do zmiany kontrahenta. Nie powiedziatbym rowniez, ze tanie ,klony” psujg nam biznes.

Klient, ktory kupi najtansze materiaty, i tak przyjdzie do nas, gdy okaze sie, ze jakos¢ dru-
ku jest kiepska albo wystapity problemy z drukarka. Zdarzaja sie tacy, ktorzy zniechecajg
sie w ogole do zamiennikow, ale nie ma ich wielu. Gdy mowa o oryginatach, nie wszyscy

oczekujg ich nawet w urzedach. Niekiedy w specyfikacji nie chca zamiennikow.

alizowanych w ramach przetargéw za
sprawg rosngcych bonusow. Prowadzo-
ne sg tez akcje edukacyjne w jednost-
kach z sektora publicznego, ktore majg
przekonaé¢ decydentéw do zamawiania
materialow eksploatacyjnych duzych,
$wiatowych marek.

Kolejny czynnik, ktory wptywa na spe-
cyfike tego segmentu rynku - nie tylko
w sektorze public - to sprzedaz materiatow
eksploatacyjnych w modelu ustugowym.

- Sq firmy, ktore oferujq tak niskie ceny,
ze resellerom i integratorom trudno jest
z nimi konkurowaé. Wedtug naszych ob-
serwacji ostatnio takie podmioty dzialajq
coraz bardziej agresywnie. Byly juz takie
sytuacje, ze nasi partnerzy stracili klien-
ta, z ktérym wspétpracowali od dtuzsze-
go czasu, nie bedqc w stanie konkurowaé
na stawki z tanimi dostawcami -
szef Rafcomu.

mowi

Jednak nie wszyscy zauwazaja wiek-
szq aktywnos$¢ takich podmiotow. Miko-
taj Pokorny, przedstawiciel Euroimpexu,
podkresla, ze firmy skoncentrowane na
sprzedazy materiatow eksploatacyjnych
nie sq nowym zjawiskiem na rynku.

- Nie stanowiq dla nas problemu. Ma-
my odpowiednio skalkulowane koszty
iceny. Sprzedajemy tylko oryginalne ma-
teriaty eksploatacyjne, koncentrujqc sie
na ustugach- twierdzi Mikolaj Pokorny.

Dla resellera, ktory oferuje model ustu-
gowy, doktadne policzenie kosztow i do-
chodow z abonamentu jest oczywiscie
kluczowe. W ujeciu kwotowym w okresie
2-3 lat zyski ze sprzedazy transakcyjnej
materialéw sg podobne jak w modelu ustu-
gowym. Nadtuzszg mete zakorzystniejszy
nalezatoby jednak uznaé¢ model ustugo-
wy, bo towarzyszgca mu umowa gwaran-
tuje przychody przez dluzszy czas >

Pozytywne
doswiadczenia

=
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Swiat druku

Artur Majewski,
Wicedyrektor
marki Activejet,
Action

(rzegorz Konik,
Supplies Category
& Sales Manager,
HP Inc.

Pawet Nowak,
Product Manager,
Asarto, Polcan

> (kontrakty zawierane sg najczesciej na
36-48 miesiecy). Natomiast klient, ktory
kupitonery lub tusze w jednej firmie w mo-
delu sprzedazy ,,pudetkowej”, nastepnym
razem moze poszukac innego dostawcy.

Tak czy inaczej, z najwieksza konku-
rencjg miedzy dostawcami materiatow
oryginalnych i alternatywnych mamy do
czynienianie w sektorze public, ale w MSP.

- Wwiekszosci trafiajq do nich podsta-
wowe modele drukarek, ktorych uzytkow-
nicy mniej chetnie niz pozostali decydujq
siena oryginalne wklady - wyjas$nia Grze-
gorz Konik, Supplies Category & Sales
Manager w HP Inc.

Przechyli¢ szale na strone OEM mo-
ze w tym przypadku rozwoéj technologii
i konkurencyjne ceny oraz - co podkre-
§lali dostawcy — edukacja uzytkownikow.

- To jedyny sposéb by przekonaé ich,
dlaczego warto korzystaé z oryginalnych
materiatéw - moéwi Justyna Grzegor-
czyk, Junior Product Manager w Ricoh.

Ponadto producenci OEM podejmujq
kroki prawne wobec firm tamigcych pra-
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Zdaniem specjalisty

ARTUR MAJEWSKI W ostatnich latach wprowadzanie na polski rynek najtanszych ma-
teriatow nieznanego pochodzenia i niskiej jakosci spowodowato, ze niejako przy okazji
ucierpiaty tez renomowane marki zamiennikow. W celu zwiekszenia sprzedazy marko-
wych zamiennych materiatéw eksploatacyjnych resellerzy powinni edukowac sektor
publiczny na temat jakosci zamiennikow, ich rownowaznos$ci z oryginatami i dostarczac
tylko takie, ktore dajg gwarancje niezawodnosci, a ich jakos¢ potwierdzona jest certyfi-
katami i wyrdznieniami. Resellerzy przy wyborze zamiennikow powinni sprawdzi¢, czy
produkt posiada odpowiednig dokumentacje, chociazby karty bezpieczenstwa, wiasciwe
certyfikaty, oraz czy producent ma wdrozone systemy zarzadzania jakoscia.

GRZEGORZ KONIK HP podejmuje kroki prawne, ktére maja na celu ochrone naszych
praw wtasnosci intelektualnej. W ciggu ostatnich 12 miesiecy takie dziatania byty prowa-
dzone m.in. w Niemczech, gdzie pomysinie zakohczonych zostato 12 spraw sgdowych.
Chciatbym podkresli¢, ze sprzedaz catkowicie nowych (czesto reklamowanych jako

100 proc. nowe”) wktadow z tonerem imitujgcych oryginalne produkty HP, potocznie na-
zywanych klonami, moze wigzac¢ sie z kilkoma potencjalnymi zagrozeniami, takimi jak na-
ruszanie wtasnosci intelektualnej czy nieprawdziwe przedstawienie charakteru produktu.

PAWEL NOWAK W segmencie materiatow alternatywnych bardzo intensywnie rozwija sie
rynek sprzedazy elektronicznej. Marki, ktore inwestujg w rozpoznawalno$¢ u klientéw kon-
cowych, nie naruszaja prawa wtasnosci intelektualnej firm trzecich i dbajg o dobra jakos¢
produktow, ciesza sie duzym zainteresowaniem reselleréw oraz klientdéw koncowych. Na
rynku mamy coraz wiecej dobrze pozycjonowanych sklepdw online z kompleksowg ofertg

produktowa. Jest to w tej chwili najszybciej rozwijajacy sie kanat sprzedazy.

wo dotyczace wlasnosci intelektualnej
oraz rozwijaja programy lojalnosciowe
dla klientow i partneréw. Systematycz-
ne dziatania tego typu powinny wcze-
$niej czy pozniej przynies¢ zauwazalny
wzrost udzialow oryginalnych wktadow
takze w segmencie tanszych urzgdzen.
Przyktadowo cykliczne akcje, ktore maja
na celu eliminowanie z rynku produktow
alternatywnych tamiacych prawa paten-
towe Xerox, w ostatnich latach przyczy-
nity sie do zwiekszenia udziatu naszych
materiatdbw OEM do ponad 50 proc. - jak
zapewniajg przedstawiciele amerykan-
skiego producenta w Polsce.

Wigksza wydajno$é oryginalnych
materiatow eksloatacyjnych powodu-
je spadek cen za strone druku, a przez
to zwiekszenie gotowosci uzytkowni-
kéw do zakupu produktow OEM. Przy-
ktadem jest Epson, ktory m.in. w nowej
serii maszyn C5000 zamiast kartridzow
zastosowal worki z atramentem. Ma-
ja one wydajno$¢ 10 tys. stron w czerni,
a wiec wyraznie wiekszg od wczesniej-

szych modeli, ktore zapewnialy efektyw-
nos¢ na poziomie 4 tys. stron.

- Epson praktycznie nie ma probleméw
z zamiennikamiw segmencie biznesowym,
bo klientom nie oplaca si¢ kupowa¢ alter-
natywnych materiatoéw przy niskim kosz-
cie druku z uzyciem oryginalnych tuszéw
- wyja$nia Robert Reszkowski, Business
Sales Manager w Epsonie.

Z zapowiedzi HP Inc., a wiec najwiek-
szego dostawcy OEM na polskim rynku,
wynika natomiast, ze dostawy alterna-
tywnych tonerow, ktére w ocenie kon-
cernu naruszajg jego prawa patentowe,
znajdg sie pod lupa koncernu. Takie dzia-
tania sg od pewnego czasu prowadzone
w Niemczech. Jednym z priorytetow
producenta w Polsce w kolejnych kwar-
tatach majg by¢ dziatania majace na celu
ochrone wtasnosci intelektualnej i praw
patentowych dotyczacych tonero6w HP.

- Biorgc pod uwage sukcesy, ktore odnie-
slismy na rynku, jesli chodzi o tusze, pod-
Jjecie tematu toneréw wydaje sie konieczne
- wyjasnia Grzegorz Konik. |
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Adbvertorial

Zamienni

M

.<

erowny

W wyborze producenta alternatywnych materiatow eksploatacyjnych reseller nie
powinien iS¢ na skroty. Jakos¢ zamiennikow i oferta wsparcia sg kluczowe dla jego
biznesu, a propozycje licznych na rynku dostawcow - zroznicowane.

olcan spelnia kryteria solid-

nego i bezpiecznego dostawcy

zamiennych materialéw eksplo-
atacyjnych do urzadzen drukujacych.
Resellerzy, korzystajac z jego oferty,
otrzymuja produkt wysokomarzowy,
wydajny oraz bezpieczny pod wzgledem
patentowym i technicznym. Nalezgca
do dystrybutora marka Asarto konkuru-
je w segmencie premium na rynku alter-
natywnej eksploatacji. Obejmuje szeroki
wybor tonerow, tuszow i tasm. Co wazne,
Polcan szybko reaguje na potrzeby rynko-
we, zapewniajgc partneromiklientom do-
step do zamiennikow przeznaczonych dla
najnowszych modeli drukarek.

Dzigki przyjetym przez Polcan wyso-
kim normom produkeji zamienniki Asarto
charakteryzuje mata awaryjnos¢ - poni-
zej 2 proc. Tonery, tusze i tasmy tej mar-
kiposiadaja certyfikaty ISO odnoszace sie
do systemu zarzgdzania jakoscig, norm
$rodowiskowych i norm dla procedur
okreslajgcych wydajnosé. Deklarowang
wydajno$é¢ produktow Asarto potwier-
dza tez certyfikat M+T od laboratorium
TUV Rheinland. Marke docenili sami
klienci koncowi, ktorzy juz czterokrotnie
przyznali jej Laur Konsumenta (ostatnio
w 2018 r.) i godto Quality International
w kategorii QI Product za najwyzszq ja-
kos$¢ (ostatnio w 2017 1.).

Zamienne tusze i tonery Polca-
nu poddali niezaleznym testom
dziennikarze ,,PC World”.Ich wy-
nikibyly podstawa do przyznania
Asartowyrdznien: ,Wybor redak-
¢ji” (w 20171 2016 1), ,Najlepsza
wydajnosé¢” (2017 r.), ,,PC World
poleca” (2018, 2016 i 2015 r.), a tak-
ze ,,Najlepszy zakup” (201512013r1.)
i,,Najlepsza optacalnos$é” (2014 r.).
Majac tak jakosciowe produkty, Polcan
mogt objac tusze i tonery Asarto dozywot-
nig gwarancja. Obejmuje onatez urzadze-
niadrukujgce - na czas stosowania w nich
tych materiatow.

Sami resellerzy zaangazowani w sprze-
daz materialow eksploatacyjnych Asarto
- dzieki polityce cenowej producenta
i rozpoznawalnosci marki - mogg liczy¢
na wysokie marze i wygodna wspotpra-
ce z Polcanem. Zaopatrzenie w produk-
ty utatwia e-sklep. Kazdemu partnerowi
przypisany jest tez opiekun handlowy.
Jesli zajdzie potrzeba, resellerzy moga
skontaktowaé sie z jednym z regional-
nych kierownik6w sprzedazy.
Producent dysponuje nowoczesnym
magazynem w siedzibie firmy w Ozarowie
Mazowieckim. Na terenie kraju funkcjo-
nuje dodatkowo pie¢ magazynow. Partne-

Bezpieczne patentowo i w uzytkowaniu

Zamienniki Asarto podlegaja kontroli rzecznika patentowego dziatajgcego na terenie

Unii Europejskiej. Dodatkowo wspodtpraca z czotowka $wiatowych producentdw w ob-

szarze materiatow alternatywnych zapewnia Asarto dostep do najswiezszych i najpew-

niejszych technologicznie rozwigzan. Klienci kupujgcy tusze i tonery tej mrki mogg zatem

liczy¢ na bezproblemowe uzytkowanie ich w maszynach drukujacych.
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rom zapewniajg one liczne opcje dostawy

towaru i zwigzane z nimi promocje. Pro-
ducet wspolpracuje z wieloma firmami,
ktore oferujg ustugi w ramach MPS. Mo-
ga przy tym liczy¢ na mozliwos$¢ wystania
przez Polcan produktow Asarto bezpo-
$rednio do klientow. Wspolprace dystry-
butora z resellerami wspierajg promocje
z atrakcyjnymi nagrodami. Co istotne,
stawiane w nich warunki sg mozliwe do
spelnienia nie tylko przez firmy wypra-
cowujgce duze obroty. Producent oferu-
je rowniez program partnerski, wsparcie
marketingowe (materiaty POS), szkolenia
oraz dziatania w ramach indywidualnych
umow (np. reklama Asarto na stronach in-
ternetowych partnera, blogach itp.).
Polcan nieustannie buduje sSwiadomos¢
marki Asarto wsrod uzytkownikow konco-
wych. Jest onarozpoznawalna m.in. dzie-
ki temu, Ze tusze i tonery testowane bytly
np. przez znanego dziennikarza Zbignie-
wa Urbanskiego (w cyklu ,,Urbanski Te-
stuje”) iyoutubera Roberta Nawrowskiego
(,VideoTesty”). Na fanpage’u Asarto za-
mieszczane sg regularnie tresci zwigza-
ne z zamiennikami, branzg i konkursami.

Wiegcej informacji: www.AsARTO.PL
I POD NUMEREM INFOLINII: 801500 907.



COACHING

Jak strategicznie rozwijac

produkty w B2B?

JAK ALARMUJA ROZNE STATYSTYKI, WIELE INNOWACJI SIE NIE UDAJE. A TO
KONKRETNE RYZYKO BIZNESOWE - WYDAJEMY NASZ BUDZET NA POMYSLY,
KTORYCH REALIZACJA KONCZY SIE PORAZKA.

Zanim zaczniemy tworzy¢ recepty na to, jak to zrobi¢ dobrze, przyjrzyjmy sie gtéwnym

przyczynom niepowodzen innowacji. Powtarzajac za Claytonem Christensenem z Harvard Agnieszka Weglarz,
Business School, mozna powiedzieé, ze jednym z powodow, dla ktérych innowacje pro- ICAN Institute
duktowe sie nie udaja, jest patrzenie na nie z perspektywy producenta, a nie konsumenta. Absolwentka Wydziatu Nauk

Ekonomicznych na Uniwersytecie
Warszawskim, stypendystka
University College Galway oraz
przez kanaly sprzedazy. Czesto jednak zapominajg o tym, ze te produkty kupuja konkret- Sussex University. W latach 2007-2013
ni konsumenci. Wedtug Christensena firmy powinny sie wiec skupia¢ na kliencie i zada- byta menedzerem w Polkomtelu,
niach, ktére ma do wykonania. a w okresie 2013-2014 pracowata
jako dyrektor Dziatu Marketingu,
Relacji Zewnetrznych i Komunikacji
Korporacyjnej w Sygnity.

Mozna to w szczegolnosci zauwazy¢, obserwujac, jak firmy segmentuja rynek — na ogot
patrza na niego przez kategorie produktowe, ich cechy i funkcjonalno$é, przez regiony,

O tym, jak mato wiemy i pamietamy o klientach podczas wymyslania dla nich nowych
produktow, $wiadczy los wielu startupow. Glownym powodem porazek jest w tym przy-

padku brak potrzeby rynkowej. Innymi stowy - kto$ stworzyt produkt lub ustuge, ktorej Jest niezaleznym doradca, a takze

nikt nie potrzebowat. Jak tego unikngé, a przynajmniej zminimalizowaé ryzyko takiego ekspertem ICAN Institute z obszarow

obrotu sprawy? rozwoju biznesu w B2B, sprzedazy
Pierwsza dobrazasada - przestaé mysle¢ o innowacjach produktowych, a zaczaé mysleé i marketingu.

oinnowacjachklienckich. Zaréwno Christensen, jak i inny $wiatowy autorytet w dziedzi-
nie innowacji - Alex Osterwalder - postugujg sie koncepcjg wartosci dla klienta. Oster-
walder wskazuje natrzy potencjalne zrodta wartosci dlaklienta: zadania, ktore starajg sie
realizowac klienci, ,,punkty bolu”, czyli to, co przeszkadza im w wykonywaniu tych zadan,
oraz oczekiwane przez nich korzysci. To podejscie w szczegolno$ci przydatne w branzy
B2B. Klienci biznesowi na ogot staraja si¢ wykona¢ jakie$ zadania zawodowe, do ktorych
zatrudniajg” jakies$ produkty lub ustugi sprzedawane przezinne firmy. Analizujac oferty,
czesto jednak nie patrzg jedynie przez pryzmat wyzwan oraz oczekiwanych korzysci, ale
rowniez przez pryzmat ,,punktow bolu”. Bywa, ze jesli oferta nie uwzgledni w wystarcza- Pu nkt b 0’ lu,,
jacym stopniu , punktéw bolu”, to nie dojdzie do transakeji, nawet jedli bedzie zawieraé 99 y
potencjalnie atrakcyjne korzysci. r s
,Punkty bolu” moga by¢ tez same w sobie zrodtem znaczacej wartosci w ustudze. Tak mog a byc Z rOd } €m
byto np. w przypadku ustugi firmy Unbounce. Pracujacy w niej specjalisci zauwazyli, ze 2 -
czynnikiem czesto powstrzymujacym marketeréw przed wykorzystywaniem potencjatu wa r tos c l
testowania A/B*jestto, izbudowanie stron produktowych pochtania czasipienigdze, po-
niewaz wymaga zaangazowania dziatu I'T. Dlawielu matych firm (anawet tych wigkszych) r d k t
jest to powazna bariera, by regularnie stosowac testowanie A/B, mimo ze same korzysci, p 0 u u
jakie z niego plyna, s oczywiste. Unbounce usuneto ten ,,punkt bolu”, oferujac mozli- 0
wo$¢budowania, publikowaniaitestowania stron bez jakiegokolwiek wsparciadziatu I'T. l llb us lllg1.
Druga dobra zasada to testowanie pomystow. Wiele firm nadal obawia sie dzieli¢ po-
mystaminanowe produkty przed ich wprowadzeniem. Wszystko jednak wskazuje, ze nie
sta¢ nas juz na to, aby ich nie testowac.

*Metoda badawcza polegajgca na pordwnaniu dwoch wersji strony internetowej celem wybra-
nia tej, ktora lepiej spetnia stawiane przed nig zadania. _
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Rosnie popularnos¢
Huawei Enterprise wsrod
partnerow Veracompu

Veracomp w ciggu ponad dwoch lat wypracowat sobie bardzo dobre relacje z Huawei.
Dystrybutor oferuje nie tylko szerokg game produktow, ale rowniez zaawansowane

ustugi serwisowe oraz wsparcie techniczne przy implementacji rozwigzan.

uawei z impetem podbija glo-
balny rynek IT. Urzadzenia tej
firmy zdobywajg wielu zwo-

lennikow takze w Polsce. Producent
najbardziej jest rozpoznawalny na ryn-
ku rozwigzan konsumenckich, na kto-
rym szczegdlng popularnoscig cieszg sie
smartfony. Ich jako$¢ przeciera szlaki in-
nym produktom, w tym zaawansowanym
rozwigzaniom enterprise.

- Smartfony Huawei sq juz cenionym
produktem masowym, korzysta z nich
rowniez wielu pracownikéw branzy IT,
w tym kadra zarzqdzajqca réznych szcze-
bli. Dobre postrzeganie marki w obszarze
produktéw konsumenckich zdecydowanie
ulatwia przekonanie partneréw Veracomp
oraz klientéw konicowych do serwerdéw,
przelqcznikéw, routeréw czy pamigci ma-
sowych tego producenta - ttumaczy An-
drzej Wilkowski, Head of Huawei Team
w Veracomp.

Huawei doskonale radzi sobie na mo-
bilnym rynku, odnoszac spektakularne
sukcesy nie tylko w segmencie smartfo-
néw. Chincezycy sg hegemonem w grupie
urzadzen operatorskich, oferujac rozwia-
zania dla najwiekszych telekomow z cate-
go $wiata. Duze do$wiadczenie zdobyte
w tym obszarze pozwala dostarczac¢ wy-
sokiejjakoscisprzetklasy enterprise takze
$rednimiduzym firmom orazinstytucjom.

- Producent korzysta ze sprawdzonych
technologii i oferuje bardzo dobre roz-
wigzania. W Polsce siegajq po nie banki,
administracja panstwowa, a takze szko-
ty i szpitale. W przypadku tych ostatnich
owyborze bardzo czesto decydujq kwestie

80 CRNr6/2018

ANDRZEJ WILKOWSKI
Head of Huawei Team,
Veracomp

Zachecam partnerow
do zainteresowania sie
produktami Huawei Enterprise z kilku
wzgledow. Sa to rozwigzania, ktore umoz-
liwiajg uzyskanie przewagi konkurencyjnej
dzieki atrakcyjnej cenie i innowacyjnosci.
Jestem pewien, ze resellerzy, ktorzy beda
mieli w swoim portfolio produkty Huawei,
zyskaja znaczng przewage w przetargach.
Ponadlto producent powaznie zaangazo-
waft sie w realizacje projektow smart city,
ktore juz wkrotce zaczna przynosic inte-
gratorom duze profity.

budzetowe. Nie wigze si¢ to jednak z ku-
powaniem produktéw nizszej klasy, ale
z nowatorskim podejsciem do budowy in-
frastruktury IT, jakie proponuje Huawei
- moéwi Andrzej Wilkowski.

Najlepszym przyktadem sa SVF (Super
Virtual Fabric) - unikalne na rynku roz-
wigzanie umozliwiajgce wirtualizacje
przetacznikéw dostepowych i rdzenio-
wych oraz punktow dostepowych Wi-Fi
w jedno centralnie zarzadzane rozwia-
zanie. Nauwage zastuguje tez koncepcja
WLAN-u z dystrybucyjnym punktem do-
stepowym Wi-Fi.

- Oba przyktady rozwiqzan upraszcza-
Jq infrastrukture oraz zarzqdzanie niq, co
z kolej przektada si¢ na redukcje kosztéw
- dodaje Andrzej Wilkowski.

Sprzet z logo Huawei funkcjonuje
w najwazniejszych urzedach i firmach
w Polsce, co stanowi najlepsze $wiade-
ctwojego wysokiejjako$ci. Producent do-
starcza przy tym kompletng infrastruk-
ture sieciows, systemy bezpieczenstwa,
serwery i macierze, zestawy wideokonfe-
rencyjne oraz wiele innych unikatowych
rozwigzan.

- Huawei ma wyjqtkowo szerokie port-
folio produktéw. Jako dystrybutor re-
gionalny Huawei koncentrujemy si¢ na
rozwiqzaniach cieszqcych sie najwiek-
szym popytem na rynku. Sq to przede
wszystkim przelqczniki, routery oraz pa-
mieci masowei serwery. Ponadto wykorzy-
stujemy nasze dlugoletnie doSwiadczenie
w zakresie bezpieczenstwa i systemow wi-
deokonferencyjnych, aby wspélnie z part-
nerami realizowaé projekty w oparciu
o produkty Huawei. Szczegdlnie ciekawe
perspektywy rysujq sie w segmencie bez-
pieczenstwa - w zadnym z europejskich
krajow sprzedaz firewalli Huawei nie ro-
$nie tak szybko jak w Polsce - wylicza
Andrzej Wilkowski.

Veracomp wspiera partneréw nie tylko
naetapie sprzedazy i wdrozenia. Dystry-
butor oferuje tez serwisy producenckie
zwane Hi-careijest certyfikowanym part-
nerem serwisowym Huawei w obszarze
IP - sprzetu sieciowego, oraz IT — serwe-
row i macierzy. Poza serwisem Co-care,
zapewnianym we wspélpracy z produ-
centem, istnieje tez mozliwosc Swiadcze-
nia ustug autorskich dostosowanych do
indywidualnych potrzeb klientow, kto-
rzy zakupili rozwigzania Huawei.



Zgodnosc¢ z RODO
jako ustuga

DLP as a Service, czyli ochrona danych w formie ustugi $wiadczonej
z chmury, moze byc¢ idealnym wsparciem dla wdrozen zwigzanych z RODO.

azda firma dziatajaca w Polsce
[< i Unii Europejskiej musi tak za-
bezpieczy¢ procesowane dane
osobowe, aby ich przetwarzanieiprzecho-
wywanie byly zgodne z zasadami wpro-
wadzonymi przez RODO. Bez watpienia
w tym procesie coraz wieksze znaczenie
bedzie mie¢ chmura obliczeniowa. Na
razie jednak bezpieczenstwo i przetwa-
rzanie danych w chmurze to dla wielu
przedsiebiorstw wcigz pojecia roztaczne.
,Dane w chmurze nie moga by¢ dobrze
chronione” - takie zdanie czesto styszy sie
od firm, ktore weigz bronig sie przed cloud
computingiem. Kliencibojg sie chmury, bo
nie wiedzg, jak dane bedg przechowywa-
ne poza siedzibg przedsiebiorstwa, w jaki
sposob zapewniona zostanie ich ochrona,
jak utrzymana zgodno$¢ z procedurami
ipolityka bezpieczenstwa w firmie.
Dostarczenie tej wiedzy, a przy tym
konsekwentna i przetamujaca stereotypy
w mysleniu edukacja klienta - to zadanie
dla dostawcy ustug zarzgdzanych (MSP),
ktory moze w tym celu korzysta¢ z moc-
nego wsparcia dystrybutora ustug. Takie-
go jak Bakotech, ktory jako dystrybutor
uzywa uznanych i przetestowanych roz-
wigzan oraz infrastruktury, zabezpieczo-
nej zaro6wno pod wzgledem wydajnos$ci

Oferta ustug Ceesoft
dla partnerow
Bakotechu

=» ochrona antywirusowa i antymalware
=» zabezpieczenia antyspamowe

=> kontrola dostepu do WWW

=» ochrona danychiurzadzen (DLP)

i dostepno$ci, jak tez ochrony prawnej
w zakresie przechowywania i przetwa-
rzania danych oraz dostepu do nich.

Wyedukowany przez MSP klient szyb-
ko przekona sie, ze korzystanie z ustu-
gi ochrony danych przed wyciekiem
(DLP as a Service) $wiadczonej przez
sprawdzonego partnera jest bezpiecz-
niejsze i bardziej efektywne niz samo-
dzielne wdrozenie systemu DLP. Tym
bardziej ze dokonywana wlasnymi sita-
miimplementacja okazuje sie zazwyczaj
trudna, dtugotrwata i kosztowna, a poz-
niejsza eksploatacja systemu nastrecza
wiele nowych problemow.

Wprowadzajac do swojej oferty ustuge
typu DLP as a Service, opartg na oprogra-
mowaniu firmy Cososys (od kilku lat kon-
sekwentnie ujmowanej w zestawieniach
Gartnera), Bakotech proponuje partne-
rom i ich klientom zupetnie nowe, tatwe
w implementacji i niezwykle skutecz-
ne rozwigzanie. Umozliwia ono niskim
naktadem kosztéw wdrozenie procedur
RODO dla sektora SME/SMB.

Ustuga DLP as a Service dziata w mo-
delu chmury hybrydowej z lokalnie za-
instalowanymi agentami oraz serwerem
zarzadzajacym w chmurze prywatnej.
Wykorzystuje infrastrukture polskiego
dostawcy - spotki Sprint - zapewniaja-
cego blisko 100 proc. dostepnosci, pelng
redundancje oraz ochrone danych zgod-
nie z wymaganiami RODO. Rozwigzanie
Bakotechu obejmuje kompletny modut
DLP zklasyfikacjg danych, predefiniowa-
nymi regutami dostosowanymi do rynku
polskiego i mozliwoscig dowolnej konfi-
guracji aktywnych polityk ochrony oraz
monitorowania danych wrazliwych.

Podobnie jak w przypadku innych ustug
dla MSP z oferty Ceesoft (ustugowego
dziatu Bakotechu), do aktywacji DLP as

Korzysci
w modelu MSP

= brak optaty wstepnej

=» agregacja przedziatow
subskrypcyjnych

=» minimalny okres - 1 miesiac

=» wysokie marze

a Service nie jest wymagana zadna optata
wstepna, a do jej uruchomienia wystarczy
jedynie podpisanie umowy ustugowej. Mi-
nimalna liczba subskrypcji to 10 stacji ro-
boczych lub serweréw. Ustuga dziala na
systemach Windows, Mac OS i wiekszosci
edycji Linuxa. Kazdy partner ptaci dopie-
ro po wykorzystaniu danej ustugi przez je-
go klienta, a wiec brak jest jakichkolwiek
wydatkow niepowigzanych z przychodem.
MSP moze tez w dowolnym momen-
cie zrezygnowaé z dalszej subskrypcji al-
bo zmieni¢ liczbe ustug badz ich zakres.
Instalacja, konfiguracja i administracja
odbywa sie wirtualnie, a dostawca ustu-
gi (MSP) moze $wiadczy¢ ja kliento-
wi sam lub przekaza¢ mu pelny dostep.
DLP as a Service to bardzo efektywna
ochronadanych przed wyciekiem przy za-
chowaniu bardzo niskich kosztow. Ustuga
dostepna jest jedynie przez kanat partner-
ski. Nowym partnerom, ktérzy chcieliby
doda¢ ustuge DLP as a Service do swoje-
go portfolio, Bakotech zapewnia szkolenia,
wsparcie przy pierwszych wdrozeniach
oraz wszelkie korzysci zwigzane z ofertg
ustugowaq - agregacje przedziatow, bardzo
wysokie marze i miesieczne rozliczenia.

Dodatkowe informacje:

KRrzyszToF MIsTUR,

DYREKTOR HANDLOWY, TEL. 664 089 035,
MSP(@CEESOFT.PL, WWW.CEESOFT.PL
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AKADEMIA VAD

Fujitsu PrimefleXx
Cluster-in-a-box:
infrastruktura w pudetku

Budowa srodowisk o wysokiej dostepnosci IT kojarzy sie zazwyczaj
Z mozolng praca i duzymi naktadami finansowymi. Fujitsu Primeflex Cluster-in-a-box
pokazuje, ze nie zawsze musi tak byc.

Zapewnienie cigglosci dzialania syste-
moéw teleinformatycznych stanowi waz-
ny element funkcjonowania firmy. Aby
sprosta¢ temu wyzwaniu, przedsiebior-
cy muszg i$¢ z duchem czasu i siegac po
nowoczesne rozwigzania. Zmiany za-
chodzace w $wiecie biznesu i technologii
przektadaja sie nie tylko na liczne inno-
wacje pojawiajace sie w urzadzeniach,
ktorymi postuguja sie pracownicy, lecz
takze wyposazenie i architekture cen-
trow danych.

Nowe potrzeby,
nowe rozgwiqzania

Juz od kilku lat w serwerowniach na-
stepuje powolna zmiana warty. Odsepa-
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rowane, tworzgce coraz wieksze wyspy
serwery, macierze dyskowe i sprzet sie-
ciowy sa zastepowane przez rozwigzania
konwergentne oraz hiperkonwergentne.
Szczegolnie duzg popularnoscig ciesza
sie te ostatnie. Analitycy z IDC wraporcie
~Worldwide Software-Defined Storage
Forecast, 2017-2021” przewiduja, ze
w latach 2017-2021 sprzedaz infrastruk-
tury hiperkonwergentnej rosngé bedzie
W tempie 27 proc. rocznie, a prognozo-
wane przychody w 2021 r. osiggna po-
ziom 7,15 mld dol.

Duze zainteresowanie tg grupa pro-
duktow nie jest dzietem przypadku. Be-
neficjentami rewolucji dokonujgcej sie
w centrach danych sg klienci oraz firmy

wdrazajgce urzgdzenia. Obie strony zy-
skujg m.in. cenny czas. Integratorzy nie
spedzaja dtugich godzin na projektowa-
niu, konfigurowaniu oraz instalowaniu
systemow. Jest to mozliwe, poniewaz
otrzymuja od producenta gotowe ,,pu-
detko” z pamiecig masowg, mocg ob-
liczeniowa oraz komponentami sieci.
Dzieki temu klient nie czeka tygodnia-
minarealizacje zamdéwienia, asprzetjest
gotowy do pracy w ciggu kilkunastu mi-
nut od odbioru.

Korzysci wynikajacych z zastosowania
infrastruktury hiperkonwergentnej jest
znacznie wiecej. Uzytkownik otrzymuje
platforme idealnie dopasowang do jego
aktualnych wymagan, ktorg w dowolnym



momencie moze szybko i tatwo rozbudo-
waé. Innym walorem jest zintegrowany
interfejs, umozliwiajacy kompleksowe
zarzadzanie infrastrukturg IT. W ar-
chitekturze hiperkonwergentnej nie
ma miejsca na drogie macierze dysko-
we SAN badz NAS. Specyficzna budowa
z jednej strony przyczynia si¢ do obni-
zenia kosztow inwestycji, z drugiej za$
umozliwia oszczedzenie miejsca w ser-
werowni oraz zmniejszenie zuzycia
energii elektryczne;j.

Hiperkonwergencja
od Fujitsu

Fujitsu Primeflex Cluster-in-a-box
wpisuje sie w najnowsze trendy w seg-
mencie infrastruktury konwergentnej,
a jednoczesnie ma kilka wyr6znikow.
Platformatgczy podzespoty serwera, pa-
mieci masowej oraz sieci w zwartej obu-
dowieidziata pod kontrolg najnowszych
systemoOw operacyjnych Microsoft Win-
dows Server.

- Wielu klientéw uwaza, ze wdrozenie
systemu wysokiej dostepnosci wigze sig
z ogromnymi kosztami. Cluster-in-a-box
przeczy obiegowym opiniom. Przedsig-
biorca wrelatywnie niskiej cenie otrzymu-
je platforme ograniczajqcq do minimum
czas nieplanowanych przestojow - wy-
jasnia Artur Capiga, Systems Engineer
w ABC Data.

Cluster-in-a-box zadebiutowal na
rynku juz w 2014 r. Poczatkowo klien-
ci, a takze resellerzy nie byli przygoto-
wani na tego typu rozwigzania. W ciggu
dwoch minionych lat sytuacja sie zmie-
nila, a partnerzy ABC Data aktywnie
wtlaczyli sie w sprzedaz produktu. Nie-
dawno pojawit si¢ on w od$wiezonej
wersji, a wérod nowosci znalazto sie
m.in. wsparcie dla Windows Server 2016.

Czym ttumaczy¢ sukces ,,pudetka” od
Fujitsu? Cluster-in-a-box zajmuje mato
miejsca - w obudowie o wysokosci 2U
mozna pomiesci¢ do 4 wezlow serwe-
rowych, wlgcznie ze wspotuzytkowa-
na pamiecig masowa (do 18 dyskow 2,5”
w obudowie, z mozliwoscig jej rozbudo-
wy o dodatkowe zewnetrzne po6tki dys-
kowe). Poza tym od razu jest gotowy do
pracyinie wymaga zaawansowanej wie-
dzy technicznej w zakresie konfiguracji
klastra niezawodnosciowego Microsoft

~ABCDATA

Beyond distribution. We do IT.

Fujitsu Primeflex Cluster-in-a-box to:

e ciggtos¢ pracy w firmie,

e tatwy proces zakupu i wdrozenia,
e gotowo$¢ do pracy w ciggu kilkunastu minut od odbioru,
e wykorzystanie wszystkich zalet wirtualizaciji.

Windows Server. Opcja podstawowa,
sktadajaca sie z dwoch weztow, spelnia
wymagania wiekszosci firm. Niemniej
istnieje mozliwo$é rozbudowy klastra
o jeden lub dwa dodatkowe wezty. War-
to zaznaczy¢, ze kazda z jednostek moze
zawiera¢ do 44 rdzenii2 TB RAM.

- Taka konfiguracja zapewnia uzyska-
nie duzej wydajnosci, korzystajgc z ma-
tego urzqdzenia, i za rozsqdne pieniqdze.
Dla duzych firm, dysponujqcych wlasnym
rozbudowanym centrum danych, Cluster-
-in-a-box moze stanowi¢ uzupetnienie ist-
niejqcej infrastruktury i obstugiwaé na
przyklad mniejsze oddzialy przedsiebior-
stwa - przekonuje Artur Capiga.

Rywalizacja w segmencie infrastruk-
tury hiperkonwergentnej staje sie coraz
ostrzejsza. Do walki o klientow witaczajg
sie zar6wno mtode firmy, jak i koncerny
z dtugim stazem na rynku. Jednym z wy-
roznikoéw oferty Fujitsu jest mozliwosé
budowaniaklastrajuz od dwoch weztow.
W przypadku innych producentéw roz-
wigzan hiperkonwergentnych zazwy-
czaj potrzebne sg do tego co najmniej
trzy jednostki. Ponadto Fujitsu ma wie-
loletnie doswiadczenie w zakresie opra-
cowywania systemow konwergentnych.
Japonski producent pierwsze tego typu
rozwigzania zaprezentowat juz w 2002 .
0Od tego czasu sg one stale optymalizo-
wane pod katem zarzgdzania, zapewnie-
nia odpowiedniej jako$ci oraz integracji
7 istniejacymi §rodowiskami. Duze zna-
czenie ma tez fakt, ze Fujitsu obstuguje
150 centréw danych w ponad 20 krajach
na calym Swiecie.

Przysztosé pod znakiem
konwergencji

Infrastruktura hiperkonwergent-
na otrzymuje wysokie oceny od wielku
ekspertow. Wiedza o nowych mozliwo-
$ciach w zakresie organizacji centrow
danych zaczynatakze powoli dociera¢ do

klientéw. Dostawcy systemow hiperkon-
wergentnych nieustannie przekonuja bo-
wiem partnerow do zmiany spojrzeniana
architekture centréw danych. Urucho-
mienie infrastruktury hiperkonwergent-
nej jest stosunkowo proste i nie wymaga
wielkiego naktadu pracy. Zamiast wiec
wywazaé otwarte drzwi i przygoto-
wywacé rozwigzania typu DIY (Do It
Yourself), warto skorzysta¢ z nowych
systemow, a oszczedzony w ten sposob
czas poswieci¢ na realizacje ambitnych
projektow.

- Cluster-in-a-box to idealny produkt
dla matych integratoréw, ktérych zasoby
nie sq wystarczajqce do budowy zaawan-
sowanej infrastruktury wysokiej dostep-
nosci. Dostarczamy prekonfigurowany
fabrycznie system, ktéry mozna urucho-
mié¢ w kilku krokach za pomocq prostego
kreatora - podsumowuje Artur Capiga.

Analitycy sg zgodni, ze w nieodlegtej
przysztosci tego typu systemy odgrywac
bedg pierwszoplanowg role w centrach
danych. Do takich wnioskéw dochodzi
m.in. Gartner, co wida¢ w magicznym
kwadrancie poswieconym infrastruk-
turze hiperkonwergentnej. Specjalisci
z tej firmy badawczej uwazaja, ze w roku
2020 ok. 20 proc. aplikacji krytycznych
dziatajacych w tradycyjnym srodowisku
zostanie przeniesionych do systemow
hiperkonwergentnych.

To trend, ktorego integratorzy nie
moga przegapié. Jesli tak sie stanie,
zaczng przegrywaé z tymi, ktorzy sg
otwarci nanowosci technologiczne. Dla-
tego warto jak najszybciej poznacé tajniki
innowacyjnej technologii, aby nie pozo-
sta¢ w tyle za rywalami.

Kontakt:
Artur Capiga, Systems Engineer ABC Data,
Artur.Capiga@abcdata.eu
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B TRENDY

Hiperkonwergencja
wychodzi z niszy

Polscy klienci wiedzg juz o zaletach (hiper)konwergencji i wprost pytaja

0 rozwigzania umozliwiajgce budowanie infrastruktury po nowemu.
Tomasz JANOS

dy trzy lata temu w artykule

,Konwergentne, a nawet... hiper-

konwergentne centrum danych”
(CRN Polska, nr 7/2015) probowalismy
wraz z dostawcami i integratorami oce-
ni¢ zainteresowanie nowymi sposoba-
mi budowania infrastruktury IT, okazato
sie, ze polscy klienci z duzym dystansem
podchodzili do rozwigzan CI (Converged
Infrastructure) i HCI (Hyperconverged
Infrastructure). TtumaczyliSmy to tym, ze
dla mniejszych firm tego rodzaju produk-
ty byty za drogie, a duze przedsiebiorstwa
gremialnie stawialy na tradycyjne podej-
$cie, tworzac lubmodernizujac infrastruk-
ture w oparciu o poszczegdlne elementy
sktadowe. Z powodu malej rozpoznawal-
nosci (hiper)konwergencji dostawcy nie
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promowali wtedy nowych rozwigzan jako
infrastruktury CI czy HCI. Przedstawiali
po prostu korzysci, jakie daje zastosowa-
nie oferowanej platformy — uproszczenie
infrastruktury, przyspieszenie jej dziatania
czy zwigkszenie mozliwo$ci skalowania.

W ostatnim czasie na rynku zaszla
zmiana i klienci rozbudowujacy swojg in-
frastrukture sami pytaja o platformy hiper-
konwergentne. Dlatego warto na wstepie
tlumaczyé¢, ze okre$lone rozwigzanie
dziata w modelu HCI. Zostat on juz do-
statecznie wypromowany, bo liderzy ryn-
ku infrastruktury od pewnego czasu i na
kazdym kroku podkreslajg, ze oferuja te-
go typu produkty. A co wazniejsze, ro$nie
liczba przyktadow zakonczonych sukce-
sem wdrozen HCI, takze w Polsce.

- Zapytan o HCI jest w zwiqzku z tym
coraz wiecej. Gdy do partnera przychodzi
klient, ktory mowi, ze chcialby zmoderni-
zowaé infrastrukture zlozonq ze starszych
macierzy dyskowych, tow wielu wypadkach
dobrym rozwiqzaniem okazuje sig¢ hiper-
konwergencja - twierdzi Stawomir Kar-
pinski, prezes Connect Distribution.

Korzysci z (HIPER)
KONWERGENCJI

Chociaz wiec uzycie CI i HCI nie stato sie
jeszcze podstawowg metodg budowania
infrastruktury centrum danych, to obec-
nie dostawcy sa lepiej przygotowani do
przedstawiania klientom zalet stosowa-
nia wysoce zintegrowanych, programowo
definiowanych rozwigzan. Z kolei integra-

Fot. AdobeStock



torzy zaczynajg dostrzega¢ korzysci z ich
sprzedazy i wdrazania oraz dostarczania
ustug zwigzanych z tego typu projektami.

Artur Matzka, dyrektor Departamentu
IT&EUC w Integrated Solution, w kon-
tek$cie rozwigzan hiperkonwergentnych
zwraca uwage na prostote w administro-
waniu, uzyskang dzieki skonsolidowaniu
wielu elementow infrastruktury data cen-
ter w pojedynczym panelu zarzadzania.
Dzigki temu jeden administrator moze
zarzadzaé calym stosem infrastruktury.
Rozwigzania HCI i CI odpowiadajg za
wiele obszaréw funkcjonalnych, takich
jak: zasoby obliczeniowe, dyskowe oraz
sieciowe, mechanizmy optymalizacji
WAN, zunifikowane zarzadzanie global-
ne, deduplikacja, kompresja, backup, ca-
ching, tiering, replikacja oraz mozliwo$ci
skalowania poziomego. Zapewniaja przy
tym znaczng redukcje ztozonosci archi-
tektury sSrodowisk wirtualnych.

Artur Pajgk, Executive IT Product Ma-
nager w Huawei, potwierdza, ze polscy
klienci interesujg sie zaro6wno rozwia-
zaniami CI, jak i HCI. Przy czym - jak
utrzymuje — cze$ciej tymi pierwszymi,
poniewaz tatwiej im jest zaadaptowacé po-
siadang infrastrukture do architektury CI.
Jej niewatpliwg zaletg jest to, ze aplika-
cje, ktore wymagaja szczegdlnie wysokich
pozioméw niezawodnosci i wydajnosci
(okreslanych przez SLA), moga byé imple-
mentowane na platformie sprzetowej za-
projektowanej do tego typu zastosowan.
Innymi stowy do okres$lonego typu apli-
kacji (w szczegolnosci tych krytycznych)
uzywasie najbardziej odpowiedniej infra-
struktury sprzetowej. Z kolei rozwigzania
HCIsgbardziejuniwersalne, wiec aplika-
cjeuruchamiane sg nasprzecie o jednako-
wym poziomie niezawodno$ci.

- Poniewaz wigkszo$¢ funkcji rozwiqzan
HCI jest zawarta w oprogramowaniu, po-
ziom SLA - kopie zapasowe, replikacja itp.
- jest ustalany poprzez parametry progra-
mowe, co jest bardziej elastyczne - ttuma-
czy przedstawiciel Huawei.

Mowigc o zastosowaniu hiperkonwer-
gencji, Stawomir Karpinski z Connect Di-
stribution wymienia wielorakie korzysci.
Po pierwsze takie podej$cie dobudowania
infrastruktury jest prostsze, wiec bardziej
niezawodne. Eliminuje si¢ punkty awarii
- sie¢ SAN albo zle wykonane okablowa-

Zdaniem integratora

U Artur Matzka, dyrektor Departamentu IT&EUC, Integrated Solutions
Infrastruktura konwergentna i hiperkonwergentna to doskonata alternatywa dla drogich

klasycznych rozwigzan oferowanych na rynku. Zaréwno Cl, jak i HCI zapewniajg bardzo
wysokg wydajnos¢ oraz funkcjonalnose, ktére w klasycznych srodowiskach wymagatyby

skomplikowanej i drogiej architektury heterogenicznej. Klientom borykajgcym sie z wy-
sokimi kosztami utrzymania srodowisk IT warto proponowac rozwigzania hiperkonwer-
gentne, ktére moga w znacznym stopniu uproscic i zoptymalizowac wykorzystywana

dotad infrastrukture srodowisk wirtualnych.

nie nie mogg odmowi¢ postuszenstwa, bo
ich po prostu nie ma. Po drugie rozwigza-
nie powinno by¢ szybsze, bo uproszczone
jest przesytanie danych. Wreszcie bardzo
proste staje sie skalowanie - system jest
rozwijany przez doktadanie kolejnych we-
zlow serwerowych. Gdy potrzeba wiecej
zasobow, dodaje sie nowy serwer z dys-
kami, na ktory przenoszona jest cze$é za-
sobow systemu HCI. Skalowanie mocy
ipojemnosci jest wtedy niemalze liniowe.

HCI to rozwiazanie,
ktore umozliwia
partnerom wyroznienie
sie na rynku.

- Platformy HCI nie majq wielkich wy-
magan sprzetowych i sq uruchamiane
najczesciej na standardowych serwerach
inosnikachpamigci - ttumaczy prezes Con-
nect Distribution.

PELNY OBRAZ KOSZTOW
Dominik Themerson, Regional Business
Development Manager HCI Sales CEE
w Dell EMC, przyznaje, ze HCI nie jest
tanszaw zakupie od tradycyjnej infrastruk-
tury. Jednak jego zdaniem niewielka roz-
nica w cenie zapewnia ogromne korzysci,
przektadajace sie nawarto$¢ biznesowa juz
w pierwszym dniu od dostawy produktu.
- Koszt wdrozenia dowolnej konfigura-
¢ji HCI jest nieporéwnywalnie mniejszy,
a czas znaczqco krotszy w poréwnaniu
z implementacjq tradycyjnej architektury
IT. Lepiej wyglqdajq tez koszty utrzymania,
serwisu, zarzqdzania i rozbudowy - wyli-
cza ekspert z Dell EMC.

Jak zgodnie twierdzg dostawcy i inte-
gratorzy, kluczem do przetamania oporu
klientéw jest wykazanie, Ze cena zakupu
to zaledwie utamek catkowitego kosztu.

— Jesli policzymy koszt wszystkich kom-
ponentéw sprzetowych klasycznej infra-
strukturyidodamy do niego réwniez koszty
pracy i administracji, to zawsze uzyskamy
nizszy TCO w przypadku platform HCIiCI
- twierdzi Artur Matzka.

Niestety, w Polsce koszty pracy czesto
sg pomijane w tego typu zestawieniach.
Bledem jest tez poréwnywanie infra-
struktury HCI ze zwyklymi serwerami
typu rack i prostymi macierzami dysko-
wymi, je$li nie wezmie sie pod uwage
roznic w funkcjonalno$ci obu rodza-
jow infrastruktury. Przy takim uprosz-
czeniu faktycznie trudno jest wykazaé
efektywnosc kosztowg rozwigzan hiper-
konwergentnych.

- Przy dobrze policzonych kosztach mo-
del hiperkonwergentny okazuje sie tanszy
w poréwnaniu z macierzami, siecig SAN
i calq pozostalq infrastrukturqg - uwaza
Stawomir Karpinski.

Co wazne, HCI wymaga na poczat-
ku znacznie mniejszych inwestycji. Sie¢
SAN jest tworzona do obstugi od razu
wielu terabajtow danych, az HCI mozna
wystartowaé nawet z poziomu kilku tera-
bajtow. Klient zyskuje rozwigzanie klasy
enterprise, zamkniete w 2-3 serwerach,
ktére potem bardzo tatwo jest rozbudo-
wywac. Powstaje prosta infrastruktura
taczona czesto przez ISCSI 10 Gb/s, bo
taka przepustowos$¢ w wielu wypadkach
jest wystarczajgca. Rozbudowa systemu
okazuje sie tatwa, bo kiedy podlgcza sie
kolejny wezel, to oprogramowanie wir-
tualizacyjne zapewnia w duzej mierze
automatyczne skonfigurowanie powiek-
szonego klastra. >
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Stawomir Karpinski daje przyktady
klientow, ktorzy pozbyli sie calego star-
szego sprzetuiprzeszlinp. nadwaserwe-
ry dzialajagce w modelu HCI. Oszczedzili
w rezultacie takze na dotychczasowej in-
frastrukturze zasilajgcejichtodzacej, kto-
rawcze$niej musiata obstugiwac serwery
i macierze. Oczywiscie integrator musiat
przedtem udowodnié¢ (poprzez PoC), ze
wszystko bedzie dziataé, jak nalezy.

- O sukcesie niech $wiadczy to, ze po
tym, jak przeniesiono najpierw jeden sys-
tem na dwuweztowy klaster i nie byto zad-
nych probleméw, klient zdecydowal sig na
uruchomienie w ten sposéb swoich pozo-
stalych systeméw 1 od trzech lat rozbu-
dowuje swoje srodowisko HCI - opisuje
prezes Connect Distribution.

KLIENT NIE ZA DUZY

I NIE ZA MALY

Dostawcy zgodnie przyznaja, ze na pol-
skim rynku o najwiekszym zrozumie-
niu korzysci z infrastruktury HCI mozna
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Zdaniem specjalistow

SEAWOMIR KARPINSKI Czy partner wiecej zarobi, sprzedajac HCI zamiast tradycyjnej in-
frastruktury? Cho¢ zalezy to od konkretnego przypadku, wcale nierzadko zdarza sie, ze
tradycyjny sprzet jest oferowany przez dostawce tak tanio, ze na marze partnera zaczyna
brakowaé migjsca. To wynik bardzo duzej konkurencji na rynku. Zarobek moze by¢ wiek-
szy, jesli partner zada sobie trud przekonania klienta do HCI, czyli rozwigzan nowej generaciji,
szybszych, prostszych we wdrozeniu i skalowaniu. Pieniedzy w przypadku nowej technologii
moze by¢ wiecej, bo inna bedzie struktura marzy. Wieksza cze$¢ dochodu przyniosg ustugi

- wdrozenia, migracji ze starego systemu na nowy itp.

DOMINIK THEMERSON O ile z technologicznego punktu widzenia adaptacja HCI postepu-
je wraz ze wzrostem $wiadomosci klientéw co do koniecznej transformacji biznesu, o tyle
caty czas istnieje wiele obaw przed nowym sposobem zdefiniowania roli IT w przedsigbior-
stwach. Niestety, pokutuje tez przekonanie, ze HCl jest bardzo drogie, co nie jest prawda.
Dlatego firmy, ktore rozwazajg uzycie HCI, mozna okresli¢ mianem ,$wiadomych klientow”,
myslacych o rozwoju swego gtownego biznesu, ktorym niekoniecznie musi by¢ IT.

ARTUR PAJAK Rozwigzania Cl i HCl majg swoich zwolennikow i przeciwnikow - wybér jed-
nego z nich zalezy od rodzaju dziatalnosci biznesowej. Gdy potrzebny jest wiekszy zakres
parametrow SLA, preferowana jest infrastruktura Cl. Gdy wymagany jest duzy zakres zmian
funkcjonalnosci elementow sprzetowych, wyboér pada na rozwigzania HCI. Infrastruktura HC,
jako bardziej uniwersalna i elastyczna, nadaje sie dla klientow, ktérzy wymagajg swobodnej
modyfikacji infrastruktury sprzetowej, w zaleznosci od zmieniajgcych sie potrzeb bizneso-
wych. Przyktadowo jesli w danym momencie potrzebna jest wieksza moc obliczeniowa, to

w prosty sposob jestesmy w stanie dostarczyc¢ jg, zabierajgc czes¢ zasobodw z innej czesci
infrastruktury (np. pamieci masowej). W infrastrukturze HCl jest to do$¢ proste, bo wymaga

tylko modyfikacji funkcji oprogramowania.

mowi¢ w przypadku sredniej wielkos$ci
przedsiebiorstw. To one w gléwnej mie-
rze sg odbiorcami opisywanych roz-
wigzan. Firmy te przewaznie nie maja
rozbudowanych dziatow I'T ani co za tym
idzie administratoréw odpowiadajacych
za macierze, serwery, wirtualizacje, sieci
czy kopie bezpieczenstwa.

Artur Pajak zwraca uwage, ze infra-
struktura HCI jako ofertanie powinnaby¢
kierowana do zupelnie matych firm. Mu-
siistnie¢ pewien prog wymaganych zaso-
béw (mocy obliczeniowej, ilo$ci danych),
aby moznabyto rozwazacjej optacalnosc.
W Polsce mate podmioty gospodarcze to
zazwyczaj firmy korzystajace z aplikacji
biznesowych uruchomionych na kilku
maszynach fizycznych i wspolnej prze-
strzeni dyskowe].

- Koszt infrastruktury CI bedzie wte-
dy mniejszy od infrastruktury HCI o ta-
kich samych parametrach niezawodnosci
i wydajnosci - zauwaza przedstawiciel
Huawei.

Z kolei w przypadku duzych przed-
siebiorstw, jak twierdzi Dominik The-
merson, napotyka sie duzy opor przed
zmianami w silosowej strukturze dzia-
tow IT, jakie przynosi wykorzystanie in-
frastruktury HCI.

- Blokujq one wszelkie dziatania w oba-
wie przed utratq swoich zasobéw. Po-
wodem jest niecheé do zmian, ale tez
niewystarczajgca Swiadomo$é mozliwo-
Sci kreowania nowego biznesu przez IT
- uwaza ekspert z Dell EMC.

Wynika to gtéwnie z trudnos$ci w okre-
$leniu nowej roli IT w biznesie. Czesto
sg to obawy czysto ludzkie, zwigzane np.
z ryzykiem utraty pracy. Tutaj Dell EMC
widzi role partneréw, na ktorych spo-
czywa obowigzek edukowania rynku.
Z drugiej strony, zwlaszcza w duzych in-
stytucjach, pewne obawy mogg by¢ uza-
sadnione, aklient powinien si¢ wstrzymac
z przechodzeniem na HCI. Nawet wtedy,
gdy - przekonany co do mozliwosci hi-
perkonwegencji - rozwaza zastosowanie



nowego modelu. Je$li od poczatku wy-
magana jest duza moc obliczeniowa i du-
za przestrzen dyskowa, konieczny staje
sie zakup wielu serwerow, wiec cate roz-
wigzanie przestaje by¢ ekonomiczne. Tym
bardziej ze taki klient zwykle zainwesto-
wal wezesniej duze pienigdze w tradycyj-
ng infrastrukture i trudno byloby sobie
wyobrazié, ze moze z niej z dnia na dzien
zrezygnowac.

Ostatecznie HCI wydaje si¢ atrakcyjng
oferta dla mniejszych i $rednich przed-
siebiorstw, a takze dla tych wiekszych,
ktore cheg wykorzystac¢ hiperkonwer-
gencje do obstugi tylko wybranych sys-
temow czy aplikacji. Sg bowiem klienci,
ktorzy decyduja sie na wykorzystanie
hiperkonwergencji w konkretnym ob-
szarze — w obstudze developmentu czy
innego dziatu firmy. Cheg niskim kosz-
tem zrealizowaé wyspowy projekt - baze
danych, analityke, maty system produk-
cyjny czy CRM. Moze tez chodzi¢ o za-
spokojenie potrzeb informatycznych
w zdalnych oddziatach przedsiebiorstw.

HIPERKONWERGENCJA

MOZNA SIE WYROZNIC

Poniewaz HCI to rozwigzanie wcigz ni-
szowe, umozliwia integratorom wyro6z-
nienie sie na rynku, na tle setek innych
firm IT, ktore sprzedajac tradycyjne sys-
temy, agresywnie konkuruja cenami. Gdy
dobrze rozpoznassie potrzeby klientaibe-
da one wpisywac sie w idee hiperkonwe-
gencji, to w postaci HCI sprzedaje sie
nie tylko pakiet sprzetowo-programowy
obudowany zestawem ustug, ale przy-
szlo$ciowe rozwiagzanie, ktore zapewni
mu lepsze mozliwosci rozwoju. Dlatego
warto uswiadamia¢ klientom, Ze hiper-
konwergencja to trend, ktory zyskuje co-
raz wiecej zwolennikow a sprzedaz tych
urzadzen bardzo szybko ro$nie.

HCI to dla integratora takze prostszy
system, ktory szybciej si¢ wdraza — gtow-
nie ze wzgledu na uproszczony interfejs,
pojedynczy punkt konfiguracjiipelng au-
tomatyzacje. Z kolei dlaklienta hiperkon-
wergencja oznacza krotszy czas zwrotu
zinwestycji. Uproszczony jest takze sche-
matrozwoju srodowiska,bo mozna zamo-
wic¢ po prostu kolejny wezet i nie trzeba
przebudowywa¢ architektury data cen-
ter, jak w przypadku wdrazania nowych

Rynek HCI wedlug Gartnera

Wedtug analitykéw az 20 proc. krytycznych aplikacji biznesowych, obecnie uruchamianych
na tradycyjnej 3-warstwowej infrastrukturze IT, zostanie do 2020 r. przeniesione na infra-
strukture hiperkonwergentna. Doceniajac znaczenie nowej technologii, w tym roku po raz
pierwszy Gartner opublikowat swoj magiczny kwadrant dla HCI.

Jak wyjasniono w raporcie, termin HCI (Hyperconverged Infrastructure) dotyczy skalowa-
nej poziomo (scale-out), zintegrowanej programowo infrastruktury, ktéra jest wynikiem
modularnego podejscia do warstw obliczeniowej, sieciowe] i pamieciowej. HCI wykorzy-
stuje standardowy sprzet w postaci rozproszonych poziomych modutéw i zunifikowane
zarzadzanie. Dostawcy HCl albo projektujg wtasne specjalizowane urzadzenia (appliance)
przy uzyciu powszechnie dostepnej infrastruktury (sprzetu, wirtualizacji i systemu opera-
cyjnego), albo rozpoczynajg wspodtprace z producentami systemow, ktdrzy opakowuijg stos
programowy dostawcy HCI, tworzac appliance. Alternatywnie dostawcy HCl sprzedaja
swoje oprogramowanie klientom koncowym (przez reselleréw i integratorow lub bezpo-
$rednio) do wykorzystania w ramach architektury referencyjnejlub w modelu HCl as

Aby dostawca znalazt sie magicznym kwadrancie HCI Gartnera, musi spetnia¢ kilka kryte-
riow funkcjonalnych. Gartner okresla, ze programowy stos HCI musi obejmowac progra-
mowo definiowane funkcje obliczeniowe i pamieciowe, a opcjonalnie sieciowe, jak rowniez
zintegrowane ustugi programowe i zarzadzanie. Dodatkowo produkty HCI musza uzywacé
lokalnej, bezposrednio potaczonej pamieci masowej DAS (a nie SAN lub NAS) i przeksztat-
ca¢ DAS w pule logicznej, abstrakcyjnej zwirtualizowanej pamieci. Przy czym wbudowane
w oferowane rozwigzanie ustugi pamieci masowej i zarzadzania musza by¢ stworzone przez
dostawce HCI, a nie zapewniane przez partnerstwo OEM. Ostatecznie magiczny kwadrant
Gartnera zawiera 12 dostawcow oferujgcych infrastrukture hiperkonwergentna. Nutanix, Dell
EMC, VMware i HPE zostali uznani w raporcie za liderow. Z kolei w kwadracie pretendentow
znaleZli sie tacy dostawcy jak: Cisco, Huawei i Pivot3. Firmy Microsoft i Stratoscale to wedtug

Gartnera wizjonerzy, a Scale Computing, DataCore i HTBase to gracze niszowi.

Gartner wymienia takze dostawcow, ktorzy choc¢ nie zostali ujeci w kwadrancie - bo nie
spetniali ustalonych kryteridw - to sg warci rozwazenia przez poszukujacych infrastruktury
hiperkonwergentnej. Naleza do nich takie firmy jak: Fujitsu, Hitachi Vantara, Lenovo,

Red Hat oraz StarWind Software.

macierzy. Nie oznaczato jednak, ze wdro-
zenie tego typu rozwigzan nie wymaga
wysoko wykwalifikowanych i do$wiad-
czonych inzynierow.

Infrastrukture HCI preferuja integra-
torzy, ktorzy dobrze znajg rozwigzania
oparte na oprogramowaniu (software-
-defined). Pozwalajg one precyzyjnie do-
stosowac infrastrukture I'T do wymagan
klienta, bez potrzeby zdobywania szcze-
gotowej wiedzy na temat funkcjonalnosci
sprzetu. Architektura hiperkonwergent-
na wyrdznia sie znaczacym wpltywem
integratora na ostateczny ksztatt rozwia-
zania - funkcje tego ostatniego sg ustala-
ne naetapie implementacji, a potem moga
by¢ tatwo modyfikowane.

Dominik Themerson zauwaza jednak,
ze nowe podejscie do biznesu stawia przed
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integratorami podobnego rodzaju wyzwa-
nia jak przed klientami, ktorzy poszukujg
sposobu na transformacje firmy i okresle-
nie nowej roli IT w organizacji.

- Partner dzigki ofercie hiperkonwergen-
¢ji znaczqco zwigksza swojg marze na ustu-
gach budowanych wokoét HCI, ale wymaga
to od niego uswiadomienia sobie koniecz-
nych zmian w modelu biznesowym - thu-
maczy ekspert Dell EMC.

Marze na sprzecie drastycznie sie ob-
nizajg, a integratorzy od dtuzszego czasu
starajg sie zwiekszaé je za pomoca ustug
oferowanych ,wokol” dostarczanego roz-
wigzania. Poniewaz sprzedaz infrastruk-
tury przestaje by¢ gtownym zrodiem
zyskow, silg napedowa biznesu integra-
tora muszg sie sta¢ wszelkie ustugi inte-
gracyjne, aplikacyjne czy chmurowe. H
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Edge computing:
wieksza szybkos¢ i bezpieczenstwo
przetwarzania danych

Cho¢ przetwarzanie w chmurze publicznej jest dzis powszechnym dziataniem

przedsiebiorstw, uzytkownikom moze byc¢ trudno podjac¢ decyzje o rezygnacji

z wiasnej infrastruktury. Istnieje tez wiele obszarow, gdzie szybkos¢, czyli kluczowe
dla przetwarzania kryterium, to element decydujacy o wyborze wtasciwych dla firmy
urzgdzen i oprogramowania. Dlatego najnowszym trendem, szybko zyskujgcym
na popularnosci, staje sie dzis edge computing - przetwarzanie krawedziowe.

ezawaryjna lgcznosé, wieksza
B przepustowos$é¢ i maksymaliza-

cja predkosci - to tylko niektore
zalety edge computingu. Ten najnowszy
trend zaklada przeniesienie mocy obli-
czeniowe]j blizej miejsca powstawania
danych - na brzeg sieci, dzieki czemu
przedsiebiorstwa moga jeszcze efektyw-
niej korzystaé z danych dostarczanych
przez Internet rzeczy (IoT).

Model przetwarzania krawedziowego
szczeg6lnie dobrze sprawdza sie w przy-
padku miejsc, gdzie dostep do Internetu
jest ograniczony lub gdy tacze jest nara-
zone na awarie. Technologia ta umoz-
liwia obnizenie wymagan dotyczacych
przepustowos$ci taczy internetowych
i zapewnia ograniczenie do minimum
ryzyka wystgpienia przestojow, spowo-

URSZULA FIJALKOWSKA
dyrektor sprzedazy w APC by Schneider Electric

- &

dowanych awariami taczy. Zaletg ko-
rzystania z edge computingu jest tez
zmniejszenie wymagan dotyczacych mo-
cy obliczeniowej — w rezultacie przed-
siebiorstwa mogg znaczgco zredukowaé
koszty eksploatacji systemu.

Jak podkreslajg przedstawiciele APC
by Schneider Electric, klienci sa coraz
bardziej $wiadomi konieczno$ci doste-
pu do danych, ktérych nie jest w stanie
zaoferowac im cloud computing. Proce-
sy o znaczeniu krytycznym sg wiec co-
raz cze$ciej realizowane wtasnie blisko
klienta, tak by zapewni¢ ciggtos$¢ i spraw-
nos¢ przetwarzania. Istotne jest takze,
chociazby w obliczu zaostrzenia przepi-
sow dotyczgcych ochrony danych osobo-
wych, ze edge computing moze utatwiaé
spelnienie wymogéw regulujacych pro-

oz
Y W dzisiejszych czasach najwazniejsze w funkcjonowaniu przedsie-
R : \ ‘ biorstw jest bezpieczenstwo poufnych danych i proceséw bizneso-
i A

wych. Korzystajac z centrow danych, ktorych funkcjonowanie oparte

jest na przetwarzaniu krawedziowym, jak na przyktad Micro Data Center Xpress od
Schneider Electric, firma nie tylko zyskuje wieksza predkosc przesytu, ale minimalizuje
rowniez ryzyko wystapienia awarii sieci. Co wiecej, wykorzystujac te technologie,

ogranicza ruch informacji. Dlatego tak wazne jest, by reseller pomogt klientom zrozu-
miec, jakie korzysci z edge computingu mogg ptynac dla przedsiebiorstwa po wdroze-

niu odpowiednich rozwigzan.
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ces przetwarzania danych. Przetwarza-
nie na krawedzi sieci, a wiec de facto
najblizej miejsca, gdzie powstajg infor-
macje, pomaga w zatrzymywaniu pouf-
nych danych w obszarach, ktére firma
moze w pelni kontrolowac.

W przypadku sporejliczby ustug prze-
twarzanie krawedziowe powoli staje si¢
nie tylko udogodnieniem, ale i koniecz-
noscig. Majac na uwadze dynamicz-
ne rynkowe zmiany, APC by Schneider
Electric stworzyto kolejne rozwigzania
z zakresu infrastruktury fizycznej prze-
widzianej do profesjonalnego przetwa-
rzania danych, w tym Micro Data Center
Xpress.

Obecnie na stronie przeznaczonej dla
partnerow producenta (partner.schneider-
-electric.com) uruchomiony zostat spe-
cjalny konfigurator - Local Edge Configu-
rator - umozliwiajacy zarejestrowanym
resellerom samodzielne skonfigurowa-
nie i dobor sprzetu. Dodatkowo reselle-
rzy maja mozliwo$¢ zglaszania nawet
najmniejszych projektéw na platfor-
mie - rejestrujgc projekt sktadajacy sie
z co najmniej trzech produktow, zysku-
ja jednoczesnie szanse na odpowiedni
rabat u autoryzowanych dystrybutorow
(AB, ABC Data, Also, Ingram Micro, Tech
Data i Veracomp). Producent zacheca
reselleréw do rejestracji w programie
partnerskim i darmowego korzystania
z konfiguratora.



StarWind:

kompleksowe

rozwigzanie do wirtualizacji

Rozwigzania StarWind, projektowane z myslg o prostocie, daja klientom wiecej czasu
na rozwijanie swojej dziatalnosci, eliminujgc ucigzliwe dtubanie przy infrastrukturze.

zieki wirtualizacji w 2005 r. roz-
D poczat sie proces transformacji

zasad funkcjonowania §rodowisk
IT w przedsiebiorstwach. Udato sie pozby¢
wielkich, zagraconych serwerowni i skon-
solidowa¢ wszystko w postaci kilku urza-
dzen. Nieco pozniej, w 2008 r., pojawila sie
hiperkonwergencja, niosac ze sobg praw-
dziwarewolucje - mozliwo$¢ zmieszczenia
calego centrum danych w jednym serwe-
rze. StarWind juz wowczas byt waznym
graczem na rynku, zajmujacym si¢ hiper-
konwergencjg od dtuzszego czasu.

Ta istniejaca od 2003 r. firma stata sie
pionierem w dziedzinie wirtualizacji
pamieci masowych dzieki wprowadze-
niu, dwa lata p6zniej, oprogramowania
StarWind Virtual SAN. Trzy lata p6zniej
StarWind znalazt sie wéréd producen-
tow, ktorzy jako pierwsi oferowali klien-
tom rozwigzania hiperkonwergentne.
W 2016 r. w portfolio StarWind pojawity
sie takze urzadzenia do przechowywania
i backupu danych, ktore uzupetnity ofer-
te wirtualizacjiisprawity, ze odtad mogta
by¢ stosowana takze w matych i $rednich
firmach oraz zdalnych biurach.

Dazac do jak najwiekszej prostoty, wy-
dajnosci i elastycznosci swoich rozwia-
zan, StarWind z powodzeniem rozwija sie
w wielu krajach. Produkty StarWind po-
mogly juz w stworzeniu wirtualnych sro-
dowisk dla ponad 140 tys. uzytkownikow
korzystajacych z nich za darmo i ponad
4 tys. placgcychklientow na catym $wiecie.

StaARWIND HCA

Hiperkonwergentne urzadzenie Star-
Wind HCA (Hyper Converged Appliance)

powstato z myslg o firmach, ktore chea
wyeliminowaé ryzyko dtugiego przesto-
ju swoich aplikacji, ale jednocze$nie ma-
ja ograniczone zasoby finansowe i liczbe
personelu IT. StarWind HCA ,,zmie$ci sie”
w kazdym budzecie, gdyz jest to rozwia-
zanie catkowicie zdefiniowane progra-
mowo, niewymagajace zakupu drogiego
sprzetu. Niewielkie rozmiary dziatu IT
réwniez nie stanowig zadnej przeszkody
- konfiguracjg, integracja i migracja da-
nych zajmg sie inzynierowie StarWind,
bez pobierania dodatkowych optat. Po-
nadto klient nie musi wykonywa¢ zad-
nych czynno$ci serwisowych, poniewaz
wbudowany system StarWind ProActive
Support w pore zapobiega potencjalnym
awariom infrastruktury IT.

StarWind HCA to takze doskonaty spo-
sob, by unikngé¢ kosztownych przestojow
w pracy aplikacji. Niezwykle odporny na
awarie, dwuweztowy system moze nor-
malnie dzialaé¢, nawet jesli straci jeden
wezel i potowe dyskow w drugim wez-
le. Oprocz tego StarWind Hybrid Cloud
umozliwia tworzenie awaryjnych kla-
strow miedzy pamiecig lokalng a ustu-
gami chmurowymi, takimi jak AWS,
Microsoft Azure czy Google Cloud.

STARWIND VIRTUAL SAN

Dla firm, ktore potrzebujg wydajnej,
odpornej na awarie pamieci masowej
dla maszyn wirtualnych i aplikacji, ide-
alnym rozwigzaniem jest StarWind
Virtual SAN. Tworzy ono niejako lu-
strzane odbicie wewnetrznych dys-
kow twardych i SSD miedzy serwerami,
co eliminuje konieczno$é¢ posiadania

zewnetrznych macierzy dyskowych
z funkcja replikacji. StarWind Virtual
SAN wplywa tez na zmniejszenie wy-
datkow CAPEX i OPEX, poniewaz za-
pewnia korzystanie z tatwo dostepnych
i popularnych komponentow.
Funkcjonalno$é¢ chmury hybrydowej
umozliwia swobodne przenoszenie ma-
szyn wirtualnych miedzy srodowiskiem
stacjonarnym a dowolng chmura publicz-
ng bez zadnych przestojow. Jedno roz-
wigzanie zapewnia wiec skalowalnosé
i wysoka dostepno$¢ srodowiska IT oraz
wplywa na koszt jego funkcjonowania.

Co WYROZNIA STARWIND?
Firma StarWind znalazta doskonalg
rownowage miedzy rozwigzywaniem
probleméw klientéw a dbaniem o to, by
wspolpracujacy z nig partnerzy odnosi-
li jak najwieksze korzysci. Uzytkownicy
koncowi otrzymujg pelny zestaw pro-
duktow dopasowanych do ich wymagan
iumozliwiajacych stworzenie infrastruk-
tury IT od podstaw. Rozwigzania Star-
Wind, projektowane z mysla o prostocie,
dajg klientom wiecej czasu na rozwijanie
swojej dziatalnosci, eliminujac ucigzliwe
dtubanie przy infrastrukturze. Na tym
wlasnie polega modus operandi Star-
Wind - zajmowanie sie infrastrukturg I'T
od strony technicznej, aby w tym czasie
klienci mogli bez przeszkdd realizowaé
swoje cele biznesowe.

Wiecej informacji:
JERZY ADAMIAK, STORAGE SYSTEMS CONSULTANT,
ALSTOR, TEL. 22 5102 468, J. ADAMIAK@ALSTOR.COM.PL
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Cenimy

niestandardowe rozwigzania

,Potencjalnych
partnerow
technologicznych
pytam przede
wszystkim o mape
kompetencji ekspertow.
Patrze, czy firma ma
naprawde dobrych
konsultantow. Tych
bowiem dzisiaj na rynku
najbardziej brakuje” -
MOWi PIOTR StOMIANNY,
DYREKTOR FINANSOWY
I DYREKTOR IT w MPWIK
we WRoctAwIU.

CRN Dlaczego za informatyke w Miej-
skim Przedsiebiorstwie Wodociagow
i Kanalizacji we Wroclawiu odpowiada
dyrektor finansowy?

ProTr Stomianny Jest kilka powodow po-
taczeniafunkcji CFO1CIO. Przede wszyst-
kim rola IT w firmie jest coraz wigksza.
Rosng tezinwestycje w informatyke. Do te-
go zmienia si¢ charakter projektow zwig-
zanych z technologiami cyfrowymi. Kiedy$
wdrozenia nastawione byty naoptymaliza-
cje procesoOw biznesowych i podniesienie
efektywnosci dziatania, czy to pracowni-
kow biurowych, czy brygad w terenie; te-
raz nacisk potozony jest na rozwigzania
specjalistyczne, zwigzane z technologia
procesow produkceyjnych. Poza tym po-
stawiliSmy na komercjalizacje naszych
produktéw informatycznych. Dzigki te-
mu mozemy dodatkowo na nich zarabia¢.

CRN Jakiego rodzaju rozwigzania ofe-
rujecie potencjalnym nabywcom?
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Piotr Stomianny Na przyktad stworzony
w partnerstwie z gliwicka spotka informa-
tyczng system Smartflow do minimalizo-
wania strat wody. Wspolnie sprzedajemy
go innym firmom wodociggowym w kra-
ju. Wchodzimy z nim réwniez na rynki za-
graniczne, gtownie na Bliskim Wschodzie.

CRN Skad pomyslnazajecie sie produk-
¢ja oprogramowania nie tylko do wia-
snych celow, lecz rowniez zmysla ojego
sprzedazy?

ProTr Scomianny Potrzebujemy rozwia-
zan w nowych obszarach dziatania nasze-
go przedsiebiorstwa. Trudno znalez¢ na
rynku gotowe produkty, ktore by spelniaty
nasze specyficzne oczekiwania. Postanowi-
lismy wiec, ze sami bedziemy tworzy¢ nie-
zbedne oprogramowanie w ramach prac
badawczo-rozwojowych, zapraszajac fir-
my posiadajace niezbedne kompetencje
i zasoby. Nasze projekty sg przy tym moc-
no nastawione na efektywno$¢ biznesowg

-kazdy musi zapewniaé¢ odpowiedni zwrot
z inwestycji. Ograniczamy nasze portfolio
projektow do tych, ktore zapewniajq naj-
lepsze ROL Jezeli sprawdzg sie u nas, to
jest szansa, ze beda uzyteczne réwniez
w innych firmach. Dostang one dopasowa-
ny do specyficznych wymagan branzy sys-
tem, amy na tym dodatkowo zarobimy.

CRN Czy to oznacza, ze obecnie nie ku-
pujecie w ogole gotowychrozwigzanna
rynku?

ProTr Stomianny Kupujemy, i to bardzo
duzo, gtéwnie z zakresu wsparcia standar-
dowych obszarow funkcjonowania pro-
dukcjiibiznesu. Specjalistyczne programy
robimy jednak sami, choé w partnerskiej
kooperacji z firmami informatycznymi.
Mamy dzial badawczo-rozwojowy, ktory
rozpoznaje problem i dostarcza wiedzy,
jak nalezy go rozwigzaé. Na przyktad przy
tworzeniu systemu Smartflow Centrum
Nowych Technologii dostarczyto wiedze
z zakresu wykorzystania metodyki ograni-
czaniastrat wody, ktora zostata opracowa-
na przez International Water Association.
Szukamy partneréw, ktorzy beda chcieli
wspolnie z nami stworzy¢ odpowiednie
narzedzie do skutecznego rozwigzania zi-
dentyfikowanego problemu.

CRN Na jakich zasadach odbywa sie
wspolpraca?

P1oTr SLoMIANNY Prace realizowane sg za-
zwyczajw ramach programow badawczo-
-rozwojowo-innowacyjnych, wiec kazdy
z uczestnikow musi wnies¢ wlasny wktad
finansowy. Gdy sie okaze, Ze jest zapotrze-
bowanie na rynku, to produkt mozna sko-
mercjalizowaé. Integratorzy maja wtedy
tezudzialw zyskach. Podpisujemy umowy,
ktore okreslaja, najakich zasadach dzielo-
ne sg wptywy z licencji.

CRN Nie ma problemé6w ze znalezie-
niem chetnych do takiej kooperacji?



ProTr Stomianny Wiele firm jest zainte-
resowanych udziatlem w tego typu pro-
jektach. To daje im szanse wejscia na
atrakcyjny, rozwojowy rynek. Integrato-
rzy rozwijaja swoje umiejetnosci dewelo-
perskie przy tworzeniu rozwigzan, ktore
majg duzy potencjat komercjalizacji. Uczg
sie tez przy tej okazji specyfikibranzy. Mo-
ga potem z tatwoscia dostosowywac pro-
dukty do potrzeb innych przedsiebiorstw.
My z kolei dostajemy specjalistow bie-
glych w wykorzystaniu nowych technolo-
gii. Rozwoj oprogramowania jest dla nas
tatwiejszy i tanszy. Dopasowanie do na-
szych wymagan jest tez wicksze. Wszyscy
w tym modelu zyskujemy.

CRN Koniecznos$¢ poniesienia ciezaru
inwestycji przed rozpoczeciem prac,
ktorych efekt rynkowy nie jest do kon-
caprzesadzony, zawsze jednak oznacza
jakies ryzyko dlaintegratora...

Piotr Sromianny Ryzyko jest po stronie
wszystkich uczestnikow projektu. Polskie
firmy sajednak sktonne inwestowaé w roz-
woj, jesli widzg, ze moga wejsé¢ z nowym
produktem na rynek. My im takq szan-
se dajemy, gdyz wroctawski MPWiK jest
w zakresie stosowania nowych technolo-
gii firmg referencyjna: my wyznaczamy
trendy i kierunki rozwoju. W naszej bran-
zy referencje majg kluczowe znaczenie
- tukazdy si¢ znaina opiniach wiodacych
podmiotow opierajg sie¢ w znacznej mie-
rze decyzje o wyborze tego czy innego roz-
wigzania. Firm zbranzy IT nie trzeba wiec
specjalnie przekonywaé¢ do wspotpracy
znami. Czesto same sie zglaszajq z propo-
zycja zrobienia wspolnego projektu. Nie
zawsze jesteSmy w stanie go zrealizowac,
nie zawsze tez przedstawiony pomyst pa-
suje do naszej koncepcji rozwoju.

CRN Czego w pierwszym rzedzie ocze-
kujecie od rynku I'T?

ProTr Stomianny Potrzebujemy przede
wszystkim rozwigzan dotyczgcych na-
szych gtéwnych, branzowych obszaréw
dziatalno$ci. W zakresie programéow
wspierajacych cze$¢ biurowa i bizneso-
wa,jak finanse, HR, ksiegowo$¢, rynek ma
bardziej dopasowang do naszych potrzeb
oferte. Te dziedziny wygladajg wszedzie
bardzo podobnie, je$li nie wrecz jed-
nakowo. Wdrozenia z tego zakresu sg

Innowacje szansa
na wspotprace”

Istnieje wiele potencjalnych, chociaz na
plerwszy rzut oka nieoczywistych obsza-
row wspotpracy integratorow z duzymi,
zaawansowanymi technologicznie firma-
mi. Potrzebne jest tylko innowacyjne po-
dejscie do rozwigzywania problemow.
Na przyktad podczas projektowania sys-
temu do koordynacji zadan dla brygad
terenowych integrator wspotoracowat

z zespotem od gier komputerowych,
ktory dbat o user experience. Zaprojekto-
wali czytelny i tatwy w obstudze interfeys.
Brygady nie maja problemow z postugi-
waniem sie tym narzedziem, chociaz ko-
rzysta ono ze zintegrowanych systemow,
m.in. systemu GIS-owego.

standardowe. Natomiast w dziedzinie
technologii branzowych rozwigzania
trzeba dopasowywacé do specyfiki kon-
kretnego przedsigbiorstwa. Trudno jest
znalez¢ produkt, ktory mozna by tatwo
dostosowac do indywidualnych potrzeb.
Chociaz oferta jest niby duza, to czesto
nie ma mozliwosci wdrozenia wybrane-
go rozwigzania zgodnie z naszymi ocze-
kiwaniami i zapotrzebowaniem.

CRN Czym tojestuwarunkowane? Cze-
go konkretnie brakuje po stronie do-
stawcéw na polskim rynku?

Protr Stomianny Czesto brakuje odpo-
wiednich kompetencji. Obecnie na przy-
ktad rynek cierpinabrak data scientistow.
Jestich matlo i sg bardzo drodzy. A naich
umiejetno$ciach musi dzisiaj bazowaé co-
raz wiecej rozwigzan dla naszej branzy.
W USA jestjuz wiele firm zajmujacych sie
produkcja software’u wykorzystujacych
mechanizmy AI, deep learning, machine
learning. U nas tez pojawia sie coraz wiek-
sze zapotrzebowanie na tego typu ustugi
i w kolejnych latach z pewnoscig bedzie
rosngé¢. Na razie nie wida¢ jednak, by ry-
nek informatyczny sie do tego zawczasu
przygotowywatl. Stad m.in. potrzeba uru-
chamiania przez nas wlasnych projektow
badawczo-rozwojowych i innowacyj-
nych, ktore by potrafity sprostaé pojawia-
jacym sie wyzwaniom. >
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> CRN Jakie zagadnienia znajduja sie ak-
tualnie w polu waszych zainteresowan?
Protr Stomianny Obecnie pracujemy na
przyktad nad systemem chmurowym, kto-
ryumozliwia automatyczna detekcje ukry-
tych wyciekow, czyli takich, ktorych oznak
nie wida¢ na powierzchni gruntu. To roz-
wigzanie ma ogromny potencjal dla nas
inaszych partnerow. Pozwoli takze wyjs$¢
z produktem poza obszar rynku polskie-
go. W dobie zmian klimatycznych i coraz
wiekszych problemow w dostepie do su-
rowca takie programy beda poszukiwane.
Dzialanie systemu przektada sie takze na
mozliwo$¢ szybkiej reakeji, na przyktad
w przypadku awarii.

CRN Kto ma najwieksze szanse na
wspolprace z wami przy takich pro-
jektach? Czy szukacie tradycyjnych,
dzialajacych od dawna na rynku inte-
gratorow, czy tez stawiacie bardziej na
mlode, innowacyjne firmy i startupy?
Protr Stomianny Wiekszo$¢ stanowig
zwigzani z nami od dluzszego czasu,
sprawdzeni partnerzy. Sg to zazwyczaj
tradycyjne firmy informatyczne, obecne
od wielu lat na rynku. Takie podmioty mo-
g3 sobie pozwoli¢ na wigeksze inwestycje
w rozwoj produktu. Probujemy tez jednak
dziataé ze startupami. Byli$my m.in. wspot-
organizatorem wroctawskiego hackatonu.
Naraziejednak nie przetozylo si¢ tonasta-
ta, systematyczng wspotprace. Co nie zna-
czy, ze zamykamy sie na przedsiebiorstwa
dopiero startujace narynku. Z jedng z ma-
tych wroctawskich firm robimy projekt
systemu do automatycznej analizy obra-
76w z sieci kanalizacyjnej. Zdalnie stero-
wane roboty sg wpuszczane do kanalizacji,
gdzie filmujg stan rur. Transmitowany ob-
raz musi by¢ ogladany przez pracownika,
ktory szuka peknieé, zatordw, uszkodzen
itp. Naszym celem jest doprowadzenie do
tego, aby robot sam rozpoznawat uszko-
dzenia, korzystajac z odpowiednich algo-
rytmoéw. Beda tu miaty zastosowanie m.in.
mechanizmy uczenia maszynowego.

CRN A co z systemami z obszaru back
office, z rozwigzaniami wspierajacymi
zarzgdzanie procesami biznesowymi?
Czy to oprogramowanie znajduje sie
obecnie w polu szczegolnego zaintere-
sowania waszego dziatlu I'T?
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Piotr Sromianny W zakresie obstugi back
office nie mamy zadnych zapdznien tech-
nologicznych. Wrecz przeciwnie, siegali-
$my po najnowsze rozwigzania, gdy inni
jeszcze im sie przygladali. Caly czas chce-
my by¢ pionierami i wdrazaé¢ innowacyjne
produkty. Stawiamy na rozwigzania topo-
we i zaawansowane. W przypadku takich
produktow rozmawiamy bezposrednio
z producentami, ktorzy biorg na siebie
koszty zatrudnienia integratora. Jest wcigz
jednak jeszcze wiele obszarow potencjal-
nej wspolpracy z mniejszymi, innowacyj-
nymi firmami. Jeden z nich moze pojawi¢
sie wnaszym call center, gdzie zamierzamy
wdrozy¢ system umozliwiajacy rozpozna-
wanie mowy i emocji.

Liczy sie
warto$¢ dodana”

Wdrozenie samego oprogramowania
Juz nie wystarczy. Potrzebna jest jeszcze
wartosc¢ dodana, na przyktad w postaci
optymalizacji procesow biznesowych.
Jest to szczegolnie wazne dla firm, kto-
re majg juz wdrozone systemy informa-
tyczne. Im trzeba pokazac to, co jeszcze
moga dalej zrobi¢. Samo wdrozZenie nie
wystarczy, bo system i tak juz przeciez
Jest. Aktualnie duzy nacisk ktadziemy na
automatyzacje procesow, a w planach juz
mamy ich robotyzacje. Przymierzamy sie
do tego w oparciu o funkcjonujacy sys-
tem ERP. Bedziemy poszukiwac integra-
torow potrafigcych to zrobi¢ za pomoca
narzedzi, ktore juz mamy. Firmy z takimi
umiejetnosciami beda generalnie coraz
bardziej potrzebne na rynku.

CRN Jakie sa generalnie oczekiwania
MPWiK wobec firm dzialajacych na
rynku rozwigzan informatycznych?

PioTr Stomianny Mamy bardzo duzo sys-
teméw informatycznych. Sg potrzebne do
obstugi trzech duzych fabryk - za takie
uznajemy dwa zaktady uzdatniania wody
ioczyszczalnie Sciekow. Te jednostki nie
funkcjonowalyby sprawnie bez automa-
tyki przemystowej. Z drugiej strony ma-
my systemy back office’owe i do obstugi
klientow, jak CRM czy program do wspo-
magania pracy call center. W czesci biz-

nesowej mamy takze system klasy ERP.
Osobng grupe stanowig specjalistyczne
aplikacje do obstugilaboratoriow. Do za-
rzadzania siecig wodociggowaq i kanali-
zacyjng shuzy system GIS-owy. Do tego
jeszcze dochodza rozwigzania z dziedzi-
ny cyberbezpieczenstwa.

CRN Co jest najwazniejsze w zarzadza-
niu tak rozbudowanym srodowiskiem
informatycznym? Jakie sa najpilniej-
sze zadania czy plany na najblizszy czas?
Piotr Stomianny Dbamy o stalg aktuali-
zacje wykorzystywanych narzedzi. Zalezy
nam na tym, aby mie¢ najSwiezsze rozwig-
zania. Staramy sie tez usprawniaé funkcjo-
nowanie tych obszarow, dlaktorych nie ma
gotowych produktéw na rynku lub nie da
sie ich dopasowa¢ do naszych potrzeb.
W obszarach ustandaryzowanych tez juz
nie wystarczy samo wdrozenie nowe-
go programu czy zainstalowanie nowych
modutow. Coraz bardziej licza sie kompe-
tencje dodatkowe. Na przyktad firma, ktora
oferuje ERP-a, nie moze ograniczy¢ sie¢ do
jego wdrozenia, powinna rowniez umieé
przy tej okazji zoptymalizowaé procesy
uklientalub mu poradzié¢, jak mato zrobi¢.

CRN W jakim stopniu przy ocenie ofer-
tybierze Pan poduwage kwestiejakosci
czy funkcjonalnosci samego oprogra-
mowania, a w jakim dodatkowe umie-
jetnosciikompetencje integratora?

Piotr StomianNy Przede wszystkim pytam
omape kompetencji ekspertow. Patrze, czy
firmamanaprawde dobrych konsultantow.
Tych bowiem dzisiaj na rynku najbardziej
brakuje. Oceniajac oferte, sprawdzam, czy
integrator dysponuje fachowcami, ktorzy
bedg wiedzieli, jak efektywnie przeprowa-
dzi¢ wdrozenie. Jesli ktos chciatby przeko-
na¢ mnie do zakupu na przyktad CRM-a,
to nie wystarczy, ze opowie, jakie to wspa-
niale rzeczy jego system potrafi. Musi
przede wszystkim pokazaé, ze dysponuje
pracownikamizodpowiednig wiedzgido-
$wiadczeniem. Takimi, ktérzy beda potra-
fili wpisa¢ system w procesy mojej firmy,
anawetjeszcze wiecej - bedg wiedzieli, jak
te procesy usprawni¢ z wykorzystaniem
wdrazanego lub aktualizowanego systemu.

Rozmawiat
ANDRZEJ GONTARZ
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Connect Distribution Roadshow 2018:
pod znakiem RODO

Dziatajacy juz od 20 lat na rynku dystrybutor od pewnego czasu konsekwentnie rozwija

te czesc swojej oferty, ktora dotyczy bezpieczenstwa oraz monitoringu sieci i systemow.
Tomasz JANOS

rudno sie dziwié, ze wlasnie te
I rozwigzania z oferty Connect
Distribution byly szczegdlnie eks-
ponowane podczas spotkan z partnerami,
skoro odbywaty si¢ one w czasie wchodze-
nia w zycie nowej ustawy o ochronie da-
nych osobowych. Tegoroczny roadshow
dystrybutora objal Krakéw, Katowice,
Wroclaw, Warszawe i Gdansk.

Uwage uczestnikéw konferencji zwra-
canom.in.naproblembezpiecznego prze-
sylania plikow, tak wazny dla wszystkich
przedsiebiorstw, ktore maja do czynienia
z dokumentami prawnymi i medycznymi,
informacjami finansowymi i ubezpiecze-
niowymi, zaméwieniami, danymi klientow
iwieloma innymi. Dystrybutor proponuje
im MOVEit, rozwigzanie firmy Ipswitch,
ktore automatyzuje bezpieczny trans-
fer (wykorzystujac szyfrowanie) i tworzy
$ciezki audytu w celu wykazania zgodno-
$ciz SLA i zasadami ochrony danych.

W kontek$cie RODO wiele méwi sie
okoniecznoéci zarzadzaniakontami uprzy-
wilejowanymi, okre$lanego mianem PAM
(Privileged Access Management). Rozwig-
zanie Thycotic upraszcza administracje
kontami i hastami, monitorujgc calg infra-
struktureiprzeprowadzajacjejaudytw ce-
lu zminimalizowania ryzyka zwigzanego
zzagrozeniami wewnetrznymiizewnetrz-
nymi. Specjali$ci Connect podkreslaja, ze
jest proste we wdrazaniu i uzytkowaniu,
wiec nie ma obawy, iz klienci przestang go
stosowac zaraz po implementacji (co cze-
sto zdarza si¢ w przypadku skomplikowa-
nego oprogramowania zabezpieczajacego).

W portfolio Connect Distribution od
dawna obecna jest Flexera ze sztandaro-
wymoprogramowaniem InstallShield. Pod-
czas roadshow szczegélnie zwracano
jednak uwage na inny produkt tej marki
- Software Vulnerability Manager - umoz-
liwiajacy state §ledzenie, identyfikowanie
i eliminowanie luk w aplikacjach. O tym,

jak to jest wazne, niech swiadczy fakt, ze
99,9 proc. wszystkich atakéw przeprowa-
dzasie zwykorzystaniem znanych, nierzad-
ko od dawna, podatnosci.

Z kolei oferta Cofense to odpowiedz na
phishing, ktory jest najpopularniejszym
narzedziem stuzacym do atakéw na uzyt-
kownikow sieci (w ponad 90 proc. wykorzy-
stuje sie spreparowane e-maile, by ,,ztowi¢”
ofiare). Rozwigzanie PhishMe udostepnia
platforme symulacyjng i edukacyjna, kto-
ra poddaje klientow praktycznemu trenin-
gowi obrony przed phishingiem. Jednak
najlepsza nawet symulacja nie rozwigze
tego problemu do konca, wiec PhishMe
wspierajg moduly: Reporter (raportowa-
nie kampanii phishingowych), Triage (za-
awansowany system do analizy wiadomosci
phishingowych) oraz Intelligence (ustuga
proaktywnego wsparcia $wiadczona przez
specjalistow z Cofense).

Do produktéw z oferty Connect Di-
stribution, ktére cieszg sie najwiekszym
popytem, nalezy SolarWinds - oprogramo-
wanie, ktore zapewnia proste w obstudze,
funkcjonalne i przystepne cenowo moni-
torowanie infrastruktury IT. Uzyskujac
kontrole nad infrastruktura, klienci moga,
bez wzgledu na skale i rodzaj srodowiska

(lokalne, chmurowe czy hybrydowe), roz-
wigzywaé problemy oraz automatyzowac
monitoring i zarzgdzanie siecia.

Connect Distribution zwraca tez uwage
partner6w oraz ich klientow na zagadnie-
nie bezpieczenstwa aplikacji i stron inter-
netowych. Jak wykazujg badania, ponad
40 proc. stron internetowych na $wiecie
zawiera luki stwarzajace duze zagrozenie
dlaich wilascicieli, ablisko 90 proc. cechuje
podatnosc¢ o $rednim poziomie ryzyka. Stad
cheé zainteresowania partnerow dystrybu-
torazautomatyzowanym narzedziem Acu-
netix, ktore ma pomoc firmom skanowaé
ich aplikacje i strony internetowe, spraw-
dzajac je pod katem podatnos$ci na ataki.

Mozna zaktadaé, ze wiekszo$¢ prezen-
towanych podczas roadshow rozwigzan
udasie sprzedac¢ w zwigzku z RODO. Spe-
cjali$ci Connectu koncentrowali sie wiec
na tych funkcjach produktow, ktére utat-
wig zachowanie zgodnosci z przepisami.
Tlumaczono przy tym, ze partnerzy po-
winni przyja¢ podejscie zdroworozsad-
kowe, zgodnie z ktorym §rodki techniczne
i organizacyjne majace zapewnic bezpie-
czenstwo nie powinny mie¢ negatywnego
wplywu nainne aspekty ochrony ani funk-
cjonowanie biznesu klienta.
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Sniadanie z G Data:
haker nie wybacza
btedow

Partnerzy obstugujgcy przedsiebiorstwa powinni zadbac o to, by bezpieczenstwo

podazato za pracownikiem. Waznym elementem oferty sg testy zabezpieczen

I szkolenia - przekonywano podczas tegorocznego roadshow G Data.
KRrRzYszTOF PAStAWSKI

olejny raz G Data wyruszyla w Polske, by spotkac sie

B z przedsiebiorcami i porozmawiaé na temat bezpie-

czenstwa sieci firmowych, w tym o aktualnych za-

grozeniach. Eksperci firmy odwiedzili Poznan, Wroctaw

i Katowice. Nowos$cig byta formuta spotkan - przy $niadaniu

(zamiast catodniowej konferencji) i w nieformalnej atmosfe-
rze, co sprzyjato swobodnej dyskusji.

Sporo miejsca poswiecono ochronie firmowych zasobow,
obejmujacej takze urzadzenia mobilne pracownikow. Podkre-
$lano, ze to kluczowy aspekt wdrozenia efektywnej ochrony,
z czego niemato klientow nie zdaje sobie sprawy. Tylko w I kw.
2018 r. G Data wykrywata $rednio ponad 94 tys. szkodliwych
aplikacji dziennie na system Android. Dlatego, jak podkreslali
przedstawiciele producenta, bezpieczenstwo powinno... poda-

zaé za pracownikiem.
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Uswiadamiano rowniez partnerom bledy popelniane przez
polskie przedsiebiorstwa w dziedzinie cyberochrony. Problem
zilustrowano m.in. na przyktadzie backupu. Nie do$¢, ze wiele
organizacji w ogodle go nie stosuje, to jeszcze popularna proce-
dura tworzenia kopii zapasowych wedtug zasady 3-2-1 (3 ko-
pie, 2 technologie, 1 kopia offsite + offline) nie zagwarantuje
skutecznej ochrony, jezeli zabraknie testowania zabezpieczen.
A to do$¢ pospolita niefrasobliwosé.

- Malo firm testuje systemy kopii zapasowych. Warto to ro-
biéjak najczesciej, choé trudno wskazaé sztywne terminy uniwer-
salne dla wszystkich. Czestotliwosé testow zabezpieczen zalezy
od przedsiebiorstwa i wdrozonych rozwiqzan - zauwaza Robert
Dziemianko, marketing manager G Data.

Czesto popelnianym bltedem jest rowniez wspomniany brak
zabezpieczen urzadzen mobilnych pracownikéw, ktore - Zle
chronione - moga by¢ ,,furtky” do firmowych danych. W zwigz-
ku z RODO taka niefrasobliwo$¢ naraza przedsiebiorstwo na
horrendalne kary.

O tym, jakim zagrozeniem moga by¢ niezabezpieczone
i nieostroznie uzywane smartfony, partnerzy przekonali sie
podczas, niespodziewanej dla nich samych, prezentacji na
przyktadzie wspdlnej, konferencyjnej sieci Wi-Fi. Zalogowa-
tasie doniej czesé partnerow. Nastepnie specjaliSci producenta
zaprezentowali, jak tatwo haker moze zaatakowac podlaczo-
ne urzadzenia. G Data radzi wiec, by administrator wylaczyt
- w urzadzeniu mobilnym pracownika - opcje logowania do

Bledy popelniane przez
pracownikow, na ktore powinien
ZWrociC uwage partner

>> praca z uprawnieniami administratora

>> wspotdzielone zasoby Windows

>> przechowywanie haset w miejscach ogodlnodostepnych
>> ignorowanie aktualizacji

>> ignorowanie zgdd, regulamindw, warunkdéw umow



niezabezpieczonej sieci Wi-Fi. Partnerzy obstugujacy przed-
siebiorstwa powinni przypomina¢ pracownikom na szkole-
niach, by nie uzywac takich sieci.

Jak wskazywano, nie kazda firma ma wyspecjalizowany zesp6t
zajmujacy sie ochrong infrastruktury IT. Zwykle brakuje ludzi,
ajeslisa, to czesto,,z przydziatu” - wprawdzie wyznaczeni przez
szefa do zadan zwigzanych z cyberochrong, ale niekoniecznie
kompetentni. Partnerzy powinni zwracaé przedsiebiorcom uwa-
genaten aspekt ryzykaiw miare mozliwosci oferowac fachowe
ustugi zarzadzania bezpieczenstwem firmy.

Sporo miejsca poswiecono tematyce RODO, ktérawyraznie in-
teresowata obecnych na $niadaniach partneréow. Jak zauwazyli
specjalisci producenta, nowe przepisy mogg by¢ pretekstem do
atakow na przedsiebiorstwa. Hakerzy, wykradajac dane firmo-
we, mogg oczekiwaé wiekszej checi wspotpracy w sprawie oku-
pu ze wzgledu na horrendalne kary grozace przedsiebiorstwom
z ktorych bazy danych wyciekng. G Data radzi, by w celu spel-
nienia wymagan nowego rozporzgdzenia (ktore, jak wiadomo,
nie wskazuje konkretnych rozwigzan), oferowa¢ klientom in-
stytucjonalnym ochrone wielowarstwowg, jak pakiet G Data V14,
ktéry umozliwia m.in. zarzadzanie urzadzeniami mobilnymi,
itzw. policy manager. Pozwala on administratorowi przydzieli¢
uprawnienia oddzielnie do konkretnych aplikacji. Jak wskaza-
no, najstabszym ogniwem zabezpieczen jest cztowiek. Przypo-
minano partnerom, by nie ogranicza¢ ochrony do stosowania
procedur. Poniewaz atakujacy ma zawsze przewage, niezbedne
jest niestandardowe podejscie do zabezpieczen i umiejetnosé
szybkiej reakcji. Efektywno$é dzialania pakietow biznesowych
wzmacniajg dodatki, m.in. Exchange Mail Security, Gateway Se-
curity, Linux Web Security Gateway oraz Linux Mail Security
Gateway.

PATRONAT

ROBERT DZIEMIANKO
PR & Marketing Manager, G Data Software

Partnerzy powinni zachecac klientow kon-
cowych do szkoler pracownikow. Zwtaszcza
urzedy sa zainteresowane taka oferta, a w ad-
ministracji wiedza na temat bezpieczenstwa IT
pozostawia wiele do Zyczenia. Pomagamy partnerom w organizacji
szkolen stacjonarnych, z udziatem naszych specjalistow, lub w for-
mie webinarow, dla konkretnych uzytkownikéw koricowych. Z kolei
w MSP ktére czesto nie maja wiasnych fachowcdw od bezpieczen-
stwa cyfrowego, powinno zwiekszac sie zapotrzebowanie na out-
sourcing ustug w tym zakresie, co stwarza partnerom mozliwos¢
generowania dodatkowego przychodu.

DLA PARTNEROW
Podczas roadshow przyblizono rowniez oferte dla partneréw
G Data. Obejmuje ona m.in. rezerwacje projektow, narzedzia
presales, procedure odnowien i customer care po stronie pro-
ducenta, programy motywacyjne, wsparcie marketingowe czy
konferencje.

G Data oferuje trzy poziomy partnerstwa: Platinum, Gold
i Silver. Oczekiwany kwartalny poziom przychodow wynosi od-
powiednio: 10 tys. z1, 5 tys. zt i 2,5 tys. z}. W ramach programow
partnerzy otrzymujg bonusy i rabaty. Poinformowano, ze G Data
zaoferowata mozliwo$¢ dostarczania tre$ci na strony partnerow.
Jezeli reseller prowadzi bloga lub strone z aktualno$ciami, pro-
ducent moze mu dostarczy¢ odpowiedni kontent. Obecnie pra-
cuje nad automatyzacja tego procesu.

[

Polski krajobraz IT security.
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WRZUTKA Z AUTU

Gloria victis

PROSZE SIE NIE BAC. TO NIE BEDZIE NAMIASTKA NOWELIELIZY ORZESZ-
Ireneusz Dabrowski KOWEJ Z ROKU 1910. ZAPOZYCZAM TYLKO TYTUL.

A poniewaz od czasu napisania oryginalnego tekstu przez pania Orzeszko (jak-
by$my dzisiaj powiedzieli, bo przeciez nikt aktualnie nie méwi np. premier Beata
Szydlowa, a gdy probuje tak pisaé, to korektor z uporem maniaka zmienia mi,,Szy-
dtowa” na ,Szydlowca” - takie to nastaty czasy...) mineto juz ponad 50 lat, prawa
autorskie wygasty i moge zapozyczenia dokonaé bezkarnie. Wspomniana nowela
traktuje o powstaniu styczniowym - to dla przypomnienia dla tych, ktérzy uczy-
li sie w szkotach wielokrotnie reformowanych, bo nie wiem, czy mieli z tg lekturg
jakakolwiek styczno$é. A zapozyczenie tytulu jest mi potrzebne do postawienia
felietonowego pytania: czy my, Polacy, potrafimy przegrywac?

Natychmiast musze zaznaczy¢, ze felieton ten pisze przed pierwszym meczem

,Ortow Nawalki” na Mistrzostwach Swiata w Rosji. Zatem nie wiem, czy wyszliémy

Z grupy, o czym czytajacy ten tekst wiedzg juz od jakiego$ czasu. Dodam ponadto,

CZ m ze nie o porazki sportowe mi chodzi, cho¢ o ich przezywaniu i umiejetnosci wycig-
y y’ gania z nich wnioskoéw takze wiele mozna napisaé (z egzegeza naszego ulubionego

hasta ,,porazkowego”: ,,Polacy, nic sie nie stato!” na czele).

1 0 la‘ 3,’ Chodzi mi o to, jak traktujemy nasze porazki w zyciu i biznesie, jak rowniez te

spoteczne i historyczne. Podobno w tych ostatnich sie lubujemy i jako zbiorowos$¢
jesteSmy w nich rozmitowani. Mieli§my w historii jedno powstanie zwycieskie - po-

p Otr aﬁmy wstanie wielkopolskie - i akurat jego nie potrafimy jako$ uczci¢. W przeciwien-

, stwie do kilku innych, przegranych powstan, ktore determinuja nasze postrzeganie
przemwac ? historii, z powstaniem warszawskim na czele.
®

Otéz jednym ze Swiadectw, Ze z powstaniem wielkopolskim mamy jaki$ problem,
jest ostatnia decyzja Ministerstwa Kultury odmawiajgca wsparcia dla inicjatywy
utworzenia muzeum tego jedynego zwycieskiego zbrojnego zrywu obywateli w na-
szej historii. Oj, nie lubimy wspomina¢ tego, co zakonczyto sie sukcesem... Nie be-
de jednak wiecej znecat sie nad politykami i przypominatl o brukselskim sukcesie
wymienianej juz wczesniej premier Szydtowej (a co, polonistyka u mnie przed po-
prawnoscig polityczna!) ani wyniku 27:1, ani o innych, nie tak juz oczywistych roz-
strzygnieciach, jak powstanie styczniowe czy warszawskie.

Tym niemniej, bedgc ze swojej natury (i historii) do pewnego stopnia specjalista-
mi od przegrywania, powinni$my z niekorzystnymi dla nas rozstrzygnieciamilosu
dawacé sobie rade lepiej niz inni. Dlaczego zatem tak nie jest? Moja odpowiedz jest

_ banalna: bo nie jeste$my tego uczeni od matego, juz jako kilkulatkowie.
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Przyklad pierwszy z brzegu: gram ze swoja 6-letnig wnuczka w chinczykaizgod-
nie z przestaniem tej gry nie irytuje sie nic a nic, a tu moja zona z boku scenicznym
szeptem: pamietaj, daj jej wygraé. Znacie te opowie$ci? A co robicie w tej sytuacji?
Zgaduje: przegrywacie! Wnuczka sie cieszy, spokoj w rodzinie, sielanka. A opo-
wieséé: dziadku, kup mi loda! Znacie? No dobrze, wystarczy. Od tego si¢ zaczyna.
A potem wychowanie bezstresowe w szkole... i tylko ci niedobrzy rowie$nicy nie
chcg zrozumied, ze zwyciezcami zawsze i wszedzie jestesmy przeciez MY! I ma-
my konflikt.

OczywiScie cilepiej wyposazeniw inteligencje emocjonalng dadzg sobie jako$ ra-
de, ale cistabsi? Z czasem powiekszaja grono frustratéw, ludzi z poczuciem krzyw-
dy, zakompleksionych ,wiecznych przegranych”. I czesto to im zostaje na zawsze,
bo $wiat to nie relacje ,,dziadek - wnuczka”. Swiat to walka o byt i o najlepsze miej-
sce na ziemi. A to oznacza, ze ofiary muszg by¢.

Zkolei gdy mowa o ,wiecznych wygranych”, brak umiejetnosci akceptacji porazki

Lo L . . . . 2 o
moze miec jeszcze grozniejsze konsekwencje, bo ,wieczni wygrani” z zasady sg na
topie. Zatem majg wiekszg liczbe podwtadnych i wiekszg odpowiedzialno$é. Z re- w l a

guly sg kierownikami, prezesami, oficerami (o premierach i ministrach obiecalem

juz nie wspomina¢, wiec ich pomijam). Na tym poziomie nieumiejetne zarzadza- b

nie porazka to problem wielu, a nie jednostki. Reakcja jednego, jego frustracja czy tO n]. e
blad odbijajg sie na innych. Wobec tego umiejetnosci radzenia sobie z przegrang o
powinny by¢ jedng z pierwszych cech branych pod uwage przy awansie lub promo- re 1 aCJ e
cji. Samo szczescie, jak u Napoleona w odwrocie, nie wystarczy! Mysle, ze w wielu

procesach jest to badane, ale czy skutecznie i czy we wszystkich? Mam podejrze- 4
nie, graniczgce z pewnoscia, ze nie. 9 Zl a e -

‘ A z.ate¥njak to roblq. 1r‘1n1‘,‘ktorzy lepiej nizmy sg pr'zygotO\.zV.am .do przegranej Lmo- _wn u czka »
ze dzieki temu rzadziej niz my przegrywaja? Sg dwie drogi i obie wykorzystuje sie °
w ksztatceniu mtodych ludzi. Pierwszg jest sport, i to sport sitowy z elementami

walki. Popatrzcie, w ilu programach szko6t §rednich na Zachodzie sg choéby zapa-
sy czy judo. U nas? Zapomnij! Przeciez to zbyt niebezpieczne...

Drugg droga sa lekcje debat, kiedy po podziale klasy na dwie lub wiecej grup kaz-
da z nich przygotowuje swoj punkt widzenia na dang kwestie sporng. Dyskutuje
sie na tematy spoteczne, ekonomiczne, biznesowe. Wazne, aby doszto do starcia
pogladéw i walki na argumenty. Sg zwyciezcy i sg przegrani. A czasami ich nie ma,
ale to bez znaczenia. Istotne, aby si¢ $cieraé, aby walczyé, aby - je$li si¢ przegra
-wiedzieé¢ dlaczego, w czym adwersarz byt lepszy, gdzie jabylem gorszy, co zanie-
dbatem, co zlekcewazytam...

Takie do§wiadczenia daja asumpt do przemyslen, a te zwiekszaja odpornosé na
niepowodzenia. Daja poczucie, ze moge nastepnym razem lepiej. Ze to jamoge by¢
zwyciezca, bo wiem jak, a nie tylko chce albo ze mi sie to nalezy - bo tak, bo inni to
zgraja baranow, ewentualnie bo mam jakies zastugi.

Kazdy z nas jest urodzonym zwyciezca, ale niewielu ma szanse tego doznad,
ajeszcze mniej ma szanse na koncu swojej drogi stwierdzié: udato misie! Tego po-
czucia zycze kazdemu. Jest wspaniale, bo jest czescia tego, po co jestesmy. Gloria
victis zostawmy dla innych. A naszym pitkarzom niewiele moze pomoc albo za-
szkodzié. Wigkszos¢ z nich swoj los trzyma w swoich rekach i sukces reprezentacji
jest dla nich jednym z waznych, ale nie najwazniejszych celow. Po mistrzostwach
jest Liga Naroddw, a na jesieni ligi krajowe, czyli zycie codzienne, bo mistrzostwa
to $wieto. A czy my, Polacy, umiemy swietowac? Dobre pytanie, ale mimo wszystko

to nie jest temat na nastepny felieton, ]
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CHtODNYM OKIEM

Woijciech Urbanek
zastepca redaktora naczelnego

Maskotka
targow?
Oczywiscie

Pepper!
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Salesforce i Chinczycy
ratujg CEBIT

TO MIAL BYC ZUPELNIE INNY CEBIT - NOWY FORMAT, ZMIANA KOLOROW,
WPROWADZENIE OBSZAROW TEMATYCZNYCH. PLANY BYLY AMBITNE,
AWYSZLO, JAK WYSZLO.

CEBIT nie jest juz imprezg targowa, lecz festiwalem biznesowym promujgcym inno-
wacje i cyfryzacje — oznajmili organizatorzy. Ale gdyby o tym nie wspomnieli, mato kto
zauwazytby wprowadzenie nowej formuty. Tegoroczny ,festiwal” nie odbiegat zasadni-
czo od poprzednich targowych edycji. Jedyng zauwazalng zmiang byto przesuniecie ter-
minuimprezy. Meteorologicznie to strzal w dziesiatke, gdyz zielony Hanower w czerwcu
nabiera dodatkowego uroku. Wspaniatg aure wykorzystali niektorzy dostawcy, tworzac
pod chmurka specjalne strefy dla go$ci, m.in. Salesforce Park. Szczegdlng inwencja wy-
kazali sie¢ tez marketerzy SAP-a, ktorzy uruchomili na czas CEBIT-u... diabelski mtyn.
Ale pomimo réznego rodzaju zabiegow, stosowanych zaréwno przez organizatorow, jak
i samych wystawcow, tylko nielicznym udalo sie przyciagnaé¢ oczekiwang liczbe go$ci.
,,Niepokoi nas niska frekwencja. Uczestniczyliémy w targach Hannover Messe i przez
nasze stoisko przewijato sie kilka razy wiecej 0sob anizeli podczas tegorocznej edycji
CEBIT-u” - ustyszatem od jednego z mtodych polskich przedsiebiorcow.

Co znamienne, wyjatkowa nudg wiato z wiekszos$ci chinskich pawilonow. Chinczy-
cy ziewali lub wpatrywali sie¢ w ekrany swoich smartfonéw. Ewentualnie robili te dwie
rzeczy jednoczesnie. ,,To bardzo oryginalne i wygodne w uzyciu klawiatury” - ozywita
sie nachwile mtoda Chinka, ktorg zapytatem o prezentowane na stoisku akcesoria. Lecz
jej entuzjazm natychmiast ostabl, kiedy dowiedziala sie, ze jestem dziennikarzem i ra-
czej nie ubijemy interesu.

Jednak to wiasnie przedstawiciele Panstwa Srodka nie zawiedli organizatoréw
i szczegolnie licznie stawili sie w Hanowerze. Bez ich udziatu CEBIT 2018 miatby du-
7o skromniejszy charakter. Czasami wrecz odnositem wrazenie, ze znalazlem sie na
bazarze w Szanghaju. Ale czy niska frekwencja po stronie odwiedzajacych nie sprawi,
ze chinskie firmy przestang przyjezdzac¢ na te impreze? Szczerze mowiac, to mato real-
ny scenariusz. Wiara przedsigbiorcow z Chin w europejskich konsumentow wydaje sie
nieztomna. Zwlaszcza ze wielu z nich probuje podazaé¢ sladami Huawei, ktore w ciggu
ostatnich kilku lat zdobyto silng pozycje na Starym Kontynencie.

Chrapke na Europe ma rowniez Salesforce. Amerykanie drugi rok z rzedu wykupi-
li najwieksza powierzchnie wystawienniczg sposrod wszystkich firm uczestniczacych
w imprezie. Kalifornijska firma, oprocz calej hali nr 9, zajeta tez czesé pobliskich ogrod-
kow. Co wazne, Salesforce nie mogt narzekaé nabrak gosci. Wszystko wskazuje nato, ze
koncern Benioffa pojawi sie w Hanowerze w przysztym roku.

Aletonieludzie z Salesforce’a najciezej pracowali na tegorocznych targach. Chybanaj-
bardziej oblegang postacig byt Pepper, ktory odpowiadal na pytania, chwalit sie swoimi
umiejetno$ciami, pokazywat r6znego rodzaju gesty. Robot opracowany przez SoftBank
zostal goraco przyjety przez zwiedzajacych, a niektorzy nawet go przytulali i gtaskali
po plastikowej gtowce. Wielu chetnie zabratoby go ze sobg do domu. Niestety, za tego
sympatycznego humanoida trzeba zaplaci¢ tyle, ile za nowego, bogato wyposazonego
VW Golfa, czyli ponad 20 tys. euro.
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Rewolucji nie da sie zatrzymac...
Czy Twoj biznes jest gotowy na zmiany?

Za sprawa nowych technologii w ciggu ostatnich 3 lat Swiat zmienit si¢ bardziej

niz wczesniej przez 25. Przedsigbiorstwa, ktére dotrzymuja kroku tym przemianom,
odnotowuja imponujacy wzrost, zostawiajac konkurencje daleko w tyle.

Tylko od Ciebie zalezy, na ktérym miejscu w tym wyscigu znajdzie sie Twoja firma.

Zdobadz nowe narzedzia biznesowe, ktére pozwolg Ci przekuwac zmiany
w otoczeniu biznesowym na swoja korzysé i wygrywac w kazdych warunkach.

Start

juz jesienia
Dotacz do uczestnikéw nowej edyciji 2018!
Strategic Leadership Academy™

Zacznij zdobywac nowa wiedze juz dzis, pobierajac
bezptatny raport specjalny ,,Harvard Business Review Polska”

Wede na: »




Ready for
takeoff
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The power behind competitiveness

Zasilacz UPS z serii Modulon DPH 500kVA
Najwyzsza gestos¢ mocy przy bezkompromisowej
wydajnosci i niezawodnosci

» Najwieksza gestos¢ mocy 55,6kVA w
ramach jednego modutu (3U)

» Wiodaca na rynku sprawnos$¢ w trybie
podwadjnej konwersji do 96,5%

> Redundantna konstrukcja oraz dwie
niezalezne magistrale CAN zapewniajaq
najwyzszg dostepnos¢ systemu

» Dotykowy, 10-calowy wyswietlacz
gwarantuje tatwos¢ obstugi systemu

Delta Electronics (Poland) Sp. z 0. o.
ul. Poleczki 23, 02-822 Warszawa
tel. (22) 335 26 00
ups.poland@deltaww.com
www.deltapowersolutions.com
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Smarter. Greener. Together.





