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Gutenberg wiecznie zywy

Doktadnie dwalata temu na tych lamach Ireneusz Dagbrowski zapytat w swoim felie-
tonie o stan prasy branzowej (,,CRN 3.0”, nr 7/2016). Uczynil to, bo z jednej strony
od dawna mowi sie o upadku mediow drukowanych, a z drugiej wyraznie widaé, ze na
przyktad CRN trzyma si¢ naprawde niezle. A zatem jak to w koncu jest? Czy to nasz
miesiecznik wybija sie ponad $rednia, czy moze - parafrazujgc Twaina — pogloski
o $mierci branzowych periodykdéw sg przesadzone?

W udzieleniu odpowiedzi na tak postawione pytanie pomagaja dane zawarte w in-

Tomasz Gotebiowski
Redaktor naczelny

formacji prasowej od firmy OKI. Material ten wpadt do mojego Outlooka kilka tygo-
dni temu. Dotyczyt reklam drukowanych, a konkretnie tego, czy sa nadal atrakcyjne
w oczach swoich adresatow, w tym przedsiebiorcow. I juz od pierwszego akapitu zro-
bito sie interesujgco. Cytuje: ,,marketingowcy muszg zda¢ sobie sprawe z tego, ze ma-
teriaty drukowane czeka $wietlana przysztosé¢”. Biorac pod uwage, ze zyjemy w dobie

za mniej irytujgce niz reklamy online.

OKIwypuszczado mediow tak ,,niepoprawna politycznie” informacje prasowa, bo dys-
ponuje sprzetem, naktorym mozna drukowac rozne materiaty reklamowe, foldery, koper-
ty, ulotki etc. Czy to znaczy, ze ich news naciaga fakty pod z gory okreslona teze? W mojej
opinii nie. To, ze druk wcigz ma swojg warto$¢ i jest ona niemata, wynika z réznorakich

cyfryzacji wszystkiego, }gcznie z elektroniczng spowiedzig i portalem dlabezdomnych,
news zaczyna sie jak u Hitchcocka, po czym napiecie zaczyna rosnaé. Zeby nie byé go-
tostownym, cytuje dalej: ,,neuronauka udowadnia, ze reklamy w formie drukowanej
R - robig lepsze wrazenie niz reklamy cyfrowe - liczne badania wskazuja, ze drukowane
ezyg’ta CJ a tresci przetwarzane sa na poziomie chemii moézgu z wigkszym zaangazowaniem i przy
uzyciu wyzszej koncentracji. Badania te wykazujg rowniez glebsze emocjonalne reak-
cje na tre$ci drukowane w poréwnaniu do tresci cyfrowych widocznych na ekranie”.
Z dru k u W dalszej czesci omawianej informacji prasowej PR-owcy OKI powotuja sie na ana-
lizy Cision, z ktorych wynika, zZe 64 proc. kupujacych w sektorze B2B wskazuje media
tO marketingowy drukowane jako jedno ze zrodet informacji, ktéremu ufaja najbardziej. Z kolei dane
Roper Public Affairs dowodza, ze klienci uznajg drukowane materiaty marketingowe
biqd.
badan, takze prowadzonych na polskim rynku. Swietnym przyktadem s badania ITBC
i KB Pretendent sprzed kilku lat, ktore dowodza, ze polscy specjalisci IT uznajg prase
drukowang za najbardziej wiarygodne Zrodto informacji. Na razie wiec pan Gutenberg
_ nie ma powodu, Zeby sie w grobie przewracaé. Druk zmienit $wiat i nadal to robi.
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PERYSKOP S

# Konsorcjum Asseco Data Systems i Asseco Poland podpisato umowe z KRUS na ,kompleksowg obstuge = Wang Jian, wspdtzatozyciel, wspétudziato-
systemow informatycznych wspomagajacych obstuge ubezpieczen i swiadczen krotkoterminowych” (system nSIU). wieci szef rady dyrektorow grupy HNA, zginat wskutek
Wartos¢ kontraktu to 58 min zt brutto. Wezesniej, w maju br., KRUS zlecit konsorcjum utrzymanie i rozwoj Sys- nieszczesliwego wypadku podczas podrozy do Frangji.
temu Workflow za kwote 42 min zt brutto. W sumie wiec spatki Asseco w ciagu kilku tygodni zapewnity sobie L\LI Zmarty menedzer odpowiadat za Strategie HNA, bedac
wptywy z KRUS na poziomie 100 min zt. L/) zwolennikiem ekspansji grupy. Za jego kadendji dokonata

b ona przejec kosztem okoto 50 mid dol., w tym akwizycji In-
% gram Micro za 6 mid dol. Czes¢ analitykow wieszczy, ze smierc
:\ \Wanga 0znacza koniec ery agresywnej ekspansji grupy HNA.

# Programistom najbardziej optaca sie biegta znajomos(¢ technologii Angular (tzw. otwarty framework
w jezyku JavaScript), dzieki ktorej moga wykazac sie Srednia wysokoscig zarobkow w ramach umowy o pra-
ce napoziomie 12 tys. z¢ brutto - wynika z danych No Fluff Jobs. Z kolei w ramach umowy B28B najwiecej
zarabiajg 0s0by programujace w oparciu o technologie Spring - Srednio 15 tys. zt netto. Wysokosc za-
robkow w duzych miastach jest podobna, zatem przeprowadzka do stolicy nie gwarantuje informaty-
kom wyzszych stawek. Najwieksze profity w tym zawodzie zapewnia znajomosc kilku technologii.

= ZTE pod naciskiem administracji USA zwolnito swojego CEQ,
v caty zarzad i wybranych dyrektordw. Czystka na gorze byta jednym
% Z warunkow zniesienia 7-letniego zakazu handlu pomiedzy Stanami
b Zjednoczonymi a chinskim koncernem, ktory az 30 proc. podzespotow
# Janusz Filipiak to najlepiej zarabiajacy prezes wsrod menedzerow wszystkich spotek vu pozyskuje wiasnie na tamtym rynku. Zradtem konfliktu byto zlekcewaze-
notowanych na GPW w 2017 r. Z raportu , Wynagrodzenia cztonkow zarzadow w 2017 roku” (} nie przez ZTE sankgji natozonych przez USA na Iran i Koree Patnocna. No-
opracowanego przez Sedlak & Sedlak wynika, ze prezes Comarchu zarobit w ubiegtym roku L“ wym CEO ZTE zostat Xu Ziyang, byty szef firmy w Niemczech oraz dyrektor

13,6 min zt, 0 16,8 proc. wiecej niz rok wezesniej. Wérod kobiet petnigcych funkcje pre- S~ odpowiedzialny za chmurowe produkty telekomunikacyjne i rozwigzania dla

7653 zarzadu najwyzsze zarobki uzyskata szefowa ABC Daty llona Weiss - na poziomie % sieci szkieletowych.

2min zt. Wedtug raportu mediana wynagrodzen cztonkow zarzadow spotek gietdowych Ll\l’*

w2017 . wyniosta 602,7 tys. zt. Do podanych stawek zostaty wliczone rowniez wy- = Tintri, producent pamieci masowych, zwolnit wiekszos¢ pracownikow (oko-

ptaty z programdw motywacyjnych opartych nainstrumentach finansowych. Analiza (} 10200 050b). Cogorsza, z firmy odszedt takze Thomas Barton, CEQ oraz dotychczaso-

objeta 976 050b z 377 spotek. b wy dyrektor finansowy. W potowie czerwca Tintri poinformowato, ze nie jest w stanie
~J sptacac diugow (wynoszg okoto 65 min dol) i nie ma $rodkéw na kontynuowanie dzia-

# Grupa Action w czerwcu br. wypracowata 134 min zt obrotow, a wiec Q talnosci po 30 czerwca br.

05,5 proc. wiecej niz rok wezesniej (127 min zt). Bilans byt natomiast podobny jak

wmaju br. (134 min z4). Zarzad spotki podkresla, ze wartos¢ skonsolidowane] Q = Dell zostat skrytykowany przez Antonia Neriego, szefa HPE, ktory powiedziat (podczas

marzy utrzymuje Sie na stale wysokim poziomie. W czerwcu br. wyniostaona % konferencji HPE Discover 2018), ze ,Dell nie ma strategii dotyczacej rozwiazan brzegowych”.

ok. 6,7 proc. W maju br. byto to ok. 6,6 proc., a w kwietniu br. - ok. 6,4 proc. b W ocenie Neriego konkurent HPE nie ma specjalizacji wertykalnych w obszarze Sieci bezprze-
vv wodowych, nie posiada rozwigzan odpowiednich do realizacji strategii ,mobile-first, cloud-first”
% RTV Euro AGD, MediaMarkt i Mediaexpert to najlepiej zna- (} na brzegach sieci i ,generalnie nie wprowadza zadnych innowagji”. Rzecznik Della odpowiedziat, ze
ne internautom Serwisy internetowe ze sprzetem elektronicznym k“ koncern duzo zainwestowat w swoj ekosystem sieciowy w ciggu ostatnich czterech lat i zauwaza,silng
- wynika zraportu ,E-commerce w Polsce 2018. Gemius dla E-com- S~ akceptacje” swojej strategii przez klientow.

merce Polska”. W badaniu spontanicznej rozpoznawalnosci marek

tetrzy sieci uzyskaty odpowiednio 25 proc., 22 proc. i 21 proc. = Apple wymieni wadliwe klawiatury MacBookow w reakcji na skargi uzytkownikow i ztozony w ma-
wskazan. Na czwartym miejscu znalazto sie Allegro (19 proc)). jubr. sadowy pozew. Sprawa dotyczy laptopow produkowanych od 2016 ., kiorych klawiatury s, zdaniem
Polskie serwisy muszg jednak liczyc sie z coraz silniejsza uzytkownikow, podatne naawarie. W pozwie zazadano od producenta zwrotu wszystkich kosztow napraw, za co
konkurencja z zagranicy. W sklepach internetowych poza Apple zyczyt sobie od klientow do 700 dol. Apple zapowiedziat bezptatng wymiane problematycznych klawiatur
krajem kupuje juz 23 proc. badanych, podczas gdy dwa (lub pojedynczych klawiszy). Najpierw skorzystaja z niej klienci w USA. Uzytkownicy, ktorzy wezesniej zaptacili za
ata temu ten odsetek wynosit 10 proc. naprawe z wtasnej kieszeni, moga liczy¢ na zwrot kosztow.

E
ol
- Zawsze méwilem, ze mu- - Nigdy wczesniej nie bylem Swiadkiem - Za jednq z gtownych przeszkod

simy dziataé troche tak bardziej ekscytujgcego i dynamicznego uznatbym mentalno$é polskich
Jjak startup - Gustavo czasu w historii dystrybucji IT przedsigbiorcéw - Pawel
Moller-Hergt, CEO - Tim Curran, CEO GTDC. Slusarczyk, prezes zarzadu

Also Holding. CD3D o wolnym tempie

rozwoju rynku druku 3D.
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5G w Polsce zagrozone

Jest powazna przeszkoda w rozwoju sieci
nowej generacji - ostrzega raport Boston
Consulting Group. Moze go zastopowac
tzw. norma limitu gestosci mocy (PDL)
dla transmisji radiowych. W Polsce obo-

ustaw powinien trafi¢ do konsultacji

w IV kw. br. Czasu na rozbudowe infra-
struktury jest mato, bo za trzy lata ruch
zwigzany z przesytaniem danych bedzie
5-krotnie wyzszy niz obecnie.

wigzuje wskaznik 0] W na Tm kw. To na-
wet 100 razy bardziej restrykcyjna wartos$¢
niz w krajach UE (10 W/m kw.). Wedtug
BCG bez zmiany normy nie bedzie mozli-
wy wzrost transmisji danych odpowiedni
dla sieci 5G. Skutki bytyby
fatalne i dla gospodarki,

i dostawcow zwigzanych
z sektorem ICT. Moz-

Zgodnie ze strategig 5G dla Polski
w 2019 1. majg nastapi¢ pierwsze wdro-
zenia, a do 2025 r. sie¢ bezprzewodowa

5. generacji powinna pokry¢ wszystkie
miasta i gtdbwne szlaki transportowe.

na wowczas zapomniec
0 Przemysle 4.0 i rozwoju
Internetu rzeczy.

Minister cyfryzacji Pa-
wet Zagorski zapowie-
dziat zmiany legislacyjne
zwigzane z wdrozeniem
5G w kraju. Projekt no-
welizacji odpowiednich

Firmy drogo zaplaca
za naduzycia

Nawet 30 min zt bedzie kosztowa¢ uwiktanie w korup-

cje i oszustwa. Ministerstwo Sprawiedliwosci przygotowu-
je przepisy dotyczgce karania nieuczciwych firm. Majg one
obowigzywac jeszcze w tym roku - informuje PAP.

Resort zauwaza, ze trudno jest wyegzekwowac sankcje wo-
bec przedsiebiorstwa, ktérego pracownicy sg zamiesza-

ni w dziatania niezgodne z prawem. Wiceminister Marcin
Warchot przytacza przyktad HP Polska i tzw. infoafery zwig-
zanej z korupcjg w Centrum Projektow Informatycznych.
Proces w tej sprawie wytoczyt koncernowi amerykanski
wymiar sprawiedliwosci. W 2014 r. centrala HP przyznata,
ze dochodzito do dziatan korupcyjnych m.in. w Polsce,

i zaptacita w zwigzku ze sprawa 108 min dol. W kraju nie
byto podstaw prawnych do podobnego postepowania.

W ramach zmian oprocz podniesienia kar ma by¢ m.in.
zniesiony warunek skazania osoby fizycznej. np. pre-
zesa spotki, aby mozna byto wyciggnaé konsekwencje
wobec przedsiebiorstwa. Nawet gdy firma nie wykazu-

je przychoddw, ale ma majatek, bedzie mozna orzec kare
- obecnie warto$¢ sankcji wobec ,podmiotu zbiorowego”
moze wynosi¢ do do 3 proc. przychodow.

Action spraw-
dzony przez

Cisco otwiera sie szerzej
na programistow

skarbowke

W koncu czerwca br. kontrolerzy
skarbowki doszli do wniosku,

ze Action jest czysty w sprawie do-
tyczacej VAT za marzec, kwiecien

i lipiec 2014 r. Mazowiecki UCS zde-
cydowat o zakohczeniu postepo-
wania kontrolnego za ten okres

- poinformowata spotka. Skarbdwka
sprawdzata rzetelnos$¢ deklarowa-
nych podstaw opodatkowania oraz
prawidtowos$¢ obliczania i wptaca-
nia VAT. W wynikach kontroli za wy-
mienione miesigce stwierdzono, ze
brak jest podstaw do odmowy prawa
obnizenia kwoty podatku naleznego
o podatek naliczony.

Action wczesniej otrzymat wyni-

ki kontroli VAT za okres od sierpnia
2014 r. do marca 2015 r. oraz za maj
2012 r.Réwniez w tych przypadkach
w ocenie Urzedu Celno-Skarbowego
rozliczenia VAT spotki nie wzbudzity
zastrzezen.
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Producent udostepnit nowe narzedzia oraz otwar-
ty interfejs programowania aplikacji (API) dla de-
weloperow w ramach Cisco DNA Center - centrum
zarzadzania i automatyzacji tzw. sieci intuicyjnej.
Ma to utatwic¢ przeksztatcenie sieci sktadajacej sie
z wielu urzadzen w jeden spojny system.

Przy programowaniu deweloperzy bedg mogli wy-
korzystywac dane analityczne i inne informacje.

To kontynuacja dziatan producenta, zmierzajaca
do stworzenia otwartej, programowalnej platfor-
my obejmujgcej cate srodowisko sieciowe. Cisco
potaczyto platformy do zdalnej komunikacji Spark
i Webex. Ma to zwiekszy¢ efektywnosc zdalnych

spotkan stuzbowych i wykorzystanie komunika-
cji wideo.

Koncern jest w fazie transformacji z producenta
sprzetu sieciowego w dostawce ustug i oprogramo-
wania. Cisco dazy zwtaszcza do zwiekszenia przy-
choddéw w modelu abonamentowym. Z subskrypcji
oprogramowania firma generuje juz ponad potowe
(55 proc.) wptywow ze sprzedazy software’u.

W minionym kwartale Cisco zwigkszyto sprzedaz
04 proc.-do 12,5 mld dol., a zysk o 7 proc.,

do 2,7 mld dol. To kolejny kwartat wzrostu.
Wedtug CEO Chucka Robbinsa widac¢ juz efekty
restrukturyzaciji.

Amazon zainwestuje w polskich fachowcow

Amazon zamierza powiekszy¢ zespot specjalistéw w swoim osrodku badan i rozwoju w Gdansku o 200 oséb.
Tym samym zatoga Amazon Development Center Poland liczy¢ bedzie ok. 650 fachowcdw. Beda wsréd nich

programiscii specjalisci w zakresie przetwarzania jezyka naturalnego. Gdanskie centrum B&R pracuje

m.in. nad oprogramowaniem do asystenta gtosowego Alexa. Powstato w 2013 r. na bazie przejetego osrodka

polskiej firmy Ivona Software. Wedtug danych Tactica z 2016 r. w ciggu pieciu lat rynek wirtualnych asysten-

tow 8-krotnie zwiekszy swojg wartosc.

Gigant zapowiedziat rowniez znaczny wzrost liczby miejsc pracy w swoich pieciu centrach logistycznych

w Polsce. Wedtug danych z 2017 r. Amazon zainwestowat w Polsce od 2014 r. ponad 3 mid zt.



NTT po kontroli ws. VAT

Mazowiecki UCS w czerwcu br. zakonczyt postepowanie kontrolne w sprawie VAT w NTT System,
obejmujgce rozliczenia od stycznia do lutego 2013 r. Badano rzetelnos$¢ deklarowanych podstaw
opodatkowania, jak rowniez prawidtowo$¢ obliczania i wptacania podatku od towardw i ustug.

Nie stwierdzono nieprawidtowosci - poinformowat zarzad spotki. Stosowne wnioski UCS przedstawit
w wyniku kontroli, przekazanym spotce. W jego ocenie NTT dochowat nalezytej starannosci w reali-
zowanych transakcjach. Naczelnik UCS uznat wiec, Ze nie ma podstaw do odmowy prawa obnizenia
kwoty podatku naleznego o podatek naliczony wykazany w fakturach zakupu. Jest to kolejne w tym
roku postepowanie kontrolne dotyczace VAT w NTT System, zakohczone bez konsekwencji finanso-
wych dla spotki. W kwietniu br. mazowiecki UCS zamknat postepowanie obejmujace 2010 r. oraz wy-
brane miesigce 2009 r. Rowniez w tych przypadkach kontrolerzy nie stwierdzili nieprawidtowosci.

Nie ma zgody na upadlosc

spolki Indaty

Katowicki sgd odrzucit wniosek o ogtoszenie
upadtosci IndataCities, spétki z grupy Indata,
ktory zostat ztozony w marcu br. Postanowienie
w tej sprawie wydano 18 czerwca. Sad wyjasnia
swojg decyzje tym, ze firma mimo wezwania nie
wptacita zaliczki na wydatki w ustawowym ter-
minie. IndataCities zaprzecza.

Spotka kilka dni wczesniej ztozyta rowniez
wniosek o restrukturyzacje, gdyz w ocenie
zarzadu jest szansa na kontynuowanie dzia-
talnosci i uregulowanie zobowigzah w ramach
uktadu.

W marcu br. (i powtdrnie w maju br.) wniosek

0 ogtoszenie upadtosci ztozyta takze Indata SA.

Obecnie firma czeka na decyzje sagdu w tej
sprawie.

Gtowna spodtka oraz niektore firmy zalez-

ne (IndataCities, Indata Utilities, Positive
Power) wnioskowaty o upadto$¢ z powodu
problemoéw z ptynnoscia finansowa. Wierzy-

ciele - banki i obligatariusze - domagaja sie
uregulowania zobowigzan idgcych w milio-
ny ztotych. Ostatnio ING Bank Slaski zaza-
dat od Indata SA sptaty kredytu w wysokosci
51min zt.

Spotka Indata w koncu czerwca ponownie
poinformowata o tym, ze nie wyptaci odse-
tek od obligacji (wyemitowano je na kwote
1min zt), ttumaczac sie brakiem srodkow.
Na razie wigc wierzyciele tej firmy musza
uzbroi¢ sie w cierpliwosc.

Konsolidacja na polskim rynku

outsourcingu IT

Udziatowcy Solid Brain zaakceptowali
sprzedaz wiekszosciowego pakietu tej spotki
we wstepnej umowie zawartej z IT Kontrakt.
Transakcja dojdzie do skutku po uzyskaniu
zgody UOKIK. Jej zamkniecie jest planowane
w sierpniu 2018 r. Solid Brain specjalizuje sie
w tworzeniu oprogramowania na zlecenie

i zarzadzaniu nim w modelu outsourcingo-
wym. Firma ma siedzibe w Krakowie, zatrud-
nia blisko 200 oséb.

Z kolei IT Kontrakt nalezy od ub.r. do funduszy
Oaktree Capital Management oraz Corner-
stone Partners (odkupity udziaty od Work

Service). Inwestycja w Solid Brain jest kolej-
nym etapem budowy europejskiej grupy
kapitatowej specjalizujgcej sie w outsourcingu
IT w zakresie tworzenia i utrzymywania
oprogramowania.

Nowa spotka ma by¢ liderem pod tym
wzgledem nie tylko w Polsce, lecz w catym
regionie Europy Srodkowej i Wschodniej,

w regionie DACH (Niemcy, Austria i Szwaj-
caria) i Skandynawii. Ten zakrojony na szero-
ka skale projekt przewiduje zarbwno przeje-
cia specjalistycznych podmiotow, jak i wzrost
organiczny.

INDEKS#

A~ IT.Channel 20

Wprawdzie rubryka, jakkolwiek by na to nie
patrze¢, gietdowa narzuca redakcji pewna
konwencjg, ale akurat w tym miesigcu po-
stanowilismy zrezygnowac z opisu biezg-
cych wydarzen na rzecz czego$ (chyba)
weselszego. W trosce o czytelnika. No bo

ile mozna czyta¢ w komentarzu do nasze-
go autorskiego indeksu, ze sklepy sprzedajg
niewiele, nie ma ciekawych wdrozen, a ad-
ministracja - wiadomo... No wtasnie. A spoj-
rzenie w przyszio$¢ daje pewna nadzieje, ze
dobre czasy dla naszej branzy jeszcze na-
dejda. Lekki optymizm opieramy na analizie
rynkow Swiatowych, na ktorych dzieje sie
wiele ciekawych rzeczy. Interesujgce dane
ptyna np. z segmentu chatbotow. W skrocie
jest to oprogramowanie symulujace prace
cztowieka - mowa o wirtualnych asysten-
tach w smartfonach, call center banku czy
live chatach. Rynek botow rosnie wyjatkowo
dynamicznie: juz dzisiaj dziata ponad 300
firm zajmujacych sie tworzeniem tego typu
oprogramowania, a tgczna wartos¢ zainwe-
stowanych w nie srodkdw szacowana jest na
ponad 21 mld dol. Chatboty to oszczednos¢,
a takze usprawnienie dziatania firmy.
Kolejnym ciekawym segmentem sa tzw. in-
teligentne miasta. Koncepcjiich budowy
jest wiele, sporo jednak mowi sie o tym, ze
dzieki Big Data, systemom uczacym sie oraz
sztucznej inteligencji bedzie mozna lepiej
planowac rozwoj miast, a takze zarzadzac
podstawowymi ustugami publicznymi taki-
mi jak transport czy bezpieczenstwo. A to
wymarzone pole do popisu dla integratorow,
takze tych gietdowych. Sg jeszcze inne prze-
strzenie do rozwoju w kolejnych latach.

Nie martwmy sie wiec tym, ze na naszej
gietdzie trwa pewnego rodzaju dekoniunk-
tura, jesli chodzi o firmy IT. Ceny akcji beda
sie zmienia¢ - ci, ktorzy dzié sprzedaja, ju-
tro bedg kupowac. W tym kontekscie war-
to podkresli¢ lekki wzrost wartosci indeksu
w poréwnaniu z ubiegtym miesigcem.

Mate 9 punktow wiecej, a jednak cieszy.

Wartos¢ indeksu na dzien 10 lipca br.

803
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Firmy wylacza
monitoring?

Zamieszanie w zwigzku z RODO. Firmy maja
czas do poczatku pazdziernika br. na dostoso-
wanie sie do nowych regulacji w zakresie moni-
toringu. Taki termin wyznaczyta prezes Urzedu
Ochrony Danych Osobowych, Edyta Bielak-
-Jomaa. Oznacza to, ze do kohca Il kw. br.
wszystkie podmioty, ktére stosujg nadzor wi-
deo, musza przeprowadzi¢ audyt w tym za-
kresie. Trzeba bedzie w pierwszej kolejnosci
sprawdzi¢, czy jest podstawa prawna do moni-
toringu, czy dopetniono wszystkich formalnosci
wymaganych nowymi regulacjami (jak obowig-
zek poinformowania pracownikdw, iz s w za-
siegu kamer, odpowiednie zapisy w regulaminie
zakiadu pracy), czy rozmieszczenie sprzetu nie
narusza przepisow itd. UODO opublikowat row-
niez wskazowki dla przedsiebiorstw, jak obecnie
stosowa¢ monitoring wideo.

Prezes urzedu zapowiedziata, ze po upty-
wie moratorium zacznie egzekwowac nowe
przepisy.

Qumak porozumial sie z Oracle’em

Zatatwiono sprawe sptaty przez polska spotke ponad 8 min zt. Takich pieniedzy domaga sie ame-
rykanska korporacja z tytutu ustug asysty technicznej $wiadczonej klientom integratora. W koncu
maja br. Qumak otrzymat w tej sprawie nakaz zaptaty z dwutygodniowym terminem uregulowania
naleznosci. W odpowiedzi skierowat do sadu zarzuty wobec nakazu.

W porozumieniu zawartym w kohcu czerwca spotki ustality harmonogram sptaty wspomnianej
kwoty. Jezeli polska firma bedzie terminowo regulowac naleznosci, Oracle powstrzyma sie z wnio-
skiem o egzekucje dtugu. Co wiecej, obiecat, ze po sptacie catej sumy umorzy odsetki za opdznie-
nie, koszty sadowe i zastepstwa procesowego w tej sprawie.

Wpadli oszusci z fikcyjnych e-sklepow

Funkcjonariusze z gdanskiego oddziatu CBSP zatrzymali cztery osoby podejrzane o oszustwa
internetowe. Z ustalen sledczych wynika, ze s to cztonkowie zorganizowanej grupy przestep-
czej. Zatozyli17 fikcyjnych e-sklepéw z elektronika. Oferowali w nich nieistniejgcy towar od
czerwca 2016 r. do lutego 2018 1. L gczna kwota wytudzonych w ten sposéb pieniedzy przekra-
cza 2,5min zt. Przelewy od klientéw trafiaty na konta bankowe zaktadane na tzw. stupy,

a nastepnie $rodki byty transferowane na giet-
dy kryptowalut w Polsce i za granica. Do tej
pory ustalono 2,7 tys. pokrzywdzonych.
Zatrzymani to mieszkancy Trojmiasta i okolic
w wieku 22 i 23 lat. Prokurator postawit im
zarzuty: oszustwa dotyczgcego mienia
znacznej wartosci, prania pieniedzy oraz
udziatu w zorganizowanej grupie przestep-
czej. Podejrzanym grozi¢ moze kara do 15 lat
pozbawienia wolnoéci. Sledztwo ma charak-
ter rozwojowy. CBSP nie wyklucza kolejnych

zatrzyman.

Najbardziej pozadani
pracodawcy IT w Polsce

Polycom przejety
za 2 mld dol.

Google jest firma, w ktérej najbardziej
chca pracowac polscy specjalisci IT

- wynika z badania Antal ,Najbardziej
pozadani pracodawcy 2017 w opinii
specjalistow i menedzerdw”. Gigant
znalazt sie na topie kolejny rok z rzedu.
Przyczynita sie do tego wedtug raportu
duza rozpoznawalnos¢ firmy, nietuzin-
kowa kultura organizacjii praca nad
innowacyjnymi projektami.

Drugie miejsce ex aequo zajeli Ama-
zon i Microsoft. Na trzecim pierwszy
raz w Scistej czotdwcee znalazta sie pol-
ska spotka - CD Projekt. Jej notowania
wsrdd polskich fachowcdw z bran-

7y wzrosty ze wzgledu na sukcesy na
Swiatowym rynku. Na podium ex aequo
z CD Projectem znalazt sie Intel.

Jak zauwaza Aleksandra Kujawa, Bu-
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siness Unit Manager Antal IT Services,
specjalisci wybierajg pracodawcdw ofe-
rujacych elastyczne formy wspotpracy.
Wyzsza kadra zarzadzajaca preferuje
etat. Wymienione korzysci moze prze-
wazyc¢ tylko wyzsze wynagrodzenie
netto na umowe B2B. Zwtaszcza spe-
cjaliscido 40 roku zycia coraz czesciej
wolg nie wigzac sie etatem.

Wedtug danych z raportu dla wszyst-
kich branz, kluczowymi elementami
przy dokonywaniu wyboru pracodawcy
byty wielko$¢ i prestiz (59 proc. odpo-
wiedzi) oraz styl zarzadzania i kultura
organizacyjna firmy (51 proc.). Dopiero
na trzecim miejscu znalazia sie wyso-
ko$¢ wynagrodzenia (48 proc.), ale rok
wczesniej zarobki miaty mniejsze zna-
czenie (40 proc.).

Plantronics sfinalizowat przejecie Polycomu kosztem 2 mld dol.
Celem jest stworzenie giganta oferujgcego kompleksowe systemy
komunikacji (Plantronics dotychczas specjalizowat sie w zestawach
stuchawkowych, analityce, produktach do wspotpracy). Dzieki prze-
jeciu Plantronics dysponuje obecnie kompleksowym portfolio roz-
wigzan z zakresu komunikacji i wspotpracy (zestawy stuchawkowe,
oprogramowanie, telefony stacjonarne, systemy konferencyjne
audio i wideo, analityka, ustugi). Zapewnia, ze jest w stanie dostar-
czy¢ komplementarne rozwigzania dla wszystkich rodzajéow przed-
siebiorstw, niezaleznie od wielkosci i branzy.

Globalny rynek systemow zintegrowanej komunikacji i wspotpracy
(UCC) bedzie wart wedtug prognozy Frost and Sullivan 39,9 mid dol.
w 2019 1. Gtownym zrddtem dochodow beda ustugi (66 proc.).
Potgczone firmy wygenerujg tacznie w br. ok. 2 mid dol. obrotéw.
Polycom powstataw 1990 r. Zatrudnia 2,8 tys. specjalistow. Z po-
nad 114 mld dol. rocznych przychoddw w ub.r. najwiecej wypra-
cowat w sektorze przedsigbiorstw (27 proc.) oraz w administracji
(19 proc.). Obroty firmy generujg rozwigzania wykorzystujace trans-
misje wideo (34 proc.), gtosowe (38 proc.) oraz ustugi (28 proc.).
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innovaphone wzmacnia zespot w Polsce

Stanowisko area sales managera w innovaphone w Polsce objat Rafat Lipka-Zanozik. Jego celem jest rozwoj firmy
na lokalnym rynku oraz rozbudowa sieci partnerow, zwtaszcza we wspotpracy z dystrybutorami (Komsa i Kontel).

cowat z producentami oprogramowania, dystrybutorami IT i telco, jak réwniez z dostawcami rozwigzan. W ostat-

nich latach byt sales managerem ICT w Gawinecie (2017-2018), kierownikiem sprzedazy w Milky Way Labs
(2016-2017), dyrektorem sprzedazy w MultimHex (2013-2016) oraz sales managerem w Versimie (2011-2012).

1
1
1
1
1
1
1
1
1
! Nowy menedzer w innovaphone ma kilkunastoletnie doswiadczenie w branzy IT i telekomunikacyjnej. Wspotpra-
1
1
1
1
1
1
1
1

Komputronik
Biznes: Rozanski
dyrektorem

Andrzej Rozanski objat stanowi-
sko dyrektora dziatu sprzedazy
rozwigzan IT i bezpieczenstwa
w modelu ustugowym. Odpo-
wiada m.in. za dostarczanie $ro-
dowiska IT, zarzadzanie nim,
wsparcie uzytkownika, outsour-
cing druku i bezpieczenstwa.
Specjalista posiada ponad dwu-
dziestoletnie do$wiadczenie

w branzy ICT. Poprzednio byt dy-
rektorem odpowiedzialnym za
sprzedaz i rozwigzania w Immu-
sec (2017-2018) oraz dyrektorem
operacyjnym Integrated Solu-
tions (201-2016). Z grupg Orange
byt zwigzany od 2002 r. Pracowat
rowniez na stanowiskach kierow-
niczych w spotkach Datacom
Systems, Nortel i Siemens.

Jest absolwentem Francusko-
-Polskiej Wyzszej Szkoty Nowych
Technik Informatyczno-Komu-
nikacyjnych (EFP) w Poznaniu.
Ostatnio zajmowat sie tez konsul-
tingiem z zakresu przetwarzania

i zabezpieczania danych.
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IMIANY

na stanowiskach

S4E: Ireneusz
Dabrowski
szefem rady
nadzorczej

Walne zgromadzenie ak-
cjonariuszy S4E powo-
tato do rady nadzorczej
pie¢ 0sob na wspdlng 3-letnig kadencje, rozpoczynajacy

sie 6 lipca br. Przewodniczacym zostat Ireneusz Dabrowski,
ktéry od wrzesnia 2016 1. kieruje radg nadzorczg ABC Daty.
Z branzg jest zwigzany od ponad 40 lat. Byt m.in. wspotza-
tozycielem jednej z pierwszych prywatnych firm kompute-
rowych w Polsce - SPTK Comtech i Comtech. W latach 90.
pracowat w DHI, potem w Computer 2000 Polska, ktory zo-
stat przejety przez Tech Date. Ireneusz Dabrowski byt w ko-
lejnych latach (1996-2011) m.in. dyrektorem zarzadzajacym

i cztonkiem zarzadu polskiego oddziatu Tech Daty oraz dy-
rektorem regionalnym w CEE, a ponadto wiceprezesem PIIT
(2001-2005) i przewodniczacym Rady Izby (2006-2007).
Na wspolng kadencje do rady nadzorczej S4E powotania
otrzymali rowniez Andrzej Bak (wiceprezes ABC Data Finan-
se) jako wiceprzewodniczacy oraz cztonkowie rady: Marcin
Sobka (dyrektor kontrolingu i raportowania grupy ABC Data),
Piotr Zelakiewicz (prezes iSource’a) i Katarzyna Lomankie-
wicz (dyrektor departamentu skarbu w ABC Dacie).

W ostatnim czasie doszto réwniez do zmian w zarzadzie
S4E. Funkcje wiceprezesa odpowiedzialnego za finanse
spotki na poczatku lipca br. objeta Aneta Bartnicka.

Tech Data: nowy
menedzer od
sieciowki

Dawid Banasiuk na stanowisku
junior business development
managera w Tech Dacie odpo-
wiada za zwiekszenie sprzedazy
partnerom handlowym produk-
tow Ruckus Networks, Extreme
Networks, Broadcom, Mellanox

i QLogic. Do jego obowigzkow
nalezy takze pozyskanie nowych
partnerdw, koordynacja dziatan
marketingowych, organizacja
szkolen handlowych, wspotpraca
z producentami. Bezposrednim
przetozonym nowego menedze-
ra jest Marcin Zielinski, Advanced
Solution Director.

Dawid Banasiuk posiada 2-let-
nie do$wiadczenie w dystrybucji
IT. Z Tech Data jest zwigzany od
2016 roku. Wczesniej pracowat
na stanowisku HPE engineera.
Odpowiadat przede wszystkim
za rozwigzania sieciowe, z Aru-
ba na czele. Dawid Banasiuk stu-
diowat informatyke w Wyzszej
Szkole Technologii Informatycz-
nych w Warszawie.




Huawei ma umowe
z polska spolka

Chinski gigant i Hawe Telekom podpisaty umowy o wspoétpracy, obejmujgce m.in. kooperacje
technologiczng i handlowa. W jej ramach polska spotka bedzie mogta m.in. liczy¢ na finansowa-

nie przez Huawei wspoélnych projektow.

Negocjacje w sprawie partnerstwa ciggnety sie ponad rok. List intencyjny miedzy Huawei

a Mediatelem, do ktérego nalezy Hawe Telekom, podpisano w marcu ub.r.

Ostatnie kwartaty nie byty tatwe dla spotki i catej grupy. W ubiegtym roku najwiekszy wierzyciel
Hawe Telekom - Agencja Rozwoju Przemystu - ztozyta wniosek o upadto$¢ integratora. Zostat
on oddalony przez sad. Obecnie Hawe Telekom jest w restrukturyzacji. Wspotpraca z Huawei

ma umozliwi¢ szybszy wzrost grupy.

Opoznienie na rynku notebookow

Problemy Intela z produkcja procesoréw Core
nowej generacji moga doprowadzi¢ do turbu-
lencji na rynku notebookow. Najwieksi gracze
obawiajg sie, ze w okresie najwiekszego popytu
w Il pot. br. na rynku nie bedzie nowych lapto-
pdw z najnowszymi CPU. Tym samym klientéw
trudniej bedzie przekonac do zakupu premiero-
wych komputeréw przeno$nych.

Ten kiepski dla branzy scenariusz rysuje sie

z tego powodu, ze Intel nie jest w stanie dostar-
czy¢ na czas producentom odpowiednigj ilosci
nowych CPU - wynika z informacji Digitimes.
Prawdopodobnie dopiero w przysztym roku
podzespoty kolejnej generacji pojawia sie w wy-
starczajacej ilosci.

Dlatego producenci zmniejszyli cele sprze-
dazowe dla komputerow przenosnych w br.

- twierdzi tajwanski serwis. W rezultacie we-
dhug prognozy dostawy notebookow zmaleja
w porownaniu z 2017 r., a ten trend przypusz-
czalnie potrwa do | pot. 2019 r. W tej sytuacji
najwieksi producenci PC beda prawdopodob-
nie koncentrowac sie w Il pot. br. na sprzedazy
notebookdw dla graczy i sprzecie biznesowym.
W konhcu czerwca szef Intela Brian Krzanich
podat sie do dymisji z powodu - jak oficjalnie
poinformowata korporacja - ujawnienia bliskigj
relacji z pracownica firmy. Nie jest jednak wy-
kluczone, ze musiat rozstac sie z koncernem

z zupetnie innych wzgledow.

Split payment nie dla wszystkich

Czesc¢ drobnych przedsiebiorcow unik-
nie split payment, bo zaptata w modelu
podzielonej ptatnosci (MPP) nie bedzie
mozliwa na rachunek ROR. Nie mozna
otworzy¢ rachunku VAT do wykorzy-
stywanego w dziatalnosci gospodarcze]
konta osobistego - poinformowato Mini-
sterstwo Finansow. Tym samym drobni
przedsiebiorcy, posiadajgcy tylko zwykty
osobisty rachunek bankowy, nie zosta-
na objeci MPP. Mechanizm ten polega na
tym, ze nalezno$¢ za fakture jest dzie-
lona na kwote netto i VAT - ten ostatni

trafia na osobne konto, do ktérego przedsiebiorca ma ograniczony dostep. Moze z niego korzystac
w okreslony sposéb - do regulowania naleznosci podatkowych lub zaptaty rownowartosci VAT kon-
trahentowi. Jednak gdy nabywca bedzie chciat zaptaci¢ za fakture na zasadzie MPP, robigc przelew
na rachunek ROR, wéwczas zostanie on odrzucony.

Przepisy dotyczace podzielonej ptatnosci weszty w zycie 1lipca br. Mechanizm jest dobrowolny, ale
0 jego stosowaniu decyduje nabywca, a sprzedawca musi sie dostosowac.

Teradata:
,SAP nas okrad}”

Teradata pozwata SAP-a. Zarzuca niemieckiemu
koncernowi kradziez tajemnic firmy, ktére we-
dtug niej wykorzystano do stworzenia platformy
bazodanowej HANA, czyli kluczowego produk-

tu giganta. Utrzymuje, ze nielegalnie pozyskat on
poufne informacje poprzez zatozong 10 lat temu
spotke joint venture. , SAP nigdy nie rozwinatby
tak szybko HANA, gdyby nie ukradt tajemnic Tera-
daty” - podata spdtka w oficjalnym o$wiadczeniu.
SAP nie komentuje zarzutow. Pojawiaty sie one
zreszta juz w poprzednich latach. Wspotzatozy-
ciel SAP-a Hasso Plattner utrzymywat wowczas,
ze HANA powstata w oparciu o baze danych

0 nazwie Hyrise, ktorg z kolei stworzyt Instytut
Hasso Plattnera w Poczdamie. Hyrise wedtug nie-
go jest produktem open source.

Sad podtrzymal
kare dla Terga

Sad Apelacyjny podtrzymat kare dla Terga wy-
mierzong przez UOKIK w 2014 r. W ocenie urzedu
jeden z potentatow na polskim rynku retailo-
wym nierzetelnie informowat klientéw o promocii
w swoim sklepie internetowym electro.pl (do Ter-
ga nalezy rowniez m.in. sie¢ Media Expert).

Otoz electro.pl wprowadzito promocje w po-
staci darmowej dostawy towaru. Miata ona obo-
wigzywac krotko, np. przez 48 godzin. Dlatego
konsument mogt doj$¢ do wniosku, ze taka
okazja juz sie nie powtorzy i trzeba szybko de-
cydowac sie na zakup. Nie byta to jednak wyjat-
kowa akcja, bo po zakonczeniu jednej promocji
natychmiast rozpoczynata sie kolejna. W su-
mie darmowa dostawa obowigzywata przez
ponad miesigc. UOKIK natozyt na spotke kare

w wysokosci 349,1 tys. zt. Po oddaleniu odwo-
tania przez Sad Ochrony Konkurencji i Konsu-
mentéw w maju 2017 r, Terg wnidst apelacje.

W maju 2018 r. Sad Apelacyjny wydat wyrok,

w ktérym utrzymat decyzje UOKIK. Wyjasnit,
ze koszty dostawy majg istotne znaczenie przy
podejmowaniu decyzji o zakupie.

To kolejna przegrana Terga przed sgdem

w sprawie kary natozonej przez UOKIK. W lu-
tym br. Sad Najwyzszy podtrzymat kare dla
spotki za przejecie electro.pl bez zgody UOKIK
w 2012 r. Wysoko$¢ natozonej na Terga sankcji
w tym przypadku to 40 tys. zt.

CRNnr7/2018 1
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GTDC Summit EMEA:

dystrybucja w nowych czasach

W holenderskim Noordwijk aan Zee odbyto sie jedno z najciekawszych
wydarzen dotyczgcych europejskiej dystrybucji - GTDC Summit EMEA.
To okazja dla dystrybutorow z naszego regionu do nawigzania

bgdz podtrzymania relacji z producentami z catego Swiata.
Tomasz GoteBiowskl, NOORDWIJK AAN ZEE

nadmorskiego kurortu potozonego na uro-
D O kliwym holenderskim wybrzezu Morza P6t-
nocnego, na zaproszenie organizacji Global
Technology Distribution Council, przyjechatoblisko 200 przed-
stawicieli producentdw, dystrybutorow, analitykow i dzienni-
karzy. Glownym celem wydarzeniabyta mozliwosé nawigzania
relacji handlowych, a takze préoba szerszego spojrzenia na sy-
tuacje w europejskiej dystrybucji. Stad obecnos¢ specjalistow
z takich firm, jak GfK, Context czy Canalys.
W gronie producentéw znajdowali sie przedstawiciele czo-
towych marek, jak Acronis, Cisco, Eaton, Extreme Networks,

12 CRNnr7/2018

Tim CurraN, CEO GTDC

HPE, Huawei, Lenovo czy IBM, a takze szeregu mniej znanych
w Polsce dostawcow, m.in.: Splunk (systemy analityczne), Bi-
natone Communications (systemy nadzoru dla uzytkownikow
domowych), Napatech (rozwigzania sieciowe) oraz StarTech.
com (stacje dokujace, przejsciowki). Wérod dystrybutorow nie
zabrakto Arrow ECS, Ingram Micro czy Tech Daty, natomiast
z polskich graczy pojawili sie przedstawiciele ABiVeracompu.
Do Noordwijk przybyt tez Jacek Murawski, ktory w bruksel-
skim biurze Ingram Micro pelni role wiceprezesa odpowie-
dzialnego za wspolprace i relacje z producentami w regionie
EMEA.



Tematyka tegorocznej edycji GTDC Summit skupita sie
wokot najnowszych trendow i innowacji technologicznych,
wyzwan, jakie czekajg dystrybutorow IT w zwigzku ze zmie-
niajgcym sie rynkiemipostepujaca cyfryzacja, a takze tworze-
nia nowych partnerstw dystrybucyjnych.

SItA MODELU 2-TIER

Na przestrzeni ostatnich 24 miesiecy az 600 nowych produ-
centow zawarto umowy dystrybucyjne z cztonkami GTDC (do
organizacjinalezy 18 dystrybutordw z calego Swiata, w tym AB
i ABC Data). Towarzyszy temu wzrost sprzedazy w europej-
skim kanale dystrybucyjnym. Najwiekszy wplyw na to ma
powiekszajaca si¢ gama nowych ustug - przede wszystkim
chmurowych - oferowanych przez dostawcéw. Ponadto dys-
trybutorzy wspieraja dzisiaj dostawcow rozwigzan i producen-
tow w trakcie catego cyklu zycia danej technologii czy ustugi
- od fazy uruchomienia przez uzytkowanie po dojrzatosc czy
proces aktualizacyjny.

Wprawdzie ,przepychanie pudetek” wciaz jest niezwykle
istotne, ale dystrybutorzy staja sie solution providerami, bez
ktorych ani producenci, ani resellerzy nie mieliby mozliwos$ci
skutecznego prowadzenia biznesu. Potwierdzajg to rezultaty
badania przeprowadzonego wérdd 50 czotowych producentow
w Europie i USA, ktore opublikowano w raporcie ,,2018 Tech
Distribution Outlook”. Wynika z niego, ze 64 proc. vendorow
oczekuje znaczgcego wzrostu sprzedazy za pos$rednictwem
dystrybutorow, a jedynie 2 proc. spodziewa sie zwiekszenia
przychodow w efekcie dziatan w modelu direct sales.

To wtasnie ustugi z warto$cig dodang definiuja dzis dystrybu-
cje, nie zas jedynie dostarczenie danego zamoéwienia pod okre-
$longadres. Wedtug GTDC dystrybucja zyskuje na popularnosci
we wszystkich segmentach rynku, w tym w chmurze, a dys-
trybutorzy przewidujg przekroczenie poziomu 34 mln euro
ze sprzedazy do 2020 1.

- Transformacja cyfrowa, ktorej udziatem sq wszystkie sek-
tory rynkowe, sprawila, ze rola dystrybutoréw IT ewoluowata
m.in. w zakresie wsparcia rozwoju biznesu partneréw na wybra-
nych przez nich rynkach. Musze przyznad, ze nigdy wczesniej nie
bytem $wiadkiem bardziej ekscytujqcego i dynamicznego czasu
w historii dystrybucji IT - podkresla Tim Curran, CEO GTDC.

DYSTRYBUCJA UStUG!:

LATWO POWIEDZIEC...

Oile entuzjazm szefa GTDC jest w duzej mierze uzasadniony,
otyle z punktu widzenia dystrybutorow sytuacja wyglada nieco
inaczej: poproszeni o wskazanie najtrudniejszego wyzwania,
zjakim musieli sie mierzy¢ w dotychczasowej karierze, najcze-
$ciej wymieniali wlasnie transformacje, czyli przechodzenie ze
sprzedazy sprzetu na sprzedaz ustug.

Rezultaty badania przeprowadzonego wsrod dystrybuto-
row uczestniczgcych w Summit EMEA wyraznie pokazuja, ze
nie czuja sie oni jeszcze w pelni gotowi, zeby wykorzystaé po-
tencjal, jaki tkwi w szybko rozwijajacym sie modelu ustugo-
wym (z danych amerykanskiego CRN-a wynika, ze do 2020 .
ok. 50 proc. klientéw z segmentu MSP przestawi sie na model

PETER VAN DEN BERG
dyrektor generalny GTDC na region EMEA | APAC

Jestesmy zachwyceni trendami, ktore obser-
wujemy w 2018 roku. W pierwszym kwartale

-

branza dystrybucyjna urosta w Europie na wszystkich gtow-
nych rynkach i widzimy juz, ze ten trend utrzyma sie w biezg-
cym kwartale. Takze producenci i dostawcy ustug podchodza
entuzjastycznie do mozliwosci, jakie otwiera przed nimi dystry-
bucja - wiekszy zasieg i efektywnosc, ale tez unikalne wsparcie,
jakie zapewniaja dzis dystrybutorzy.

chmurowy, wobec 12 proc. obecnie). Jednym z wyzwan jest
chociazby dostosowanie tradycyjnych, transakcyjnych mode-
li finansowania sprzedazy do rzeczywistosci, w ktorej klienci
ptaca resellerom za dostep do ustug i rozliczaja sie w zalez-
nosci od tego, na ile intensywnie z nich korzystaja. Stad obec-
nos$¢ przedstawiciela firmy Levantor, ktora stworzyta oferte
Cloud Finance m.in. z my$lg o zabezpieczeniu integratorow
przed ryzykiem, jakie niosg ze sobg niewyptacalni klienci. Te-
go typu produktéw i ustug finansowych bedzie z pewnoscig
przybywac.
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Panasonic: nowy
Toughbook dla partnerow

Rynek matych przenosnych urzgdzen z kategorii rugged czeka w najblizszym
czasie intensywny rozwoj, a Panasonic zamierza zdoby¢ w nim znaczacy udziat,
budujac sie¢ wyspecjalizowanych partnerow - wynika z deklaracji przedstawicieli

producenta podczas walijskiej premiery Toughbooka FZ-TT.

KRrzyszToF Pastawski, CARDIFF

owy wzmacniany tablet japon-
| \ | skiej marki to urzadzenie z sys-
temem Android 8.1i 5-calowym
ekranem, odporne na upadki, zalanie
i pyl, wyposazone w czytnik kodow kre-
skowych. Moze przez12 godzin dziata¢ na
baterii. FZ-T1 zostat zaprojektowany dla
pracownikéw mobilnych z takich branz
jak: produkcja, transport, logistyka, han-
del. Premierowy model bedzie dostepny

w polskiej dystrybucji od sierpnia br.
Wzrost zapotrzebowania na takie roz-
wigzania w najblizszych latach maja
zwiekszaé¢ gtownie dwa czynniki: zakon-
czenie wsparcia dla mobilnego systemu

Windows CE, co powoduje przej$cie uzyt-
PANASONIC POSZERZYt. PORTFOLIO PRODUKTOW RUGGED O HANDHELDY, CZYLI TERMINALE MOBILNE. kownikow handheldow (terminali mobil-
DOSTARCZAMY NIE TYLKO URZADZENIA, LECZ TAKZE KOMPLETNE ROZWIAZANIA = PODKRESLA FIRMA. nych) z tym oprogramowaniem na sprzet
z Androidem, oraz dobra sytuacja gospo-
darcza na $§wiecie, zachecajgca przedsie-

oot q =0 biorstwa do inwestycji.

: - Rynek laptopéw i tabletow rugged be-
dzie stabilny w ciqgu najblizszych 3-4 lat.
Wyrazny wzrost przewidywany jest na-
tomiast w przypadku handheldéw - pod-
kresla Kevin Jones, Managing Director
Panasonica.

Wedlug VDC Research w 2016 1. sprze-
daz wzmocnionych mobilnych terminali
zwiekszyla sie na Swiecie 0 176 proc.

- W2020r.chcemy mie¢ 10 proc. udzia-
tu w rynku handheldéw - deklaruje Jan
Kaempfer, dyrektor marketingu w Pana-
sonic Computer Product Solutions.

Uzytkownikami takich urzadzen moga
by¢ przedsiebiorstwa specjalizujgce sie
w transporcie, logistyce, zaktady produk-
cyjne, firmy handlowe i serwisowe, a tak-

OsrobEK PanasoNic CoMPUTER ProbucTs EUROPE W CARDIFF ZAIMUJE SIE M.IN. DOSTOSOWANIEM URZADZEN ze przedsiebiorstwa dostawcze, pocztowe
| OPROGRAMOWANIA DO POTRZEB KONKRETNYCH KLIENTOW BIZNESOWYCH, JAK ROWNIEZ SERWISOWANIEM SPRZETU. czy tez placowki gastronomiczne. W ma-
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gazynach - odpowiednio wyposazone
w dodatki i aplikacje - terminale mobil-
ne moga stuzy¢ do odszukiwania towarow
izarzadzania operacjami (podobng funk-
cje moga petnié wretailu), atakze do skla-
dania zamo6wien podczas inwentaryzacji
czy sprawdzania informacji dla klienta.
Z kolei w przemysle mozna je wykorzy-
stywac do kontroli jakosci i zarzadzania
operacjami, w restauracjach przydadza
sie do sktadania zamowien przez kelne-
row, kontroli zapasow itd.

JEDEN DYSTRYBUTOR,
WIELE KRAJOW
Specjalisci Panasonica podkreslaja, ze pro-
ducent sporo zainwestowal w Androida,
jak rowniez wsparcie kanatu partnerskie-
go dla nowego sprzetu FZ-T1. Autoryzo-
wanym dystrybutorem tych produktow
zostal Scansource, amerykanski VAD wy-
specjalizowany w asortymencie AutoID.
- Dla Panasonica prezentowane rozwiq-
zania sq relatywnie nowe, a my jestesmy
najwiekszym dystrybutorem w tym seg-
mencie i mamy wieloletnie doswiadczenie.
Miesigcznie kilka tysiecy reselleréw kupuje
u nas handheldy - podkre$la Maurice van
Rijn, szef Scansource’a w Europie.
Dodaje, ze trend wymiany urzadzen
na sprzet z Androidem jest juz wyrazny
w krajach zachodnich, ale jeszcze nie we
wschodniej Europie i w Polsce. Tutaj do-
pieronadejdzie. Zdaniem van Rijna szyb-

_________________________________

Lekkiiodporny

Toughbook FZ-T1ma 5-calowy ekran HD z 10 aktywnymi punktami, czterordzeniowy pro-
cesor Qualcomm Snapdragon, 16 GB pamieci flash i 2 GB RAM. Urzadzenie wazy 240 g,

a obudowa ma 13,1 mm grubosci. Jest zgodne ze standardem militarnym 810G. Sprzet wy-
trzymuje upadek na beton z wysokosci 1,5 m, jest odporny na pyt i wode zgodnie z normg
IP68. Moze dziata¢ temperaturach od -10 do 50°C. Z tytu znajduje sie 8-megapikselowa
kamera. Na ekranie dotykowym mozna pracowac w rekawicach lub za pomoca rysika.
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| Urzadzenie ma wbudowany czyt-
i nik kodéw kreskowych z dwoma

| spustami po bokach obudowy.

| Toughbook FZ-T1bedzie dostepny
i w wersji Wi-Fi od sierpnia br. w ce-
I nie 1270 euro netto (ok. 5,5 tys. zb).
: Wersja 4G pojawi sie we wrzesniu
i br. w cenie 1350 euro netto

. (ok.59tys. zt). Oba urzadzenia

E beda objete 3-letnig gwarancja

! producenta.

1

_________________________________

KEVIN JONES

i Obecnie jest ich okoto 100. W kazdym kraju szukamy wyspecjalizowanych partnerow,

I ktorzy obstuguja klientow z najwazniejszych sektorow na rynku handheldow, jak trans-
| port, logistyka, produkcja, i maja kompetencje w tym obszarze. Panasonic ma rowniez
i lokalne zespoty sprzedazowe, wiec partnerzy nie beda zdani wytacznie na siebie - my
1
1
1

takze bedziemy wskazywac im klientow.

ko powinnarosna¢ sprzedaz w przemysle,
w zwigzku z dobra sytuacjg gospodarcza.
Rozw0j e-handlu stymuluje natomiast
inwestycje w branzy logistycznej. Spore
naktady nahandheldy moznazaobserwo-
waé wérdd retaileréw. Do najwiekszych
rynkéw nalezy tez transport.

PoMoc DLA PARTNEROW

W ramach wsparcia integratorow oferu-
jacych Toughbooki Panasonic uruchomit
program partnerski Edge, ktory ma zapew-
ni¢ pomoc techniczng, marketingowg oraz
podczas sprzedazy urzadzen. Producent
przygotowat tez baze ustug, aplikacji i za-
plecze serwisowe. To koniecznie, bo mo-
delsprzedazy FZ-T1poleganaoferowaniu
rozwigzan dostosowanych do specyficz-
nych potrzeb uzytkownika. Szerokie - jak
deklaruje producent — mozliwo$ci w tym

________________________________

________________________________

Zdecydowalismy sie dziatac¢ na rynku mobilnych komputerow rug-
ged w modelu posrednim. Bedziemy mieli jednego dystrybutora, ale
zamierzamy rozwijac spotecznosc partnerow wokot programu Edge.

Managing Director - Mobile Solutions Business Division Europe Panasonic

zakresie maja by¢ jednym zkluczowych ar-
gumentow dla klientow, jak rowniez fakt,
ze wszystko, co niezbedne do efektywne-
go funkcjonowaniarozwigzania, zapewnia
jeden dostawca. Ponadto samo urzadzenie,
jak przekonuje Panasonic, wyrdznia sie na
rynku - wedlug producenta nie ma cien-
szego i Izejszego mobilnego komputera
o tak wysokiej odpornosci.

Dla klientéw przygotowano zaréwno
dodatki sprzetowe (np. r6zne czytniki ko-
dow, stacje dokujace, uchwyty), aplikacje,
zabezpieczenia, jak i ustugi konsultingo-
we. Strategia Panasonica obejmuje m.in.
zaangazowanie niezaleznych dostawcow
oprogramowania do tworzenia aplikacji
dla urzadzen Toughbook. Zbudowany
przez Panasonica system COMPASS 2.0
(Complete Android Security and Ser-
vices) umozliwia firmom wdrozenie
wzmocnionych urzagdzen z Androidem
i zarzadzanie nimi oraz zabezpiecze-
nie infrastruktury. FZ-T1 zapewnia tez
korzystanie z Google Mobile Services
(GMS), czyli zbioru aplikacji Google i in-
terfejsow API.

O kastomizacje sprzetu oraz profe-
sjonalng obstuge klienta i naprawy dba
osrodek Panasonic Computer Products
Europe w Cardiff. Pracujgcy tam specja-
lisci dostosowujg urzadzenia do zyczen
konkretnych firm, pomagaja w przygo-
towaniu projektow wdrozen, integruja
Toughbooki zistniejagcymirozwigzaniami
danego klienta itp. Rolg Scansource’a jest
z kolei zapewnienie integratorom wspar-
cia sprzedazowego i technicznego (bez
napraw i serwisu). Dystrybutor zajmie
sie takze szkoleniami resellerow z obstu-
gispecjalistycznych aplikacji dzialajacych
w systemie Android. |
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Huawei podczas tegorocznego CEBIT-u zaprezentowato kilka interesujgcych rozwigzan
przeznaczonych dla mieszkancow ,miejskich dzungli”. Wiele z nich powstato dzieki
wspotpracy z europejskimi partnerami.

ileczesé¢producentowzbranzyIT

traktuje CEBIT po macoszemu,

o tyle Huawei przywiazuje do
tej imprezy duza wage. Nie inaczej byto
w biezacym roku. Ekspozycja zaprezen-
towana na stoisku oraz wspolne wystgpie-
niaprzedstawicieli chinskiego producenta
z zaprzyjaznionymi firmami mogly wy-
wrzeé wrazenie na gosciach odwiedza-
jacych targi. Na uwage zastuguje to, ze
Chinczycy oraz ich europejscy partne-
rzy nie powielali kolejnych frazesow o cy-
frowej transformacji, lecz pokazali na
konkretnych przykladach, jak moze prze-
biegac ina czym powinien polegaé proces
digitalizacji w osrodkach miejskich.

W ostatnich lata nastapito zblizenie
branzy motoryzacyjnej oraz informa-
tycznej. Jedng z hal wystawienniczych
na tegorocznych targach CEBIT zaje-
li producenci samochodow. Najwiekszg
aktywnoscig wykazywali sie pracownicy
Volkswagena, opowiadajgcy o zaletach
kooperacji z branza IT. Podobng droge
wybrato PSA Group. Francuski koncern
motoryzacyjny w listopadzie ubiegte-
go roku rozpoczal oficjalng wspotprace
z Huawei. Jednym z pierwszych efek-
tow wspolnych dziatan jest najnowsza
wersja platformy OceanConnect IoV,
wykorzystywana przez samochdod DS7
- technologicznego blizniaka Peugeota
3008. Innowacja zapewnia producentom
aut gromadzenie i analizowanie danych

16 CRNnr7/2018

WouciecH UrRBANEK, HANOWER

na temat stanu samochodu, zachowania
kierowcy, a takze przebytej trasy. Na tej
podstawie budowane sa cyfrowe profi-
le uzytkownikoéw pojazdow. Platforma
umozliwia tez inteligentng dystrybucje
trescii rekomendacje serwisowe.

- OceanConnect IoV bedzie nie tylko do-
starczaé cenne informacje producentom, ale
réwniez zdecydowanie ulatwiprace firmom
oferujqcymustugi leasingu lub carsharingu.
To dopiero poczqtek drogi. JesteSmy prze-
konani, ze z tej platformy korzystaé bedzie
coraz wiecej aut. Pojawiq sig tez nowe funk-
¢je - thumaczyt Jean Leflour, wiceprezes
PSA Group.

W Hanowerze duzo mowilo sie o...
Duisburgu. Juz wkroétce to niemal potmi-
lionowe miasto lezace w Zagtebiu Ruhry
ma sta¢ sie modelowym przyktadem
smart city. Huawei oraz miejski dostawca
ustug internetowych, DU-IT, podpisaty
podczas pierwszego dnia targéw umowe
dotyczaca wdrozenianowoczesnych roz-
wigzan dla Duisburga.

- Integrujemy nowe technologie ICT,
budujqc ujednolicone platformy odpowie-
dzialne za prace rozwiqzan, a takze wymia-
ne informacji, tworzqc w ten sposéb miejski
,System nerwowy” - ttumaczyt Vincent
Pang, dyrektor regionu Europy Zachod-
niej w Huawei.

Mieszkancy Duisburga zyskaja bezptat-
ny dostep do rozbudowanej sieci WLAN,
a w szkolach pojawiajg sie zinformaty-

zowane sale lekcyjne. Plany zakladaja
tez wdrozenie inteligentnego systemu
oswietlenia ulicznego, systemow zarza-
dzania siecig dostaw oraz ruchem ulicz-
nym, a takze rozwigzan dla administracji
bazujacych na chmurze publicznej.

Huawei szuka réwniez partnerow
technologicznych wérdd startupow, cze-
go przyktadem jest alians z brytyjskim
Purple. Mloda firma z Manchesteru ofe-
ruje platforme Wi-Fi umozliwiajacq sie-
ciom handlowym sprawdzanie wzorcow
i nawykow zakupowych klientow oraz
komunikowanie sie z nimi za pomocg
spersonalizowanych wiadomosci. Chinski
producent zintegrowat aplikacje Purple
zrozwigzaniem Huawei Cloud Campus.

- Zprzeprowadzonych przez nas badan
wynika, e 75 proc. konsumentow przeciet-
nego sklepu nie odwiedza go po raz kolej-
ny. Purple chetnie wspétdziata z Huaweli,
aby uwolnié potencjat sieci Wi-Fi, a tym
samym dostarczyé przedsiebiorcom na-
rzedzieumozliwiajqce zwiekszenie lojalno-
Sci klientéw - tlumaczy Eric Law, Global
Chief Revenue Officer w Purple.

Podczas tegorocznego CEBIT-u Huawei
potwierdzil swoja silng pozycje na Starym
Kontynencie. Chinczykow laczg bliskie
relacje nie tylko z wielkimi telekoma-
mi, jak T-Mobile czy Orange, ale rowniez
przedstawicielami innych branz, a takze
mniejszymi graczami z branzy nowych
technologii.
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» Also zmniejszyto zatrudnienie w swoim niemieckim oddziale o okoto
40 o0s6b - wynika z informacji uzyskanych przez redakcje niemieckiego
CRN-a. Rzecznik Also w Niemczech Simone Blome-Schwitzki przyznata,
ze ,m.in. w rezultacie automatyzacji pojedynczych proceséw dystrybu-
cji” zatrudnienie zmalato, ale nie potwierdzita liczby podanej przez dzien-
nikarzy. Podkreslita natomiast, ze w innych lokalizacjach Also zatrudnito
w ostatnim czasie znacznie wieksza liczbe osob.

» Comarch podpisat umowe z LG U dotyczaca catkowitej przebudowy
zasobow sieciowych koreanskiego operatora. Planowana przebudowa
stosu OSS ma by¢ kluczowa dla planéw uruchomienia jednej z pierw-
szych na $wiecie komercyjnych sieci 5G. Specjalisci Comarchu maja
m.in. doprowadzi¢ do zwiekszenia poziomu automatyzacji, udostep-
nienia narzedzi do tworzenia logicznych warstw potgczen sieciowych
w ujednoliconym formacie, wsparcia dla wirtualizacji, a takze mozliwo-
$ci monitorowania sieci i ustug. Po zakonczeniu wdrozenia nowa plat-
forma zostanie wyposazona w modut Intelligent Assurance & Analytics
z wbhudowanym mechanizmem uczenia maszynowego.

» Fortinet sformalizowat wspotprace z Inter-
polem w sprawie udostepniania informa-
cji o cyberzagrozeniach. Wspdlnym
celem jest walka z globalna cyber-
przestepczoscia i zagrozeniami
dotyczacymi ochrony danych
osobowych. Wedtug umowy
Fortinet bedzie tez uczestni-

czyt w odprawach operacyj-

nych Interpolu. Wyznaczony ) s
przez firme ekspert od analizy : R
zagrozen bedzie wspotpraco-
wat ze specjalistami z jednost-
ki IGCI (Interpol Global Complex e
for Innovation) i dostarczat szcze-
gotowe informacje o najnowszych

zagrozeniach.

» Usecrypt, producent polskiego komunika-

tora internetowego, otworzyt oddziaty w Brukseli

i Nowym Jorku. Firma zapewnia, ze znacznie wzrosta licz-

ba uzytkownikdw tego oprogramowania w kilkunastu krajach. Specja-
lisci Usescrypt twierdza przy tym, ze to pierwszy w petni bezpieczny
i tatwy w obstudze komunikator internetowy, przeznaczony takze dla
uzytkownikow biznesowych, ktoéry zapewnia zarbwno ochrone przed
atakamii podstuchem, jak i anonimowos¢.

» Suse zostato sprzedane przez Micro Focus szwedzkiemu funduszo-
wi inwestycyjnemu EQT. Finalizacja transakcji wartej 2,54 mld dol. jest
spodziewana na poczatku 2019 r. Dostawca rozwigzan open source dla
sektora przedsiebiorstw ma w ten sposéb m.in. zdoby¢ lepsza pozycje
na europejskim rynku. Dzieki zmianie wtasciciela moze bowiem zyskac
w oczach klientow na Starym Kontynencie i unikng¢ ktopotodw spo-
dziewanych w zwigzku z konfliktem handlowym miedzy USA a Europa
(w tym kontekécie nie bez znaczenia jest fakt, ze konkurentem Suse
jest amerykanski Red Hat).

» Dell chce wroci¢ na amerykanskg gietde i pozyskac¢ w ten sposéb
Srodki finansowe potrzebne na sptate dtugdéw. W ramach skomplikowa-
nej transakcji akcje koncernu moga trafi¢ na Wall Street poprzez czes¢
akeji VMware (tracking stock). Ich posiadaczom zaoferowano wymiane
na papiery Della albo gotéwke. Do tego otrzymaja oni jednorazowa dywi-
dende w wysokosci 11 mld dol. Warto$¢ catej transakcji to ok. 22 mid dol.
Zadtuzenie Della wynosi obecnie 37,8 mid dol.

» Also Holding przejeto DistriWana, francuskiego dystrybutora spe-
cjalizujacego sie w sieciach bezprzewodowych i bezpieczenstwie.
Oferta sieciowa firmy opiera sie gtéwnie na Cisco, do tego dochodzi
portfolio z obszaru security réznych marek. DistriWan dziata od 2002 r.
Zatrudnia 30 0s6b i generuje 24 min euro rocznego obrotu. Nowy
zakup to kolejny etap realizacji strategii przyjetej na poczatku 2017 r,
zakiadajacej poszerzanie asortymentu o rozwigzania, ktére sa podsta-
wa Internetu rzeczy. Weczesniej Also przejeto dwéch dystrybutorow
z ofertg w tym zakresie: Smartsec w Finlandii i BelP we Francii.

» Lenovo to najwiekszy dostawca superkomputerow

na $wiecie. Z danych organizacji Top500 wynika, ze

do chinskiego producenta nalezy niemal jedna

czwarta rynku najwiekszych systemow ob-

liczeniowych. W sumie 122 z 500 super-

komputeréw znajdujgcych sie na liscie

Top500 to instalacje Lenovo. Chinski

koncern zatem wrecz zdystansowat

drugie w kolejnosci HPE (z 79 instala-

cjami) oraz firmy Inspur, Sugon (do-

3 stawcy z Chin), a takze Cray (USA).

Przedstawiciele Lenovo podkreslaja,

ze obecnie 17 z 25 najwazniejszych na

Swiecie osrodkow uniwersyteckichiin-

stytucji badawczych wykorzystuje roz-
wigzania HPC i Al tej marki.

» Xerox po niedawnym storpedowaniu
uzgodnionego w styczniu br. przejecia tego
koncernu przez FujiFilm chce zmniejszy¢ swoje
uzaleznienie od japonskiej korporacji (obie firmy two-
rzag holding, w ktérym japonski koncern ma 75 proc. udziatow).
Japonczycy natomiast zadajg od Xeroxa ponad 1 mld dol. odszkodo-
wania, zarzucajac szefom tej spotki uleganie presji mniejszosciowych
inwestorow, ktorzy doprowadzili do zmiany kursu korporacji. Oczeku-
je tez zaptaty 183 min dol. kary w zwigzku z rezygnacja z fuzji. Z kolei
wtadze Xeroxa zarzucajg japonskiej stronie holdingu, liczne narusze-
nia umowy” oraz ,0szustwa ksiegowe w Fuji Xerox”.

» Tajwanscy dostawcy ODM produkujgcy notebooki domagajg sie od
swoich klientow, by wzieli na siebie cze$¢ rosnacych kosztow komponen-
tow. W przeciwnym razie dojdzie do zatamania dostaw w Il kw. 2018 r.
- donosi serwis Digitimes. Informuje przy tym, ze klienci azjatyckich
montowni laptopdw sa sktonni zaakceptowac ich zgdania, poniewaz
zwyzka cen komponentdw juz teraz powoduje problemy z ich dostep-
noscig, a dostawcy sprzetu chca unikng¢ ktopotdw w okresie duzego
popytu na elektronike.
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IT w administracji:

cata nadzieja
w funduszach

,Stawiamy na finansowanie matych projektow IT. Ich realizacja powinna utatwic
| przyspieszy¢ wydawanie srodkow unijnych. Przyczyni sie tez do aktywizacji matych
firm informatycznych na rynku publicznym” - moéwi WANDA Buk, DYREKTOR CENTRUM
ProJEkTOW PoLskA CYFROWA (OD LIPCA BR. PODSEKRETARZ STANU W MINISTERSTWIE CYFRYZACJI).

CRN Zalamanie na rynku zamowien publicznych spowodo-
walo, ze branza IT coraz wigksze nadzieje poklada w uru-
chomieniu srodkow unijnych na projekty informatyczne
w administracji publicznej. Jak obecnie wyglada sytuacja
w zakresie wykorzystania funduszy europejskichijakie s
perspektywy na najblizsza przyszlos¢?

Wanba Buk Sytuacja dzisiaj nie wyglada dobrze. Nie ukrywamy
tego. Beneficjenci pierwszego i drugiego naboru do Programu
Operacyjnego Polska Cyfrowa porwali sie na duze i drogie pro-
jekty. Mieli ambicje stworzenia niemalze cyfrowego eldorado.
Chcieli jednym projektem nadrobic lata opdznien w rozwoju
e-ustug. Wigkszos¢ z nich nie poradzita sobie jednak z tym za-
daniem. W tej chwili przez duze opdZnienia w realizacji projek-
tow materializuje sie ryzyko zwrotu srodkow do unijnej kasy.

CRN O jakie projekty chodzi?

Wanpa Buk Mowimy o projektach, ktorych beneficjentami sa
urzedy centralne, ministerstwa, instytucje panstwowe, placowki
naukowe. Do nich jest skierowana IT 0§ Programu Operacyjnego
Polska Cyfrowa. Finansowanie wdrozen w samorzadach odbywa
sie w ramach programow regionalnych.

CRN Dlaczego realizacja tych projektow nie przebiega
zgodnie z harmonogramem? Skad si¢ biorg opoznienia?
Wanpa Buk Projekty sa duze, ztozone, wiec postepowania zwig-
zane z ich realizacja stanowig ogromne wyzwanie. Przygoto-
wanie przetargéw nastrecza mnostwo problemow i ciagnie sie
miesigcami. Zaraz po ogtoszeniu postepowania wykonawcy za-
dajg setkizapytan, konieczne sgliczne wyjasnienia. Wiele zamo-
wien publicznych trzeba powtarzaé, bo postepowaniakoncza sie
skargami do KIO lub sprawami w sadach.

CRN Jakie sg szanse na uratowanie srodkow przeznaczo-
nych na opéznione projekty?

Wanpa Buk Na biezgco weryfikujemy, na jakim etapie zaawan-
sowania sg poszczeg6lne projekty. Beneficjenci musza przy-
gotowywac plany naprawcze, ktore akceptujemy po analizie
ekspertow. Wszystkich srodkéw unijnych z calg pewnoscig nie
uda si¢ jednak wykorzystaé.

CRN Jesli administracja centralna zostanie pozbawiona
tych funduszy, dla rynku IT bedzie to olbrzymia strata.

Wanbpa Buk Sytuacja nie jest jednoznaczna. Brak dostepu do
funduszy unijnych nie oznacza, ze wszystkie projekty zostang
wstrzymane, a pienigdze przewidziane naich realizacje nie tra-
fig narynek. Cze$¢ projektéw moze by¢ kontynuowana ze $rod-
kow wilasnych poszcezegolnych urzedéw. Tam, gdzie przetargi
zostaly juz rozstrzygniete i wdrozenia ruszyty, nie jest tak ta-
two odstgpi¢ od umowy. Bo z tym wigzg sie na przyktad duze
kary umowne dla wykonawcow. W innych przypadkach moga
by¢ juz podjete zobowigzania ze strony skarbu panstwainie be-
dzie mozna sie z nich wycofaé. Za kazdym razem trzeba bedzie
wybraé najbardziej optymalne scenariusze dziatania: moze to
by¢ zaréwno kontynuacja projektu, realizowanie go w ograni-
czonym, zmodyfikowanym zakresie albo wycofanie sie z niego.

CRN Ile pieniedzy z Programu Polska Cyfrowajest jeszcze
do rozdysponowania?

Wanpa Buk Mamy trzy osie priorytetowe, w ramach ktorych za-
gospodarowywane sg fundusze. W dwoch pierwszych srodkow
jest najwiecej. Dotyczg one projektow zwigzanych z budowg in-
frastruktury telekomunikacyjnej i rozwoju ustug szeroko pojetej
e-administracji. W kazdej z nich mamy do dyspozycji po okoto
4 mld zlotych. Potowa tych $rodkéw w obu osiach zostata juz
zakontraktowana. Beneficjenci budujacy infrastrukture teleko-
munikacyjng od trzeciego kwartatu ubiegtego roku, kiedy podpi-
salismy wiekszo$¢ umow, zdazyli wydaé juz ponad 1 mld ztotych.
Administracja na systemy, ktore tworzy od poczatku 2016 ., >
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> do tej pory wydata ledwie 200 mln ztotych, mimo ze planowane

pierwotnie na dzi$ wydatkowanie miato siega¢ miliarda ztotych.

CRN Co sprawia, ze instytucje publiczne nie sq w stanie
poradzi¢ sobie z realizacja duzych, zlozonych projektow
informatycznych?

Wanbpa Buk Sktada sie na to kilka rzeczy. Po pierwsze kwe-
stia zespoléw projektowych, na ktorych funkcjonowanie wpty-
wa poziom wynagrodzen w administracji publicznej. Za mate
pienigdze, ktore ptacq urzedy, trudno znalez¢ dobrych spe-
cjalistow do przygotowania i poprowadzenia projektow. To
praktycznie zawsze musza by¢ zespoly o interdyscyplinarnych
kompetencjach, skupiajacychiwiedze technologiczng, i praw-
niczg, i menedzerska. Rynek oferuje specjalistom nawet trzy
razy wyzsze stawki. W takiej sytuacji nietrudno o dyspropor-
cje kompetencyjne. Objawiajq sie one tym, Zze zamawiajacemu
sprawia trudnos¢ opisanie przedmiotu zamowienia i pozniej-
sze odebranie produktu. Czgsto na etapie postepowania nie jest
w stanie odpowiedzie¢ na wysokospecjalistyczne pytania ofe-
renta, cow konsekwencji moze doprowadzié¢ nawet do zmiany
przedmiotu zamoéwienia i finalnie otrzymania produktu zu-
pelnie innej jako$ci. Oczywiscie nie jest tak, ze w administra-
cji w ogole nie ma specjalistow. Sg, czesto nawet wybitni, ale
bardzo tatwo im jednak zatracié¢ si¢ w biurokracji i formalno-
$ciach, ktore sa wymagane w urzedach.

CRN Teoretycznie przed takimi
sytuacjami powinno bronié za-
mawiajacego prawo...

Wanpa Buk Prawo zamowien pu-
blicznych naklada na zamawia-
jacego szereg ograniczen. Nie
pozwala elastycznie reagowaé na
to, co sie dzieje w $wiecie tech-
nologii, gdzie zmiany nastepuja
czesto i szybko. Przepisy mocno
ograniczajg wprowadzanie zmian
w trakcie realizacji zamdwienia. Rozwigzaniem mogtoby by¢
w tej sytuacji agile’owe podejscie do prowadzenia projektow,
ale administracja publiczna nie potrafijeszcze stosowac tej me-
todyki przy ograniczeniach wynikajacych z PZP. Ciagle jeszcze
stysze glosy, ze agile jest przy PZP niemozliwy, co jest niepraw-
da. Prawda jest, ze jest trudny.

CRN Czy w obu osiach priorytetowych wydawanie unij-
nych srodkow idzie jednakowo ciezko?

Wanpa Buk Nie, jak widaé policzbach, o ktorych wezesniej wspo-
mniatam, fatwiej nam idzie realizacja projektow w osi pierwszej,
czyli w zakresie infrastruktury telekomunikacyjnej. Gorzej jest
z wydawaniem funduszy na ustugi z zakresu e-administracji.

CRN Dlaczego tak si¢ dzieje?

Wanpa Buk Srodki z pierwszej osi sa przeznaczone bezposred-
nio dla firm, z drugiej - dla instytucji publicznych i urzedow.
Rynek lepiej sobie radzi z realizacjg projektow zgloszonych

20 CRNr 7/2018

Urzedy przygotowuja plany
naprawcze dla realizowanych

przez siebie projektow IT. Jednak
wszystkich srodkow przeznaczonych na
e-administracje nie uda sie wykorzystac.

i zaakceptowanych do dofinansowania. Dlatego tez zwrocili-
$my sie do Komisji Europejskiej z wnioskiem o przesuniecie
czes$ci srodkow do pierwszej osi. To pozwoli nam zachowaé
srodki, zamiast zwracac je do budzetu Unii Europejskie;j.

CRN Pojawily si¢ pomyslty nausprawnienie wydatkowania
unijnych funduszy. Na czym one polegaja?

Wanpa Buk Zmienili$my podejs$cie do sposobu definiowania ce-
16w, ktore chcemy osiggngé. Zamiast finansowac duze, rozbu-
dowane projekty, bedziemy wspiera¢ przede wszystkim mate,
konkretne inicjatywy. Uwazamy, ze posuwajac si¢ do przodu
matymikrokami, po kawatku, bedziemy skuteczniejsi, niz rzu-
cajac sie od razu na wielkie, ogarniajace calo$¢ rozwigzania.
W ramach tzw. szybkiej $ciezki bedziemy przyjmowac wnioski
o dofinansowanie matych projektow, do 5 mln z1. Nabor bedzie
sie odbywat w sposob ciagly. Dzieki temu instytucje i urzedy
beda mogtly tatwiej uzyskaé finansowanie.

CRN Jakie kryteria musza by¢ spelnione, Zeby wniosek zo-
stal zaakceptowany?

Wanpa Buk Nie bedzie zadnych rozbudowanych kryteriow.
Poza tym jest jedna wazna rzecz - przyznanych srodkow nie
bedzie mozna wykorzysta¢ na wynagrodzenia zespotow pro-
jektowych. Chcemy zmobilizowaé instytucje do zapewnie-
nia rowniez wtasnych $§rodkéw na realizacje projektow. Poza
tym o dofinansowanie bedzie mozna sie ubiegaé¢ dopiero wte-
dy, gdy juz zostato ogltoszone
postepowanie o zamoOwienie
publiczne. Wsparcie ze stro-
ny funduszy unijnych bedzie
rodzajem refinansowania po-
dejmowanych przez admini-
stracje dziatan. Do ubiegania
sie o pomoc nie bedzie po-
trzebna zadna rozbudowa-
na dokumentacja, nie trzeba
bedzie robié¢ specjalnych stu-
diow wykonalno$ci - wystarczy dokumentacja ogloszonego
zamoOwienia publicznego.

CRN Kiedy rusza nabory w ramach szybkiej $ciezki?
Wanbpa Buk Przyjmowanie wnioskow rozpoczniemy jesienis,
na przelomie wrzeénia i pazdziernika. ZrobiliSmy juz anali-
z¢ popytu na tego typu rozwigzanie. 42 instytucje publiczne
- na 68 zapytanych przez nas podmiotéow — wyrazily zainte-
resowanie i zadeklarowaly cheé ubiegania si¢ o $rodki w ra-
mach szybkiej $ciezki. Na razie przeznaczyliSmy na ten cel
100 mln ztotych. W zalezno$ci od zainteresowania potencjal-
nychbeneficjentow bedziemy elastycznie reagowaé — zaréwno
jesli chodzi o pule dostepnych srodkow, jak i gorny limit dofi-
nansowania zgtaszanych projektow. Jezeli si¢ okaze, ze jest
taka potrzeba, to dokonamy korekty pierwotnych zatozen.

CRN Jakich efektow rynkowych mozna spodziewaé sie po
realizacji tego programu?



Wanba Buk Po pierwszych naborach, w latach 2015-2016, ry-
nek spodziewat sie duzych zamowien w zwigzku z tym, ze do-
finansowanie dostaty duze projekty. Przetargi naich realizacje
dtugo jednak nie byly oglaszaneibranza IT boles$nie to odczuta.
Teraz rynek bedzie wiedzial, czego sie moze spodziewaé, bo
dofinansowanie bedzie przyznawane dopiero po ogloszeniu
postepowania przetargowego na dany projekt. Poza tym mate
projekty moga sie przyczyni¢ do aktywizacji matychisrednich
firm z branzy IT. Takie przedsiebiorstwa mogg by¢ zdolne do
ich realizacji. To nie bedg juz projekty za 150 mln ztotych, do
wykonaniaktorych trzeba dysponowaé odpowiednimi zasoba-
mi ludzkimi i mie¢ wystarczajaco duze fundusze.

CRN Jakiego rodzaju projekty
mozna zrealizowaé¢ w kwocie do
5 min zlotych?

Wanpa Buk Za te pienigdze mozna
zrobi¢ naprawde duzo. Przyktadem
moze by¢ zrealizowany juz projekt
karty duzej rodziny. Zbudowanie
systemu do jej obstugi kosztowato
mniej niz 1 mln ztotych. Za mniej niz
5 mln zlotych mozna dokonaé cho-
ciazby integracji formularzy roznych systeméw (CEIDG, biznes.
gov), moznastworzy¢ moéwigcg mape dlaniewidomych, formularze
zwigzane z aktami stanu cywilnego (wnioski o sprostowanie, uzu-
pehienie, wydanie), uzyskaniem zaswiadczen (np. o zameldowa-
niu na pobyt czasowy), kalendarz matzenstw, utatwic¢ wniesienie
oplaty skarbowej etc. Tego rodzaju matych, ale bardzo potrzebnych
rzeczy jest mnostwo. Nie trzeba od razu rzucac sie na wielkie pro-
jekty, aby utatwic¢ zycie obywatelom i usprawni¢ prace urzedow.

CRN Czy uruchomienie naborow w ramach szybkiej Sciez-
ki oznacza rezygnacje z rozpisywania konkursow na duze
projekty?

Wanpa Buk Nie, te dwie Sciezki bedg funkcjonowaty rownolegle,
przynajmniej jeszcze przez jakis czas. Chcemy jednak pokazadé,
ze matymi krokamimoznaréwniez poprawiaé relacje obywateli
i przedsiebiorcéw z administracjg publiczng. To podejscie be-
dzie tez mialo znaczgce konsekwencje dla rynku teleinforma-
tycznego. Przy duzych projektach rynek spodziewat si¢ duzych
zamowien, ktore nie zostaty jednak zrealizowane albo sg realizo-
wane z ogromnym opdznieniem z powodu trudnosci, o ktorych
weze$niej bytamowa. W przypadku matych projektéw finanso-
wanie bedzie przyznawane dopiero po ogloszeniu postepowania
przetargowego. Urzad musi wiec najpierw sam doktadnie wie-
dziec nie tylko, co chce osiagnac i co jest mu rzeczywiscie po-
trzebne, ale tez jak to zrobi — musi mieé gotowy precyzyjny opis
przedmiotu zamdwienia, ktory jest elementem dokumentacji
przetargowej. Jesli nie dostanie dofinansowania, bedzie musiat
zrealizowac projekt z wlasnych srodkéw. Firmy beda doktadnie
wiedzialy, czego sie spodziewaé. Rynek powinien na tym zyskac.

CRN 0d niedawna instytucje publiczne moga korzystaé¢
zpomocy Centralnego Osrodka Informatyki w ramach pro-

Nie trzeba od razu rzucac sie na
wielkie projekty, aby utatwic zycie
obywatelom i usprawnic prace urzedow.
Mate projekty moga sie przyczyni¢ do
aktywizacji MSP z branzy IT.

gramu POPC Wsparcie. O jaka pomoc moga sie zwracaé
beneficjenci Polski Cyfrowej?

Wanpa Buk Wsparcie jest udzielane zaréwno na etapie skla-
dania wniosku, jak i realizacji projektu. Dotyczy réoznych
aspektow — technicznych, prawnych, organizacyjnych, finan-
sowych. Moze to by¢ na przyktad sprawdzenie dokumentacji
finansowej pod katem zgodnos$ci z wymogami dotyczgacymi
rozliczania funduszy unijnych. To moze byé pomoc w spo-
rzadzeniu specyfikacji technicznej, doradztwo przy odbiorze
produktu. Specjalisciz COI stuza swoja wiedzg i doswiadcze-
niem w rozwigzywaniu konkretnych problemoéw. To rodzaj
help desku w zakresie spraw zwigzanych z Programem Polska
Cyfrowa. COI jest jednost-
ka gospodarki budzetowe],
ktéra nie ma takich ograni-
czen ptacowych jak urze-
dy administracji, co za tym
idzie nie matez zwigzanych
z tym trudno$ci w pozyski-
waniu specjalistow. Dziata-
jacy w jego ramach zespo6t
POPC Wsparcie to zalgzek
podmiotu, ktéory powinien
moim zdaniem na state funkcjonowaé¢ w administracji pu-
blicznej. Jego istnienie powinno wydatnie usprawnic¢ wyda-
wanie unijnych funduszy.

CRN Coudalo si¢ osiggnac do tej pory? Jakie sa zauwazalne
efekty funkcjonowania programu POPC Wsparcie?
Wanpa Buk Do tej pory dofinansowanie otrzymywaty 1-2 pro-
jektynadziesieé zgltoszonych do konkursu. Teraz dzieki wsparciu
COI te proporcje sie odwrocity, tylko 1-2 wnioski nie uzyskujg
akceptacji. Program funkcjonuje od niedawna. Wraz z uply-
wem czasu jego przydatnos¢ bedzie z pewno$cig coraz bar-
dziej zauwazalna.

CRN Czy w najbliZzszych naborach beda preferowane jakies
konkretne, wybrane obszary wykorzystania IT w admini-
stracji publicznej?

Wanba Buk Preferencje wynikajg generalnie z Programu Pol-
ska Cyfrowa. W jego ramach finansowane sg projekty, ktore
generuja e-ustugi, zar6wno w obszarze B2C, jak i B2B. Pro-
duktem, ktéry ma powstaé¢ w wyniku realizowanego projektu,
ma by¢ konkretna ustuga z zakresu kontaktow administracji
publicznej z obywatelem i biznesem. Jezeli do jej uruchomie-
nia i funkcjonowania potrzebny jest okre$lony sprzet, to jego
zakup moze by¢ rowniez sfinansowany ze srodkow unijnych.
Celem nadrzednym jest jednak rozwoj e-ustug utatwiaja-
cych zatatwianie spraw w urzedachiinstytucjach publicznych
oraz poprawiajacych funkcjonowanie administracji publicz-
nej. Temu ma stuzy¢é m.in. takze rozbudowa infrastruktury
telekomunikacyjnej.

Rozmawiat
ANDRZEJ GONTARZ
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Tylko 29 proc. firm przestrzega wszystkich warunkow licencji na oprogramowanie,
pozostata wiekszos¢ naraza sie na koszty i kary - wynika z badania Deloitte. Eksperci
nie majg watpliwosci, ze zapotrzebowanie na zarzadzanie licencjami (SAM) bedzie sie

zwiekszac w kolejnych latach, co jest dobrg wiadomoscia dla integratorow.

ros polskich firm nie ma zadnej
Gkontroli nad licencjami. Z danych

Deloitte wynika, ze wprawdzie juz
38 proc. z nich wdrozylo narzedzia Soft-
ware Asset Management, ale to nie roz-
wigzato problemu. Nadal w co drugim
przedsiebiorstwie audyty wykazaty btedy
w procesach nadzoru nad zarzgdzaniem
licencjami. Tylko 29 proc. firm w Polsce
przestrzega wszystkich warunkéw korzy-
stania z oprogramowania.

Dla efektywnej i permanentnej kontroli
software’ukluczowe jest wdrozenie odpo-
wiednich procesow, a z tym bywa rdznie.
Az 38 proc. ankietowanych przez Deloitte
przyznaje, ze zgodnos¢ licencyjna w ich
firmach jest weryfikowania jedynie w ra-
zie potrzeby. Tylko w co dziesigtej jest to
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proces ciggly. Tymczasem oprogramowa-
nie wykorzystywane przez poszczegdlne
dzialy, a takze licencje wcigz sie zmieniajg
i SAM nie ma wigkszego sensu, jezeli caly
czas kto$ nie trzyma reki na pulsie.

Zaréwno eksperci badajacy rynek, jak
ifirmy specjalizujace si¢ w zarzadzaniu li-
cencjami oprogramowania nie maja wat-
pliwosci, ze zapotrzebowanie na takie
ustugi bedzie rosngé, i to w szybkim tem-
pie. Co wazne, okres wzmozonego popytu
wlasnie sie zbliza.

- Zainteresowanie SAM jest najwigksze
wdrugiej polowieroku - twierdzi Grzegorz
Filarowski, CEO Log System.

Zdaniem ekspertéw Deloitte juz za trzy
lata wiekszo$¢ firm w Polsce bedzie uzy-
wacé narzedzi do zarzadzania licencjami.

Réwniez dostawcy specjalistycznych na-
rzedzi przyznaja, ze tempo wzrostu ob-
rotow z wdrozen takich rozwigzan jest
wysokie — wynosi 30-40 proc. w skali roku.

Kilka czynnikéw powinno wplywaé na
dalszy wzrost zapotrzebowania na SAM.
Po pierwsze coraz wiecej dostawcow soft-
ware’u zleca audyty zgodnosci licencyj-
nej. Jeszcze siedem lat temu takich produ-
centow byto 2-3, a obecnie jest ponad 10
- wynika z danych Deloitte. Audyty sg
przeprowadzane na ich koszt we wska-
zanych firmach. Wiekszo$¢ tego rodzaju
kontroli ujawnia luki, np. w procesach za-
rzadzania. Konsekwencja sa koszty...idace
w miliony. Przyktadowo jeden z kontro-
lowanych podmiotéw dysponowat licen-
¢ja na 500 uzytkownikow, ale z uwagi na

Fot. AdobeStock



niewiedze i btedng konfiguracje opro-
gramowania udostepniono je kilkunastu
tysigcom uzytkownikow. I chociaz nad-
programowi uzytkownicy z niego wcale
nie korzystali, przedsigbiorstwo musiato
doptaci¢ producentowi kilka milionow
dolaréow. Przypadek ten, wcale nie tak
odosobniony, jak mogloby sie wydawaé,
dobitnie pokazuje skale ryzyka.

Co istotne, firmy nie wyciagaja wnio-
skow z audytow, a dostawcey oprogramo-
wania doskonale o tym wiedzg. Dlatego
po kilku miesigcach ponawiajg kontrole
w przedsiebiorstwach, w ktorych wykryto
nieprawidlowosci. Efekt? Najczesciej pta-
cgone drugi czy trzeci raz za te same btedy
w licencjonowaniu. Znowu zabrakto fa-
chowea, ktory napowaznie zajalby sie kwe-
stig SAM... Wedtug danych Flexeraz2016r.
az 23 proc. firm poddano kontroli trzy lub
wiecej razy, a 44 proc. sprawdzanych firm
zaptacito 100 tys. dol. lub wiecej dostaw-
com oprogramowania w wyniku audytu.

CHMURA POTRZEBUJE KONTROLI
Kolejnym istotnym czynnikiem, ktory be-
dzie powodowal wzrost zapotrzebowania
na SAM, jest migracjado chmury. Warunki
licencji oprogramowania w modelu ustu-
gowym czy tez w przypadku wirtualiza-
¢ji lub rozwigzan mobilnych sg o wiele
bardziej skomplikowane niz dla aplika-
¢ji w modelu on-premise. Co wazne, cze-
sto sie zmieniaja. Eksperci sg zgodni, ze
firmom samodzielnie trudno zapanowac
nad nowymi typami licencji. Zwlaszcza
ze poziom zlozono$ci licencjonowania za-
pewne bedzie rost. Tymczasem juz teraz,
jak podaje RightScale, 35 proc. budzetow
na ustugi w chmurze to pienigdze wydane
niepotrzebnie. Najwieksze ryzyko niekon-
trolowanych wydatkéw stwarza IaaS (in-
frastruktura jako ustuga) — na co wskazuje
SnowSoftware.

Zatem przedsiebiorstwa, ktore korzy-
stajg z zasobow zwirtualizowanych al-
bo w chmurze badz planujg przejscie na
model Saa$, Paa$, IaaS itp., znajdujg sie
w pierwszym szeregu potencjalnych na-
bywcow rozwigzan SAM.

- Wprzypadku licencji dotyczqcych wir-
tualizacji czy baz danych prawie zawsze
wykrywamy bledy. Niemal w kazdej firmie
wystepujq tez nieprawidlowosci zwiqza-
ne ze zdalnym dostepem pracownikéw czy

Zdaniem integratora

) Dorota Jarowiecka, Senior Key Account Manager, Integrated Solutions

W kazdej sytuacji, gdy dochodzi do zmian obejmujacych sprzet czy oprogramowanie, np.
firma kupuje nowe urzadzenia czy migruje do chmury, niezbedna jest weryfikacja zgodno-
$cilicencji z nowg infrastruktura. Dokonujgc modyfikacji w srodowisku IT klienta, takze w celu
optymalizacji kosztow oprogramowania, siegamy po wsparcie specjalistycznej firmy zajmuija-
cej sie zarzadzaniem licencjami. To pozwala wspodlnie domknac projekt.

Kazde przedsiebiorstwo powinno tez pamietac, ze wiele licencji nalezy odnawiac co rok czy pare
lat i trzeba mie¢ te sprawy pod kontrola. SAM powinien zosta¢ uwzgledniony w planowanym bu-
dzecie IT. Zwykle zdajg sobie z tego sprawe instytucje finansowe. Natomiast np. przedsiebiorstwa
produkcyjne czesciej uwazaja SAM za koszt. Takich klientow trzeba przekonywac do wydatkow na
zarzadzanie licencjami oprogramowania. Najbardziej przemawiajg do nich argumenty zwigzane

7 kontrolg kosztow po wdrozeniu SAM.

klientéw - mowi Janusz Krzyczkowski,
prezes IPR-Insights.

Kolejnym czynnikiem ryzyka sa multi-
plikacje. Przyktadowo z bazy danych ko-
rzysta sie za pomoca jednej aplikacji, ale
dostep do niej majg wszyscy pracownicy.

Zainteresowanie SAM powinno sie
zwiekszac rowniez ze wzgledu narosngcg
$wiadomos¢ korzysci z takich rozwigzan.
Chodzi gltéwnie o uzyskanie zgodnosci
uzywanego oprogramowania z licencjami
ipomoc wredukcji wydatkow. Brak nadzo-
ru nad zakupami i uzywaniem software’u
czesto powoduje, ze firmy kupujg niepo-
trzebne produkty. W oparciu o wyniki au-
dytow specjalisci oceniaja, ze nawet jedna
czwarta zamowionych aplikacji nie jest
potem wykorzystywana, a prawie 60 proc.
przedsigbiorstw placi za wsparcie opro-
gramowania, ktorego nie uzywa. Wedtug

>> SAM szczegdlnie potrzebuja...

i kancelarie prawne,

>> Gtéwne zalety wdrozen SAM to...

.firmy korzystajace z rozwigzan chmurowych i hybrydowych, wirtualizacji, rozwigzan mobilnych,
..duze organizacje, zwtaszcza w takich sektorach, jak finanse, przemyst, retail,
..mate firmy uzywajace specjalistycznego, kosztownego oprogramowania, jak biura projektowe

..przedsiebiorstwa, ktore zmieniajg, modernizujg, rozbudowuja infrastrukture IT.

>> Czynniki wptywajace na rozwéj rynku SAM to...

..coraz czestsze audyty oprogramowania zlecane przez producentow,

.. komplikacja zasad licencji, gtownie z powodu rozwoju chmury, wirtualizacii, rozwigzan mobilnych,
..brak fachowcow w firmach, ktérzy moga sie zaja¢ sie SAM wewnatrz organizacji,

..rosnaca $wiadomos¢ koniecznosci stosowania SAM oraz korzysci z takich wdrozen.

..ograniczenie kosztéw oprogramowania (do 30 proc.),
..minimalizacja ryzyka dodatkowych optat i kar zwigzanych z nieprawidtowosciami w licencjach.

Gartnera wdrozenie SAM umozliwia fir-
mom zaoszczedzenie rocznie do 30 proc.
wydatkéw na oprogramowanie. Problem
ten dotyczy przede wszystkim duzych
przedsiebiorstw, stad przecietny koszt
projektu SAM - wedtug danych ITPR-Insi-
ghts - przekracza 500 tys. zt. Mate firmy
interesujg sie tym tematem dopiero wtedy,
gdy maja problem.

- Do zarzqdzania licencjami sklania je
w koncu na przyktad list od BSA w sprawie
naruszenia praw licencyjnych - twierdzi Ja-
nusz Krzyczkowski.

Po rozwigzania SAM chetnie siegaja
instytucje finansowe, firmy przemysto-
we oraz podmioty z sektora handlu deta-
licznego, gdzie coraz wigksze znaczenie
ma sprzedaz internetowa, a jej podsta-
w3 jest oprogramowanie. Duze zaintere-
sowanie odnotowuje sie tez w biurach >

SAM w pigulce
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Janusz
Krzyczkowski,
prezes IPR-Insights

(rzegorz
Filarowski,
(EO Log Systems

Piotr Polak,
menedzer, zespot
7arzadzania
0programo-
Waniem, Deloitte

> architektonicznych, ktore wykorzystujg
specjalistyczne oprogramowanie projek-
towe. Koszty licencji, a tym samym kon-
sekwencji ich naruszen, sg wysokie, stad
wieksza sktonno$¢ do inwestycji w SAM.
Dotyczy to rowniez kancelarii prawnych,
ktérym powinno szczegdlnie zalezeé na
tym, aby nie naruszaé¢ przepisoOw i umow
licencyjnych.

INTEGRATORZY TEZ MOGA
SKORZYSTAC

Roéwniez dla integratorow IT rosnace za-
potrzebowanie na zarzadzanie oprogramo-
waniem moze oznaczac profity - nawet gdy
niesaspecjalistamiw tej dziedzinie. Przede
wszystkim powinni u§wiadamiaé swo-
im klientom konieczno$¢ statego nadzoru
nad licencjami i zwigzane z tym korzysci
(mniejsze koszty, nizsze ryzyko prawne).
Zwlaszcza w przypadku kazdorazowej
zmiany zwigzanej ze sprzetem, np. wymia-
ny urzgdzen - nie méwigc juz o wiekszych
wdrozeniach, w szczegolnosci migracji do
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Zdaniem specjalistow

JANUSZ KRZYCZKOWSKI Integratorzy i resellerzy powinni zwréci¢ uwage na to, czy oferuja
oprogramowanie zgodnie z wymaganiami licencyjnymi producentow, a takze czy ich klienci
nie naruszaja zapisow umow. Dlatego warto nawigzac¢ wspodtprace ze specjalistg od zarzadza-
nia licencjami oprogramowania, aby nie narazac siebie ani klientow. W zasadzie kazda firma
czy urzad potrzebuje specjalistycznego zarzgdzania oprogramowaniem. W zwigzku z rozwo-
jem ustug chmurowych zwiaszcza organizacjom korzystajgcym z cloud computingu i modeli
hybrydowych (chmura i on-premise) bedzie coraz trudniej samodzielnie zapanowac nad licen-
cjami czy dopilnowac, by umowa z dostawca nie byta zrodtem niepotrzebnego ryzyka i wydat-
kow. Koszty nawet pojedynczych btedow mogg is¢ w miliony i warto to uswiadamiac¢ klientom.

GRZEGORZ FILAROWSKI Zainteresowanie wdrozeniami SAM roénie, ale ostatni rok zdomi-
nowat temat RODO, stad o zarzadzaniu licencjami oprogramowania zrobito sie troche ciszej.
Popyt wida¢ przede wszystkim ze strony duzych firm oraz przedsiebiorstw uzywajacych wielu
aplikacji. Wptyw na zapotrzebowanie na SAM ma tez aktywno$¢ najwiekszych producentow
oprogramowania w kwestii kontroli licencji (jak Microsoft, SAP, Oracle czy VMware). Zaréwno
integratorzy IT, jak i resellerzy wykazujg spore zainteresowanie SAM, ale dopiero wtedy, gdy
potrzebuje go klient i od niego wyjdzie inicjatywa. Sami nie proponuja takich rozwigzan.

PIOTR POLAK Firmy w Polsce nie tylko nie majg kontroli nad tym, co sie dzieje z wykupionymi
przez nich licencjami, ale tez bardzo rzadko wprowadzajg zmiany, jesli audyt wykaze nieprawi-
dtowosci. Tymczasem producenci oprogramowania moga naktadac¢ na przedsiebiorstwa bardzo
wysokie kary finansowe z tego tytutu, nie wspominajac juz o naruszeniu zasad bezpieczenstwa
teleinformatycznego. Zarzadzanie oprogramowaniem w przedsiebiorstwie wymaga stworzenia
silnego zespotu o odpowiednich kompetencjach. Jedna lub dwie osoby nie sg w stanie podotac
temu zadaniu, zwitaszcza w duzych organizacjach. Az 96 proc. badanych przez nas menedzerow

ocenia poziom $wiadomosci w obszarze SAM w swojej firmie jako niski lub Sredni.

chmury - warto przypomina¢ klientom,
ze czescig takiego projektu powinna by¢
weryfikacja licencji na oprogramowanie.
W tym celu integrator winien nawigzac
wspOlprace zdostawcg narzedzi SAM. Jed-
nak rola integratora nie musi sprowadza¢
sie do wskazywania klienta specjaliscie.

- Przy wdrozeniu narzedzi SAM firma
projektowa moze zajqé sie integracjq roz-
wiqzan do zarzqdzania oprogramowaniem
zinnymi systemami, np. do zarzqdzania za-
sobami czy incydentami — moéwi szef IPR-
-Insights.

Przekonuje przy tym, ze integrator, dba-
jac o zarzadzanie licencjami u klienta, nie
tylko moze liczy¢ na dodatkowe przycho-
dy zwigzane z kooperacjg ze specjalistg
iwdrozeniem, lecz takze zyskuje wieksze
zaufanie uzytkownika. W ten sposob poka-
zuje, ze dba o jego interesy i fachowg reali-
zacje projektu.

Jak podkreslaja zaréwno eksperci, jak
i dostawcy SAM, skuteczne zarzadzanie
oprogramowaniem znaczgco utrudnia,

a czasem wrecz uniemozliwia brak od-
powiednich ludzi. Czesto zadanie nadzo-
ru nad licencjami dostajg ,,z przydziatu”
zupelnie nieprzygotowane do tego osoby.
Brak ludzi i procesow sprawia, Ze organi-
zacje nie s w stanie monitorowac tego, co
maja i co kupity.

Kolejny problem stanowi czas poswie-
cany na monitoring licencji oprogramo-
wania i zwigzane z tym koszty - 28 proc.
ankietowanych przez Deloitte firm zade-
klarowatlo, ze na obstuge audytow zgod-
nosci licencyjnej musiato przeznaczy¢
w ciggu ostatniego roku od 60 do 120 dni
roboczych. W przypadku 48 proc. byto to
0d 20 do 60 dni.

Dlatego przewidywany jest wzrost zain-
teresowania outsourcingiem ustug SAM.
Takie zjawisko widoczne jestjuz w krajach
zachodnich, a niebawem ta fala dojdzie do
naszego rynku. Juz ponad potowa pyta-
nych polskich przedsiebiorstw przyznaje,
ze zarzadzanie licencjami oprogramowa-
nia jako ustugg ma przysztosc. |
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Wielki eksperyment
mundialowy

MAMY 2018 ROK, XXI WIEK. ZASTANAWIAMY SIE NAD TRANSHUMANIZMEM *
W ZWIAZKU Z CORAZ WIEKSZA ROLA I WPEYWEM URZADZEN NA LUDZKOSC.
EKSCYTUJEMY SIEBEYSKAWICZNYMROZWOJEM SZTUCZNEJINTELIGENCJI

IWYMYSLAMY DLA NIEJ KOLEJNE ZASTOSOWANIA. PROGRAMISCI BUDUJA Damian Kwiek
SIECINEURONOWE, UDOSKONALAJA WIRTUALNA RZECZYWISTOSC, MEDIA szef infor maCfI i komunikacji
portalu CHIP

SPOLECZNOSCIOWE STERUJA MARKETINGIEM I WPLYWAJA NA POLITYKE.
WTYM SAMYM CZASIE MIEDZYNARODOWA FEDERACJA PILKINOZNEJ ZDE-
CYDOWALA SIE NA WIEKOPOMNY SKOK W PRZYSZEOSC - UZYLA NA MUN-
DIALU WIDEOPOWTOREK.

Tak, troche szydze, cho¢ uwazam, Ze to krok w dobrg strone - sp6zniony o jakie$
10-15 lat i zle przygotowany, ale jednak korzystny. Pisze ten felieton jeszcze przed
¢wieréfinalami. Zatem znam w tej chwili statystyki pierwszej czesci rosyjskiego tur-
nieju, obejmujace 48 meczow grupowych. Systemu Video Assistant Referee uzyto
335razy. Analiza powtdorek spowodowata podyktowanie siedmiu rzutéw karnych oraz
dwukrotne cofniecie decyzji o ,,jedenastkach”. Sedziowie po analizie VAR uznali po-
nadto dwa gole. W uproszczeniu mozna powiedzie¢, ze sedziowanie na tym turnieju
dzieki technologii jest lepsze przynajmniej o te jedenascie decyzji.
Jak powiedziat dziennikarzom Pierluigi Collina, przewodniczacy komisji sedziowskiej C
UEFA, dotychczasowe decyzje podejmowane na podstawie analizy VAR byty prawidto- Z as
we w 99,3 proc. przypadkow. Moje wyliczenie jest jednak czyms na ksztalt kreatywnej
ksiegowosci. Trzeba bowiem pamietad, ze niespeina 1 proc. ztych decyzji dotyczy wy-
acznie sytuacji, w ktorych uzywano VAR-u. A sedziowie gtowni korzystali z systemu je- n a p A R
dynie wtedy, kiedy uwazali, Ze trzeba, lub kiedy interweniowat szef zespotu §ledzgcego
powtorki. Byty natomiast sytuacje, w ktorych podjeto niewtasciwe decyzje, aarbitrzy nie
chcieli popatrzeé na zapis wideo. Przyktad: ewidentny faul w polu karnym Niemiec na 3 O
szwedzkim pitkarzu Bergu, po ktorym polski sedzia nie przyznal rzutu karnego. [ ) [ )
Wyraznie widaé, Ze sposob organizacji technologicznego wsparcia dla arbitrow jest
niedoskonaty. FIFA wcigz pozostawia zbyt duze pole dlabtedu czlowieka. Sedzia gtow-
ny nadal moze nie skorzysta¢ z VAR-u, jezeli uwaza, ze wie, co sie stato, sedzia VAR za$
nadal moze nie zareagowac whasciwie. Dysponujemy supernowoczesnymi technologia-
mi, a VAR opiera sie gléwnie na powtorkach rodem z lat 80. czy 90. M6j ironiczny ton
z poczatku tekstu wlasnie z tego wynika. Bo to tak, jakby FIFA nie ufala wspotczesnym
technologiom. Przeciez jak najbardziej mozliwa jest programistyczna analiza obra-
zu oraz danych z czujnikéw w strojach pitkarzy, ktéra dawataby sedziemu precyzyjna
informacje, czy np. nastapit kontakt pomiedzy zawodnikami, z jaka sitg i jak nalezy to
ocenié¢. Samouczace sie algorytmy dysponujgce wyktadnig przepiséw i historycznym
sedziowskim doswiadczeniem poszerzatyby swoje umiejetnosci z kazda kolejng boisko-
wasytuacjaimeczem. Kazdy werdyktiproblem wzbogacalby doswiadczenie nie jedne-
go tylko sedziego, ale calego systemu VAR 2.0 lub AIR (Artificial Intelligence Referee).
Czlowiek nadal powinien podejmowaé finalng decyzje. Jednak im bardziej pozwolimy

technice, aby mu w tym pomogta, tym skuteczniej zmniejszymy ryzyko ludzkiego bledu. _
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icencjonowanie oprogramowania:
postrach swiata IT

Brak przejrzystych zapisow w umowach licencyjnych stwarza przestrzen
do naduzyé - zardwno po stronie dostawcodw, jak i klientow. Swiatetkiem w tunelu
wydaje sie rosngca popularnos¢ chmury publiczne.

$wiecie IT funkcjonuje kilka-
dziesigt sposobow licencjo-
nowania oprogramowania,

a wérod nich np. zobowigzanie uzytkow-
nika aplikacji do... postawienia piwa jej
autorowi (beerware). Ale administrato-
rom duzych $rodowisk, a takze ich part-
nerom w kanale sprzedazy raczej nie
jest do $miechu. Wprawdzie w powaz-
nych przedsiebiortwach z milionowymi
budzetami problem klasycznego pirac-
twa komputerowego raczej nie wystepu-
je, ale dziaty IT w tych firmach i tak stajg
przed koniecznoS$cig zapewnienia peinej
zgodno$ci stanu faktycznego z umowami
licencyjnymi. I automatycznie trafiaja na
niemal nieskonczong liczbe wyzwan.
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KRzYszToOF JAKUBIK

Czy dang aplikacje mozna zainstalowaé
w wirtualnej maszynie? Czy umowalicen-
cyjnazostanie ztamana, jesli wykonam ko-
pie tej maszyny w celach testowych? Czy
z oprogramowania moga korzysta¢ osoby
z zewnatrz - nasi klienci i partnerzy, np.
w udostepnionych im wirtualnych maszy-
nach? Czy umowy licencyjne zachowajg
waznos¢, gdy nasza firma zostanie kupio-
naprzezinng? Czy mozemy uzywac opro-
gramowania, naktore posiadamy licencje,
w otwartym wtasnie oddziale za granicg?

Podobnych pytan jest duzo wiecej. Teore-
tycznie odpowiedznakazde z nich powinna
by¢ zawartaw umowie licencyjnej. Powinni
ja tez doskonale zna¢ tworcy oprogramo-
wania i ich partnerzy. W praktyce jednak

sytuacja okazuje sie bardziej skompliko-
wana. Szybki rozwoj branzy IT powoduje,
ze w umowach powstaja luki badz niedo-
powiedzenia, z czego potrafig skrzetnie
korzystaé zaroéwno uzytkownicy, jak i pro-
ducenci. W efekcie czasami dochodzi do
tar¢ pomiedzy firmami, ktore teoretycznie
powinny by¢ partnerami w biznesie. Teo-
ria spiskowa mowi, ze uzdrowienie sytu-
acji zwigzanej z licencjonowaniem nie lezy
w interesie producentow, a im bardziej za-
wily system, tym tatwiej mozna tapac i ka-
raé¢ nieuczciwych klientow. Cobowiem stoi
naprzeszkodzie, zeby to wszystko uproscié,
aby klient nie miat zadnych watpliwosci?
A jednak wyglada na to, ze rzeczywisto$é
jestbardziej skomplikowana.

Fot. AdobeStock



WSsZzYSTKIEMU WINNA
WIRTUALIZACJA?

W erze przedwirtualizacyjnej najwiek-
sze zamieszanie w kwestiach licencjono-
wania wprowadzaly wieloprocesorowe
serwery oraz trudnosci w podjeciu decy-
zji, czy liczba licencji ma by¢ wykupiona
naliczbe zarejestrowanych czy zalogowa-
nych uzytkownikéw. Od potowy ubiegtej
dekady, gdy popularno$é zyskaly rozwia-
zaniaVMware, achwile p6zniej takze kon-
kurencyjnych marek, sprawa znacznie sie
skomplikowata.

Problem w tym, ze uruchamianemu
w wirtualnej maszynie systemowi opera-
cyjnemu mozna przypisa¢ dowolna liczbe
fizycznych rdzeni lub procesorow, sama
maszyna za$ bedzie identyfikowac¢ je jako
jeden wirtualny procesor. Co wiecej, ich
liczbe mozna dynamicznie zmieniaé albo
przenosi¢ dzialajagcg wirtualng maszyne
naszybszy serwer. To powoduje, Ze w przy-
padku wykupienia licencji na konkretng
liczbe procesorow lub rdzeni bardzo tatwo
o doprowadzenie do niezgodnosci z umo-
walicencyjna. A nie kazde oprogramowanie
weryfikuje parametry srodowiska, w kto-
rym dziala, i ostrzega administratoréw
w przypadku niezgodnosci licencyjnych.

Kolejnym czestym przyktadem naru-
szenia ustalen licencyjnych jest dupli-
kowanie wirtualnych maszyn w celach
testowych, disaster recovery itp. Brak
skrupulatnoéci przy ewidencjonowaniu
dziatajacych maszyn moze doprowadzié¢
do tego, ze np. taka testowa maszyna zo-
stanie wprowadzona do $rodowiska pro-
dukcyjnego bez licencji na uruchomione
W niej oprogramowanie.

- Zdarza sie, ze dla klienta wyzwaniem
Jjest budowanie $rodowiska wirtualnego, gdy
majuz wlasciwe licencje, a zreguly tak wias-
nie jest. Z do$wiadczenia wiem, ze za kaz-
dymrazem, gdy sytuacjaniejest jasna, warto
weryfikowac jq bezposrednio u producenta
danego systemu operacyjnego czy aplika-
¢ji albo u reselleréw, ktorzy sami sq w sta-
nie udzieli¢ informacji bqdz skontaktowaé
klienta z wlasciwym dziatem u producenta
- wyjasnia Sebastian Kisiel, inzynier syste-
mowy w polskim oddziale Citrix Systems.

PRODUCENCI SIE TLUMACZA
Podczas rozméw z redakcja CRN Pol-
ska wiele osob wskazywato konkretnych

SEBASTIAN KISIEL

inzynier systemowy, Citrix Systems

Od wirtualizacji nie ma ucieczki. Dlatego producenci oprogramowania
musieli zaakceptowac ten fakt i dostosowac do niego swoje modele li-
cencjonowania. Wielu z nich zapewnia wersje systemow operacyjnych

i aplikacji do pracy w wirtualnych maszynach, ktore roznia sie od tych
instalowanych na urzadzeniach koncowych. Dlatego sposob korzystania z okreslonego
oprogramowania warto znac juz w momencie jego zakupu. Trzeba tez pamietac, ze spo-

Sob licencjonowania moze by¢ rozny w zaleznosci od wersji stosowanej aplikacyi.

tworcow oprogramowania, ktorych mo-
dele licencjonowania sprawiajg ktopo-
ty. Mndstwo opinii mozna znalez¢ takze
w Internecie. Producentom zarzuca sie
zbyt duzg réznorodnosé¢ modeli licencjo-
nowania, a czasem tez brak przejrzystosci
umoéw licencyjnych. Podium zajmujg trzy
firmy: IBM, Microsoft i Oracle (kolejnosé¢
alfabetyczna). Oprocz nich wymieniane sg
takze: Adobe (dopiero niedawno przeszedt
na model wytacznie chmurowy), Syman-
teciVMware. Oczywiscie tworzac podob-
ne zestawienia, nalezy zawsze wziaé¢ pod
uwage, ze im popularniejszy dostawca, tym
wieksze prawdopodobienstwo pojawienia
sieuwagodnos$nie do jego oferty. Niemniej
niektore argumenty sg na tyle mocne, ze
trudno zastaniaé sie statystyka.

- Wielo$¢ rodzajow proponowanych
uméw i warunkéw licencyjnych dotyczq-
cychposzczegdlnych produktéw jest konse-
kwencjq rozbudowanej oraz kompleksowej
oferty naszych rozwiqzan dla instytucji
i przedsiebiorstw réznej wielkosci, dzia-
tajqcych w rozmaitych branzach. Co jed-
nak najwazniejsze, rézne warianty uméw
dostosowane sq do specyfiki danej grupy
odbiorcéw: inne odpowiednie sq dla orga-

BOGDAN LONTKOWSKI
dyrektor regionalny na Polske, Czechy, Stowacje i kraje battyckie, Ivanti

nizacji samorzqdowych, inne dlajednostek
edukacyjnych, a jeszcze inne dla najwigk-
szych przedsigbiorstw — ttumaczy Daria
Lukasiewicz, ekspert ds. licencjonowa-
nia w polskim oddziale Microsoft.
Zwraca przy tym uwage, ze coraz po-
wszechniej wykorzystywane ustugi
chmurowe wymagaja innego podejscia
idefiniowania zapisow umownych. W efek-
cie system licencyjny Microsoftu, jak
podkreéla Daria Lukasiewicz, odzwier-
ciedla ztozonosc¢ oferty i wielos¢ scena-
riuszy, jakie producent daje do wyboru
swoim klientom. Podobng argumentacje
stosuja inne firmy, przy czym przyznaja,
Ze na opisang sytuacje negatywny wplyw
ma poziom skomplikowania samego
oprogramowania, ktore ma wiele funkcji
wymagajacych zakupienialicencjiuzupet-
niajacych. W tym kontekscie przez uzyt-
kownikoéw najczesciej wskazywane jest
oprogramowanie firmy Oracle, podczasin-
stalowaniaktorego wgrywane sq wszystkie
moduly, w tym dodatkowo ptatne. Tym-
czasem od administratoréw nie jest wy-
magane podawanie klucza, zeby wlaczy¢
opcjonalne funkcje, co czasem prowadzi
do naduzy¢. >

W dziedzinie zwigzanej z licencionowaniem oprogramowania jest jeszcze
wiele do zrobienia. Sytuacja jest analogiczna do tej u operatorow telefonii
komorkowej. Jesli chca pozyskac nowego klienta, zachecic go, aby prze-

szedf do nich z innej sieci, sa w Stanie zaproponowac mu najlepsze warunkina swiecie. Ale

pOZniej ,w nagrode” dostaje coraz mniej korzystne oferty. O poziomie komplikacji roznych

aspektow zwigzanych z licenciami moze chociazby $wiadczy¢ diugosc trwania audytow pro-
wadzonych przez producentow - od kilku miesiecy do nawet poftora roku. A przeciez produ-

cenci najlepiej znaja zasady licencjionowania swojego oprogramowania...
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>»>Trzy
pytania do...

CRN Czy rzeczywiscie kwe-
stie zwigzane z licencjonowa-
niem oprogramowania najwigkszych
dostawcow, w tym Microsoftu, s tak
skomplikowane, Ze nawet specjali-
stom trudno sobie z nimi poradzi¢?
GrzeGORZ SoczZEWKA W przypadku Mi-
crosoftu wspétpraca w zakresie licen-
cjonowania od zawsze wymagata pewnej
doktoryzacji - nigdy nie byto zbyt jasne
iprzejrzyste. Chociaz trzeba podkreslié,
ze gdy Microsoft przeszed! na tryb roz-
liczen subskrypcyjnych, do§é znacznie
sie to uproscito. Odejscie od pojecia wie-
czystych licencji oraz catkowita zmiana
koncepcjiiwprowadzenie modelu Cloud
Solution Provider, czyli trybu, w ktorym
klientrozliczasie zawykorzystane zaso-
by, zostato bardzo dobrze przyjete przez
rynek. Jedynym hamulcowym w kontek-
$cie chmury jest dzi$ polskie prawo, kto-
re wprowadza ograniczenia w pewnych
segmentach rynku, np. bankowosci.

CRN Czyli zamiast uprosci¢ modeleli-
cencjonowania, wymyslono zupekie
inny sposob sprzedazy oprogramowa-
nia. Jak duza jest to rewolucja z punk-
tu widzenia partnerow?

GRrzEGORZ Soczewka Bardzo duza, cze-
go efektem jest to, ze wcigz cze$é part-
ner6éw sobie z tym nie radzi. U nas tez
konieczne byty duze zmiany organiza-
cyjne, m.in. stworzyliémy dziat sprzeda-
zy rozwigzan chmurowych i skupilismy
sie w nim gléwnie na wspdtpracy z Mi-
crosoftem. Najwiekszym wyzwaniem
byla catkowita zmiana stylu komunika-
¢ji z klientami i wprowadzenie nowych

> ZA MALO, ZA DUZO

Poniewaz rynek nie znosi prozni, pojawi-
ty sie nanimrozwigzania do zarzgdzania
licencjami - inwentaryzacji i optymali-
zacji. Nie nalezg do najtanszych, bo sa-
mo stworzenie takiego oprogramowania,
wobec opisanych powyzej okolicznosci,
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Grzegorza Soczewki,
dyrektora sprzedazy
w Indata

sposobdéw argumentacji, zeby
zobaczyli profity ptyngce z modelu
chmurowego i zdecydowali sie na niego.
Z kolei od strony technicznej coraz rza-
dziej inzynierowie sg odpowiedzialni za
sprawdzanie, czy ,dysk sie kreci”, a cze-
$ciej zajmuja sie zarzgdzaniem srodowi-
skiem i wspieraniem uzytkownikow.

CRN Czy istnieje mozliwos¢ stworze-
nia poréwnania kosztowego obu mo-
deli? Czy w nowym tez pojawiajq sie
gdzies$ elementy niepoliczalne?
GrzeGORZ SoczewkA Takie elementy ist-
niejg po stronie infrastruktury on-pre-
mise. Musimy przyjaé jakis cykl zycia
zainstalowanych w firmie rozwigzan,
standardowo sg to 3-4 lata. Wowczas
trzeba byloby policzy¢ koszty wspar-
cia producenta, pracy administratorow,
ewentualnych dodatkowych gwarancji,
powierzchni w serwerowni, pradu zuzy-
wanego na zasilanie i chtodzenie itd. To
wszystko takze, obok kwoty za licencje,
wplywana catkowity koszt, ale... zreguty
nikttego nie liczy. Natomiast w przypad-
kukorzystaniaz chmury kazdy z wymie-
nionych kosztow jest wliczony w cene.
Nie méwigc juz o tym, ze te koszty za-
wsze bedg nizsze, bo mamy efekt skali.
Oproécz tego trzeba zauwazyé, ze kie-
dys$ nowe wersje oprogramowania po-
jawiaty sie co 3 lata, a teraz srednio co
1,5 roku. Caly $wiat dazy do standa-
ryzacji, wiec wszyscy wokol powinni
korzysta¢ z tych samych wersji oprogra-
mowania, aby unikna¢ ryzyka niekom-
patybilnosci, na przyktad stworzonych
przy jego pomocy dokumentow.

nie nalezy do zadan prostych, a oprocz
tego konieczna jest jego nieustanna ak-
tualizacja. Za to wiele przedsiebiorstw,
w ktorych liczba uzytkowanych aplikacji
przekroczyta mase krytyczng, uzyskato
bardzo szybko zwrot z inwestycji w roz-
wigzania do zarzadzania nimi. Czesto

bowiem okazuje sig, ze licencji w firmie
nie jest zbyt mato, lecz... zbyt duzo. A to
wplywa na oplaty wnoszone producen-
towi za wsparcie.

- Oprogramowanie do optymalizacji po-
siadanych licencji powinno, obok inwenta-
ryzacji, umozliwiaé analize efektywnosci
kosztowej w réznych scenariuszach wy-
korzystania - méwi Bogdan Lontkowski,
dyrektor regionalny Ivanti na Polske, Cze-
chy, Stowacje i kraje baltyckie. - Moze to
by¢ bardzo pomocne, gdy firma zamierza
przeniesé czesé oprogramowania do chmu-
ryipotrzebnejest kompleksowe poréwnanie
zmodelem on-premise. Czesto tez klienci sq
zainteresowani symulacjami rozwoju bazy
sprzetowej wwariantachuwzgledniajgcych
réznq liczbe procesoréw w serwerze, rdzeni
w procesorze itd.

Dbato$é¢ o zgodnos¢ posiadanego stanu
z zapisami umowy licencyjnej konieczna
jestnie tylko ze wzgledu na etyke bizneso-
wa i zwyklg uczciwo$é. Producenci opro-
gramowania od czasu do czasu prowadza
audyty u swoich klientow. Ttumaczac ich
zasadno$¢ dbaloscig o wlasny interes, za-
strzegaja jednak stanowczo, ze procedura
ta nie ma na celu penalizacji klientow.

- Zdarza sig, ze klienci emocjonal-
nie reagujq na zaplanowany przez nas
proces przeglagdu licencyjnego, bo nigdy
w nim nie uczestniczyli - mowi Daniel
Matusiak, dyrektor pionu dziatu opro-
gramowania w polskim oddziale IBM.
- Tymczasem to nie jest nic strasznego.
Zewnetrzny, wyznaczony przez nas au-
dytor wspdlnie z przedstawicielem klienta
przeglgda wykorzystywane w danej firmie
oprogramowanie, z uwzglednieniem uru-
chomionych funkcji, jesli niektore z nich
podlegajq dodatkowemu licencjonowa-
niu. Po przeglqdzie przygotowywany jest
raport odzwierciedlajqcy stan faktycz-
ny i poréwnujqcy go z posiadanymi przez
klienta aktywnymi licencjami. Jezeli sq ja-
kie$ rozbieznosci, wowczas przedstawiciel
IBM-u wyjasnia je z klientem. Natomiast
od ponad dekady nie zdarzylo sig, ZzebysSmy
z kim$ weszli w spér prawny - wszystko
rozwiqzywane jest na drodze ugodoweyj.

Jak podkresla Daniel Matusiak, jezeli
klient ma zainstalowane jakie$ oprogra-
mowanie, na ktore nie ma licencji, ale tez
z niego nie korzysta, producent po pro-
stu prosiojego odinstalowanie. Jezeli za$



nie maaktualnych licencji nanadal wyko-
rzystywane aplikacje, wowczas oczeku-
je, zeby zanie zaplacil. Nie jest stosowany
zaden system kar, celem jest, aby sytuacja
byta fair dla obu stron.

- Przeglqd licencji u kazdego klienta
przeprowadzany jest raz na kilka lat. Kazdy
kolejny przebiega znacznie szybciej, bo au-
dytor bazuje na wczesniejszych raportach,
aiklientjuz wie, czego moze si¢ spodziewac.
Zresztq po kazdym przeglqdzie naszerelacje
sq lepsze, bardziej dojrzale. Klienci tez coraz
lepiej zarzqdzajq licencjami oraz optyma-
lizujq ich wykorzystanie. Zaréwno my, jak
ioni, z petnym szacunkiem podchodzimy do
wzajemnie prowadzonych bizneséw - doda-
je Daniel Matusiak.

NADzIEJA W CHMURZE

Wraz z pojawieniem sie chmury wiele za-
gadnien zwigzanych z licencjonowaniem
oprogramowania by¢ moze straciracje by-
tu. Najprostsza jest sytuacja w przypadku
aplikacji dostepnych w modelu SaaS czy
platform w modelu PaaS - jesli uzytkow-

Podczas prowadzonych na potrzeby artykutu rozméw dotycza-
cych kwestii zwigzanych z licencjonowaniem atmosfera byta na tyle
specyficzna, ze bytby to dobry materiat do badan dla zawodowe-
go socjologa, a by¢ moze nawet psychologa. Dominuje syndrom
wyparcia (,to najgorszy element mojej pracy”), padajg oskarzenia
wobec dostawcow lub odbiorcoéw oprogramowania czy ustug, ale
tez nie brakuje pewnych przektaman. Poza tym wiele osob nabie-
ra wody w usta i pod zadnym pozorem nie chce sie wypowiadacé
publicznie na temat problemow z licencjonowaniem albo zamiast

nik nie zaptaci, straci do nich dostep. Ale
gdy przejdziemy do infrastruktury dostep-
nejjako ustuga (IaaS), sytuacja sie kompli-
kuje - pojawiajg sie podobne ktopoty jak
w przypadku wirtualizacji w srodowisku
on-premise. Wdrazanie oprogramowania
firm trzecich w infrastrukturze zlokalizo-
wanej w teoretycznie nieskonczenie ska-
lowalnej chmurze wymaga jeszcze innej
niz dotychczas metody licencjonowania.
Na szczescie producenci do$¢ szybko za-
uwazyli ten problem.

- Nieustannie pracujemy nad uproszcze-
niem zasad licencjonowania, niezaleznie
od tego, w jakim modelu klient kupuje roz-
wiqzanie: on-premise czy w modelu chmu-
rowym - podkresla Daria Lukasiewicz
z Microsoftu. - Nowe produkty, zwlaszcza
w chmurze, sq w wigkszo$ci wprowadza-
ne i oferowane w ramach obecnych uméw
licencyjnych tak, aby nie bylo konieczno-
Sci ich zmiany. Jednoczesnie modyfikowa-
ne sq dodatkowe sposoby licencjonowania
produktéow chmurowych, ktore zapewnia-
Jja ewentualne dopasowanie si¢ do potrzeb

Od autora

na réznego typu forach i blo-
gach, gdzie - czesto w mato
elegancki sposob - Scierajg
sie argumenty przedstawiane
przez rozne strony sporu.

No cbz, skoro oprogramowa-
nie ma postac niematerialng

i nie jest sprzedawane jako
przedmiot, nierzadko trud-

klienta, jak chociazby mozliwo$¢ zmiany
liczby subskrypcji co miesiqc.

Podobne mozliwosci przeniesienia ak-
tywnych licencji do chmury zapewnia
Oracle. Klienci mogg np. uruchomié relacyj-
ngbaze danych tego producentaw chmurze
AWS, bazujac na wiasnej licencji. Ewentu-
alnie skorzysta¢ z oprogramowania do-
stepnego w sklepie tego ustugodawcy,
rozliczajac sie w modelu czasowym.

Zakazdym razem warto jednak przygla-
da¢ sie warunkom zapisanym ,,drobnym
druczkiem” w umowach licencyjnych.
Zwlaszcza jedli budowane jest srodowi-
skobazujgce naelementach pochodzacych
od réznych dostawcow oprogramowania
iustug. Szczegodlng uwage nalezy zwracaé
na klauzule dotyczace praw dostawcoHw
ustug, np. do wykonywania kopii wirtu-
alnych instancji. Precyzyjnie nalezy usta-
li¢ tez, kto odpowiada i w jakim stopniu
za aktualizowanie i tatanie dzialajacego
w chmurze oprogramowania, oraz zakres
odpowiedzialno$ciw przypadku ztamania
zapisow licencyjnych. |

wyjasnia¢ sytuacje u siebie, ochoczo oskarza konkurencje, proszac
przy tym jednak o zachowanie anonimowosci. Przyktadowo udzie-
lenia nam komentarza odmaéwit Oracle - firma najczesciej wymie-
niana przez rozmoéwcoOw CRN Polska jako ta, ktdra w kontekscie
licencjonowania sprawia najwieksze problemy, a prowadzone przez
nig audyty rzekomo nie przechodza gtadko.

W trakcie prac nad artykutem kilkukrotnie ustyszelismy rowniez, ze
Microsoft nie zadbat o zebranie w jednym miejscu wszystkich infor-
macji dotyczacych licencjonowania (takie repozytorium dostepne
jest pod adresem www.microsoft.com/pl-pl/licensing). Albo ze pro-
ducenci w efekcie prowadzonych audytow naktadaja na klientow
wielomilionowe kary za brak licencji na uzywane oprogramowanie
(w ten sposob strzelaliby sobie w kolano, taka informacja dzi$ bardzo
szybko rozesztaby sie po rynku, wiec nikt nie chciatby z nimi wspot-
pracowac). Co ciekawe, wzajemne i czesto bezpodstawne oskarzenia
majag miejsce nie tylko w Polsce. Wystarczy przesledzi¢ wpisy

no jednoznacznie ocenic, czy
liczba uzywanych instancji
rowna jest zapisom umowy. Zwtaszcza ze tre$¢ umow najczesciej
jest przektadem (bo trudno nazwac jg ttumaczeniem) na jezyk pol-
ski z prawniczego jezyka angielskiego iich lektura wymaga wyjat-
kowej cierpliwosci i umiejetnosci koncentracji. A ze przy wiekszych
wdrozeniach mowa jest o wielomilionowych kwotach, konflikt inte-
resow jest naturalny - kazdy bedzie chciat przeciaggnac¢ line na swo-
ja strone, przy czym oczywiscie producentom nie mozna odmowic
prawa weryfikacji tego, jak klienci korzystaja z ich produktow.
Natomiast twoércom oprogramowania zarzuci¢ mozna - na co narze-
kaja klienci - ze nie wprowadzajg mechanizmow weryfikowania nad-
uzyc licencyjnych, ktore pomogtyby wyeliminowac wiele problemow
i niedopowiedzen. Pozostaje mie¢ jedynie nadzieje, ze coraz bardziej
popularny model abonamentowego rozliczania zasobdw kupionych
w chmurze publicznej pozwoli na oczyszczenie atmosfery.

CRN nr 7/2018 29



I NOWOSCI PRODUKTOWE

itlyama: 4K
Digital Signage
Nowa linia wy$wietlaczy Digital

Signage obejmuje ekrany w roz-
miarach od 43 do 86 cali o roz-

fivama

43

dzielczosci 4K. Maja one panele
AMVAZ oraz IPS LED, waskie
ramki oraz sg przystosowane do

FroLie
LEAIS0U S5 1

nieprzerwanej pracy.
W serii oznaczonej symbolem 40 (LExx40UHS) jest pie¢ modeli, kto-
re zaprojektowano z myslg o funkcjonowaniu przez 18 godz. dziennie
w trybie panoramicznym (w orientacji poziomowej). Urzadzenia dzia-
taja pod kontrolg systemu Android z aplikacjg iiSignage do tworzenia
tresci reklamowych i zarzadzania nimi.

W drugigj serii - 50 (LHxx50UHS) - sg trzy modele przeznaczone do
pracy 24 godz. na dobe, ktore mozna instalowa¢ w pionie i w poziomie.
Ekrany majg czujnik jasnosci.

Ceny: 0d 2,9 tys. zt do 9,5 tys. zt. Gwarancja: 3 lata.

—> AB, www.ab.pl

—> ABC DATA, www.abcdata.com.pl
—> KOMPUTRONIK, www.komputronik.pl

/

Legrand: UPS-y o wysokiej
sprawnosci

Daker DK Plus to zasilacze UPS w topologii
online o podwajnej konwersji (VFI-SS-111)
przeznaczone do serwerowni i centréw danych.
Sa dostepne w wersjach rack i tower. Zakres
mocy wynosi od 1do 10 kVA przy wspotczyn-
niku mocy 0,9 dla1-3 kVA oraz 1dla 5-10 kVA.
Baterie moga by¢ montowane i wymieniane
przez uzytkownika, mozna tez zainstalowac
dodatkowe akumulatory w zewnetrznych sza-
fach. Bypass zapewnia ciggtos¢ zasilania nawet

w przypadku awarii elektroniki, przecigzen, prze-
grzaniaiin. Czas przetgczania sie na prace bateryjng
wynosi O ms. Zasilacze majg interfejsy USB-RS232, slot
na karte SNMP, mogg dziata¢ w ustawieniu rownolegtym.
Ceny resellerskie netto: 1495 zt (model 1kVA), 2552 zt (2 kVA), 3134 zt
(3kVA). Gwarancja: 2 lata.

—> AB, www.ab.pl

—> ABC DATA, www.abcdata.com.pl
—> EPTIMO, www.eptimo.pl
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Brother z dolewanym tuszem

Producent wprowadzit na rynek nowa serie urzadzen wielofunkcyjnych
InkBenefit Plus z systemem statego zasilania w atrament. Sg to cztery
modele, ktore drukujg monochromatyczne dokumenty z predkosciag

do 12 obrazéw na minute, a w kolorze - 6 (DCP-T510 W i DCP-T310) lub
10 obrazéw na minute (DCP-T710 W i MFC-T910DW). W zestawach sg
po dwie butelki z czarnym tuszem oraz po jednej butelce z kolorowym
(cyan, magenta i zotty). Wedtug producenta zapas atramentu wystarcza
do wydrukowania do 13 tys. stron w czerni.

Wszystkie urzagdzenia maja zainstalowany z przodu zamykany podajnik
o pojemnosci 150 arkuszy, a DCP-T710 W, MFC-T910DW i MFC-T910DW
takze dodatkowe podajniki. DCP-T310, DCP-T510 W i DCP-T710 W wy-
posazono w T-wierszowy wyswietlacz LCD, a MFC-T910DW ma koloro-
wy ekranik o przekatnej dtugosci 4,5 cm.

Ceny: od 640 zt do 1150 zt w zaleznosci od modelu. Gwarancja: 3 lata.

—> ABC DATA, www.abcdata.com.pl
—> FOR EVER, www.for-ever.com.pl
—> TECH DATA, www.techdata.pl

Ghilips:

QHD z 10-bitowa matryca

Philips 272B8QJEB to 27-calowy monitor z 10-bitowa matrycga IPS

o rozdzielczosci QHD (2560 x 1440 pikseli). Czas reakcji wynosi

4 ms (GtG), jasnose - 250 cd/mkw., wspotczynnik kontrastu - 1000:1.
Matryca odtwarza 1,07 mld koloréw. Zastosowano rozwigzanie zmniej-
szajgce migotanie wyswietlacza (Flicker-Free) oraz redukcje niebie-
skiego $wiatta.

Ekran mozna ustawi¢ pionowo lub zamocowaé na $cianie. Monitor ma
czteroportowy hub USB, ztgcza Display Port 1.2, HDMI, a takze porty
VGA iDVI.

Cena: M9 zt. Gwarancja: 2 lata.

—> AB, www.ab.pl
—> ABC DATA, www.abcdata.com.pl
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UPS-y

w nowych rolach
Jednym z kluczy
do sukcesu
w segmencie SOHO
jest edukacja klientéw

Czas dziala

na naszg korzys¢
Rozmowa z Jackiem
Janiszewskim, prezesem
zarzadu IQRC Polska

Sprzedaz UPS:

zasil swojq oferte

Sa klienci, ktorzy szukajg zarowno
mniejszych zasilaczy,

do zabezpieczania konkretnych
odbiorow, jak tez duzych modeli
do ochrony catych serwerowni

Zasilanie
awaryjne

Pozornie na rynku zasilaczy

awaryjnych panuje
technologiczny marazm

i faktycznie trudno tutaj
0 zupetnie nowe,
przetomowe rozwigzania.
Jednak czotowi
producenci nie zasypiaja
gruszek w popiele

i systematycznie

rozbudowuja swojq oferte

na zasadzie ewolucji.

Ponadto dzieki rozwojowi

catego rynku IT, w tym
idei inteligentnego domu,
pojawiajg sie nowe
zastosowania UPS-6w.

Towarzyszy temu ekspansja

tanich urzadzen z rynku
chinskiego, co

Z kolei zmusza dostawcow

markowych urzadzen do
wiekszego wspierania
lokalnego kanatu

partnerskiego. Wspomniany
marazm na polskim rynku

UPS-0w jest wiec jak
najbardziej pozorny...

A
P
O
R
T



Zasilanie awaryjne

w nowych rolach

Zasilacze awaryjne, ktore funkcjonujg w domach oraz matych firmach,
sg wykorzystywane do coraz to nowych zastosowan. Dlatego jednym z kluczy

do sukcesu w tym segmencie rynku jest edukacja klientow.
WoJciecH URBANEK

Fot. AdobeStock
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iewielkie zasilacze awaryjne

bardzo dtugo stanowily wazny

element wyposazenia biur, jak
rowniez z powodzeniem pelnity swojg
role w gospodarstwach domowych. Z cza-
sem jednak spadajacy popyt na desktopy
postawil przyszto$¢ UPS-6w matej mocy
pod znakiem zapytania. Na szczeScie dla
sprzedawcow wyglada na to, ze po kilku
chudych latach urzadzenia te zaczynajg
wracac¢ do task. Dzieje sie tak z kilku po-
wodow, a jednym z nich jest inwencja re-
sellerow, ktorzy w rozmowach z klientami
ktada nacisk na nowe sposoby uzytkowa-
nia zasilaczy oraz uwypuklajg ich mniej

znane wtasciwosci, w tym mozliwo$¢ pod-
trzymania napiecia nawet do 90 minut, co
gwarantujg niektore modele UPS-6w. A to
daje szanse naspokojne dokonczenie waz-
nych czynnos$ci w razie awarii zasilania.
Taka mozliwo$c docenig takze uzytkowni-
cy laptopow, ktorych baterie po kilkunastu
miesigcach tracg swojg moc.

- Co ciekawe, akumulatory w UPS-ach
mozna czasami tatwiej i szybciej wymie-
nié niz w niektérych modelach notebookéw
- podkresla Jacek Janiszewski, prezes za-
rzadu IQRC Power Solutions.

Dostawcom zasilaczy awaryjnych
sprzyja tez postepujgca cyfryzacja.
W biurach oraz gospodarstwach domo-
wych pojawiajg sie produkty wymagaja-
ce stalego dostepu do wysokiej jakosSci
napiecia. Nalezg do nich serwery NAS,
konsole do gier, telewizory czy kamery
IP. Koniunkture na UPS-y napedza row-
niez rynek e-sportu, na ktorym krolujg
komputery gamingowe.

- W przypadku naglego braku dostaw
energii elektrycznej zasilacz awaryjny mo-
zeocalié statystyki gracza. Ciekawostkq jest
fakt, ze UPS-y uratowaly znanq impreze
Let’s Play - méwi Kamil Skowron, mene-
dzer produktu w x-kom.

Nie tylko nowinki technologiczne mo-
gazdynamizowaé sprzedaz zasilaczy awa-
ryjnych. Dostawcom urzadzen sprzyja tez
staby stan rodzimej energetyki. Tymcza-
sem szybko rozwijajaca sie polska gospo-
darka zgtasza duze zapotrzebowanie na
prad. W 2017 r. produkcja energii elek-
trycznej zwiekszylasie 0 3738 GWhwzgle-
dem roku ubieglego. Niestety, krajowy
system energetyczny w znacznym stopniu
opierasie naprzestarzalej infrastrukturze
przesylowej. W zwiazku z tym coraz cze-
$ciej styszy sie o grozbie mniejszych lub
wiekszych blackoutow. Wylgczanie zasi-
lania dla catych dzielnic i tysigce miesz-
kan pozostajacych bez pradu to element
rzeczywistosci schytku PRL, ktérego nie
mozna wykluczaé rowniez wspolczesnie.
Tym bardziej Ze co pewien czas pojawiajg
sie doniesienia o problemach z dostawami
energii w okresie letnim.

UPS W INTELIGENTNYM DOMU

Jeszcze kilka lat temu jedynym urzg-
dzeniem domowym wymagajacym za-
stosowania zasilacza awaryjnego >

PRENUMERATA
BEZPLATNEGO MAGAZYNU

WYtACZNIE DLA FIRM
Z BRANZY IT

Lo e a0 AT
RAPORT

-Besefijendi Programy
Polska Cyfrowa porwsh

DTy, Wighizes

Zatéz konto
na stronie CRN.pl

wypefniajgc odpowiedni formularz

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

Wiecej informaciji:

NAJLEPIEJ POINFORMOWANE
PISMO W BRANZY IT!



Zasilanie awaryjne

> byl komputer stacjonarny. Jednak wraz
z uptywem czasu pod strzechy zaczety
trafia¢ konsole do gier, rozwigzania do
monitoringu czy zabezpieczenia miesz-
kania - czujniki, kamery, a nawet in-
teligentne oswietlenie. W nieodlegtej
przysztosci standardem stang sie roboty
sprzatajace czy lodowki sterowane za po-
moca aplikacji na smartfonie. Wysyp do-
mowej elektroniki, a takze pojawiajgce
sie od czasu do czasu informacje o black-
outach stanowig wode na mtyn dla do-
stawcow UPS-ow.

- Dynamiczny wzrost popularnoSciroz-
wigzan smart home, wykorzystujqcych
komputerowe, scentralizowane systemy
sterowania ogrzewaniem, o$wietleniem,
systemami alarmowymi czy audiowizu-
alnymi, w naturalny sposéb zwigksza za-
interesowanie zasilaczami awaryjnymi
- twierdzi Sebastian Warzecha dyrektor
handlowy Evera.

Konsumenci zaczynaja dostrzegac ko-
rzy$ci wynikajace z uzytkowania sys-
temow automatyki domowej. Niestety,
zazwyczaj maja znikomg wiedze na te-
mat zabezpieczania tego typu rozwigzan.
Tymczasem elektroniczne nowinki, a tak-
ze caly system sterowania urzadzenia-
mi w domu wymagaja do prawidtowego
funkcjonowania ciagtego i niezaburzo-
nego zasilania. Jakiekolwiek przerwy
w dostawach energii elektrycznej nie tyl-
ko sparalizujg inteligentny dom, ale row-
niez mogg sie przyczyni¢ do kosztownej
w skutkach awarii. Sam wybor zasilaczy
awaryjnych dziatajagcych w czterech ka-
tach to tez nie jest prosta sprawa.

- Zabezpieczajqc inne produkty niz
komputery PC, warto wybra¢ UPS-a z si-
nusoidalnym napieciem wyjsciowym. Dla
wrazliwych urzqdzen jest to duzo bez-
pleczniejsze rozwiqzanie. Zastosowanie

Kamil Skowron, Product Manager, x-kom

zasilacza awaryjnego bez sinusoidy mo-
ze powodowacé niepoprawne dziatanie lub
uszkodzenie sprzetu. Dotyczy to szczegdl-
nie odbioréw o charakterze indukcyjnym
np. pompy uktadu c.o. - méwi Sebastian
Warzecha.

Jak wida¢, wbrew stereotypom, insta-
lacja zasilacza awaryjnego w domu badz
niewielkiej firmie nierzadko wymaga
wiedzy eksperckiej. To stawia w uprzy-
wilejowanej pozycji resellerow, ktorzy
dysponujabogatg wiedzg na temat syste-
mow zasilania gwarantowanego.

SUPERMARKETY

BEZ SZANS?

Sklepy wielkopowierzchniowe wygry-
waja rywalizacje z resellerami na wielu
frontach. Jednakze w przypadku zasila-
czy awaryjnych dla SOHO supermarkety
nie sg zdecydowanym faworytem. Wpraw-
dzie UPS-y pojawiajg sie w duzych sieciach
handlowych, ale daleko im do wynikow
sprzedazowych innych urzadzen z sa-
siednich potek. Duze sieci stawiajg przede
wszystkim na sprzet AGD, RTV czy cho-
ciazby notebooki, zasilacze awaryjne sta-
nowig zas jedynie mato znaczacy dodatek.

- Najczesciej zasilacze awaryjne sq ku-
powane online oraz w ramach wszelkie-
go typu przetargow, gdzie zakup sprzetu
IT jest traktowany kompleksowo 1 firmy
kompletujq wyposazenie — moéwi Kamil
Skowron.

Firmy specjalizujgce sie w sprzeda-
7y systemOw zasilania gwarantowanego
zwracajg uwage na to, ze sklepy wielko-
powierzchniowe dysponuja ograniczo-
nym portfolio produktéw i czesto brakuje
w nim znanych marek. Natomiast chet-
nie oferujg nieznane urzgdzenia z Dale-
kiego Wschodu, ktorych jedynym atutem
jest niska cena. Cze$¢ klientow zawie-

Rynek zasilaczy UPS jest stabilny - rok do roku odnotowujemy wzrosty sprzedazy.
Uwazam, ze jest to wynik rosngcej $wiadomosci klientéw w zakresie zabezpieczania

sprzetu. Bardzo trudno znalez¢ inwestycje w branzy IT, ktora nie uwzgledniataby
rozwigzan zasilania gwarantowanego. Réwniez gospodarstwa domowe, ktore
coraz czesciej korzystajg z drogich urzadzen, wymagaja ochrony w postaci zasilacza

awaryjnego.
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Przyktady zastosowan

w domach i malych
firmach

podtrzymanie ciggtosci pracy kompute-
row PC

zapewnienie ciggtosci pracy kasy fiskalnej
lub terminala ptatniczego

podtrzymanie zasilania systemu monitoru-
jacego (kamery irejestratory)
podtrzymanie pracy serwera NAS, rutera
dotadowanie telefonu, tabletu lub laptopa
w przypadku dtuzszego braku pradu
zasilanie urzadzen multimedialnych oraz
sprzetu RTV i AGD

podtrzymanie pracy pieca c.o. lub np. zasi-
lania pompy w akwarium

dzionych jakos$cig UPS-6w zakupionych
w supermarketach zwraca sie prosbg
o pomoc do mniejszych, wyspecjalizo-
wanych sprzedawcow. Ci ostatni, $wiado-
mi mankamentéw produktéw ,no name”,
w ogole nie wprowadzajg ich do swojego
asortymentu. Niemniej Stawomir Fran-
czak, kierownik ds. rozwoju biznesu UPS
w Legrand, przyznaje, ze cena urzadzen
ma duze znaczenie.

- Potencjalni nabywcy mogq tatwo
sprawdzié i poréwnaé w Internecie cenni-
kiurzqdzen. Jesli jednak reseller prowadzi
rozwazngq strategie, np. stosujqc sprzedaz
krzyzowgq, bedzie mu tatwiej przekonaé
klienta do zakupu drozszych produktéw —
twierdzi Stawomir Franczak.

Z kolei niektorzy dostawcy zasilaczy
awaryjnych, jak np. Konsorcjum FEN,
uwazaja, ze wielkie sieci handlowe wca-
le nie stojg na straconej pozycji i warto
z nimi wspolpracowac.

- Sprzedaz zasilaczy awaryjnych powoli
przenosi si¢ do sklepow wielkopowierzch-
niowych. Klienci poszukujq urzqdzenw du-
zych placéwkach ze wzgledu na cene oraz
ich dostepnosé. Dlatego tez spetniamy ich
oczekiwania i przygotowujemy produkty,
ktore mogq zaistnie¢ w duzych marketach
- przyznaje Rafal Gatka, UPS Product
Manager w Konsorcjum FEN. >



NOWY UPS EVER ‘
DUO AVR / DUO AVR USB to...

Dodatkowe funkcjonalnosci
w kompaktowym wydaniu ... a cena mito
Cie zaskoczy

Podswietlany przycisk
sygnalizujacy tryb pracy UPS

AUTOMATYCZNA VI
REGULACJIA TOPOLOGIA
NAPIECIA LINE-INTERACTIVE
SIECIOWEGO

BEZPIECZNIK
AUTOMATYCZNY

HID USB

DUQO 350 AVR DUOD 550 AVR USB DUO 850 AVR USB

— PowerSoft




Zasilanie awaryjne

Marta Skonieczna,
menedzer kanatu
dystrybucyjnego,
Vertiv

Tomasz Stawinsk,
Product Manager,
Action

Krzysztof
Jabtonski,
Business Unit
Manager, ABC Data

Marcin
(rzybowski,
Business Unit
Manager, AB

> Nowoscl

TECHNOLOGICZNE

Premiery kolejnych modeli zasilaczy
awaryjnych w zasadzie nie wzbudzaja
zadnych emocji wérod klientow. Wpraw-
dzie urzadzenia sg caly czas rozwijane,
niemniej zmiany majg zwykle charakter
ewolucyjny. W sprzedazy pojawiajg sie
UPS-y o wigkszym wspodtczynniku mocy
badz nowych mozliwosciach w zakresie
zarzadzania czy obstugi, ale tak napraw-
de jedynie specjalisci dostrzegaja wpro-
wadzone, mniejsze czy nieco wieksze,
innowacje. Czy w nieodlegtej przysztosci
nalezy spodziewacé sie rewolucji w tym
segmencie rynku? Zdania na ten temat sg
podzielone. Czes¢ ekspertéw nie przewi-
duje przetomowych zmian, a te, ktore za-
chodzg - wedlugniektérych rozméweow
CRN Polska - nie zawsze idg w dobrym
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Zdaniem specjalisty

MARTA SKONIECZNA Rynek SOHO w najblizszych latach, jesli chodzi o UPS-y, bedzie
wykazywat tendencje rosnaca. Zadecydujg o tym dwa czynniki: rozwoj technologii smart
home oraz $wiadomo$¢ uzytkownikow na temat zabezpieczania domowych urzadzen.
To wptynie na zmiany konstrukcyjne zasilaczy awaryjnych. Ich instalacja i konfiguracja
bedzie prostsza i bardziej intuicyjna, beda tatwiejsze w obstudze oraz cichsze. Powinna
sie takze zwiekszy¢ liczba gniazd, aby klient mogt podtgczy¢ wiecej urzadzen. Kolejna

wazna kwestie stanowi mozliwos¢ zdalnego sterowania zasilaczem.

TOMASZ SEAWINSKI Malejaca popularno$é komputerdw stacjonarnych nie stanowi

zagrozenia dla rynku UPS, gdyz luka po nich zostanie wypetniona innymi urzgdzeniami.

Postepujaca cyfryzacja niemal kazdej dziedziny zycia, w tym takze biznesu, sprawia, ze

nieprzerwany dostep do energii elektrycznej coraz bardziej zyskuje na znaczeniu - bez
pradu nie mieliby$my bowiem dostepu nie tylko do komputera, ale takze Internetu czy

chmury danych.

KRZYSZTOF JABLONSKI Segment komputerow stacjonarnych, jeszcze do niedawna
kluczowy dla rynku najmniejszych UPS-ow, traci na znaczeniu. Ale wcigz istnieje zapo-
trzebowanie na zasilacze awaryjne. Rynek nie znosi prozni i w miejsce komputeréw PC

szybko pojawity sie inne rozwigzania, ktore potrzebuja statego dostepu do wysokiej

jakosci napiecia. Stad obserwujemy stabilng sprzedaz np. w segmencie zasilaczy jedno-

fazowych, zwtaszcza o topologii line-interactive.

MARCIN GRZYBOWSKI Zauwazamy rosnacy popyt na zasilanie gwarantowane wsrod

klientow siegajgcych po rozwigzania smart home. Rozwijamy oferte tego typu kategorii

produktowej, rownolegle edukujgc naszych partnerow. Dzieki licznym szkoleniom sg oni
Swiadomi, ze systemy, ktérych integralng czescig sa centrale sterujace, nie moga zostaé

pozbawione zasilania w sposdb niekontrolowany. | tutaj decydujaca role do odegrania
majg zasilacze awaryjne. Naszg rolg, jako dystrybutora z wartoscig dodanag, jest m.in. pod-

powiadanie partnerom, w jaki sposdb moga rozwijac swoj biznes. W przypadku UPS-ow

pokazujemy im kazda szanse na zwiekszenie liczby ich odbiorcow.

kierunku. Ostra konkurencja sprawia, ze
producenci poszukujg réznego rodzaju
udoskonalen, ktore niekoniecznie muszg
podoba¢ sie klientom.

- Globalni producenci wprowadzajq na
rynek produkty o stabych parametrach lub
zaskakujq uzytkownikéw réznego rodza-
Jju niespodziankami, takimi jak czas pod-
trzymania dla 80 proc. mocy lub bateria
wymieniana wylqcznie w serwisie — za-
znacza Sebastian Warzecha.

Z kolei wedtug Stawomira Franczaka,
$wiat zasilaczy awaryjnych nie bedzie
oazg spokoju i nastgpia w nim powazne
przetasowania.

- Duzymi krokami zbliza si¢ koniec
technologii offline oraz line-interactive.
Mysle, ze za cztery, a co najwyzej pieé lat
wszystkie zasilacze awaryjne bedq dzia-
taty w topologii online, zapewniajqc naj-

wyzszy poziom bezpieczenstwa. Inng
wagnq zmiang jest wprowedzanie bate-
riilitowych - prognozuje przedstawiciel
Legranda.

Na szczego6lng uwage zastuguje de-
biut zasilaczy awaryjnych APC z bate-
riami litowo-jonowymi adresowanymi
do matych i é§rednich firm. Prekursorem
tego trendu jest Eaton, ktory wezeéniej
wprowadzil takie rozwigzanie w UPS-
-ach przeznaczonych do pracy w serwe-
rowniach. Baterie litowo-jonowe cechuje
pieciokrotnie wieksza trwato$¢ w porow-
naniu z tradycyjnymi akumulatorami ze-
lowymi. Jednak na razie wysokie ceny tej
klasy produktow odstraszajg potencjal-
nych klientéw. Co nie zmienia faktu, ze
resellerzy zyskaja powazny pretekst, aby
zacheci¢ uzytkownikéw do wymiany za-
silacza awaryjnego. |
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dla srodowiska i... portfela

Angazujgca sie w ochrone srodowiska naturalnego firma CyberPower stworzyta UPS-y,
ktore wyrdzniajg sie na rynku swojg energooszczednoscia.

rzez wiele lat producent konse-
kwentnie zwiekszal efektywnosé
energetyczng swoich systemow
UPS, osiagajac nawet 75-proc. obnizenie
strat energii przy jednoczesnym zacho-
waniu ich najwyzszej wydajnosci. Niz-
sze rachunki za prad, przektadajace sie
na realne oszczednosci, oraz bardzo ko-
rzystny stosunek ceny do jakos$ci to moc-
ne argumenty dla partnera, ktory starasie
przekonacé klienta koncowego do zakupu
rozwigzan zasilania gwarantowanego.
Dla CyberPower rozwoj i badania ma-
ja wyjatkowe znaczenie, o czym dobit-
nie $§wiadczy to, ze do producenta nalezy
juz ponad 200 patentow. Sposrdd tych,
ktore dotyczg oszczedzania energii, na
szczegoOlng uwage zastuguje technologia
GreenPower UPS, zastosowana prak-
tycznie we wszystkich modelach line-
-interactive tej marki. Dzieki niej zasila-
cze producenta majg wiekszg efektyw-
nos¢, wydzielaja mniej ciepta i pobierajg
mniej pradu niz konwencjonalne UPS-y.
W odroéznieniu od typowych zasilaczy,
w ktorych zasilanie stale przechodzi
przez transformator, w urzgdzeniach
z GreenPower UPS podczas normalnej
pracy obwod ten jest pomijany. Dopiero
w razie zaklocen w sieci (wahan napie-
cia, jego zaniku) nastepuje przelgczenie
na tryb dzialania z transformatorem, aby
zapewnic¢ odpowiednig jako$¢ zasilania.
Poniewaz przez blisko 90 proc. czasu pra-
cy UPS-a sie¢ funkcjonuje prawidtowo,
wykorzystanie wspomnianej technologii
przyczyniasie do znacznej redukcji kosz-
tow eksploatacji.

Zgodnie z wizjg producenta oferowane
urzadzenia powinny by¢ innowacyjne, in-

teligentne, a takze energooszczedne. Od
kilku lat CyberPower wydaje na R&D
niemal 5 proc. swoich przychoddow, kto-
re w 2017 r. osiagnety blisko 220 mln euro.
W rezultacie producent stworzyt oferte
rozwigzan zasilania gwarantowanego,
ktore chronig cenny sprzet i dane bez
wzgledu na to, czy ich uzytkownikiem
jest specjalista IT w centrum danych,
wiasciciel firmy z sektora MSP czy klient
z rynku konsumenckiego.

Portfolio UPS-6w CyberPower jest
rozwijane konsekwentnie w obrebie
wszystkich linii produktowych, ktére
obejmujg zasilacze jednofazowe i troj-
fazowe oraz topologie line-interactive
i on-line. Systemy z serii Backup UPS
odpowiadajg potrzebom uzytkownikow
indywidualnych i matych biur. Z kolei
urzadzenia z serii Smart App UPS za-
pewniajg wysoki poziom ochrony oraz
funkcje zarzgdzania i monitoringu
w przypadku serwerow, sprzetu teleko-
munikacyjnego i sieciowego, instalacji
VoIP itp. Wreszcie najwieksze systemy
z serii Datacenter UPS (obejmujacej
trojfazowe zasilacze blokowe o mocy do
80 kVA z mozliwoscig rownolegtego ta-
czenia oraz modularne do 400 kVA) to
urzadzenia opracowane z myslg o serwe-
rowniach i centrach danych.

Dla CyberPower duze znacznie ma
wspolpraca z producentami infrastruk-
tury IT oraz dostawcami oprogramowa-
nia, czego wynikiem jest wysoki stopien
kompatybilnosci urzadzen tej marki, za-
rowno sprzetowej, jak i programowe;j.
UPS-y sg zgodne nie tylko z najnowszymi
wersjami wszystkich popularnych syste-
mow operacyjnych, ale takze z rozwigza-
niami VMware, Cisco, Actina czy QNAP.
Oprogramowanie PowerPanel, wykorzy-
stywane do zarzgdzaniaimonitorowania

pracy zasilaczy CyberPower, umozliwia
m.in. bezpieczne wylaczanie zarowno fi-
zycznych, jak i wirtualnych maszyn pod-
czas zanikow zasilania oraz migrowanie
VM do nieobjetych awarig systemow.

Wspolpraca z partnerami jest dla Cyber-
Power kluczowa. Zaréwno z tymi, dla
ktorych sprzedaz rozwigzan UPS jest
podstawowym biznesem, jak i tymi, kt6-
rzy — zajmujac sie integracjg systemow
IT uklientow - traktujq zasilanie awaryj-
ne jako jeden z wielu elementow swojej
oferty. Specjalisci producenta stuzg im
pomocg w jak najlepszym doborze zasi-
lania awaryjnego. Taka kooperacja szcze-
golnie sprawdza sie przy przetargach, bo
wymagania zamawiajacych sa czesto nie-
precyzyjnie sformutowane.

CyberPower umozliwia partneromre-
jestracje projektow, oferujac nastepnie
pomoc na kazdym etapie ich realizacji
- od momentu rozpoczecia prac przez
konfiguracje i instalacje az po wsparcie
podczas uzytkowania urzgdzen przez
klienta. W ramach programu Smart Part-
ner partnerzy majg dostep do kwartal-
nych bonuséw, materiatow oraz pomocy
inzynierow Konsorcjum FEN, dystrybu-
tora CyberPower. Do dyspozycji part-
nerow sg takze UPS-y do demonstracji
oraz testow przeprowadzanych u klien-
tow. Wspierajac swoich partnerdw, pro-
ducent cyklicznie i wspolnie z nimi
organizuje tez szkolenia i prezentacje
dla uzytkownikow koncowych.

Dodatkowe informacje:

DARIUsz GLoWACKI, BUSINESS DEVELOPMENT
MANAGER, CYBERPOWER POLAND,
DARIUSZ.GLOWACKI(@CYBERPOWER.COM
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Zasilanie awaryjne

Czas dziata na

Nasza Korzysc

,Porazka jest czyms normalnym, ale najbardziej boli mnie to, ze w przetargach
wygrywajg dostawcy oferujgcy UPS-y marnej jakosci” - mowi JACEK JANISZEWSKI,
PREZES ZARZADU IQRC PoLSKA, SPRZEDAWCA MARKOWYCH ZASILACZY AWARYJNYCH.

CRN IQRC zajmuje si¢ wylacznie
sprzedaza i wdrazaniem urzadzen
zasilania gwarantowanego. Dlacze-
go zdecydowaliScie sie na tak waska
specjalizacje?

Jacek Janiszewskir Waska specjalizacja
idzie w parze z wysoka profesjonaliza-
cja. Co wazne, wielu klientow docenia
nasze umiejetnosci. Poza tym cieszy
nas, ze uzytkownicy biznesowi maja
coraz wieksza swiadomos$¢ odnos$nie
do funkcjonowania systemow zasilania
gwarantowanego. Innym pozytywnym
zjawiskiem jest zastosowanie UPS-6w
wnowych obszarach, np. wramach idei
inteligentnego domu. Czas dziata wiec
nanaszg korzysc.

CRN Jestescie autoryzowanym part-
nerem kilku znanych producentow.
Jednak nie znalazlem w waszej ofer-
cie produktow z nizszej polki. Dla-
czego nie oferujecie tanich urzadzen
adresowanych do mniej wymagaja-
cychklientow?

Jacek Janiszewskr Niektorzy klienci
zarzucajg nam, ze oferowane przez
nas zasilacze awaryjne sg zbyt dro-
gie. Tego typu uwagi zazwyczaj zgta-
szajg osoby, ktore szukajg urzadzen
w supermarketach. Wiele z nich bar-
dzo szybko przekonuje sie, ze zakup
UPS-a w sklepie wielkopowierzch-
niowym nie jest dobrym pomystem.
Nierzadko sie zdarza, ze ich uzytkow-
nicy dzwonig do nas i pytaja, co zro-
bi¢ z popsutym sprzetem. Dlatego nie
zamierzamy zmienia¢ naszej strategii
w zakresie doboru dostawcow. Sprze-
dajemy rozwigzania o wysokiej jako-
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$ci, dzieki czemu nie musimy wstydzié¢
sie przed naszymi klientami.

CRN W ogole na tak konkurencyj-
nymrynkujak Polskanie zamierzacie
powalczy¢ o klientéw z mniej zasob-
nym portfelem?

Jacex Janiszewskr Swiadomy uzytkow-
nik, a na takiego stawiamy, przyjdzie po
zasilacz awaryjny do takiej firmy jak
nasza. Natomiast poszukiwacze oka-
zji zapewne trafig do supermarketu.
Niemniej trzeba jasno powiedzieé, ze
duze sieci handlowe posiadajg mocno
okrojong oferte i nie ma w niej UPS-6w
renomowanych marek. Wprawdzie
nasze produkty nie sg najtansze, ale
dysponujemy na tyle bogatg oferts,
ze klient moze znalez¢ urzgdzenia
w szerokim przedziale cenowym bez
ograniczen jakosci i zaplecza serwi-
sowego. Ma zatem z czego wybierac.
Nalezy takze pamietaé, ze liczy si¢ nie
tylko produkt, ale i jako$¢ obstugi. Wie-
lu klientow podkresla ten argument
w rozmowach z nami. Cieszymy sig, ze
do nas wracaja.

CRN Brak niskobudzetowych pro-
duktow w ofercie z pewnoscia nie
pomaga wam w przetargach. Jak so-
bie z tym radzicie?

Jacek Janiszewskl To temat na osobng
dyskusje. Nie ukrywam, ze mocno sie
irytuje, kiedy przegrywamy rywaliza-
cje z nieznanymi producentami z Da-
lekiego Wschodu. Porazka jest czyms
normalnyminie moznasie obrazaé,acz-
kolwiek najbardziej boli mnie to, ze wy-
grywaja dostawcy oferujgcy urzadzenia

marnejjako$ci. Choc zasilacze awaryjne
spelniajg parametry na papierze, toitak
poroku przestaja dziataé. W przypadku
budzetowki tego typu sytuacje wystepu-
ja bardzo czesto. Niestety, liczy sie tyl-
ko cena, zazwyczaj znacznie nizsza od
wartos$ci markowych produktow.

CRN Czy nie wyolbrzymia Pan zna-
czenia marki? Moze klienci musza
wiecej placi¢ za znany znaczek na
obudowie, a parametry techniczne
i niezawodnos¢ tych produktow az
tak bardzo nie odbiegaja od parame-
trow urzadzen niemarkowych?

Jacex Janiszewskr Nie do konca zga-
dzam sie z takg tezg. Znani producenci
oprocz wysokiej jakosci zapewnia-
ja odpowiednie zaplecze gwarancyj-
ne i serwisowe. Dla przyktadu APC do
niektérych modeli oferuje trzyletnig
gwarancje,aw przypadku awarii jedno-
fazowych zasilaczy awaryjnych przysyta
nowe urzgdzenie. Z kolei Ever ma krot-
ki czas reakcjiinaprawia uszkodzonego
UPS-a w ciggu 48 godzin. Czesto po-
rownuje rynek zasilaczy awaryjnych do
samochoddw. Mercedes i Fiat na pierw-
szy rzut oka majg wiele cech wspol-
nych - cztery kola, silnik itp. Niemniej,
kiedy patrzymy na detale, dostrzegamy
powazne roznice. Czy klient kupujacy
Mercedesa placi tylko za znaczek?

CRN Jak cze¢sto zdarzajq sie klienci,
ktorzy przychodza do wasiwskazuja
na konkretna marke urzadzen?

Jacek Janiszewski Takie sytuacje ma-
ja najcze$ciej miejsce w przypadku
korporacji oraz firm posiadajgcych



juz w swoich zasobach infrastruktu-
re danego producenta. Czasami wynika
to z odgoérnych ustalen centrali. Osobng

kwestie stanowi odpowiedzialno$¢. Za-
den trzezwo myslacy dzial IT nie podej-
mie ryzyka w postaci zakupu urzadzenia
o potowe tanszego od markowych pro-
duktow. U swiadomych uzytkownikow
tak duza roznica natychmiast powoduje
zapalenie sie czerwonego swiatetka.

CRN Nie moznajednak wykluczy¢ sce-
nariusza, w ktorym korporacje zaczna
masowo korzystaé¢ z ustug chmuro-
wych. Co wowczas zrobicie?

Jacek Janiszewskr To prawda, ze ustugi
chmurowe zamykaja nam drzwi do nie-
ktorych grup klientow, aczkolwiek nie
jest to liczne grono. Z chmury publicznej
najczesciej korzystaja przedsiebiorstwa,
ktore generujg znaczny ruch w sieci i re-
alizuja duzg liczbe transakcji. Klasyczne
przyklady stanowig firmy ubezpieczenio-
we, platformy handlowe badZ medyczne.
My poruszamy si¢ w innym obszarze. Ob-
stugujemy polskie i zagraniczne przed-
siebiorstwa, zazwyczaj z duzg rezerwa
podchodzace do ustug chmurowych,

Mocno sie
irytuje, kiedy
przegrywamy
Z nieznanymi
producentami
7 Dalekiego
Wschodu.

a takze miedzynarodowe korporacje, kto-
re zroznych powodow przechowuja zaso-
by cyfrowe we wlasnych serwerowniach
inie majgzamiaruich przenosi¢. W zwigz-
ku z tym nie narzekamy nabrak zamowien
ize spokojem patrzymy w przysztosé.

CRN Zasilacze awaryjne bardzo cze¢sto
s3 utozsamiane z ochrona serwerow,
komputerow PC, ale ich mozliwosci
na tym sie nie koncza. Ciekawym przy-
kladem s3 firmy produkcyjne. Jak Pan
ocenia ten segment rynku?

Jacek Janiszewskl W tym segmencie od-
biorcow caly czas tkwig duze rezerwy.
Cze$¢ producentdw nie wie, Ze tasmy pro-
dukeyjne wymagaja odpowiedniego zabez-
pieczenia. Jakis czas temu spotkalismy sie
z sytuacja, ze polski oddzial duzego kon-
cernu produkcyjnego nie miat zasilaczy
awaryjnych. W rezultacie kazdy przestoj
kosztowat ich kilkanascie tysiecy ztotych,
a ponowny rozruch tasmy zajmowat okoto
dwoch godzin. W tego typu przypadkach
inwestycja moze zwrocic sie w relatywnie
krotkim czasie. Warto zaznaczy¢, ze awarie
nie sg zwigzane wylgcznie z brakiem zasi-
lania, ale rowniez niestabilnoscig napiecia,

naco linie produkcyjne sabardzo wrazliwe.
Nawet przerwy liczone w mikrosekundach
moga zatrzymacé ich prace.

CRN 0d kilku lat branza dyskutuje
o superkondensatorach. Czyich zasto-
sowanie zrewolucjonizuje rynek zasi-
lania gwarantowanego?

Jacek Janiszewskr Superkondensatory ce-
chuja sie duzg pojemnoscig, trwatoscia,
a takze mozliwosciami pracy w szerokim
zakresie temperatur. Czas tadowania zwy-
kiego akumulatora zajmuje na ogoét kilka
godzin, superkondensatora za$ zaledwie
kilka minut. Szczegolne zainteresowanie
ta technologia wykazuja Ever oraz Eaton.
Obaj producenci oferujg rozwigzania wy-
korzystujace superkondensatory. Jednak sg
one adresowane do waskiego grona odbior-
cow i znajduja zastosowanie w specyficz-
nych sytuacjach. Popytnatego typu systemy
ogranicza wysoka cena.

CRN Producencizasilaczy awaryjnych
wprowadzaja do swoich urzadzen roz-
nego rodzaju nowinki technologiczne.
Jakie innowacje budza Pana najwi¢k-
sze nadzieje?

Jacek Janiszewskl Szczegolnie intere-
sujacym rozwigzaniem sg pierwsze jed-
nofazowe zasilacze awaryjne z bateriami
litowo-jonowymi, niedawno wprowadzo-
nenarynek przez APC. Charakteryzujgsie
one dwukrotnie wiekszg trwatoscig w po-
rownaniu z tradycyjnymi akumulatorami
zelowymi. W przypadku tych ostatnich zy-
wotno$¢ wynosi od 3 do 5 lat. Natomiast
baterie litowo-jonowe moga pracowac
nawet 10 lat - tak przynajmniej twierdzg
producenci. Nie mozemy oczywiscie prze-
widzieé, jakbedg spisywac sie w rzeczywi-
stym dziataniu. Niemniej Eaton wdrozyt
baterie litowo-jonowe w trojfazowych
zasilaczach awaryjnych przeznaczonych
dlaserwerowniispisujgsie one bardzo do-
brze. Popyt namniejsze UPS-y z bateriami
litowo-jonowymijest narazie niewielki ze
wzgledu nawyzsze ceny, jednak na pewno
jest to oplacalne rozwigzanie. Ale, tak jak
w przypadku kazdego nowego produktu,
potrzebatroche czasu, zeby klienci dowie-
dzieli si¢ o jego zaletach i go docenili.

Rozmawiat
WouJciecH URBANEK
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Najnowoczesniejsze systemy zasilania awaryjnego UPS firmy
Delta Electronics podtrzymywaty dziatanie infrastruktury krytycznej podczas
Mistrzostw Swiata w Pitce Noznej 2018.

ystemy zasilania UPS marki Delta
Electronics zainstalowano az na pie-
ciu stadionach pitkarskich, na kto-
rych zostaly rozegrane mecze w ramach
Mistrzostw Swiata w Pilce Noznej 2018
w Rosji. Taki wybor organizatorow ugrun-
towat pozycje firmy nie tylko narosyjskim,
ale takze swiatowym rynku. Rozwigzania,
ktérych taczna moc wynosi ponad 3 me-
gawaty (MW), zapewnily zasilanie nie tyl-
ko samych boisk pitkarskich, oswietlenia
awaryjnego, systemow nagtasniajacych
czy transmisji danych, ale rowniez syste-
mow bezpieczenstwa na tych stadionach.
Bylo to mozliwe dzieki bogatemu portfo-
lio produktow Delta wykorzystywanych
zaré6wno w aplikacjach dla sektora pu-
blicznego w Rosji, jak i przez podmioty
prywatne. Delta wygrywa na rynku dzie-
ki niezawodnosci swoich systeméw UPS
(modutowa architektura, redundancja,
nadmiarowo$c¢), jak rowniez najwyzszej
w ich klasie sprawno$ci konwersji AC-AC
wynoszacej do 96 proc.
Na pieciu wezesniej wspomnianych sta-
dionach czesé rozwigzan zasilania awaryj-
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nego Delta, o tacznej mocy przekraczajacej
1,2 MW, wykorzystano do zasilania sys-
temow boiska i oswietlenia awaryjnego.
Urzadzenia stuzace do podtrzymania in-
frastruktury krytycznej, takiej jak oswie-
tlenie przestrzeni wspolnych i zasilanie
systemow przeciwpozarowych, maja tacz-
ng moc przekraczajacg 1,5 MW. Kolejne
300 kW jest wykorzystywane na potrzeby
systemOw monitoringu i przesytu danych.

Przyktadowo na dwoch stadionach za-
stosowano trojfazowe, monoblokowe za-
silacze awaryjne Delta Ultron z serii DPS
o mocy do 500 kVA kazdy, a takze zasila-
cze Delta Ultron zserii HPH. Te ostatnie
charakteryzuja sie skalowalng architektu-
rg o mocy od 20 kVA do 120 kVA. Umozli-
wiaja niezawodne podtrzymanie zasilania
rozbudowanej infrastruktury krytycznej,
w tym systemow bezpieczenstwa pozaro-
wego, automatycznych systemow gasni-
czych, systeméw alarmowych itp.

Na innym stadionie wykorzystano tréj-
fazowe, monoblokowe zasilacze awaryjne
Delta Ultron z serii DPS o mocy do 400 kVA
kazdy, a takze zasilacze Delta Ultron z serii

HPH omocy do120kVA, aby zasili¢ maszty
o$wietlajace boisko, o§wietlenie przestrze-
ni wspolnych oraz oswietlenie awaryjne.

Na wszystkich pieciu stadionach za-
instalowano takze zasilacze awaryjne
Ultron z serii HPH, ktore charakteryzujg
sie wysoce elastyczng architekturg o mo-
¢y 20 kVA oraz 40 kVA. Umozliwia ona
optymalne dopasowanie infrastruktury
UPS do konkretnych wymagan klienta.
Rozwigzania te gwarantujg niezawodne
zasilanie systemow powiadamiania awa-
ryjnego oraz infrastruktury przeciwpo-
zarowej. Z kolei 1-fazowe zasilacze UPS
Delta Amplon z serii RT o mocy od 1 kVA
do 10 kVA podtrzymujq zasilanie sieci ko-
munikacyjnych, baz danych oraz urzadzen
biurowych na terenie wigekszosci wspo-
mnianych stadionow.

Delta Electronics (Poland)

ul. Poleczki 23, 02-822 Warszawa
tel. 22 3352600

e-mail: ups.poland@deltaww.com
www.deltapowersolutions.com
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DobOr zasilacza UPS

do serwerowni:
miniporadnik dla klienta

Bardzo wiele mowi sie na temat bezpieczenstwa
dziatajgcych systemow operacyjnych w kontekscie
dbatosci o to, aby zaden wirus nie przedostat sie

do komputera czy serwera. Tymczasem awaria
zasilania moze okazac sie grozniejsza niz wirus.

BEZPIECZENSTWO

Nierzadko urzgdzenia takie jak serwe-
ry, macierze — warte setki tysiecy zto-
tych - nie sg zabezpieczone wcale lub ich
ochronajestniewystarczajaca. Zabezpie-
czenia zastosowane w rozdzielnicy elek-
trycznej, zasilajacej np. serwerownie, nie
sg w stanie odpowiednio ochronié sprze-
tu. Zkolei wykorzystywane zasilacze UPS
przez kilka lat uzytkowania w ogole nie
sg serwisowane, baterie juz dawno wy-
czerpaly swojg pojemnosc... a tu nagle
dochodzi do awarii zasilania, ktéra moze
spowodowac utrate danych. Dlatego uzyt-
kownicy powinni pamietac o regularnym
serwisowaniu UPS-6w, gdyz to one bez-
posrednio dbajg o bezpieczenstwo fizycz-
nej infrastruktury IT.

JAK DOBRAC ODPOWIEDNI
UPS DO SERWEROWNI

Czesto uzytkownicy majg problem z do-
braniem odpowiedniego UPS-a. Nierzad-
ko rozwigzanie takie jest kupowane na
wyrost, adobrana moc znacznie przekra-
czafaktyczne zapotrzebowanie. Powodu-
jetoniepozadane straty ciepta, energiiitd.

Dobierajac zasilacz UPS do serwerowni,
nalezy odpowiedzie¢ na kilka prostych
pytan. Jaki bedzie pobor mocy rzeczy-
wistej (czynnej) wyrazanej w watach lub
kilowatach? Jakie urzgdzenia bedg bez-
posrednio podlgczone do UPS-a? Jaki
jest potrzebny czas podtrzymania? Rack
czy tower? Czy chcemy zdalnie zarza-
dzaé naszym UPS-em? Warto podkre-
sli¢, ze jest to najprostszy sposob doboru
UPS-a. Integrator w ramach wsparcia
klienta przy doborze zasilacza powinien
okresli¢ rowniez inne czynniki, m.in.
rzeczywisty przebieg pradu obcigzenia,
uwzgledniajac przy tym wystepowanie
pradéw rozruchowych.

W bardzo matych serwerowniach naj-
cze$ciej stosuje sie zasilacze w zakresie
mocy1-3kVA. Warto siega¢ po UPS-y dzia-
tajace w technologii online o podwdjnej
konwersji (VFI-SS-111). Rozwigzanie ta-
kie nie sprawi zadnych przykrych niespo-
dzianek w postaci rozlgczenia systemu IT
podczas przelaczania sie na tryb pracy ba-
teryjnej. Wspomniany UPS pracuje ciagle,
a czas przelaczania wynosi 0 ms. Zasi-
lacz w tej technologii ma na wyjsciu prad

ZDANIEM INTEGRATORA

[ Leszek Rowinski, prezes zarzadu LynX IT

Solidne wsparcie - zarbwno przy doborze odpowiedniego produktu, jak i wdrozeniu sys-

temu zasilania gwarantowanego - jest dla nas bardzo wazne. Dzieki wspotpracy z Legrand
Polska mozemy dostarczy¢ rozwigzania dopasowane do potrzeb naszych klientéw.

o czystym przebiegu sinusoidalnym, co po-
woduje, ze elektronika funkcjonuje stabil-
nieiefektywnie. Przyktadem opisywanych
rozwigzan z oferty Legrand sg produkty
z serii Daker DK+ 1-3kVA.

W wigkszych serwerowniach stosu-
je sie rozwigzania o mocach 5-10 kVA.
Legrand, chcac zaspokoic¢ potrzeby klien-
tow, przygotowat solidny UPS Daker
DK+ 5-10 kVA. Tego rodzaju produkty
charakteryzujg sie wysokim wspotczyn-
nikiem mocy PF=1, czylinp. 5 kVA =5kW.
Co wiecej, dzieki wysokiej sprawnosci
energetycznej sg to urzadzenia oszczed-
ne w eksploatacji.

Zasilacze z serii Daker DK+ przygoto-
wano do pracy zardéwno w wersji rack, jak
i tower. Mozna wydtuzy¢ czas ich dzia-
tania, stosujac dodatkowe szafy bateryj-
ne. Szeroka gama akcesoriow zapewnia
wykorzystanie ich w wielu systemach
IT i dostosowanie do potrzeb praktycz-
nie kazdej infrastruktury. Istotne jest to,
ze zasilacze Daker DK+ moga wspolpra-
cowac z wiekszoscig systemow operacyj-
nych - a to za sprawg bogatej oferty kart
WEB/SNMP. Warto podkresli¢ mozli-
wos$¢ bezplatnego wsparcia technicz-
nego podczas wdrazania rozwigzania
u klienta.

Wybierajac zasilacze z serii Daker DK+,
uzytkownik ma gwarancje stabilnej i bez-
piecznej pracy swojego systemu tele-
informatycznego. Produkty sa dostepne
udystrybutorow: AB, ABC Data i Eptimo.
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Fault

zasil swojq oferte

Czym ryzykuje integrator, ktory sprzedaje infrastrukture IT,
ale nie uwzglednia w swojej ofercie zasilania gwarantowanego? Tym, ze jego

klient moze wybrac¢ konkurenta, od ktorego dostanie wszystko.
ToMasz JANOS

esli sprzedaje sie coraz wiecej

serwerow i pamieci masowych,

rosnie gesto$¢ infrastruktury
w serwerowniach i centrach danych, to
tym samym wzrasta zapotrzebowanie
na UPS-y. Najlepiej, gdyby byly to syste-
my skalowalneiotwarte, czyli takie, kto-
re mozna tatwo rozbudowywac. Przy
czym skalowalno$¢ w serwerowniach
jestrealizowana w rozny sposob. Jezeli
chodzi o rozbudowe infrastruktury wy-
korzystujacej zasilacze jednofazowe, to
zwraca si¢ uwage na mozliwos$¢ pracy
rownoleglej i wzajemnej redundancji.
Tak aby mozna bylo tatwo zwiekszac
moc, zachowujac wysoki poziom bez-
pieczenstwa.

W przypadku zasilaczy tréjfazo-
wych klienci coraz czedciej decyduja
sie na rozwigzania modutowe. Wybie-
rajg urzadzenie mocniejsze, ale nie wy-
korzystujg od razu jego maksymalnych
mozliwo$ci. Wypetniajg je moduta-
mi mocy tylko czeéciowo, zostawiajac
miejsce na pozniejsze dotozenie kolej-
nych do juz posiadanej szafy. Na star-
cie bedzie to drozsze od zakupu UPS-a
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blokowego, ale zapewnia wieksze moz-
liwosci i oszczedno$ci w przysztosci.
Gdy potrzeby sie zwieksza, nie trzeba
dokupowac kolejnego urzadzeniaiw ja-
ki$ skomplikowany sposdb rozbudowy-
wac infrastruktury zasilania.

Jak twierdzi Stawomir Franczak, UPS
Business Development Manager w Le-
grandzie, r6znica w cenie pomiedzy
klasycznymi a modutowymi zasilacza-
mi systematycznie si¢ zmniejsza. O ile
jaki$ czas temu te ostatnie byly nawet
trzy razy drozsze, o tyle teraz dystans
wyraznie si¢ zmniejszyt. W sprzedazy
tego typu rozwigzan szczeg6lnie wazna
jest rozmowa z inwestorem i pokaza-
nie mu catkowitych kosztow eksplo-
atacji. A w tej kategorii - pod wzgledem
zuzycia energii, zajmowanego miejsca
w serwerowni, SLA obejmujacego czas
reakcji serwisu —urzadzeniamodutowe
wypadaja lepiej niz monoblokowe.

- Ostatecznie, jesli klient kupuje ser-
wery i infrastrukture IT za nierzadko
duzo wigksze pieniqdze, niz wydalby na
UPS-y, to warto pokazaé, ze zaoszcze-
dzenie teraz kilku czy nawet kilkunastu

tysiecy zlotych moze mu si¢ w dluzszej
perspektywie nie optacaé - ttumaczy
Stawomir Franczak.

Z kolei Piotr Wojcik, AC Power Sales
Manager w Vertiv Poland, zwraca uwa-
ge na kompletne modutowe centrum
danych. Skalowalnos¢ jest wtedy za-
pewniana nie w ramach infrastruktury
wbudynku (co moze skutkowaé przein-
westowaniem), ale przy uzyciu konte-
nerowych modutéw data center. Obiekt
mozna postawi¢ bardzo szybko i w roz-
miarze odpowiadajacym biezacym po-
trzebom, a nastepnie tatwo rozbudowac
go w przyszlosci — poziomo, a nawet
pionowo. To rozwigzanie drozsze od
tradycyjnej serwerowni, ale moze dzia-
ta¢ juz po kilkunastu tygodniach, a nie
miesigcachimoznazaczaé¢ od mniejszej
powierzchni, ktoradaje sie potem tatwo
powiekszad.

GWARANCJE

MAJA BYC DtUZSZE

Rosng oczekiwaniaklientow co do cza-
su gwarancji na UPS-y. Jeszcze nie tak
dawno standardem byly 24 miesig-

Fot. AdobeStock



ce, a teraz nie jest problemem otrzyma-
nie ochrony 36-, a nawet 60-miesieczne;.
Gdy klient zazada gwarancjijeszcze dtuz-
szej (powyzej pieciu lat), powinien zda-
wac sobie sprawe, ze wigze sie to zduzymi
kosztami. UPS, jak kazde urzadzenie wy-
korzystujace kondensatory i inne uktady
elektroniczne, naturalnie sie zuzywaigdy
to nastapi, trzeba sie liczy¢ z konieczno-
$cig przywrocenia do stanu poczatkowe-
go, co staje sie nieoptacalne.

Sebastian Warzecha, dyrektor han-
dlowy Evera, potwierdza, ze coraz wig-
cej klientow oczekuje 5-letniego okresu
ochrony. Przy czym wazne jest, czy gwa-
rancja ma obejmowac elektronike UPS-a,
czy caly system z akumulatorami wiacz-
nie. W przedtuzonym okresie ochrony mu-
szaw gre wchodzié obostrzeniawarunkow
gwarancjiiopiekinad urzadzeniem. Przy-
najmniej raz w roku powinny by¢ spraw-
dzone akumulatory i sporzadzony raport,
za co placi klient. Muszg by¢ tez spenio-
ne warunki przechowywania baterii, cho¢
w przypadku serwerowni raczej nie ma
z tym problemu.

- W dluzszej eksploatacji baterie okazujq
sig najbardziej ,,cenotwérczym” elementem
calego systemu — zauwaza przedstawiciel
Evera.

Dlatego przy dluzszej gwarancji ani do-
stawca, ani klient nie mogg sobie pozwoli¢
na oszczedno$ci na akumulatorach, jezeli
nie chcg mie¢ ktopotow z wiekszg czesto-
tliwoscig zgloszen serwisowych. Jakosé¢
baterii jest wazna, poniewaz sg one bar-
dzo wrazliwe na warunki srodowiskowe,
takie jak temperatura i wilgotnosé. O ile
elektronika UPS-a jest w stanie wytrzy-
mac wieksze zmiany temperatury, o tyle
akumulatory juz nie. Dlatego tak istotne
jest zastosowanie komponentéw dobrej
jakosci. Obecnie zdecydowana wiekszo$é
zaktadéw produkujacych baterie do zasi-
laczy UPS zlokalizowana jest w Chinach,
a na rynku funkcjonuje kilku sprawdzo-
nych dostawcow takich produktow.

Problemy z jakoscia i zywotnos$cia aku-
mulatorow moze w duzym stopniu roz-
wigzaé uzycie baterii litowo-jonowych,
ktore zaczeli promowaé najwieksi do-
stawcy UPS-6w (dajac 5-letnig gwarancje
w standardzie). Do tej pory ich wykorzy-
stanie ograniczone jest jednak do mniej-
szych mocy (przyktadowo APC oferuje

Pawet Uminski, regionalny dyrektor handlowy, Komputronik Biznes
Komputronik Biznes jako integrator rozwigzan IT opracowuje i realizuje plany komplek-

sowej informatyzacji oraz modernizacji istniejgcych juz systemoéw IT. Poniewaz wazna
jest dla nas kompleksowos$¢, jedng z nieodtgcznych czesci tych rozwigzan, a doktadnie

infrastruktury, jest zasilanie awaryjne. Petni ono kluczowa role w zapewnianiu bezprzer-
wowej i poprawnej pracy wiekszosci srodowisk IT. Dlatego posiadanie kompetenciji, dzie-
ki ktorym jestesmy w stanie zaprojektowac oraz zbudowac praktycznie kazdy system do
podtrzymania krytycznych elementéw infrastruktury, jest dla nas bardzo istotne.

rozwigzania 1000 i 1500 VA), bo w przy-
padku systemow do serwerowniicentrow
danych baterie Li-ion okazujq sie na razie
zbyt drogie w poréwnaniu z tradycyjnymi,
kwasowo-otowiowymi akumulatorami.

PRrzEMYSt wciAZ (TYLKO)
PERSPEKTYWICZNY

Od kilku lat mowi sie, ze bardzo per-
spektywiczng branzg dla zasilania gwa-
rantowanego jest przemyst. Tutaj takze
ochrona cigglosci dziatania polega¢ be-
dzie na uzyciu duzych, trojfazowych
UPS-06w, zabezpieczajgcych cale linie

Roznica w cenie
pomiedzy klasycznymi
a modutowymi
Zasilaczami
systematycznie sie
Zmniejsza.

produkcyjne, ale potrzebne bedg tez
mniejsze urzgdzenia do zabezpieczania
pojedynczych stanowisk. Generalnie za-
pytania ze strony przemystu dotycza kaz-
dego rodzaju rozwigzan (nie tylko tych
specjalistycznych, o wzmocnionej kon-
strukeji, np. dla przemystu morskiego czy
medioéw uzytkowych).

- Niestety, przemyst, podobnie jak sek-
tor publiczny, cechuje duza bezwladnosé
decyzyjna. Ale mozna oczekiwaé w niedtu-
gim czasie wigkszych zaméwien od tego ty-
pu firm - przewiduje Stawomir Franczak.

Czy mozna przys$pieszy¢ ten proces? Na
pewno wazne jest dotarcie do osoby odpo-
wiadajacej za utrzymanie ruchu i ,,przeli-

czenie” jej na ztotowki ryzyka wylaczenia
linii produkcyjnej. Co oczywiscie nie gwa-
rantuje sukcesu handlowego.

- Starsze, wybudowane przed laty fa-
bryki, mimo zZe nie posiadajq systemu za-
silania gwarantowanego w ogéle albo jest
on bardzo ograniczony, nie sq zaintereso-
wane jego stworzeniem albo rozwijaniem
- twierdzi Piotr Wojcik z Vertiva.

Z kolei w przypadku nowych inwesty-
cjizwykle stosuje sie dobre praktyki, ktore
przewiduja ochrone zasilaniaw zaktadach
produkeyjnych. Przy czym zasilanie gwa-
rantowane jest tam realizowane w bardzo
przemyslany sposob i chronione sa tylko te
odbiory, ktore tego wymagaja.

Urzadzenia adresowane do przemystu
moga roznic sie od urzadzen stosowanych
w centrach danych i serwerowniach. Jesli
znajdujg sie tam maszyny, ktére majg duze
prady rozruchu, zasilanie gwarantowane
powinno by¢ na to przygotowane, w tym
nazastosowanie UPS-aztransformatorem
separacyjnym. Wiekszg uwage trzeba tez
zwrdcié¢ nato, gdzie urzadzenie bedzie za-
montowane i czy w zwigzku z tym bedzie
narazone na wieksze zapylenie i niestan-
dardowe temperatury. W tym kontekscie
mozna powiedzieé, ze zasilacze zamonto-
wane w centrach danych dziataja w kom-
fortowych warunkach.

BIEDNY JAK...

SEKTOR PUBLICZNY

Cyfryzuje sie nie tylko biznes, ale i sek-
tor publiczny, ktory od wielu lat ma od
tego specjalne ministerstwo. I od lat, nie-
zmiennie, rzadzi tam ,zasada ccc” (cena
czyni cuda). Instytucje panstwowe sg na-
stawione na jak najnizsze koszty, a pro-
ducenci drozszych rozwigzan stoja na
przegranej pozycji. >
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Urszula
Fijatkowska,
dyrektor
sprzedazy, APC by
Schneider Electric

Dariusz Gowacki,
Business
Development
Manager,
(yberPower

Sebastian
Warzecha
dyrektor
handlowy, Ever

Stawornir
Franczak,
UPS Business
Development
Manager, Legrand

Piotr Wojcik,
AC Power
Sales Manager,
Vertiv

- Mielismy jakie$ dwa lata temu kilka
dialogéw technicznych z instytucjami, ktére
ewidentnie potrzebujg nowych serwerowni.
Do tej pory czekajq na przyznanie $rodkéw
finansowych - mowi Piotr Wojcik.

Z kolei Dariusz Glowacki, Business De-
velopment Manager w CyberPower, do-
strzega, ze w 2018 r. nastapita wyrazna
zmiana w poréwnaniu z ubiegltym. Jego
zdaniem wtedy mieliSmy do czynienia
z marazmem, a teraz mozna zaobserwo-
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Zdaniem specjalisty

URSZULA FIJAEKOWSKA To, jakie rozwigzania zostang przez klienta wybrane, zalezy od
juz posiadanej infrastruktury zasilania - na ile umozliwia ona dalsza rozbudowe. Jesli jest to
niemozliwe, to starsze urzadzenia sg zastepowane przez nowe albo dostawiane sg kolejne
szafy z serwerami i UPS-ami. W przypadku zupetnie nowych serwerowni w zasilaniu gwaran-
towanym zapewnia sie odpowiedni nadmiar mocy, ktéry umozliwi dalszy rozwéj infrastruk-
tury. Albo wybiera zasilacze modutowe, ktore to utatwiaja. Tymi ostatnimi zainteresowani sg
ci klienci, ktorzy planujg w perspektywie dtugoterminowej. Przy takim podej$ciu rozwigzanie
poczatkowo drozsze okazuje sie ostatecznie bardziej ekonomiczne.

DARIUSZ GEOWACKI W przypadku duzych rozwigzan, przeznaczonych do data center,
kwestia energooszczednosci UPS-6w jest kluczowa, bo w takich srodowiskach gtéwny koszt
to prad. Efektywno$¢ energetyczna wpisuje sie wiec w rozwdj centrum danych i kazdy jego
element jest dobierany pod tym katem. Nieco inaczej jest jeszcze w zastosowaniach z mniej-
szymi zasilaczami, ale $wiadomos¢ znaczenia energooszczednosci ro$nie takze w tym seg-
mencie. Wazna w tym wypadku bedzie edukacja partnerdw, by umieli przekona¢ swoich
klientow do wyboru rozwigzan, ktére w eksploatacji bedg tansze.

SEBASTIAN WARZECHA Gdy ro$nie gestos¢ infrastruktury IT w serwerowniach i centrach
danych, potrzeba coraz wiekszych systemow zasilania gwarantowanego oraz zwieksza sie
zainteresowanie rozwigzaniami modutowymi. Wazne sa takze zarzadzalnosc¢, zwiaszcza
zdalna kontrola nad urzadzeniami, oraz dtuzszy czas podtrzymania. Pomimo tego, ze czesto
bywaja to systemy z agregatem, klient woli by¢ lepiej zabezpieczony przez UPS-y i oczekuje
mozliwoéci podtrzymania bateryjnego nawet przez godzine. Bardzo istotne sa kwestie ser-
wisowe - dostepnose serwisu i czesci, szybkose reakcji i naprawy.

SEAWOMIR FRANCZAK Roé$nie $wiadomos¢ partnerdw i klientow, ze UPS-y stuza nie tylko
do podtrzymania dziatania urzadzen w przypadku braku zasilania, ale takze jest to rozwig-
zanie do zabezpieczenia krytycznych odbiorow. Gdy np. szpital czy jakis inwestor prywat-
ny przeznacza powazne pienigdze na specjalistyczny sprzet albo infrastrukture, to stara sie
zapewni¢ im ochrone przed zniszczeniem z powodu nieprawidtowego dziatania sieci ener-
getycznej. Myslac w ten sposob, klienci nie tylko dostrzegajg potrzebe posiadania zasilania
gwarantowanego, ale takze zastanawiaja sig, jakie te UPS-y powinny byc¢.

PIOTR WOJCIK Zaréwno jesli chodzi o zasilanie, jak i chtodzenie, a nawet sam obiekt cen-
trum danych, potrzeby uzytkownikow moga by¢ zaspokajane poprzez wybor pojedynczego
duzego systemu. Jednak trzeba sie wtedy liczy¢ z przeinwestowaniem i ryzykiem, ze nigdy
nie zostang wykorzystane jego mozliwosci. Alternatywa moze by¢ skalowalne rozwigzanie
modutowe, ktore jest drozsze od pojedynczego systemu o tej samej wielkosci, ale bedzie
rozbudowywane stopniowo, co zapewni wiekszg kontrole inwestycji.

wacé wyrazne ozywienie. Wiele projektow
wspieranych przez administracje, bu-
dzet panstwa i fundusze unijne ruszyto
do przodu. Dotyczg one zaréwno matych
rozwigzan typu SOHO, jak i wyposazenia
serwerowni — w tym wypadku zasilaczy
jednofazowych oraz duzych, centralnych
systemow trojfazowych.

- Inna rzecz, ze sektor publiczny to
trudny klient, bo wiele projektéw nagle
sie zamyka, by po jakims czasie znowu

otworzyé — komentuje przedstawiciel
CyberPower.

SZEROKA OFERTA OTWIERA
WIECEJ DRZWI

Sa klienci, ktorzy szukaja zar6wno mniej-
szych UPS-6w, do zabezpieczania konkret-
nych odbioréw, jak tez duzych zasilaczy do
ochrony catych serwerowni. Przyktadowo
szpitalmoze potrzebowacéicentralnego, du-
zego systemu, i urzadzen rackowych, a tak-



ze matych, jednostanowiskowych UPS-6w.
Dlatego preferowanibedg producencizsze-
rokg ofertg, ktorzy sg w stanie zapewnié¢
systemy jedno-, jak rowniez trojfazowe. Co
wazne, optymalnym rozwigzaniem, gdy
mowa o szerokim portfolio i precyzyjnym
doborze zasilania do projektu, moze by¢ po-
siadanie system6ow modutowych.

- Nie potrzeba wielu modeli zasilaczy,
gdyz modutowosé umozliwia takie skonfi-
gurowanie urzqdzen, by pasowaly do do-
wolnej aplikacji - uwaza Piotr Wojcik.

Kompleksowos¢ oferty upraszcza kwe-
stie dostawy, wsparcia i serwisu. Jesli
klient postawitby na wielu dostawcow, to
musiatby sie liczy¢ z réznymi warunkami
serwisowymi, a przede wszystkim moz-
liwym rozmyciem odpowiedzialno$ci
w przypadku potencjalnych probleméw.
Jesliskorzysta z oferty jednego i co$ sie ze-
psuje, nie musi zgadywaé, co nawalito, i za-
stanawiac sie, do kogo trzeba zadzwoni¢.

Szerokie portfolio, wykraczajace nawet
poza zasilanie gwarantowane, jest wazne
takze dla integratora, bo moze z jednym
dostawcg od razu rozmawiac o wielu roz-
wigzaniach, zamiast z wieloma zastana-
wia¢é si¢ nad kazdym szczegotem. Jeden
producent staje sie wtedy gwarantem
spojnosci infrastruktury fizycznej i po-
prawnosci jej dziatania. Dodatkowym
atutem, gdy mowa o zwiekszaniu kom-
pleksowosci oferty, bedg — obok UPS-6w
-inne komponenty wyposazenia centrum
danych: klimatyzacja precyzyjna, szafy
serwerowe, elementy instalacyjne itp.

- Poniewaz sprzedaz dla integratora nie
stanowi konica projektu, bo trzeba jeszcze
zarzqdzal jego obstugq posprzedazowaq,
waznejest wsparcie, najakie mozeliczyé ze
strony dostawcy. Gdy jest ich bardzo wielu,
trudniej sobie ze wszystkim poradzi¢ - mo-
wi Dariusz Glowacki.

TrzY FAZY
ZE WSPARCIEM DOSTAWCY
Decyzja o wejsciu w segment zasilaczy
tréjfazowych oznacza, ze integrator bedzie
miatl do czynienia z ,wiekszymi pradami”.
- Kazdy moze wpig¢ do systemu zakon-
czone wtyczkq urzqdzenia jednofazowe do
mocy 5 kVA, ale do instalowania UPS-éw
tréjfazowychpotrzebakompetencjiiupraw-
nien elektrycznych - ttumaczy Urszula
Fijatkowska z APC.

. . v . . /
W 1gcej serwerow, wiecej -oOw
Przychody na $wiatowym rynku serwerdw wystrzelity w | kw. br. 0 38,6 proc. wobec | kw. ub.r,
osiggajgc wartos¢ 18,8 mld dol. Tak wysokiego kwartalnego obrotu nie odnotowano dotad nigdy.
Pod wzgledem liczby sprzedanych maszyn wzrost byt rowniez imponujacy, bo prawie 21-procen-

towy (2,7 min szt.). Zdaniem analitykdw rynek wszedt obecnie w faze cyklu modernizacji infra-

struktury. Sprzedaz stymulujg tez zakupy do duzych centrow danych.

Oczywiscie to szacunki globalne, ale Swiatowa koniunktura powinna przekiadac sie na wzrost

popytu na serwery takze w naszym kraju. A jesli pojawia sie wiecej serwerdw w serwerowniach,
to musi rowniez przybywac zasilaczy UPS. Bez wzgledu na to, czy beda one wykorzystane do

podtrzymania zasilania w pojedynczej szafie, czy do zabezpieczenia catej serwerowni.
Przykiadowo w Polsce, w zwigzku z lepsza koniunkturg na rynku sprzetu aktywnego, APC by

Schneider Electric odnotowuje wzrost popytu i nie dotyczy to tylko rozwigzan tréjfazowych,
ale takze jednofazowych o wiekszej mocy. Do pojedynczych serwerdw mogg wystarczyé urza-
dzenia line-interactive, wiec i takie UPS-y sg kupowane do ich ochrony.

Wieksze zainteresowanie zasilaniem gwarantowanym obserwuje tez Vertiv, zwiaszcza w seg-
mencie rozwigzan trojfazowych. Co ciekawe, producent nie odnotowuje zwiekszonego za-

potrzebowania klientdbw na rozwigzania chtodzenia, cho¢ powinno ono - wraz z inwestycjami
w data center - i$¢ w parze z rosngcym popytem na UPS-y. Wyglada to tak, jakby klienci zapet-
niali wczesniej przygotowane powierzchnie serwerami, odktadajac na pozniej klimatyzacje pre-

cyzyjna w centrum danych. Entuzjazm nieco studzi Ever. Zdaniem przedstawicieli polskiego

producenta globalne wyniki, wskazujgce na znaczne ozywienie w branzy serwerow, nie musza

sie wprost przektadac¢ na lokalne rynki. Cho¢ w serwerowniach UPS jest traktowany jako nie-
zbedny element, to specjali$ci Evera nie zauwazajg na naszym rynku spektakularnego wzrostu
zapotrzebowania na zasilanie gwarantowane w zastosowaniach IT.

Ozywienie w sprzedazy serwerdw potwierdzajg partnerzy polskiego oddziatu CyberPower.
Nie przekiada sie to jednak na wyraznie wiekszy popyt na zasilacze UPS z podstawowej oferty

producenta, obejmujacej jednofazowe urzadzenia o mniejszych mocach. Odnotowuje on jednak
wyraznie wieksza liczbe zapytan o wigksze zasilacze trojfazowe.
Generalnie dostawcy przyznaja, ze rynek zasilania gwarantowanego dla przedsiebiorstw nie

odnotowuje az takich wzrostow jak serwery, ale mozna nazwac go stabilnym i niezmiennie ro-

snacym. Sprzedawane sg na nim zardbwno mniejsze zasilacze o mocy do kilku kilowoltoamperdow,

przeznaczone do ochrony mniej wymagajgcych aplikacji, jak i najwieksze, bardzo zaawansowane

rozwigzania dla data center.

Wymaga to znajomosci wielu zagad-
nien, umiejetno$ci stworzenia instalacji
elektrycznej na wejsciu i wyjsciu UPS-a,
jegouruchomienia, konfiguracjiisynchro-
nizacji z innymi elementami systemu. Nie
mozna tego zrobi¢ z marszu - trzeba sie
zastanowi¢ nad tym, jakie bedzie umiej-
scowienie takiego urzadzenia, jak zosta-
nie tam przetransportowane, jak powinno
przebiega¢ wdrozenie itp.

- Jesli ktos sprzedaje duzo UPS-6w jedno-
fazowychimaw tym segmencie doswiadcze-
nie, to wcale nie znaczy, ze bedzie mu tatwo
wej$¢ w oferowanie urzqdzen tréjfazowych
o0 znacznie wigkszych mocach. To zupetnie
co innego — podkresla Stawomir Franczak.

Zainteresowany integrator moze sie
zwréci¢é do dostawcy rozwigzania, ktory

$wiadezy ustugi wdrozeniowe. Z jego po-
moca powinien szybko zdoby¢ umiejet-
nosci niezbedne do oferowania zasilania
gwarantowanego. W niedlugim czasie na-
uczy sie zadawaé wtasciwe pytania klien-
towiinapodstawie odpowiedzi umiejetnie
dopasowywac rozwigzania.

- Gdy partner, ktoremu brakuje kompe-
tencji, zwrdci si¢ do nas, to wspolne wizyty
u klienta sq dla niego okazjq do nauki. Ten
model nam si¢ sprawdza - twierdzi Seba-
stian Warzecha.

Pomocne w tym, jak sprzedawac i wdra-
zaé systemy trojfazowe, moga by¢ zaréwno
szkolenia organizowane przez dostawcow,
jakigotowe narzedzia, utatwiajace np. do-
bor akumulatoréw do oczekiwanego czasu
podtrzymania. |
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Zalety i efektywnosé

Programowalne

ghiazd

gniazda w zasilaczach

UPS dajq uzytkownikowi szersze
mozliwosci zarzadzania jednostka.
Do zalet tego rozwigzania nalezy
bardziej efektywne wykorzystanie energii
elektrycznej. Zapewnia ono firmom
nowy zakres zarzadzania obcigzeniem,
a mianowicie ustalanie priorytetow
odbiorow, sekwencyjne wytaczanie
serwerow, odtaczanie
obciazen etc.

asilacze UPS o mocy do
3 kVA podtaczane sg do
zabezpieczanych przez nie
urzadzenisieci zasilajacej za
posrednictwem gniazd. Przewaznie sg to
gniazda typuIEC320. Programowalne wersje
gniazd moznawlaczaclub wylaczaé niezaleznie
od siebie, co pozwala na zasilanie lub odlaczanie ob-
cigzen na podstawie aktualnych warunkéw. Vertivw progra-
mowalne gniazda wyposazyt zasilacze zserii Liebert GXT4 Micro.

Znaczenie gniazd programowalnych

Rozbudowa zasilaczy UPS o mocy do 3 kVA o programowalne
gniazda zapewnia mozliwo$¢ sprawniejszego sterowania i mo-
nitorowania obcigzenia:

- Sprawniejsze zarzadzanie zasilaniem — odbiory moga by¢ wy-
taczane po zaistnieniu okreslonych warunkdw, zaréwno w try-
bie zasilania sieciowego, jak i podtrzymania akumulatorowego.

- W trybie zasilaniaakumulatorowego energia zmagazynowana
w akumulatorach moze by¢ uzyta do obstugi najbardziej krytycz-
nychobcigzen. Takie rozwigzanie zapewnia ograniczenie wykorzy-
stania akumulatora (liczba cykli i gteboko$é roztadowania).

DZIALANIE PROGRAMOWALNYCH GNIAZD

100% Grupa 1 jest wytaczona

75% —
Grupa 2 jest wytaczona
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Gniazda always on

Poczatkowy szacowany czas
podtrzymania

dodatkowy czas
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- Obciazenia, po uprzednim skonfi-
gurowaniu ustawien UPS-a, moga by¢
wylaczane w okreslonej kolejnosci.
Kolejnos¢ wigczania lub wylgcza-
nia definiuje uzytkownik. Za po-
moca tej funkeji wskazuje sie takze,
ktére urzadzenie zostanie wyla-
czone/wlaczone jako pierwsze dla
zapewnienia prawidlowej pracy
podtaczonego do niego sprzetu. Jest
topraktyczne rozwigzanie w przypad-
ku serwerdw, na ktorych dziatajg rozne
aplikacje (tj. Outlook Exchange, system
ERP, VoIP etc.), akazdy serwer jest podiaczo-
ny do innej grupy programowalnych gniazd.
- Zaawansowane zdalne zarzadzanie zasilaniem
umozliwiajgce restart zawieszonych pojedynczych serweréw
isprzetu sieciowego lub wybranych grup.

Analogicznie istnieje mozliwo$¢ sekwencyjnego zasilania pod-
czasuruchamiania systemuiograniczania pradu szczytowego na
wejsciu zasilacza UPS. Eliminacja wysokiego pradu rozruchu,
ktory moze powodowacé przecigzenie obwodow i odlgczenie ob-
cigzen,umozliwia ptynneikontrolowane ,wzbudzenie” systemu.

- W sytuacji przecigzenia mozna wylgczyc¢ grupe gniazd pro-
gramowalnych bez przerw w zasilaniu priorytetowych obcigzen.

- Nizszy koszt. Nie jest wymagane stosowanie zarzadzalnej
listwy zasilajgcej PDU. Uproszczone zostaje zarzgdzanie przez
SNMP, gdyz ogranicza sie ono do jednego urzadzenia, czyli zasi-
lacza UPS, w miejsce wielu sieci lub adresow IP.

- Zapobieganie podlaczaniu do zasilacza UPS nieautoryzo-
wanych obcigzen: grupa gniazd zostaje wylgczona na stale az do
momentu ich ponownego wlaczenia.

Praktyczne zastosowania
programowalnych gniazd

Dlalepszego zrozumienia funkcjonalnosciizalet gniazd progra-
mowalnych przedstawiamy dwa przyktady ich zastosowania.
Pierwszy to sie¢ obejmujaca wiele rozproszonych urzadzen
kohcowych. Urzadzenia te (bankomaty, terminale kasowe itp.),
tworzgce zintegrowany system, moga mie¢ wbudowane niewiel-
kie komputery lub monitory LCD. W przypadku awarii lub nie-
prawidlowej pracy jednego z podsystemow, na przyktad serwera
webowego lub serwera druku, administrator IT moze zdalnie
zamkna¢ i zrestartowaé taki komputer. Moze jednak zdarzyé¢
sie, ze komputer sie zawiesi i nie da sie zdalnie go wytaczyé.
Wowczas trzebabedzie zawieZ¢ go do serwisu, co oznacza stra-



w zasilaczach UPS

te czasu i pieniedzy. Alternatywnym rozwigzaniem jest zdalne
odlgczenie zasilania tylko tego urzadzenia. Operacja tabez pro-
gramowalnego gniazda wymagataby wylaczenia catego systemu.
Gniazda programowalne umozliwiajg zdalny reset pojedynczego
zawieszonego urzadzenia bez dtuzszych przerw w funkcjono-
waniu catego systemu. Pozwala to najego odizolowanie i spraw-
ne zarzagdzanie awarig.

Drugi przyklad zalet stosowania programowalnych gniazd do-
tyczy optymalizacji zuzycia energii. Cze$¢ urzadzen zasilana jest
zgodnie z normg Energy Star, okreslajacg minimalny pobor ener-
gii w trybie czuwania lub bezczynnosci. Programowalne gniaz-
daumozliwiajg nie tylko ograniczanie zuzycia energii (mniejsze
wykorzystanie mocy akumulatorow i zasilanie priorytetowych
obcigzen), ale rowniez optymalizacje jej zuzycia. Dzieki zasto-
sowaniu specjalnego oprogramowania urzgdzenia mniej istot-
ne, takie jak drukarki, sa odtgczane w okresach bezczynnoscilub
w nocy i automatycznie zasilane w okresach petnego wykorzy-
stania. Jednoczes$nie gniazda ,,always on” gwarantujg ciagtosé
zasilania istalg ochrone krytycznych obcigzen. Ponadto w razie

1. BUDOWA ZASILACZA UPS | STRATEGIA ZASILANIA

- Dostepnosc¢ gniazd ,,always on” (zawsze wigczone)

Zasilacz UPS Vertiv z programowalnymi gniazdami jest rowniez wy-
posazony w gniazda typu ,always on”, ktorych nie mozna wytgczyc.
Zapobiega to przypadkowemu odtgczeniu najbardziej krytycznych
odbioréw podtaczonych do tego typu gniazd. Czesé producentow
zasilaczy UPS nie stosuje gniazd ,always on”. Zmusza to uzytkow-
nika do podtgczania sprzetu do grup gniazd programowalnych

i zwieksza ryzyko ich pomytkowego odtgczenia.

- Liczba oddzielnych grup gniazd

Niektorzy producenci albo integruja jedna grupe programowalnych
gniazd, albo tylko gniazda tego typu. Tymczasem Liebert GXT4
jest wyposazony w dwie oddzielne grupy programowalnych
gniazd, co zapewnia wiekszg elastycznos¢ zastosowania i zwieksza
mozliwosci sterowania.

2.SYGNALIZACJA | INFORMACJE DLA UZYTKOWNIKA

- Etykiety tekstowe i dodatkowe oznaczenia

Na tylnym panelu zasilacza Liebert GXT4 umieszczono specjalne
etykiety tekstowe oraz oznaczenia na kazdym gniezdzie informuja-
ce 0 jego funkgji, co eliminuje ryzyko btednego podtaczenia.

zaniku zasilania sieciowego energia zmagazynowana w akumu-
latorach moze zostac¢ przeznaczona do ochrony priorytetowych
odbioréw. Jezeli przerwaw zasilaniu trwa kilka minut, to zagwa-
rantowane jest dziatanie calego systemu. Natomiast w przypad-
ku dtuzszych awarii zasilania zapewniony zostanie optymalny
czas podtrzymania akumulatorowego priorytetowych odbioréw.
Wdrozenie programowalnych gniazd w zasilaczu UPS nie za-
wsze jest rozwigzaniem oczywistym i tatwym. Nie wszyscy pro-
ducenci UPS-6w zapewniajq taki sam zakres zasilania, sterowania
isygnalizacji. Czesto wurzadzeniach brakuje gniazd ,,always on”,
maja matg liczbe programowalnych grup gniazd, charakteryzuja
sie np. uproszczonym sterowaniem etc. Zasilacz UPS Vertiv GX T4
wyposazony jest w peten zestaw funkcji, z ktorych mozna korzy-
sta¢ w polaczeniu z oprogramowaniem do komunikacji. Dzieki
tym wlasciwo$ciom jest to idealne rozwigzanie dla administra-
toréw IT lub menedzeroéw obiektow.
DobatkowycH INFORMACJI UDZIELA: ANDRZEJ WROBEL, TEL. +48 697 410 013,
ANDRZEJWROBEL@VERTIVCO.COM, VERTIV.PL

- Informacje na panelu przednim

Uzytkownik powinien by¢ informowany o stanie poszczegolinych
grup gniazd na panelu przednim zasilacza UPS. Zasilacz UPS
Liebert GXT4 wyposazony jest w dwa wskazniki diodowe LED
informujgce o stanie kazdej grupy gniazd programowalnych.

- Zdalne informowanie za pomoca karty SNMP oraz przegladarki WWW

3. STEROWANIE GRUPAMI PROGRAMOWALNYCH GNIAZD

- Reczne i zdalne sterowanie

Istnieje mozliwo$¢ recznego wigczania i wytaczania grup gniazd za
pomocy panelu przedniego UPS, a takze zdalnego sterowania za po-
Srednictwem karty SNMP, co usprawnia prace administratorow IT.

- Definiowanie kryteriow automatycznego zataczania gniazda
Zasilacz UPS powinien zapewnia¢ administratorowi definiowanie
kryteriow automatycznego zataczania gniazda. Warunki te obejmu-
ja: czas pracy w trybie podtrzymania akumulatorowego, pojemnos$¢
akumulatora, wytgczanie z opdznieniem lub natychmiastowe etc.

- Oprogramowanie do zamykania systemu

Waznym zagadnieniem z zakresu sterowania jest takze zapewnie-
nie mozliwosci uzycia oprogramowania do automatycznego zamy-
kania systemu, ktore wspdtpracuje z gniazdami programowalnymi.
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W zasilaniu gwarantowanym

Innowacje amerykanskiego producenta

przecza twierdzeniu, ze branza UPS-Ow jest
wyjatkowo konserwatywna i dawno
juz wszystko wymyslono.

ysoka efektywno$¢ pracy

UPS-6w w trybie ECOnver-

sion przeklada sie na wy-
raznie nizsze koszty energii w centrum
danych. Co wiecej, dzieki zastosowaniu
nowych bateriilitowo-jonowych zasilacze
mogg by¢ mniejsze i 1zejsze, a czas pracy
akumulatoréow ulega znacznemu wydtu-
zeniu. Z kolei rozwigzanie APC Smart-
Connect umozliwia zdalne zarzadzenie
urzgdzeniami przez chmure. W ten spo-
sob, wyznaczajgc trendy na najblizsze la-
ta, specjali$ci APC sprawiajg, ze kliencinie
musza juz wybiera¢ miedzy oszczednoscia
aniezawodnos$cig systemow UPS.

Galaxy VX UPS Power Protection od APC
by Schneider Electric to przyktad nowo-
czesnego, trojfazowego zasilania gwaran-
towanego przeznaczonego dla centrow
danych o duzej skali (hyperscale). Dzie-
ki mozliwosci elastycznego wyboru try-
bu pracy rozwigzanie idealnie sprawdza
sie tam, gdzie potrzebna jest najwyz-
sza efektywno$é, stabilnosé i sprawnosé
energetyczna, a administratorzy dgzg do
zachowania rownowagi pomiedzy opty-
malng wydajno$cig energetyczng a mak-
symalnym czasem dziataniaidostepnosci
systemu. Aby zaspokoi¢ duze potrzeby
energetyczne centrow danych, urzadze-
nie moze oferowa¢ moc 500, 750, 1000,
1250 oraz 1500 kW. Mozliwe jest takze
rownolegle taczenie UPS-6w.

Dzieki zastosowaniu w Galaxy VX no-
wego trybu ECOnversion niezawodnos¢
zasilania gwarantowanego nie wigze sie
z wysokim poborem energii. Wykorzy-
stanie tzw. toru bypassu (obej$cia we-
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wnetrznego) sprawia, ze
UPS mozna przelaczyé na
zasilanie prosto z sieci bez
konieczno$ci odtgczania
urzadzen. Dopiety falow-
nik poprawia parametry
mocyizapewnia niskie stra-
ty energii. Sprzet jest tatwy w instalacji,
a dzieki 1zejszym i mniejszym bateriom
Li-Ton - takze kompaktowy.

Wykorzystanie baterii litowo-jonowych
tonowy trend na rynku zasilania gwaran-
towanego. Stajg sie one alternatywg dla
uzywanych od lat tradycyjnych akumu-
latorow kwasowo-otowiowych (VLRA),
oferujac przy tym wiele korzy$ci.

Dzieki zastosowaniu akumulatorow
Li-Ton systemy UPS sg wyraznie mniej-
sze ilzejsze - w porownaniu z kwasowo-
-olowiowymi nowe baterie charaktery-
zuje trzy razy mniejsza objetos¢ i nawet
0 70 proc. nizsza waga. W rezultacie do-
stepna przestrzen jest wykorzystywa-
na efektywniej i w serwerowni mozna
zmie$ci¢ wiecej urzadzen IT. Co wazne,
przy znacznie mniejszych od akumula-
toréw VLRA gabarytach baterie litowo-
-jonowe gwarantujg duzg moc.

Uzycie nowej technologii skutku-
je tez wydtuzeniem czasu dzialania ba-
terii UPS i ograniczeniem kosztow prac
konserwacyjnych. Akumulatory litowo-
-jonowe cechuje nawet 3-krotnie dtuz-
sza zywotnosc¢ eksploatacyjna. Oznacza
to, ze w przypadku dobrze serwisowane-
go UPS-a klient moze unikngé¢ wymiany
baterii nawet przez 10-12 lat.

T /
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Warto zwrdci¢ uwage, ze baterie Li-Ton
moga pracowaé w temperaturze wyzszej
nawet 0 5-10 stopni niz tradycyjne VLRA.
Pozwala to zmniejszy¢ wydatki na chto-
dzenie urzgdzenia oraz obnizy¢ koszty in-
westycyjne i operacyjne.

Technologia Li-Ton to takze staly koszt.
Ceny baterii kwasowo-otowiowych sg $ci-
$le zwigzane z cenami otowiu. Dlatego nie
mozna przewidzieé, ile bedg kosztowac za
rok czy pieélat. W przypadku akumulato-
row nowego typu gwattownych zmian nie
trzeba sie obawiac.

APC SmartConnect umozliwia monito-
rowanie stanu urzadzenia Smart-UPS za
posrednictwem bezpiecznego portalu in-
ternetowego. Dzigki intuicyjnemu inter-
fejsowi uzytkownicy mogg otrzymywac
alerty dotyczace aktualizacji oprogra-
mowania, konserwacji urzadzenia oraz
ochrony gwarancyjnej. Majg tez dostep
do profesjonalnego wsparcia techniczne-
go. Zyskuja wiec nie tylko biezacy wglad
w stan swojej infrastruktury energetycz-
nej, ale takze mozliwo$¢ zdalnego korzy-
stania z wiedzy specjalistow.

Najnowsze modele Smart-UPS maja juz
w standardzie wbudowany port Ether-
net oraz sg przystosowane do dzialania
w chmurze, co oznacza tatwy i wygodny
monitoring urzadzen w trybie online.
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/ TZeCZY,

ktore roznia B2B od B2C

TWORZAC STRATEGIE RYNKOWA W B2B, WARTO PAMIETAC O ISTOTNYCH
ROZNICACH MIEDZY MODELEM B2B A B2C. BRAK TAKIEJ WIEDZY MOZE
WPEYNAC NA TO, ZE ZBUDUJEMY NIETRAFIONA OFERTE, A TAKZE
NIEDOPASOWANY MODEL SPRZEDAZY I MARKETINGU.

W B2B zakup nie jest impulsowy. Klienci w sektorze B2B nie kupujg pod wptywem Agnieszka Weglarz,
chwili. Proces decyzyjny jest dtuzszy, a przedsigbiorcy dokonuja wyboru wedtug kry- ICAN Institute
teriow biznesowych. Dlatego analizy procesow decyzyjnych rodem z rynku masowego Absolwentka Wydziatu Nauk

Ekonomicznych na Uniwersytecie
Warszawskim, stypendystka
University College Galway oraz

nie sprawdzajg sie na og6l na rynku B2B.
Decyzje podejmuje wiecej 0sob. Centrum decyzyjne w przypadku B2B czesto obej-

muje kilka osob w firmie, ktore pelniag w niej rézne funkcje i zajmuja rézne stanowiska. Sussex University. W latach 2007-2013
Kazda znich na ogol bierze pod uwage indywidualne czynniki i kryteria wyboru, ktore byta menedzerem w Polkomtelu,
s3 pochodng ich odpowiedzialnoéci w przedsiebiorstwie. a w okresie 2013-2014 pracowata

jako dyrektor Dziatu Marketingu,
Relacji Zewnetrznych i Komunikacji
Korporacyjnej w Sygnity.

Inne kryteria segmentacji. W B2B przyjmuje sie inne kryteria segmentacji niz na
rynku masowym. Podej$cie demograficzno-psychograficzne zapozyczone z rynku ma-

sowego nie sprawdzi sie w wielu branzach z segmentu B2B. Inaczej rowniez przepro- Jest niezaleznym doradca, a takze
wadza sie badania na klientach biznesowych. ekspertem ICAN Institute z obszarow
Inny sposob kreowania oferty warto$ci. Podczas gdy produkty i marki na rynku rozwoju biznesu w B2B, sprzedazy

masowym zaspokajaja potrzeby i angazuja konsumentéw, oferta wartoéci narynku B2B i marketingu.

ma przede wszystkim by¢ odpowiedzig na problemy i oferowaé ich rozwigzania klien-
towi biznesowemu.

Marka w B2B odgrywa inna role. Marka w B2B spelnia glownie funkcje informacyj-
ne. Dostarcza wiedzy na temat wizerunku i reputacji dostawcy oraz jego produktu, upew-
niajac klienta w wyborze.

Inne modele sprzedazowe wB2B. Modele sprzedazowe i kompetencje handlowcow
w B2B oraz narzedzia wsparcia marketingowego powinny by¢ dostosowane do specy-
fiki procesu decyzyjnego klientow oraz ich $ciezki zakupowej. I chociaz, podobnie jak
na rynku masowym, duza czes¢ cyklu zakupowego klientow biznesowych odbywa sie
juz w Internecie, to dziataja w nim inne mechanizmy, m.in. w komunikacji z przedsie-

biorcami stosowane s odmienne narzedzia wsparcia marketingowego niz w przypad- Im u l S
ku zwyktych konsumentow.

Inny model zarzadzanialojalnoscia klientow w B2B. Podobnie jak narynku klienta ° o
masowego, zarzadzanie lojalno$cig klientow B2B rowniez wymaga zarzadzania catoScig n l e wc hOd Zl
ich doswiadczen. Jednak czesto inne tzw. punkty styku przesadzaja o tym, czy klient
zdecyduje si¢ nawigzaé lub przedtuzyé wspotprace z okreslonym dostawcg czy tez nie.

Wsrod specjalistow zajmujacych sie kwestiami branzy B2B ro$nie popularnosé kon- w g1‘€ PY
cepcji,,H2H” - mowigcej o tym, ze B2B to tak naprawde ,human to human” - czyli rela-
cjamiedzy ludZmi, a nie firmami. Jest duzo racji w tym stwierdzeniu, jednak nie nalezy
interpretowac go w sposob charakterystyczny dla rynku masowego.

To prawda, ze czynnik ludzki, emocjonalny wystepuje rowniez przy podejmowaniu
decyzjiprzez klientow biznesowych. Jednak zrodet tych emocji trzeba upatrywac w rze-
czywisto$cibiznesowejito ona mawplyw na finalny wybdr dostawcey. Dlatego wybiera-

jac metody sprzedazowe i narzedzia marketingowe w B2 B, nalezy zawsze uwzglednié
aspekty istotne dla tej kategorii. _
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,Czas przepastnych budzetow dobiega konca”

Wartos¢ rynku ustug IT w Polsce w 2017 1. 0sig-
gneta poziom 12,3 mld zt - wynika z szacunku
PMR. Oznacza to odbicie po wyjatkowo zlej sy-
tuacji na catym rynku IT w 2016 r. Ale podawana
warto$¢ wcigz jest nizsza niz w 2015 r. Zdaniem
analitykow ubiegloroczny wzrost wynika z popra-
wy w segmencie przedsiebiorstw, ktore chetniej
niz w poprzednich latach inwestuja w I'T. Firmy
skoncentrowane narynku zamoéwien publicznych
nadal w ub.r. borykaly sie z klopotami.

Zauwazalnym trendem jest rozwoj outsour-
cingu, dzieki ktéremu przedsiebiorstwa moga
zmniejszaé koszty utrzymania wtasnej infrastruk-
tury ICT. Respondenci z najwiekszych firm w Pol-
sce optymistycznie oceniajg perspektywy tego
segmentu. Az 77 proc. pytanych uwaza, ze w ciggu
najblizszych 2 lat zainteresowanie outsourcingiem
IT wzro$nie. Na poprawe sytuacji w branzy wply-
watezrozwoj sektoranowoczesnych ustugbizne-
sowych i dostosowywanie sie przedsiebiorstw do
nowych regulacji (jak JPK, RODO).

Na rynek ustug IT nadal w duzym stopniu rzu-
tuje ryzyko zwigzane z sytuacja w sektorze pu-
blicznym. Administracja dazy do ograniczenia

Druk: mniej sprzetu na polskim rynku

Dostawy urzadzen drukujacych na pol-
ski rynek w I kw. br. byty nieznacznie niz-
sze niz rok wcze$niej (-2 proc.) - ustalil
Context. W ostatnich trzech miesigcach 2017 r.,
odnotowano wzrost sprzedazy w dystrybucji
07,2 proc., po spadkach w ITI kw. ub.r. (-14,2 proc.).

Krajowy wynik w I kw. br. okazat sie nizszy niz
érednia w regionie Europy Srodkowej i Wschod-
niej (+10 proc.), gdzie w koncu nastapit wzrost

Dostawy urzadzen drukujacych
w wybranych krajach w | kw. 2018r.

Hiszpania -9%
Niemcy -8%
Holandia -5%
Wielka Brytania -2%
Palska -2%
Francja 1%
Wtachy 2%
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Rynek ustug IT w Polsce
Rok Wartos¢ Wzrost
(mld zt) rok do roku
2013 11,1 4,0%
2014 119 7,6%
2015 124 43%
2016 12,0 -3,4%
2017 123 2,2%

wydatkow, wiec zdaniem analitykow w najbliz-
szym czasie nie bedzie przeznaczata na ustugi
informatyczne tak duzych kwot jak przed 2016 .
W zwiazku z rosnaca popularno$cig body leasingu
(wynajmu fachowcéw) oraz insourcingu, a takze
outsourcingu infrastruktury IT - w perspektywie
kolejnych kilku lat moze ostabngé rola duzych
firm, ktore opierajg swojq dziatalnos$¢ na wielo-
milionowych kontraktach, gtéwnie publicznych.
,Czas przepastnych budzetow na IT i niekoncza-
cych sie projektow dobiega konca” - uwaza PMR.

po latach spadkow. Czynnikéw warunkujgcych
poprawe bylo wiele, ale najwazniejszym oka-
zata sie wieksza sprzedaz urzadzen laserowych
(+8proc.). Widoczna jest tez ofensywa dostawcow
sprzetu atramentowego, ktorzy zwiekszyli dosta-
wy urzgdzen wielofunkcyjnych tego typu.




Sprzetowe bezpieczenstwo w cenie

Modernizacja infrastruktury i nowe funk-
cje przyczynity sie do wyraznie wiekszego za-
potrzebowania na urzadzenia zabezpieczajace.
Przychody na tym rynku w I kw. biezacego ro-
ku wzrosty na $wiecie o 14,25 proc. w poréwna-
niu z analogicznym okresem 2017 r. i osiagnety
3,3 mld dol. Liczba sprzedanych produktow
zwigkszyla sie 0 18,9 proc. (do 838 tys. sztuk).
W regionie EMEA przychody zwiekszyly sie
o 11,6 proc., ale najwiekszym rynkiem urza-
dzen zabezpieczajacych sg Stany Zjednoczone,
z udziatem 42,3 proc. w $wiatowej sprzedazy.

Rekordowo wysokie przychody odnoto-
wano w przypadku UTM-6w - 2,1 mld dol.
(+16,1 proc.) - ktére maja najwiekszy udziat
w rynku sprzetu zabezpieczajacego. Cze-
$ciej wdrazane sg rowniez sprzetowe firewalle
(+174 proc.). Te dwarodzaje urzadzen w najwiek-
szym stopniu przyczynily sie do tegorocznego
wzrostu przychoddéw w tym segmencie rynku.

Pilkarze pomogli 4K

Sprzedaz projektoréw 4K
na $wiecie w I kw. br.
wzrosta o 808 proc. —
ustalit Futuresource
Consulting. Zdaniem
analitykow boom jest
zwigzany z mistrzo-
stwami §wiata w pitce noz-
nej. Klientow dodatkowo zacheca
do zakupow spory spadek cen. W Europie $red-
nia cena domowego urzgdzenia o natywnej roz-
dzielczos$ci 4K zmalataaz 0 70 proc. w poréwnaniu
z kosztami zakupu w I kw. 2017 .

Trend polegajacy na topnieniu cen dotyczy nie
tylko domowych projektorow 4K, lecz takze mo-
deli Full HD, ale wich przypadku byt duzo stabszy.
Srednie stawki w Europie zmniejszyly sie 0 6 proc.
Na $wiecie sprzedaz takich urzgdzen wzrosta
o0 11 proc. Filarem branzy jest jednak e-tail, gdzie
miata miejsce wiekszo$¢ dziatan promocyjnych.

Do spadku cen przyczynita sie ostra konkuren-
cja cenowa miedzy gtéwnymi markami, i to nie
tylko w segmencie konsumenckim, lecz takze biz-
nesowym w przypadku projektorow 4K i 1080p.
W rezultacie taczna sprzedaz natywnych mode-
li 4K na rynku B2B wzrosta (w I kw. br.) w sumie
0 64 proc. w Ameryce PéInocnej i Europie.

Najwieksi producenci urzadzen zabezpieczajgcych

Przychody Udziat Przychody Udziat
Producent W kw. wrynku wlkw. wrynku Wzrost
2018r. wikw. 2017r. wlkw. | rokdoroku
(mindol.) 2018r. (mindol) 2017r.
Cisco 533,31 16,43% 43428 15,28% 22,80%
Palo Alto 450,89 13,89% 364,03 12,81% 23,86%
Networks
Check Point 374,50 11,54% 355,75 12,52% 5,27%
Fortinet 351,17 10,82% 299,70 10,55% 17,17%
Symantec 139,35 5,05% 162,04 5,70% 9,60%

Z kolei w przypadku rozwigzan do zarza-
dzania tre$cig wzrost wyniost 7,5 proc. Spadtly
natomiast naktady na wykrywanie wtamanipre-

wencje oraz VPN (-13 proc. oraz -3 proc.).
Zrodto: IDC

sKopacze” trzymaja
sie za kieszen

W II kw. 2018 r. nastgpit dalszy spadek sprze-
dazy na rynku kart graficznych - ocenia Jon
Peddie Research na podstawie informacji z ka-
natu dystrybucyjnego.

Wedtug firmybadawczejjestto zwigzane z top-
niejacg sprzedazg komputerow i tradycyjnym se-
zonowym dotkiem w tym okresie roku. Ponadto
,kopacze” kryptowalut, ktorzy doprowadzili
do eksplozji popytu na karty graficzne w ub.r.,
zdaniem analitykoéw juz zaopatrzyli sie w po-
trzebny sprzet i rynek jest nasycony. W 2017 r.
,kopacze” kupilina $wiecie ponad 3 mln kart gra-
ficznych za 776 mln dol., a w I kw. br. - 1,7 mln
szt. W catym kwartale dostarczono blisko 14 mln
szt. GPU przeznaczonych do zewnetrznych kart
komputerowych.

Z kolei gracze, ktorzy sg drugg najwiek-
szg grupa klientéow kupujacych komponen-
ty z gornej potki, czekaja na obnizki cen. Ten
,sttumiony popyt” pomogl zmniejszy¢ spadek
sprzedazy w IT kw. br. W I kw. br. sprzedaz GPU
do zewnetrznych kart graficznych w deskto-
pach byta wyzsza o 66 proc. niz rok wczesniej
oraz 0 6,4 proc.nizw IV kw. 2017 r. W przypad-
ku notebookéw odnotowano spadki 015,2 proc.
oraz 28,8 proc.
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Fot. AdobeStock

DruKk 3D: czas

na trzezwe spojrzenie

Obecnie w Polsce zainteresowanie drukiem 3D normuje sie lub
- jak twierdzg niektorzy - nawet nieco spada. To oznacza koniecznos¢ dalszej
ciezkie] pracy, polegajgcej na uswiadamianiu klientom realnych korzysci, jakie moga

odnies¢ dzieki maszynom dziatajgcym w technologii przyrostowe;.
KAROLINA MARSZALEK
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edlug Wohlers Associates,
firmy badawczej specjali-
zujacej sie w analizie bran-

zy druku 3D, w 2017 r. na $wiecie zostato
sprzedanychtacznie okoto 530 tys. druka-
rek 3D. To niewiele w poréwnaniu z prze-
widywaniami Gartnera sprzed kilku lat,
kiedy to analitycy wieszczyli, ze w 2018 1.
roku $wiatowa sprzedaz tych rozwia-
zan powinna siegng¢ ponad 2 mln sztuk.
Prognozy te na serio traktowata niemal
cala branza. W efekcie na szkoleniach
pokazywano resellerom nastepujace
liczby dotyczace wielkosci sprzedazy
drukarek 3D: 2013 . - 60 tys., 2014 - po-
nad 100 tys., 2015 - okotlo 250 tys. Rok
2015 miatl by¢ cezurg. W nastepujacych
po nim latach sprzedaz miata i§¢ bardzo
szybko w gore. Teraz juz wiemy, ze licz-
be ponad dwdch milionéw mozna wlozy¢
miedzy bajki.

Pawet Slusarczyk, prezes CD3D, ko-
mentujac dane Wohlers Associates za
2017 r., wyrazil zdumienie precyzja, z ja-
ka firma podaje ogdlny wynik sprzeda-
zowy: doktadnie 528 952 sztuki drukarek
3D. Specjalista podkresla, ze w Polsce, na
potrzeby portalu Centrumdruku3d.pl,
nie jest w stanie wydoby¢ jakiejkolwiek
oficjalnej informacjinaten temat od dzia-
tajacych u nas producentéw. Przyznaje
jednak, ze dane Wohlersa, cho¢ wbrew
pozorom zapewne szacunkowe, pozwa-
laja przynajmniej trzezwo spojrzeé nary-
nek.Irzeczywiscie, mimo duzo mniejszej
sprzedazy, niz si¢ spodziewano, wcigz na-
lezy postrzegaé technologie druku przy-
rostowego jako atrakcyjng, innowacyjng
i przysztoSciowy dla wtasciwie wszyst-
kich branz.

BIZNES, CZYLI TWARDA GRA

Obecnie w Polsce mamy blisko 30 produ-
centow drukarek 3D z segmentu nisko-
budzetowego. Tylu datoby sie wskazac
po kilku latach ksztaltowania sie branzy
w Polsce. To dramatycznie duzo, jak na
nasz rynek. Tym bardziej ze w tej grupie
jedynym producentem, o ktorym mozna
powiedzie¢, ze niewatpliwie odniost suk-
ces i wlasciwie od poczatku uciekat po-
zostaltym, jest olsztynski Zortrax, firma
znana obecnie na catym §wiecie. Wedlug
oficjalnych informacji ma aktualnie 160
partnerow w 50 krajach na sze$ciu kon-

tynentach. Wéréd liczacych sie graczy na-
lezaloby wymienié poza tym: e-Prototypy
(przejete przez Materialise), 3DGence,
Sinterit, ProSolutions czy Ubot.

Niestety, wielu lokalnym producentom
drukarek, ktorzy weszli na rynek na fali
gwaltownego wzrostu popularnosci dru-
ku 3D, brakuje profesjonalnego podejscia
do biznesu. Wiedza i talent techniczny
nie wystarczg, aby dobrze na nim funk-
cjonowac. Rownie wazny jest marketing

Wielu chce budowac
wtasne imperia
biznesowe bez dzielenia
Sie z innymi.

i umiejetnos$¢ nawigzywania kontaktow
biznesowych, w tym tworzenia kanatu
sprzedazy i dbania o niego. Barttomiej
Jarkiewicz, wtasciciel firmy dystrybu-
cyjnej MTT Polska i rzecznik prasowy
Stowarzyszenia Polskiej Branzy Dru-
ku 3D, tak podsumowuje wyniki ankiety
przeprowadzonej wérod osob z nig zwig-
zanych i opublikowanej przez redakcje
CD3D: , Niestety, jestesmy do$¢ duzymi
indywidualistami ze stosunkowo nie-
wielkim do$wiadczeniem biznesowym
na wolnym rynku (w poréwnaniu z kra-
jami Europy Zachodniej). Stad bardzo
wiele 0séb chce budowaé swoje wlas-
ne imperia biznesowe bez dzielenia sie
zinnymi. To powoduje niesamowite roz-
drobnienie rynkuiczesto zabdjcza walke
cenowy. Z jednej strony daje to szanse,
z drugiej nie pozwala na prawdziwy roz-
woj producentow, ktorzy produkujg wy-
sokiej jakosci sprzet. Ta sytuacja bedzie
sie zmienia¢ i albo czeka nas fala ban-
kructw, albo przejec i fuzji, ktore stwo-
rzg liderow branzy”.

POTRZEBNA DYNAMIKA

Mimo klopotoéw rynek zwigzany z dru-
kiem 3D w Polsce rozwija sie, cho¢ nie
tak dynamicznie, jak spodziewano si¢
jeszcze kilka lat temu. Sprzyja temu cho-
ciazby spadek cen filamentéw i samych
drukarek, a takze coraz lepsza jako$¢é
jednych i drugich. Na rynku dostepnych

jest kilkanascie réznych technologii
druku przyrostowego, cho¢ najpopular-
niejszg pozostaje FDM. Klientom biz-
nesowym oferowane sg takze maszyny
dzialajace w technologii laserowe-
go spiekania tworzyw sztucznych - SLS
i SLM. Ponadto oferowane sg modele
wykorzystujace zywice utwardzane la-
serem (SLA) czy natrysk ciektej zywi-
cy (Polyjet). To rozwigzania drozsze,
przeznaczone raczej dla uzytkownikow
do$wiadczonych, ktorzy dysponujg prze-
my$lang strategia wykorzystania druku
3D w swoim biznesie. W tej ostatniej
grupie na popularnosci systematycznie
zyskuja tez technologie druku ze sprosz-
kowanych metali, ktore majg zastoso-
wanie w przypadku profesjonalnych,
przemystowych rozwigzan.

Normg wtasciwie stato sie wprowa-
dzanie na rynek maszyn obudowanych.
Zwiekszasie takze oferowane pole zadru-
ku. Zwykle mierzy ono 20 x 20 x 20 mm.
Ale istnieje oferta rozwigzan z polem za-
druku o wymiarach 310 x 320 x 510 mm
w atrakeyjnej cenie. Jednoczes$nie jednak
specjali$ci zwracajg uwage na problem
skalowalno$ci produkeji, ktory zauwaza-
ja u polskich producentéw, z nieliczny-
mi wyjatkami. Dlatego dostawa maszyn
w zamowionej liczbie i na czas to jeden
z czynnikow decydujacych o dalszymroz-
woju w tym segmencie rynku.

FILAMENTY: JEST cZYM
SIE POCHWALIC
Rodzajow tworzyw sztucznych stoso-
wanych w przemySle jest bardzo wiele.
Obecnie jednak tylko niewielki procent
z nich nadaje sie do tego, aby robi¢ wy-
druki, ktérych potem rzeczywiscie be-
dzie mozna uzywaé. Na przestrzeni
ostatnich kilku lat do gry na rynku fila-
mentow weszly najwieksze koncerny
chemiczne $wiata, ktore kupujg mniej-
sze podmioty lub otwierajgq spotki za-
lezne. Gigantem, ktorego wejscie w ten
segment wywotlato kilka lat temu sporo
emocji, byl Verbatim. Potem do tego gro-
na dotgczyly dwa niemieckie koncerny
- Henkel i BASF. Specjalisci wieszcza, ze
z czasem tego typu gracze zdominujg ca-
ty sektor filamentow.

Na polskim rynku filamentéw wyrdz-
niajg sie takie firmy jak: Spectrum, »>
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Zdaniem specjalistow

Adam SU[heﬂEk ADAM SUCHENEK Stopniowo ro$nie zainteresowanie potprofesjonalnymi i profesjonalnymi
' drukarkami 3D w sektorze przedsiebiorstw. Oczywiscie druk przestrzenny, przynajmniej
Product Manager, o _ ” _ )
AB[ D t na te chwile, nie zastgpi produkcji masowej. Jednak przy matych naktadach czy produkgji
dld

jednostkowej druk 3D zdecydowanie wygrywa rywalizacje. Co istotne, technologia ta znaj-
duje zastosowanie w takich branzach, jak motoryzacja, przemyst lotniczy i kosmiczny czy
medycyna. Dlatego jestem przekonany, ze ma ona przed sobga przysztosé. Potrzeba jednak
jeszcze nieco czasu i pracy zaréwno producentow, jak i dystrybutoréw tego sprzetu nad

edukacja potencjalnych odbiorcow. Mysle, ze trud wtozony w popularyzacje tej technologii

Monika Sikora' wszystkim nam sie optaci.
Manager New _ o . . o
. MONIKA SIKORA Takie rozwigzania jak drukarki 3D nasi partnerzy przyjmujg ze sporym
TEChﬂU|Og!e5 entuzjazmem. Zwtaszcza gdy wprowadzeniu ich do oferty towarzysza dziatania dystrybu-
and Enterprlse tora, ktére utatwiajg im dotarcie z produktem do klienta koncowego. W epoce erozji marz
Business Group, w tradycyjnym IT, naturalng rolg dystrybutora jest poszukiwanie nowych drég, podazanie

Incom GFOUD za aktualnymi trendami, ale przede wszystkim wyznaczanie wtasnych.

PAWEL SLUSARCZYK Znakomita wiekszo$¢ przedsiebiorcow, ktorzy mogliby korzystaé

z druku 3D, styszata o tej technologii i widziata takie drukarki, jednak $wiadomo$c¢ tego, do
czego mozna ich uzy¢, jest wcigz bardzo niska. Mimo ze z jednej strony jestesmy narodem
innowacyjnym, to w biznesie przywigzalismy sie do tradycyjnych sposobdw postepowania.
Bariera przyzwyczajen jest wieksza, niz powszechnie sie sgdzi, co ma czesto wptyw na tem-
po wdrazania druku 3D w przedsiebiorstwach. Istnieje tez obawa przed nowymi, nie do kon-
ca pewnymiinwestycjami. Zakup drukarki 3D wymusza dalsze kroki: trzeba poswieci¢ czas
na szkolenia pracownikow i na wigczanie maszyn dziatajgcych w technologii przyrostowej

Pawet Susarczyk,
Drezes zarzaau
(030

w procesy firmy. Zagraniczne przedsiebiorstwa sobie z tym doskonale radzg, dlatego za jed-

> Devil Design, Fiberlogy czy Noctuo. De-

cyduje o tym jako$¢ oferty i wiedza z za-
kresu technologii tworzyw sztucznych.
W sumie z powodzeniem dziata w Pol-
sce kilkanascie réznych podmiotow. Przy
czym firmy, ktore wytwarzajq filamenty
z uzyciem starszych maszyn, zaczynajq
pozostawac w tyle za producentami in-
westujagcymi w nowoczesne linie pro-
dukeyjne, a takze w badania i rozwodj.
Tak czy inaczej, wymagajacy polscy
uzytkownicy drukarek 3D nie majg po-
trzeby positkowania si¢ produktami chin-
skimi, ktore moga sie wydawacé bardzo
atrakcyjne ze wzgledu na cene. Nieste-
ty, tanie filamenty zawierajg bardzo duzo
wypelniaczy, zamiast wtasciwego dla da-
nej technologii druku sktadnika. Ich wy-
tworcy maja takze problem z owalizacjg
materiatu, ktora powinnaby¢ jednolitana
catej dtugosci szpuli. Poza tym wazny jest
sposob nawiniecia filamentu na szpule
- taki, ktory chroni przed niekontrolowa-
nym rozwinieciem. U polskich, docenia-
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ng z gtownych przeszkdd uznatbym jednak mentalnosé polskich przedsiebiorcow.

nych na rynku producentow wszystkie te
elementy sg dopracowane.

PoLskA A DrRuK 3D
Narazie rodzimi przedsigbiorcy najcze-
$ciej nie widzg powodu do stosowania
druku 3D w swoim biznesie. Tymczasem
w Europie, nie tylko u naszych bardziej
rozwinietychizamozniejszych sgsiadow,
wykorzystanie technologii addytywnych
jestnieporownywalnie wieksze. Pod tym
wzgledem wyprzedzajg nas takze Czesi
i Stowacy. Jak twierdzi Adam Suchenek,
Product Manager w ABC Data, najwiek-
szabarierg spowalniajgca popularyzacje
druku przestrzennego w naszym kra-
ju wcigz pozostaje brak solidnej wiedzy
wérdd klientow koncowych.
Oczywiscie sytuacja wyglada dzi$
znacznie lepiej niz jeszcze trzy, cztery la-
tatemu, jednak nadal poziom kompeten-
¢ji zwigzanych z drukiem 3D jest u nas
do$¢ niski. Dla wielu polskich przedsie-
biorcow drukarka 3D to ciekawy gadzet

do zastosowan hobbystycznych, a w naj-
lepszym przypadku wytwarzania proto-
typow roznych przedmiotow, np. przed
rozpoczeciem ich produkcji seryjnej.
Tymczasem, jak podkresla Adam Suche-
nek, juz od pewnego czasu druk 3D jest
szeroko wykorzystywany w medycynie,
przemysle samochodowym, przy pro-
dukcji czeSci samolotow.

- Firmy z branzy dopiero sie uczq, zejak
cie widzq, tak cie piszq, i ze prezentowanie
figurek Yody czy nagich torséw prowadzi
do zaszufladkowania druku 3D w seg-
mencie zabawek. Z drugiej strony klienci
wiedzq, ze mogq drukowaé wszystko. Ale
wszystko, czyli co? Nie majq pomystu na
wdrozenie technologii w ich biznesie. Co
gorsza, producenci czy dystrybutorzy cze-
sto tez nie majq wiedzy ani pomystu na ta-
kiewdrozenia - podsumowuje Barttomiej
Jarkiewicz z CD3D.

Wiele do zyczenia pozostawia rowniez
podejscie klientoéw, ktorzy patrzg na ce-
ne zakupu maszyny, a nie na oszczedno-



$ci przy realizacji jakiego$ projektu, jakie
mozna uzyskac¢ dzieki zastosowaniu dru-
ku przyrostowego. Poza tym potencjalni
uzytkownicy gltownie kojarzg go z tech-
nologig FDM, ktora niestety do$¢ cze-
sto rozczarowuje niedo$wiadczonego
uzytkownika. Chodzi o nieudane wydru-
ki (na co w tym przypadku moze wply-
na¢ duza liczba réznych czynnikéw)
i tzw. post-processing. Wydruk powsta-
ty w technologii przyrostowej (z kazdego
typu filamentu) wymaga bowiem dalszej
obrobki. Jesli chodzi o FDM, nawet naj-
prostsze geometryczne ksztatty zwykle
potrzebuja wygladzenia powierzchni,
bardziej skomplikowane figury za$ — usu-
niecia tzw. suportow.

Czkawka wiec odbija sie rozdrobnie-
nie rynkuiskupienie wielu producentow
namaszynach FDM. Juz teraz, ze wzgle-
du na liczbe dostawcéw, mocno odczu-
wana jest erozja marz. Stad koniecznosc
edukacji klientow koncowych - pokazy-
waniaimuzytecznosci druku 3D w prze-
mysle, potrzeba prawdziwych innowacji
w ofercie producentdw, awreszcie dgze-
nie do konsolidacji tego mocno rozdrob-
nionego rynku.

Druk 3D
U DYSTRYBUTOROW IT
W segmencie druku 3D zaczeli dziatac tez
oczywi$cie dystrybutorzy IT. ABC Data
sprzedaje rozwigzania tego rodzaju nie-
mal od poczatku ,przestrzennej rewo-
lucji”. Ma duzy wktad m.in. w edukacje
resellerow i integratoréw IT. Wielu wo-
li wprowadza¢ maszyny do swojej oferty
w klasyczny sposob, wspotpracujac z dys-
trybutorem, a nie bezposrednio z pro-
ducentem. Zwlaszcza Ze jeszcze okoto
trzech lat temu dystrybutor petnit role
gestego sita — sprawdzajgc jako$é druka-
rekifilamentow, ktore miaty wejsé do jego
oferty (przy wysypie $wiezo upieczonych
dostawcow bylo to szczegdlnie wazne).
Drukarki3D sg obecne rowniez w Vera-
compie, AB, Komputroniku czy Also. Ten
ostatni dystrybutor uruchomit europej-
skie centrum kompetencyjne druku 3D,
doktorego przeszedl zespot dotad zajmu-
jacy sie tymirozwigzaniamiw Ingram Mi-
cro, ktore po dwoch latach zdecydowalo
o zamknieciu swojej jednostki bizneso-
wej druku 3D wregionie EMEA. Niedaw-

Wzrost sprzedazy drukarek 3D do metalu (szt.)

1800 Wedtug firmy badawczej Wohlers, wyspecjalizowanej
w analizie rynku druku 3D, w 2017 r. sprzedano

1600 tacznie 1768 drukarek do metalu. Rok wczes$niej
analitycy mowili o 983 maszynach tego typu, wiec

1400 najswiezszy wynik oznacza imponujgcy wzrost.
Z danych Wohlersa wynika, ze rynek druku 3D

1200 z metalu tworzyto w ubiegtym roku 135 firm

1000 zajmujacych sie produkcja i sprzedazg takich
urzadzen (w 2016 r. byto ich 97).
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no tez Incom poinformowat o podpisaniu
umowy ze Skriware’em. Obecno$é ma-
szyn tej marki, bazujacych na technologii
przyrostowej, to element strategii Incomu
zwigzanej z wprowadzaniem rozwigzan
opartych na najnowszych technologiach
przeznaczonych do edukacji. Moga by¢
one bowiem wykorzystywane w domach,
ale rowniez w placowkach oswiatowych.

Szkoly zreszta sa od dluzszego cza-
su na celowniku dostawcow drukarek
3D. W minionych latach przedstawicie-
le branzy wyrazali sie o tym rynku dos¢
entuzjastycznie. Ciagle jednak nierozwia-
zana pozostaje sprawa wlaczenia druku
3D do oficjalnego programu nauczania.
Rzecz jest o tyle skomplikowana, ze pra-
caz takg maszyng w szkole odbywa sie de
facto w oparciu o projektowanie modeli.
,Puszczenie” samego wydruku to sprawa
drugorzedna. Na Zachodzie pojawiajg sie
juz przyklady zaktadania w szkotach farm
drukarek 3D - w specjalnie wyodrebnio-
nych pomieszczeniach. Nauczyciele mu-
szg mie¢ jednak podstawy programowe
i by¢ przeszkoleni, aby moc takie lekcje
prowadzié. Obecnie to, czy szkota zakupi
maszyne dziatajaca w technologii przy-
rostowej, zalezy od dobrej woli zarzadu.
Szanse rosna, gdy zasiadaja w nim entu-
zjasci nowych technologii, ambitnie pod-
chodzacy do swojej pracy.

Generalnie uwaza sie jednak, ze pod
wzgledem sprzedazy najwiekszy po-
tencjal tkwi w sektorze przemystowym
i firmach MSP - we wskazanych obsza-

rach powinno si¢ wiec szukaé klientow
w pierwszej kolejnos$ci. Dotyczy to zardw-
no pélprofesjonalnych, jak i profesjonal-
nych urzadzen. Duze nadzieje wigze sie
zrozwojem rynku w ramach tzw. przemy-
stu 4.0, czyli czwartej rewolucji przemy-
stowej, ktorg obserwuje sie na Zachodzie
(trudno przy tym nie zauwazac, z jakim
trudem polski przemystwchodzina$ciez-
ke 4.0, o czym méwi o tym raport ASD
Consulting). W sprzedazy drukarek 3D
- szczegolnie tych bardziej zaawansowa-
nych - moga pomoc tez dotacje unijne,
o ktére ubiega si¢ wielu klientow.

Rolg resellerow i integratoréw jest
pokazanie potencjalnym klientom, jaki
potencjal drzemie w druku 3Diw jakispo-
sob klient moze go wykorzysta¢ w swoim
biznesie. Jednak aby to robi¢, sami sprze-
dawcy musza sie o technologiach przyro-
stowych jeszcze wiele nauczy¢. Potrzebna
jest tez wiedza o specyfice dzialalnosci
firmy, ktorej chce sie sprzedaé drukarke
3D. Na tym etapie rozwoju rynku zakup
rozwigzaniabedzie zalezat od wielu czyn-
nikow, z ktorych kazdy trzeba doktadnie
rozwazy¢. Mozliwe, Ze po uwaznym za-
stanowieniu klient dojdzie do wniosku,
iz lepiej jest na razie korzystaé z ustug
zewnetrznych. Zwlaszcza w przypadku
produkcji seryjnej. Farmy maszyn z wyz-
szej polki, ktore drukuja przyrostowo, to
jeden z kierunkow dla firm resellerskich
iintegratorskich. Takich, ktore cheg roz-
wijaé¢ swoj biznes, opierajac si¢ nie tylko
na sprzedazy, ale i ustugach. |
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NSKAZY i

akie podejscie, charakterystycz-

I ne dla duzych firm, ktére nie mo-

g3 sobie pozwoli¢ na obcigzenie
projektu IT zbyt duzym ryzykiem, jest
wcigz niedoceniane w mniejszych fir-
mach, ktorych de facto na takie ryzyko
rowniez nie staé. Rzadko zdarza sie, aby
mniejsze przedsiebiorstwa dysponowa-
ty wiedzg na temat tego, kiedy inwestycja
w rozwigzania IT powinna si¢ zwrocié.
Jeszcze rzadziej sg w stanie okreslic, ja-
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kie konkretne korzysci (w liczbach) ma
przynies¢ system, ktory planujg wdrozy¢.
Mato tego, wielu klientow decydujacych
sie na wdrozenie nie stara sie uzyskaé
pelnej informacji, jak ostatecznie roz-
wigzanie IT wptynie na funkcjonowanie
przedsiebiorstwa. Potwierdzajq to wyni-
ki niedawnej ankiety CRN Polska, w kto-
rej zapytaliémy naszych czytelnikdw, czy
klienci biznesowi sg zainteresowani ob-
liczeniem wskaznika ROI, rozwazajac

2
R

DI3
czyli co ja z tego

Specyfika procesdow decyzyjnych w firmach ulega ostatnio duzym zmianom.
Wszelkie postanowienia dotyczace nawet niewielkich prac rozwojowych
sg dzi$ ukierunkowane na osigganie korzysci biznesowych. A to przektada sie

na coraz wieksze zainteresowanie wskaznikiem ROL.
KAROLINA MARSZALEK

inwestycje w system informatyczny. Je-
dynie 20 proc. odpowiadajacych stwier-
dzito, ze tak, 35 proc. wybrato odpowiedz
,czasami”, 45 proc. natomiast przyznato,
ze firmy nie wykazuja zainteresowania ta-
kimi obliczeniami.

ROI A INTEGRATORZY

W kolejnej ankiecie na temat ROT zada-
liSmy naszym czytelnikom pytanie: czy
pomagasz swoim klientom biznesowym

Fot. AdobeStock



bede miat...

wobliczaniu wskaznika ROI przy plano-

waniu inwestycji w system informatycz-
ny? Zdecydowana wiekszosc¢, bo 64 proc.
respondentow, udzielita negatywnej od-
powiedzi, a jedynie 18 proc. odpowie-
dziato pozytywnie (podobny odsetek
wybrat opcje ,,mam zamiar”). Tymcza-
sem dla kazdego integratora jak najpet-
niejsza wiedza o skutkach wdrozenia jest
rownie cenna jak dla klienta, a wskaznik
ROI - znakomitym punktem wyjscia do
jej uzyskania.

Dlatego przy bardziej ztozonych inwe-
stycjach to integrator powinien wzigé na
siebie obowigzek przedstawienia klien-
towi danych dotyczgcych ROI. Majgc
informacje o policzalnych parametrach
wdrozenia (a nie mozna wykluczy¢, ze

wypadng one niekorzystnie), bedzie
mogl wskazaé odbiorcy koncowemu
rowniez korzysci miekkie, ktore ten osta-
tecznie odniesie.

Wedtug specjalistow Programa, po-
znanskiego dewelopera oprogramowania,
logika podpowiada, ze aby maksymalizo-
waé ROI z projektu IT, wystarczy przyj-
rze¢ sie kosztom inwestycjiije ograniczy¢.
Jednak, jak zaznaczaja eksperci Progra-
my, wskutek tak uproszczonego podejscia
do tematu moze straci¢ zaréwno klient,
jak tez integrator. Ciecie wydatkow, kto-
re dobrze wyglada na papierze, moze nie-
korzystnie wplynaé na powodzenie catej
inwestycji. Przeciez, aby projekt zakon-
czytsie sukcesem, trzeba w niego zainwe-
stowac — przeszkolié¢ pracownikow, zaku-

pi¢ potrzebny sprzet, korzysta¢ z doradz-
twa wykonawcy etc.

Cowazne, nie ma potrzeby informowa-
nia klienta od razu o tym, ze ROI wypada
dla niego niekorzystnie. Wedtug prakty-
kow uzyskanie przez integratora takiej
wiedzy powinno zmobilizowaé go do tego,
aby usig$¢ w wewnetrznym gronie i zasta-
nowi¢ sie, co mozna zrobié, aby ostatecz-
nie inwestycja byta dla klienta optacalna.
Trzeba rozmawiaé o policzalnych para-
metrach, a jednocze$nie bra¢ pod uwage
to wszystko, czego nie sposob ujgé w licz-
bach, np. efekty zwiekszenia satysfakcji
z pracy w firmie klienta, znacznego pod-
wyzszenia jakos$ci obstugi kontrahentow,
ogoblnego polepszenia wizerunku przed-
siebiorstwa - te kwestie mogg by¢ na >
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> tyleistotne, ze odbiorca zdecyduje sie da-

ny system wdrozy¢. Czas po$wiecony na
tego typu przemyslenia i uczciwy dialog
z klientem nie powinien by¢ stracony.

ZBADAC PACJENTA

Nie jest to zadanie tatwe, wymaga bo-
wiem od integratora sporych umiejetno-
$ci rozmowy z kontrahentem nie tylko
o technologiach, ale i o tym, co wykracza
poza dobrze znane firmom IT zagadnie-
nia. Stowem, eksperci, omawiajac proble-
matyke ROI, predzej czy pdzniej muszg
zetknac sie ze znang juz kwestig rzeczy-
wistych potrzeb odbiorcy i celu, w jakim
decyduje sie nawdrozenie. Mozna to spa-
rafrazowac w nastepujacy sposob: kiedy
klient w rozmowie z integratorem twier-
dzi, ze potrzebuje technologii A, trzeba
doktadnie zweryfikowaé, czy faktycznie
ma racje¢ i czy odpowiada ona wszystkim
jego potrzebom.

Nie wszyscy integratorzy takie anali-
zy przeprowadzaja i nie wszyscy klien-
ci chetnie na nie przystaja. Istotne jest
to, aby pozwolili integratorom wykona¢
prace, jak nalezy, czyli umozliwili firmie
wdrozeniowej zadawanie pytan, poda-
wanie czego$ w watpliwos¢ itp. Cata ta
»drogaprzez meke” manaceluupewnie-
nie sig, czy rzeczywiscie wskazane przez
odbiorce koncowego rozwigzanie jest dla
niego najlepsze i pozwoli mu osiggnaé
zaktadane cele w przewidzianym na to

MARIA ZAGOZDZON
prezes zarzadu software house'u Programa

Prace z klientem zaczynamy od warsztatow, ktorych celem jest
weryfikacja, jakie procesy w firmie chce on zautomatyzowac

i zoptymalizowac. Czasami okazuje sie, ze planowana przez niego
inwestycja jest duzo wieksza niz korzysci, ktore z niej osiggnie w danym czasie.

W takich sytuacjach zazwyczaj proponujemy wdrozenie w pierwszej kolejnosci pod-
stawowego modutu systemu, ktory bedzie dla niego najbardziej optacalny. Zamiast
wiec zautomatyzowac proces w stu procentach, robimy to w dwudziestu. Inwestycja
poczatkowa klienta jest nizsza, a zwrot z inwestycji osiagany w satysfakcjonujacym

okresie. Wdrozony modut zaczyna zarabiac¢ na pozostate, ktore sa sukcesywnie
dodawane. Jasno wtedy widac, ze kazdy rok generuje korzysci finansowe, ktore

mozna przeznaczy¢ na rozbudowe systemu. To Sciezka postepowania, ktora
wielokrotnie udato nam sie przejs¢ z klientami i ktora im polecamy.

Generalnie warto oblicza¢ wskaznik ROl nawet bez jakiejs szczegdtowej analizy,

niz nie robic tego w ogdle. W tym celu zamiesciliSmy na naszej stronie internetowej
prosty kalkulator ROI, stuzgcy do szacowania kosztu wdrozenia systemu oraz

zbadania, ile mozna zaoszczedzi¢ dzieki inwestycji w narzedzie IT. Skupilismy sie
na jednym z elementow procesu, czyli automatyzacji pracy pracownikow. Liczymy,

ile czasu osoba spedza nad czynnoscia, ktora mamy zautomatyzowac, i ile czasu

oszczedzimy dzieki wdrozeniu systemu. Dalej - jaka jest stawka godzinowa tego
pracownika i jakg korzysc finansowg osigga klient po automatyzacji i optymalizacji

tego procesu.

czasie. ,Droga przez meke” rowniez dla-
tego, ze kwestie zwigzane z ROI nigdy nie
wystepuja w oderwaniu od wskaznika
TCO (Total Cost of Ownership).
Obliczanie TCO i ROI inwestycji mo-
ze wymagaé, w zaleznosci od wielkoS$ci

Zdaniem integratora

[ Robert Stiller, Associated Partner, Hicron

Do procesu wdrozenia lub rozwoju systemodw informatycznych powinnismy podcho-
dzi¢ jak do kazdej biznesowej inwestycji, a ROl traktowac jako planowanie zwrotu

z tej inwestycji. Klientom obliczanie tego wskaznika pomaga w podejmowaniu decyzji
o wdrozeniach. Zyskuja wiedze, jak szybko zwrdcg im sie naktady poniesione na system IT.
W duzych korporacjach wszystkie decyzje sg bezwzglednie podejmowane na bazie
ROI. W $rednich firmach wskaznik ten wykorzystuje ok. 80 proc. klientow. W mniej-
szych przedsiebiorstwach ta potrzeba dopiero sie ksztattuje.

Proces obliczenia ROl wymaga zaangazowania wielu 0séb ze wszystkich dziatow
przedsiebiorstwa. Stanowi ogromng wartos¢, ale tgczy sie z ogromnym zaangazowa-
niem klienta w ustalanie wszystkich wskaznikéw. To jednak jeden z wazniejszych eta-
pow podejmowania decyzji o dalszych inwestycjach. Praca integratora z klientem,
polegajgca na pomocy w podjeciu decyzji o wdrozeniu rozwigzania IT, trwa $rednio
6-12 miesiecy. Jest to czas potrzebny do tego, aby z jednej strony wesprze¢ budowe
strategii klienta na kolejne lata rozwoju, z drugiej zas$ - wypracowacé wspdlnie planowa-
ne punkty zwrotu z inwestycji.
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przedsiebiortwa i wdrozenia, wziecia
pod uwage dziesiagtek, a niekiedy na-
wet setek roznych zagadnien. Na przy-
ktad mozliwo$ci wdrozenia na poczatku
wersji demonstracyjnej rozwigzania,
uwzglednienia wszystkich kosztéw do-
datkowych (np. zwigzanych ze szkole-
niami, zakupem dodatkowego sprzetu,
oprogramowania, korzystania z dodat-
kowych ustug), sposobu zaptaty za wdro-
zony system (obok zaptaty jednorazowej
lub w transzach na popularnosci zysku-
je obecnie abonament, ktéry zmienia po-
dejscie do firmowych kosztow), tego, kto
ostatecznie bedzie zaangazowany w pro-
ces wdrozenia (ze strony klienta i inte-
gratora, by¢ moze firmy trzeciej) oraz kto
bedzie odpowiedzialny zabiezgca obstu-
ge rozwigzania. Nalezy tez przewidzie
potencjalng niedostepnos¢ systemu dla
pracownikow - czy to ze wzgledu na
awarie, czy prace serwisowe — i policzy¢
koszty takiego utrudnienia. Czasami na
te pytania integrator sam znajdzie od-
powiedz, przygotowujac sie do rozmo-
wy z klientem. Czesto jednak wymaga to
zaangazowania obu stron. |



Europa na celowniku

kalifornijskich

startupow

Europejskie koncerny coraz chetniej siegajg po oprogramowanie szerzej nieznanych
dostawcow z Doliny Krzemowej. To szansa dla tutejszych integratorow sktonnych

zaryzykowac, aby zyskac szanse na zwiekszenie marz.
WouciecH URBANEK, SUNNYVALE

tartupy z Kalifornii wykazujg coraz wigksze zaintereso-
S wanie Europa. Mtode firmy zza oceanu nie tylko otwie-

raja biuraw Londynie, Monachium czy Paryzu, ale takze
pozyskuja klientéw z najwyzszej poiki, takich jak Bentley,
BMW), Tesco czy Siemens. O ile nikogo nie dziwi, Ze przedsie-
biorcy z Europy wdrazaja produkty amerykanskich gigantow,
o tyle stawianie na rozwigzania ,,anonimowych” dostawcow
z Doliny Krzemowej moze zaskakiwaé. Tymczasem wyjasnie-
nie tego jest prozaiczne i sprowadza sie do braku powaznej
alternatywy. ,,Nie mieli§my wyboru, zadna inna firma nie ofe-
ruje takiego rozwigzania” - to argument bardzo czesto pada-
jacy z ust szefow IT, ktorzy zaczeli korzystaé¢ z mato znanego
produktu z Doliny Krzemowej. Czasami decyduje tez rachu-
nek ekonomiczny, bo innowacyjne rozwigzania nowicjuszy sa
nawet kilkakrotnie tansze od tych oferowanych przez zasie-
dziatych vendorow.

Nie bez znaczenia jest to, ze zalozycielami .
firm dziatajacych w Dolinie Krzemowej by- 1|
wajg Europejczycy. Jednym z ciekawszych |
przykladow jest Anaplan. Spotka powstata :

|

w 2006 1. w brytyjskim hrabstwie Yorkshire,
a jej zalozycielami byli Guy Haddleton
oraz Michael Gould. Jednak biznes roz-
wingt skrzydta dopiero szes$é¢ lat pdzniej
w San Francisco, dzieki duzemu wsparciu
funduszy venture capital. Swoj american dream realizuje
takze Serb Nikola Bozinovic, ktory szes$¢ lat temu zatozyt start-
up Frame z siedzibg w San Mateo. Tacy wlasnie gracze z Doliny
Krzemowej bacznie $ledza rozwdj wydarzen na Starym Konty-
nencie, dzieki czemu potrafig dostosowaé swoja oferte do spe-
cyficznych wymagan.

Dobrym przykladem jest Waterline Data - startup z pigcio-
letnim stazem opracowujacy rozwigzania do katalogowania

~EXcel jest reliktem
przesztosci
ograniczonym dwoma
Wymiarami”.

danych. Alex Gorelik, CEO i wspotzatozyciel firmy, bez wahania
wpisal w ubieglym roku GDPR na liste priorytetowych zadan.

- Nie tylko opracowalismy specjalne rozwiqzanie, ktore umoz-
liwia przedsigbiorcom dostosowanie si¢ do nowych wytycznych,
ale tez wzmocnilisSmy zespol w regionie EMEA oraz zwigkszyli-
$my naktady na marketing, aby wspieraé europejskich klientéw
- ttumaczy Alex Gorelik.

GDPR | WIELKIE PORZADKOWANIE DANYCH
Firmy z branzy IT, a takze prawnicy bardzo czesto powtarzaja,
ze nie ma jednego cudownego rozwigzania umozliwiajacego
pelne dostosowanie sie do zalecen GDPR. Jednak Alex Gorelik
uwaza, ze przedsiebiorcy powinni otrzymacé narzedzie, ktore
zapewni przynajmniej opanowanie cyfrowego chaosu. Dlatego
tez w najnowszej wersji oprogramowania Smart Catalog Da-
ta pojawil sie modul GDPR, automatycznie wykrywajgcy da-
ne i tworzacy raporty zgodnosci w zakresie
przestrzegania przepiséw prawnych przez
poszczegdlne dziaty firmy.

- Nasi europejscy klienci, zaniepokojeni na-
dej$ciem nowego rozporzqdzenia, pytali ,,co
mamy robié?”. Dlatego opracowalismy apli-
kacje pomagajqcq dostosowac sie do nowych
zasad przetwarzania danych. GDPR to krok
w dobrym kierunku. Mysle, ze zmieni mental-
nosé wielu przedsiebiorcéw, ktérzy do tej pory wychodzili z za-
lozenia, ze lepiej zaplacié grzywne, niz przestrzegaé przepisow
- wyjasnia Alex Gorelik.

Jednym ze wspomnianych klientéw jest Credit Safe, brytyj-
ska instytucja kredytowa prowadzaca interesy w 14 biurach na
catym §wiecie. Wdrozenie oprogramowania Smart Catalog Data
w Credit Safe trwalo niemal dwa lata. Najwiecej klopotow przy-
sporzyta ocena wiarygodnosci kredytowej pozyczkobiorcow >
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> z ponad 100 roéznych krajow. Innym europejskim uzytkow-

nikiem systemu Waterline Data jest koncern farmaceutyczny
GlaxoSmithKline.

- Automatyzacja to kluczowy element, kiedy chcesz efektywnie
zarzqdzaé ponad dziesigcioma milionami dokumentéw. Katalo-
gowanie tych danych w starym stylu stato sie niemozliwe — wy-
jasnia Mark Ramsey, Chief Data Officer w GlaxoSmithKline.

Alex Gorelik przyznaje, ze jednym z najczestszych pro-
blemoéw, z jakimi zmagajg sie duze przedsiebiorstwa, sg tzw.
ciemne dane, czyli gromadzone i przechowywane bez celu ak-
tywa informacyjne. Z analiz sporzadzonych przez Waterline
Data wynika, ze racjonalne gospodarowanie cyfrowymi za-
sobami w korporacjach pozwoliloby zrezygnowa¢ z 25 proc.
baz danych.

KATALOG DANYCH DLA ALLEGRO

Waterline Data nie jest jedynym startupem walczacym z in-
formacyjnym bataganem. W podobnym kierunku zmierzaja
dziatania firmy Alation z Redwood City.

- Wysyp falszywych informacji, dostep do danych z setek
réznych narzedzi, a takze ich rozproszenie na tysigcach rézno-
rodnych systeméw przyprawiajq o bol glowy nie tylko szefow
dzialéw IT. ,,Jeziora danych” stajq sie coraz
bardziej metne, a wyszukiwanie odpowied-
nich rekordéow wymaga duzego naktadu pra-
cy - mowi Satyen Sangani, wspolzatozyciel
i CEO Alation.

Platforma Alation, podobnie jak Smart
Catalog Data, zapewnia uzyskanie odpo-
wiedzi na podstawowe pytania dotyczace
danych: skad pochodzg, co opisuja, w jaki sposob si¢ z nich
korzystaikim sg ich uzytkownicy. Systemy do katalogowania
danych nie tylko umozliwiaja szybkie wyszukiwanie informa-
cji,ale rowniez zapewniajg wspotprace pomiedzy analitykami,
dziatami IT oraz uzytkownikami.

Alation rozwija platforme, bazujac na trzech elementach:
analizie behawioralnej, przetwarzaniu jezyka naturalnego
(NLP) oraz uczeniu maszynowym. Satyen Sangani nie ukry-
wa, ze jego firma podczas opracowywania systemu wzorowata
sie namechanizmach stosowanych przez LinkedIn czy Google.

- To zaufane katalogi, ktére ulatwiajq odnajdywanie profe-
sjonalistow z branzy lub surfowanie po Internecie. Z kolei nasz
produkt pomaga wyszukiwaé i zrozumiec¢ zaleznosci wystepujq-
cemiedzy informacjami. W 2015 r., kiedy rozpoczynali$my dzia-
talnosé, nikt nie styszal o katalogach danych. Ale to sie zmienia.
Witasciciele firm zaczynajq dbaé o przejrzystosé cyfrowych za-
sobéw - zaznacza Satyen Sangani.

O tym, ze biznes rzeczywiscie potrzebuje tego typu na-
rzedzi, $wiadczy fakt, ze Alation po zaledwie sze$ciu latach
dziatania pozyskat ok. 100 klientow, wérod nich m.in. BMW,
General Electric, GoDaddy, Pfizer, Tesco, Tesla, eBay i Allegro.
Znamienna jest wypowiedz Zohera Karu, bytego gtéwnego in-
spektora danych w serwisie eBay.

- Najwigkszym grzechem w zarzqdzaniu danymi byty cha-
otyczne dzialania personelu. Czesto zdarzato sie, ze przypadkowa
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wJeziora danych”
Staja Sie coraz
bardziej metne.

osoba wyciqggala z systemu informacje, umieszczala je w Excelu,
modyfikowala, a nastepnie prezentowata w programie Power-
Point - wyjasnial Zoher Karu.

ZaBoJcy EXcELA
Microsoft Excel juz od ponad trzech dekad stanowi nieodtaczny
element pakietow biurowych.

- To stanowczo za dlugo. Aplikacja jest reliktem przeszlosci
ograniczonym dwoma wymiarami — twierdzi Simon Tucker,
Chief Customer Officer w Anaplan.

Firma, czesto okreslana jako zabojca Excela, przekonuje
klientow, zeby zamiast tradycyjnych arkuszy kalkulacyjnych
uzywali oprogramowania do planowaniai modelowania finan-
sowego. Platforma Anaplan wykorzystuje autorska technologie
in memory Hyperblock, ktora umozliwia zarzadzanie biliona-
mi komorek i planowanie nieograniczonej ilo$ci scenariuszy.

- Analiza i zarzqdzanie ponad 300 milionami komérek to dla
nas chleb powszedni. W praktyce wykorzystujemy bardziej roz-
budowane modele — dodaje Simon Tucker.

Anaplan wyznaczyt sobie bardzo ambitny cel - detronizacje
kultowego narzedzia, jakim jest Excel. Wprawdzie arkusz kal-
kulacyjny Microsoftu nadal trzyma sie mocno, niemniej firma
z San Francisco skutecznie podgryza rywala.
Anaplan moze sie pochwali¢ liczba 850 klien-
tow, w tym m.in. Circle K, HP, United Airlines,
Brussels Airlines oraz Booking.com. Inwesto-
rzy wpompowaliw startupniemal 300 mIndol.,
ajego warto$¢ wyceniasie nal,4 mld dol. War-
to zaznaczy¢, ze Anaplan ma az 10 oddziatow
w Europie.

W ubieglym roku za sterami firmy stanat Frank Caldero-
ni, wezesniej pelnigcy funkcje dyrektora finansowego w Red
Hat oraz Cisco. Anaplan szykuje sie do kolejnego skoku i za-
mierza dotrze¢ nie tylko do finansistow, ale takze dzialow
HR i komoérek zajmujacych sie prognozowaniem sprzedazy.
Startup ocenia, ze ten segment rynku w 2021 r. osiggnie war-
to$¢ 21 mld dol. Jednak o te pienigdze walczy¢ bedg takze SAP,
Oracle czy Microsoft.

- Nasi starsi konkurenci majq duzy udziat w rynku, szczegolnie
w segmencie oprogramowania do planowania finanséw. Jednak
koncentrujq si¢ na punktowych rozwigzaniach i wolno reagujq
na zmiany w konkurencyjnym srodowisku. Dla nas kluczowq
kwestiq jest skalowalnosé, ze wzgledu na rodzaj naszych klien-
tow, a takze ztozonosé probleméw, ktére nalezy rozwiqzaé - mo-
wi Frank Calderoni.

Ciekawg inicjatywag startupu jest Anaplan App Hub, witryna
zawierajgca ponad 250 aplikacji obejmujacych rézne kategorie:
finanse, sprzedaz, logistyke, marketing, I'T, zasoby ludzkie, edu-
kacje. Warto doda¢, ze autorami programéw zamieszczanych
w hubie sg m.in. Deloitte, Accenture czy McKinsey&Company.

Nowa twarz VDI

Jeszcze doniedawna wydawato sie, ze wirtualizacja po podbo-
ju $wiata serwerow powtorzy swoj sukces w segmencie kom-
puteréw PC. Tak sie jednak nie stato. Jedng z najwiekszych
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barier hamujgcych rozwadj tej technologii byly wysokie kosz-

ty zwigzane z zakupem wydajnych serweréw oraz macierzy,
niezbednych do uruchamiania Virtual Desktop Infrastructure
w ramach firmowych zasobow. Wprawdzie sprzedaz wirtual-
nych desktopow w chmurze nieco ozywita ten segment rynku,
ale nie na tyle, aby wyszedt z niszy.

Niewykluczone, ze rozwigzanie Frame pozwoli pokonaé
dotychczasowe przeszkody, a uzytkownik smartfona w dro-
dze do domu nie tylko szybko otworzy plik w Photoshopie, ale
przy okazji zmieni tlo obrazka. Startup opracowat platforme
umozliwiajaca tatwy dostep do aplikacji systemu Windows
oraz $rodowisk graficznych na kazdym urzadzeniu i z dowol-
nego miejsca. Motto Frame to: ,,Uruchom dowolne oprogra-
mowanie w przegladarce”. Aplikacje moga by¢ otwierane za
posrednictwem Microsoft Edge, Safari, Firefoxa, Chrome’abez
wsparcia wtyczek, agentéow czy dodatkowych plikow. I to nie-
zaleznie od tego, czy urzadzenie dostepowe dziata pod kontrolg
systemu operacyjnego Windows, Linux, Android czy macOS.
Wsrod uzytkownikow ustugi znajduja sie m.in. instytucje rza-
dowe w USA.

- Wladze federalne poszukiwaly rozwiqzania prostszego
i tahiszego anizeli produkty oferowane przez Citrix, VMware czy
Microsoft, ktére wymagajq zastosowania drogich serweréw i li-
cencji do korzystania z aplikacji Windows na wielu platformach.
Zaoferowalismy im ustuge w chmurze — wyjasnia Carsten Puls,
pelnigcy we Frame role chief product officera.

Co ciekawe, dwaj konkurenci, czyli Microsoft oraz VMware,
zdazyli w miedzyczasie zostaé partnerami Frame. Poza tym
koncern z Redmond zainwestowatl w ten startup 16 mln dol.

Pozostaliinwestorzy — Bain Capital oraz In-Q-Tel - zasilili Fra-
me kwotg 12,5 mln dol.

Frame kieruje swoje rozwigzanie do réznych grup uzyt-
kownikdéw, oferujac dostep zdalny lub strumieniowe przesy-
tanie aplikacji. Ponadto klienci w zaleznosci od aktualnych
potrzeb mogg korzystaé z procesoréw CPU i GPU. W przy-
padku zaawansowanych aplikacji istnieje mozliwo$¢ stru-
mieniowania z czestotliwoscig odtwarzania 60 klatek na
sekunde. Frame poza ustugami Business oraz Enterprise
ma tez w portfolio wersje Platform. Ta ostatnia jest adre-
sowana do niezaleznych producentéw oprogramowania
(ISV), ktorzy cheg udostepnia¢ swoje produkty w formie
ustugi. Uzytkownikami Frame sg m.in. Adobe, Autodesk,
Bentley, Siemens czy Solidworks.

- Ponad 80 proc. klientéw poszukuje elastycznego rozwiqza-
nia do obstugi wielu firm. Dlatego nasza platforma moze dziata¢
w chmurach AWS, Microsoft Azure czy Google Cloud. Udostep-
niamy tez konsolg do zarzqdzania integrujgcq informacje z wielu
zrédel na jednym wyswietlaczu - dodaje Carsten Puls.

Jak widaé, nie brakuje amerykanskich startupow, ktore cat-
kiem sprawnie poruszajg sie po Starym Kontynencie. Jednak
weigz poszukujg do wspolpracy lokalnych partneréw, aby do-
kladniej penetrowaé europejskirynek. Ciostatni z jednej strony
dostrzegaja szanse na dodatkowe zyski, z drugiej zas obawiajq
sig, ze trudno bedzie znaleZz¢ nabywcow na ,tajemnicze” pro-
dukty z dalekiej Kalifornii. Decyzje o ewentualnej kooperacji
trzebawiecbardzo dobrze przemysleé. Za to dobra decyzjamo-
ze przynies¢ wyjatkowe profity w zwigzku z marzg wyzsza niz
w przypadku rozwigzan znanych marek. |
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przedsiebiorcza (cz. 2)

Sprzedaz przedsiebiorcza umozliwia generowanie
nowej wartosci, powodujgc, ze klienci wychodzg z ich strefy komfortu. Sprawia,
ze beda mysleli inaczej o wyborze drogi do osiggniecia swojego celu.

akie podejscie — samo w sobie - nie

I jestrewolucyjne. Ale zrozumienie,
jak powinien wygladad ten proces,
istosowanie owego podej$ciaw calejorga-
nizacji moze okaza¢ sie kluczem do suk-
cesu. Swiadeza o tym liczne przyklady
firm, ktore przecieraja szlaki w obszarze
sprzedazy przedsiebiorczej (patrz ram-
ka: ,Transformacja biznesowa oparta na
wspottworzeniu”). Nowosé w tej idei po-
lega na tym, ze sprzedaz przestaje si¢ kon-
centrowac na transakcji. Zamiast tego staje

62 CRNnr7/2018

JoAaNNA SocHA, REGIs LEMMENS

sig innowacyjnym procesem, ktory prowa-
dzido stworzenia wartosci dlawielu stron.

KROK 1. UswIADOMIENIE

Sprzedaz przedsiebiorczg nalezy rozpo-
czgé od uswiadomienia klientowi potrze-
by zmiany w biznesie. Nalezy w tym celu
przeprowadzi¢ audyt albo analize pordéw-
nawcza. Handlowcy mogg wspottworzy¢
warto$¢ przez uswiadamianie rozmow-
com ich mocnych i stabych stron, mozli-
wosci i zagrozen dla ich biznesu. Dlatego

przed spotkaniem z klientem warto zada¢
sobie nastepujace pytania: Jak sprawic, ze
stanie sie on bardziej swiadomy trendow
narynku? Jak sprawi¢, ze bedzie znal swoje
wewnetrzne sity i stabo$ci? Dlaczego powi-
nien rozwigzac te sprawe teraz wraz z do-
stawcg? Kto powinien kierowaé projektem?

Mozna wytypowaé trzy sposoby na
ksztaltowanie przez sprzedawcow $wia-
domosci klientow. Przede wszystkim po-
winni poddawac wwatpliwos¢ich obecne,
standardowe myslenie. Firma IBM oferu-
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je prezesom przedsigbiorstw, dla ktorych
$wiadczy ustugi, mozliwosé podzielenia
sie ich oceng rynku i tworzy baze danych
poroéwnawczych. Kazdy prezes, ktory bie-
rze udzial w analizie, otrzymuje raport
- dzieki niemu moze pordwnac swoje spo-
strzezenia z uwagami innych. Celem jest
zidentyfikowanie tzw. martwych punk-
tow. Jezeli martwy punkt zostat znalezio-
ny, IBM moze zaoferowaé¢ swoje ustugi
konsultingowe w celu rozwigzania wykry-
tego problemu. Kolejny sposob to inspiro-
wanie klientow poprzez zaprezentowanie
im czegos, czego wezesniej nie wiedzieli.
Trzecigmozliwo$cig jest stworzenie klien-
tom warunkéw do dokonania czego$, co
wezesniej wydawato sie im zbyt trudne.

Niezaleznie od tego, ktory sposdb wy-
bierzesz, najpierw zadbaj o wlasng wia-
rygodnos¢. Nikt nie zaakceptuje twojego
punktu widzenia, jezeli nie postrzega cie
jako wiarygodnej osoby albo firmy. Roz-
waz przyktad duzego producenta ksero-
kopiarek, ktory chciat swiadczy¢ ustugi
konsultingowe klientom. Mimo zZe za-
trudnit kilku konsultantéw biznesowych,
nie udato mu sie zdoby¢ serc odbiorcow.
Ci bowiem byli zdziwieni, Ze firma pro-
dukcyjnanistad, ni zowad przemieniasie
w konsultingowa.

Nastepnie pomo6z klientowi powigzaé
nowy koncept z jego biznesem i wywolaj
wrazenie pilno$ci, zeby miat §wiadomosé
wagi wyzwania. Obserwuj jego emocje.
W centrach technologicznych CGI han-
dlowcy upewniajg sig, ze klienci moga
w pelni korzysta¢ z nowej technologii
i,poczuéja”. Na koniec spraw, aby klienci
zrozumieli, Ze to wtasnie ty zmienites ich
postrzeganie danego zagadnienia, pomo-
gle$ ustrukturyzowaé pomysty, pokazates
nowy kierunek i zacheciles$ do dziatania.

KROK 2. Wizia

Kiedy pracownicy w firmie klienta sg
juz $wiadomi potrzeby zmiany, powin-
ni zacza¢ budowac wizje nowej strategii.
Handlowcom daje to mozliwos¢ wspot-
tworzeniawarto$ci. Przed przystapieniem
do tego etapu nalezy znalez¢ odpowiedzi
na pytania: Jak stworzy¢ klimat zaufania
w przestrzeni, w ktorej interesariusze
dzielg si¢ informacjami? Jak pomoc klien-
tom rozwina¢ ich wizje i stworzy¢ mape
drogowa wdrozenia?

KROK 3. ZAANGAZOWANIE

Aby urzeczywistni¢ wizje, wszyscy klu-
czowi interesariusze muszg by¢ poinfor-
mowani i przekonani o jej stusznosci. To
wymaga prezentacji wizji, studiéw przy-
padkow i plandw projektowych. Osoby, kto-
resg przeciwne zmianie, mogg wywotywac
napiecie, dlatego firmie powinno zalezeé
na zjednoczeniu interesariuszy. Handlow-
cymoga wspottworzy¢ warto$é, pomagajac
klientom sformutowa¢ uzasadnienie biz-
nesowe, sporzadzic¢ plany projektowe i po
zjednaniu interesariuszy przekonaéich do
przeznaczenia zasobow na projekt.

Przed rozpoczeciem tej fazy zastanow
sie, kim sg kluczowi interesariusze, kto-
rych wsparcia potrzebujesz, oraz w jaki
sposéb zakomunikowac im wizje. Trze-
ba przygotowa¢ uzasadnienie biznesowe,
zacza¢ planowanie oraz zjednac i zmoty-
wowac wszystkich interesariuszy do roz-
wijania opracowanej wizji.

KROK 4. DziAtANIE

Polega na przeznaczeniu zasobow na roz-
poczecie konkretnych inicjatyw. Tona tym
etapie sg podpisywane kontrakty z dostaw-
cami, a ludzie sg przypisywani do projek-
tow i pilotazy. S takze identyfikowane
pierwsze kroki w projekcie. Handlow-
cy mogg wspottworzyé warto$é ze swo-
imi klientami przez aktywne wplywanie
na interesariuszy. Zidentyfikuj kluczowe
osoby, ktore mogg przydzieli¢ zasoby do
twojego projektu. Skoncentruj sie na prze-
konaniu ich, jednocze$nie nie tracac z po-
la widzenia dziatan innych, ktorzy takze
moga wplynaé na proces. Szukaj malych
projektow pilotazowych albo matych cze-
$ci projektu, aby od czegos zaczaé.

Zanim rozpoczniesz ten etap, zastanow
sie, jakiego rodzaju dziatania sg ci potrzeb-
ne, by pomdc klientowi ruszy¢ z projektem,
oraz jak wytypowani wczes$niej interesa-
riusze mogg wesprze¢ inicjatywe. Pod-
czas tego etapu przekonaj odpowiednich
interesariuszy do udostepnienia zasobow
i rozpoczecia projektu oraz sprawdz, czy
Wszyscy interesariusze maja umiejetno-
$ci i wiedze potrzebne do dokonczenia
projektu. Mozesz tu rozwazy¢ przepro-
wadzenie malego projektu pilotazowego.
Przygotowujac projekt, okresl i przypisz
role i mozliwosci do wszystkich interesa-
riuszy, zjednocz osoby decyzyjne na roz-
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nych poziomach i upewnij sie, ze wszyscy
interesariusze porozumiewaja sie ze soba.
Przed wlasciwym wdrozeniem upowaznij
innych do dziatania. Deleguj tak duzo, jak
jesttomozliwe, pozwalajgc ludziom samo-
dzielnie podejmowac akcje i kontynuowaé
projekt.

KROK 5. IMPLEMENTACJA

W trakcie wdrazania zmiany uczestnicy
projektu powinni by¢ caty czas motywo-
wani. Menedzerowie projektu zazwyczaj
skupiajg sie narealizacji wszystkich zadan
na czas i w ramach dostepnego budzetu,
ale kluczowag role na tym etapie odgrywa-
ja umiejetno$ci przywodcze. To wlasnie
dzieki nim mozesz wspottworzy¢ wartosé,
podkreslaé¢ wezesne sukcesy i podtrzymy-
wac zaangazowanie interesariuszy. Przed
rozpoczeciem tej fazy zadbaj o transpa-
rentno$¢ i dobrg komunikacje miedzy
wszystkimi cztonkami zespotu oraz upew-
nij sie, ze dotychczasowe osiagniecia ze-
spotu sg odpowiednio przedstawiane.
Glowne dziataniaw tym procesie obejmu-
japlanowanie i sprawdzanie postepu prac,
wspieranie i motywowanie interesariuszy
oraz nieustanne poprawianie procesow.
Dbaj o to, by wszyscy uczestnicy procesu
wspolpracowali dla osiggniecia celu, ktory
byl zdefiniowany na etapie ich wizji.

KROK 6. EwaLuacJA

Proces wprowadzania zmiany konczy sie
finalng ewaluacja i wyciggnieciem wnios-
kéw. Dostrzezenie i docenienie tego, co sie
zmienito, jest kluczowe i moze prowadzi¢
do zacie$nienia wspotpracy i zwigkszenia
zaangazowania obydwu przedsigbiorstw.
Za kazdym razem, kiedy dostawca i klient
co$ wspottworza, zapewniajg rowniez
nowe mozliwosci wlasnym firmom. Ro-
13 handlowca na tym etapie jest ewaluacja
irecenzowanie wartosci stworzonej dzieki
inicjatywie oraz podsumowanie, czego na-
uczyly sie obie strony. Podczas ostatniego
etapu zadbaj o dokonanie ewaluacji wyni-
kow, podzielenie sie wiedzg zdobyta dzieki
projektowioraz upewnienie sie, Ze inicjaty-
waijejrezultaty sq zintegrowane z codzien-
nymi praktykami w firmie klienta. Dzieki
wspolpracy z dostawcami przedsiebior-
stwamajadostep do dodatkowychnarzedzi
i mozliwosci, co zapewnia im wprowadza-
nie innowacji szybciej i sprawniej. >
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I CENTRUM WIEDZY
MENEDZERA
Transformacja biznesowa oparta na wspéttworzeniu
Kroki Klient... Handlowiec moze dodac warto$¢ poprzez.. Przyktad
1. USwiadomienie ..2daje sobie sprawe, ..przyspieszenie procesu i wskazanie, IBM poréwnuje klientow ze sobg i przedstawia im
(Awareness) ze oS w przedsiebiorstwie jak inne firmy radza sobie wyniki. To sprawia, ze klienci s3 bardziej Swiadomi
mUsi sie zmienic. 7 podobnym wyzwaniem. swoich mocnych i stabych stron.
2. Wizja fworzy koncepcje tego, ..pomoc klientom w rozwinieciu ich wizji; Firma informatyczna CGI udostepnia klientom centrum,
(Vision) jak firma powinna poradzi¢  inspirowanie ich albo dostarczenie im metody, w ktérym poznaja Szereg innowadji IT
sobie ze zmiana. ktéra pomoze zdefiniowac ich wizje. i moga uczestniczy¢ w burzy mozgow na temat tego, jak
mogq one wptyna¢ korzystnie na ich konkurencyjnosc.
3. Zaangazowanie .przeksztatca wizje .pomoc klientowi w: Capgemini oferuje specjalng ustuge,
(Commitment) W uzasadnienie biznesowe, 1. przefozeniu wizji na rozwigzanie, ktdre ktora pomaga klientom przetozy¢
ktore zostaje zaprezentowane moze by¢ wdrozone; nowg idee na konkretng mape drogowa
wszystkim 2. sprzedazy i komunikowaniu wizji prowadzaca do zrealizowania projektu.
w przedsiebiorstwie. wewnetrznie.
4. Dziatanie .lokuje zasoby .przekonanie interesariuszy SAP uruchomit projekt pilotazowy
(Action) w celu przygotowania sie do alokacji do implementacji pomystu,
do startu projektu. 7asoh6w w projekcie. ktora rozwinat wraz z Barco.
5. Implementacja ..Wdraza zmiane ..Zapewnienie, Ze projekt Caterpillar pomaga klientom rozwiaza¢ wszelkie
(Implementation) W przedsiebiorstwie. dostarcza wartosc, problemy, z ktérymi borykajq sie w trakcie projektu.
ktorej klient poszukuje. Kontaktuje sie tez z innymi klientami, aby znalei¢
najlepsze rozwiazania inzynieryjne.
6. Ewalvacja Wycigga wnioski .Wycigganie wnioskow z catego procesu Capgemini przed rozpoczeciem projektu prosi
(Evaluation) 7 Catego procesu (uczy Sie) (uczenie sie) i dokonywanie klientow o przygotowanie listy kluczowych celow do
i dokonuje koniecznych koniecznych zmian zrealizowania oraz pyta o ich ambicje. Na koricu ta lista
zZmian w firmie. W przedsiebiorstwie. jest analizowana pod katem tego, co udato Sie 0siggnac.
>  Wielu menedzeréw rozwazajacych  zy w roku, aby mogly skorzystaé¢ natym ZAGROZENIE DLA BIEZACYCH

wdrozenie innowacyjnych metod sprze-
dazy z pewnoScig zastanawia sie, ile to
kosztuje. Na ktorym etapie dokonuje sie
ptatnosci i kto komu ptaci? W wiekszo-
$ci przypadkow, ktore znam, konsumen-
ci nie ptlacili za proces wspottworzenia.
Kilka firm, takich jak SAP oraz CGI, roz-
wineto opisane podej$cie do tego stopnia,
ze proces wspottworzenia stat sie ustuga,
ktorej konsumenci naprawde chca. Przy-
ktad: SAP oferuje klientom sesje z za-
kresu myslenia zgodnego z zasadami
projektowania, aby pomoc im rozwingé
wizje innowacji produktowych. Te sesje
sa w niektorych przypadkach oferowane
za darmo, ale bywaja tez ptatne. CGI za-
prasza klientéw do spedzenia dnia w ich
centrach SPARK, gdzie moga oni zapo-
znac¢ sie z zaawansowanymi technicznie,
innowacyjnymi projektamiizrobié¢ burze
mozgdw na temat ich potencjalnego za-
stosowania w praktyce. Niektorzy klienci
CGI zaproponowali zaplacenie za mozli-
wo$¢ pojawienia sie w centrum kilka ra-
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ich dziaty.

Ryzyko ZWIAZANE

ZE WSPOLTWORZENIEM

Siegajac po pomysly oparte na sprzedazy
przedsiebiorczej, firmy i ich klienci mogg
bardzo skorzystaé. Jednak nie marézy bez
kolcow. Rozwazajac wdrozenie koncepcji
wspottworzenia, warto wzigé pod uwage
potencjalne ryzyko, ktore w nieuniknio-
ny sposob wiaze sie z procesem tworzenia
iwdrazania nowych rozwigzan we wspot-
pracy z zewnetrznymi partnerami.

WIDMO PORAZKI

Wiele projektow rusza, ale nie wszystkie
osiggaja sukces. Przyktadowo w CGI tyl-
ko jedna na pie¢ sesji inspiracyjnych zor-
ganizowanych w ich centrach zakonczyta
sie projektem pilotazowym. To jest istotna
cze$¢ nauki. Poprzez wlaczanie klientow
W procesy tworzeniainnowacji ogranicza-
ja oni ryzyko wprowadzenia na rynek ta-
kich produktow, ktorych nikt nie zechce.

WYNIKOW

Projekty wspottworzenia, tak jak wiek-
szo$¢ wdrozen innowacyjnych, nie przyno-
szg natychmiastowego zysku, a wymagaja
duzych inwestycji, co moze niekorzystnie
wplynaé¢ na wyniki, a nawet odbi¢ sie na
biezacej ptynnosci przedsigbiorstwa.

OSIEROCENIE

Niebrakuje przypadkow, wktorych projekt
pilotazowy, mimo ze byt sukcesem, nigdy
nie przeksztalcit sie we wlasciwy produkt
lub ustuge z powodu braku przywodztwa.
Zarowno po stronie dostawcy, jak i klienta
czesto pozostawia sie realizacje projektu
pilotazowego pracownikom technicznym.
Niestety, skutkuje to tym, ze liderzy zapo-
minajg o projekcie, traca zainteresowanie
iskupiajguwage na czyms innym. A projekt
jest pozostawiony samemu sobie.

ARTYKUE UKAZAL SIE PIERWOTNIE W ,,HARVARD
BusiNess Review PoLska” (HBRP.PL).
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Przywodztwo
cyfrowe

Jak technologie cyfrowe wptywajg na zachowania
I efektywnos¢ wspotczesnych liderow? Czy za pomocg
mediow spotecznosciowych mozna skutecznie budowac
SWOjg pozycje?

Odpowiedzi napowyzsze pytania dostar-
czajg opublikowane wtasnie wyniki badan
dr. Pawta Korzynskiego z Akademii Leona
Kozminskiego. Zamieszczono je w ksigz-
ce pt. ,,Przywodztwo w erze cyfrowej.
Sposoby pokonywania ograniczen na plat-
formach spoteczno$ciowych”. Naukowiec
przez pieé lat obserwowat aktywno$é me-
nedzeréw w mediach spotecznosciowych.
Pod lupe wziatkilkuset prezesow i dyrekto-
réw z takich krajow jak: Stany Zjednoczo-
ne, Wielka Brytania, Rosja, Chiny, Niemcy
oraz Polska.

Okazuje sig, ze prawie kazdy polski lider
ma profil na LinkedIn. Ponad jedna pigta
korzysta z Facebooka (21 proc.) i Golden-
Line (18 proc.). Niemal 8 proc. uzywa XING
(niemiecki portal zawodowy), Google+
i Twittera, a co setnego polskiego szefa
mozna spotkaé¢ na Viadeo (francuski od-
powiednik GoldenLine.pl). Komunikacja
za pomocg kilku serwiséw spotecznos$cio-
wych, ktore majg zréznicowanych odbior-
cow, pozwala im dotrze¢ do szerszego
grona 0sob spoza swojego Srodowiska.

Aktywno$é polskich liderow w mediach
spotecznosciowych mozna podzieli¢ na
trzy kategorie, tj. prezentowanie siebie
(aktualizowanie profilu, regularne pisanie
postow, regularne komentowanie innych
postoéw), budowanie sieci kontaktoéw (za-
praszanie znajomych, przyjmowanie za-
proszen) oraz poszukiwanie informacji
i0s6b (w tym réwniez analizowanie karier
zawodowych innych ludzi). Z badan wyni-
ka takze, ze warto aktualizowaé podsumo-
wanie zawodowe prezentowane w mediach
spotecznosciowych. Wraz z modyfikacjami
opisu ro$nie prawdopodobienstwo otrzy-
mania wiekszej liczby ofert wspotpracy.

Pawet Korzynski

Przywoédztwo
W erze cyfrowe]

Sposoby pokonywania ograniczen
na platformach spotecznosciowych

poitext

Pozaodpowiedzig napytanie, czy aktyw-
nos¢ w mediach spotecznosciowych prze-
klada sie na oferty pracy lub wspotpracy,
w ksigzce mozna znalez¢ szereg porad do-
tyczacychtego,jak zostaé,,przywodca 2.0”.
Jedna z nich brzmi: ,,monitoruj w sieci to,
co dzieje sie w grupie/spotecznodci, do
ktorej cheesz dotrzeé, badz blisko jej pro-
bleméw”. Ponadto wazne jest, aby stawia¢
na regularno$é, interakcje i spojng wizje,
inaczej angazowanie sie w media spotecz-
nosciowe bedzie stratg czasu. Warto tez
zaprasza¢ osoby spoza najblizszego grona
znajomych, ktore maja podobne zaintere-
sowania zawodowe. A takze czytac o tym,
jak to robig inni... [tgo]

Pawet Korzynski, ,Przywodztwo
w erze cyfrowej. Sposoby pokony-
wania ograniczen na platformach
spotecznosciowych”, wyd. Poltext

SZUKASZ
PRACOWNIKOW
W BRANZY IT?

Majac konto
na CRN.pl,
Mozesz

zamieszczac

W naszym portalu.
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Tech Data:

Akademia IT dla partnerow

Podczas szkoleniowego spotkania dla integratorow, zorganizowanego w todzi przez
Tech Date, potozono nacisk na problematyke projektdw zwigzanych z wyposazeniem
data center, zaawansowang analitykg danych i bezpieczenstwem.

czestnicy Akademii IT mieli
do wyboru szesnascie szkolen,
podczas ktorych swojg wiedzg

i doswiadczeniem dzielili sie specjali-
$ci z firm: Dell EMC, VMware, Hitachi
Vantara, IBM, Veeam, Microsoft, AWS,
Cisco i SonicWall. Swoje rozwigzania
wysokiej dostepnosci dla centrow da-
nych przedstawito takze Fujitsu, nowa
marka w ofercie dystrybutora.

Podczas wykladow podjeto probe od-
powiedzi na pytanie: co obecnie stymu-
luje potrzeby przedsiebiorstw w zakresie
rozwigzan oraz ustug I'T? Wyglada na to,
ze m.in. wielkie porzadki w dziedzinie
zabezpieczen wymuszone przez prawo,
ale i - miejmy nadzieje - zdrowy rozsa-
dek zarzadzajacych firmami. Jak wyni-
ka z prezentacji w bloku tematycznym
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Security, przedsiebiorstwa wcigz majg
bardzo duzo do zrobienia na przyktad
w dziedzinie ochrony danych osobo-
wych, a firmy IT mogg im pomdc w upo-
rzadkowaniu tego obszaru.

W trakcie szkolenia zorganizowanego
przez IBM zwr6cono uwage stuchaczy,
ze za nieporzadek w przedsiebiorstwach
odpowiadajg m.in. dwie kwestie: dyna-
mika i entropia danych. Administratorzy
IT nie zawsze s w stanie zidentyfikowaé
wszystkie miejscaw firmowej sieci, w ktd-
rych znajduja sie r6zne kategorie danych.
Zjawisko entropii danych (réwniez oso-
bowych) moga wywotaé chociazby nie do
konca sprawne narzedzia informatyczne
stuzace do ich lokalizowania. Proces data
discovery powinien by¢ ciagly, a firmy IT,
szczegblnie w czasach obowigzywania

« Il

iuidance

RODO, majgszanse przekonac o tymklien-
téw duzo skuteczniejniz kiedy$iwdrozy¢
unich odpowiednie narzedzia albo zaofe-
rowac im ustugi.

Pomoze im w tym pewien ,drobiazg”
wynikajgcy znowego prawa. Obecnie pod-
czasaudytu zwigzanego z ochrong danych
osobowych przedsiebiorstwa muszg wy-
kaza¢ w praktyce, ze wszystkie stosowane
przez nich zabezpieczenia przed wycie-
kiem rzeczywiscie dzialaja. Na przyktad
przez symulacje ataku zewnetrznego.
Firmy czesto nie sg przygotowane do tego
czysto praktycznego elementu kontroli,
co stwarza integratorom pole do dziata-
nia. W tym kontekscie IBM przedstawit
rozwigzanie Resilient, ktore automatyzu-
je procesy obstugi incydentéw oraz nie-
uprawnionego dostepu.

Fot. photobyMysluk.pl



Termin ,automatyzacja” pojawiat sie
w panelu Security nie tylko podczas sesji
IBM-u, ale takze jako cecha scentralizo-
wanego rozwigzania stuzacego do ochro-
ny sieci oferowanego przez Cisco. Chodzi
o Identity Services Engine, ktore ma za-
pewniaé bezpieczny, kontrolowany do-
step réznych urzadzen do firmowej sieci
bez uzycia VLAN ilist ACL. Cho¢ te dwa
ostatnie sposoby sg aktualne, to realia,
wjakich funkcjonujg wspotczesne przed-
siebiorstwa, mogg zmuszac je do szuka-
nia innych rozwigzan. O jakich realiach
mowa? Jak przypomnial Rafat Owczarek,
Cyber Security Specialist w Cisco, wiek-
szo$¢ duzych przedsiebiorstw ma kto-
poty z kontrolg tego, jakie urzadzenia
dziatajg aktualnie wich sieci - chociazby
ze wzgledu naich liczbe. Dziaty bezpie-
czenstwa sg w dodatku bombardowa-
ne alertami zwigzanymi z zagrozeniami
(przy wieluroznych urzadzeniach wzra-
sta ryzyko pobrania przez ktore$ ztosli-
wego pliku). Zwieksza sie wiec potrzeba
coraz szybszego reagowania na tego ty-
pu zagrozenia, a takze posiadania pelnej
informacji o tym, jakie punkty koncowe
dziatajg w sieci.

DATA CENTER:

SSD BEz STEREOTYPOW

Jacek Siekinski, Senior System Engineer
Dell EMC, radzit integratorom, jak roz-
prawic sie ze stereotypami dotyczacymi
dyskéw SSD, ktore funkcjonujg wsrod
klientow biznesowych. Mowa o wyso-
kiej cenie napeddéw i ich stynnej szyb-
ko$ci. Wedtug specjalisty postrzeganie
rozwigzan SSD wylgcznie przez pryzmat
cenyiszybkosci,aw oderwaniu od innych
parametrow, nie przyniesie dobrych re-
zultatow w praktyce. Szczegolnie gdy
chodzi o IOPS, warto pamietaé, ze od te-
go parametru klienci biznesowi z przy-
zwyczajenia oczekujg duzo wiecej, niz
wskazywalyby na to ich potrzeby. To, czy
macierz all flash spetni oczekiwania od-
biorcy biznesowego, zalezy od prawidto-
wego zbadania $rodowiska, w ktorym ma
dziata¢,iuwzglednienia uruchamianych
na niej serwisow (proceséw deduplika-
¢ji, kompresji, szyfrowania, snapshotow).
Jacek Siekinski zwrocit tez uwage na du-
ze zapotrzebowanie ze strony klientow
na wykonywanie kopii danych produk-

>> Trzy
pytania do...

CRN Tematyka Akademii IT
isposob prowadzeniaprezen-

tacji, podczas ktorych podejmowano
problematyke projektow wdrozenio-
wych, swiadczy o tym, Zze zmiana kon-
cepcji wspolpracy z partnerami, kto-
ra postulowal Pan w zeszlym roku,
juz nastgpila. Jaka firma jest obec-
nie Tech Data?

Mariusz Ziotkowski Zdecydowanie
inng od organizacji, ktorg byla jesz-
cze rok temu. Jestesmy silni nie tylko
w sprzedazy wysokowolumenowej, ale
rowniez skutecznie rozwijamy sie i bu-
dujemy pozycje w obszarze sprzedazy
kompetencyjnej, w ktorej gtowna ro-
le odgrywa realizacja projektow. Do-
stawcy zaproszeni do udzialu w naszej
konferencji maja szeroki wachlarz roz-
wigzan, ktore mozemy wykorzystaé¢ we
wspolpracy z integratorami. Zadaniem
samej Tech Daty jestich doborizapew-
nienie jak najwiekszej wartosci dodanej.

CRN Jak wasza obecna koncepcje
dzialania odbieraja partnerzy?

Mariusz Ziotkowski Ci, ktorzy wspot-
pracuja z nami od lat, od razu zauwazy-
li i docenili powiekszenie sie zasobow
kompetencyjnychipojawienie sie Tech
Daty w nowych obszarach. Nowi klien-
ci rowniez widzg oferte, ktora — $mia-

cyjnych. Z reguty bywa to ktopotliwe
- klasyczne snapshoty wpltywaja na efek-
tywno$¢ macierzy. Jednak jesli funkcja
ichsporzadzaniajest zaimplementowana
oryginalnie w samym rozwigzaniu, takich
kopii mozna robi¢ duzo wiecej i dziataja
one z takg samg wydajnoscig jak system
produkcyjny.

Potow

W JEZIORZE DANYCH

Plany dotyczace rozwoju narzedzi infor-
matycznych do szeroko pojetej analizy
danych ma co czwarty przedsiebiorca
w Polsce. Przeszkodg zwykle jest cena
zakupuiwdrozenia. Podczas prezentacji
AWS podkreslano znaczenie data lakes

PATRONAT

Mariusza Ziotkowskiego,
country general managera
Tech Daty w Polsce

to moge to stwierdzi¢ - nie jest

dostepna u innych dystrybuto-
row. Mozemy zaoferowac rozwigzania
od konsumenckich po te przeznaczo-
ne dla duzych centréw danych. Mamy
kompetencje zwigzane z technologiami
odpowiadajgcymi potrzebom bizneso-
wym. Jeste§my w stanie wyedukowa¢é
zarowno klienta koncowego, jak i inte-
gratora, a takze towarzyszy¢ partnero-
wi w procesie projektowym. To efekt
synergii, o ktérym w zesztym roku mo-
witlem w kontekscie planéw. Dzisiaj
powiekszyli$my zakres kompetencji,
taczac to, co najlepsze z Tech Daty oraz
Avnet Technology Solutions.

CRN Dobrym przykladem sa chyba
ustugi chmurowe AWS, o ktorych by-
la mowa podczas konferencji?
Mariusz Ziotkowski To jest nowosé
na polskim rynku, choé nie nowos¢ dla
samej Tech Daty, jesli patrzy sie glo-
balnie. Strategie cloudowg zaczelismy
tworzy¢ kilka lat temu i pracujemy nad
jej rozwojem. Nasza oferta chmurowa
powstata w oparciu o sprawdzone roz-
wigzania AWS, Microsoft oraz IBM.
Wierzymy, ze integratorow, a w konco-
wym efekcie takze ich klientow zainte-
resujg m.in. ustugi zwigzane z analitykq
danych, SaaS i IaaS.

dla wspotczesnej analityki. W jezio-
rze”, inaczej niz w przypadku tradycyj-
nych hurtowni, dane pochodza z r6znych
zrodel i sa umieszczane za pomocg roz-
nych ustuginarzedzi. Ich wprowadzanie
charakteryzuje sie swobodg w porow-
naniu z systemowym zapelnianiem da-
ta warehouse’u. AWS w tym kontekscie
przedstawil swoje ustugi chmurowe
zwigzane z analitykg opisywanych zaso-
bow. Zagadnieniem analityki zajeto sie
tez Hitachi Vantara w sesji podejmuja-
cej tematyke pilotow Big Data. Uczest-
nicy Akademii IT zapoznali sie takze
z mozliwo$ciami platformy analitycznej
w chmurze IBM Watson oraz systemem
Power BI Microsoftu. |
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Epson: ekspansja razem
g partnerami

,Duzg szansg dla resellerow sg atramentowe urzadzenia biznesowe” - przekonywano
podczas KickOFF Epson 2018. Polski oddziat firmy spodziewa sie w tym roku
Znacznego wzrostu sprzedazy i liczy na wspotprace z partnerami w tym zakresie.

F4
8;
0.:
LU

pson w Polsce notuje zwiekszenie
E sprzedazy we wszystkich katego-

riach produktowych i planuje dal-
szy wzrost, inwestujac w kanal sprzedazy
- wynika z danych zaprezentowanych
podczas niedawnej konferencji, w ktorej
wzietoudzial ponad 100 partnerow japon-
skiej firmy z catego kraju. W roku finan-
sowym 2017, zakonczonym 31 marca br.,
lokalne biuro Epsona zwiekszyto sprzedaz
0 32 proc., do 3547 mln euro. To dwa ra-
zy wigksza warto$¢ niz §rednia producen-
ta w regionie CEE. W ujeciu ilo§ciowym
wzrost wyniost 18 proc. (127,8 tys. szt.).
Takze w biznesie konsumenckim firma
odnotowata w Polsce poprawe wiekszg
niz przecietna w regionie (+20 proc. rok
do roku w ujeciu wartosciowym), a jesz-
cze lepszy wynik osiggneta w segmencie
biznesowym (+63 proc.).

Jak poinformowala Patricia Conte,
Business Development Manager CEE,
glownym tegorocznym celem firmy
w naszym regionie Europy jest zwigk-
szenie sprzedazy maszyn atramento-
wych EcoTank (do ponad 350 tys. szt.)
oraz WorkForce Pro i RIPS (do ponad
39 tys.szt.). Epson zamierza takze rozwi-
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jac¢ kanat sprzedazy urzadzen biurowych
izaangazowac wieksza liczbe partnerow
w sprzedaz maszyn z serii RIPS oraz
WorkForce Pro. Kolejny celem na obec-
ny rok finansowy jest utrzymanie pozycji
lidera na rynku projektoréw.

- Aby dalej sie rozwijaé, konieczne sq
inwestycje — przyznaje regionalna me-
nedzer, wskazujac w tym kontek$cie na
dwa obszary: wzrost zatrudnienia (w ca-
tym regionie z 80 do 120 os6b) oraz dal-
szy rozwoj kanatu partnerskiego. Na ten
cel producent przeznaczy 10 proc. przy-
chodéw na rynku Europy Srodkowo-
-Wschodniej. Srodki te p6jda m.in. na
promocje i rabaty. Kwota pieniedzy za-
silajgcych regionalny kanat sprzedazy
ma zwiekszy¢ sie w tym roku z 2,5 min
do 20 mln euro.

ATRAMENT W BIZNESIE:
PODWOJNA KORZYSC

W ubieglym roku Epson odnotowat
52-proc. wzrost sprzedazy w segmen-
cie atramentowego druku dla biznesu.
Jak podkresla Robert Reszkowski z pol-
skiego oddziatu producenta, klientoéw
warto przekonywaé nizszymi kosztami

uzytkowania biznesowych maszyn atra-
mentowych. Wedlug danych Epsona
zuzywajg one — biorgc pod uwage mak-
symalne oszczednosci — nawet 0 96 proc.
mniej energii niz sprzet laserowy. Jedno-
cze$nie generujg do 94 proc. mniej odpa-
dow oraz emituja do 92 proc. mniej CO,.
Oszczednosci na samym pradzie w du-
zych przedsiebiorstwach moga siegaé
kilkudziesieciu tysiecy ztotych w ciggu
kilku lat - po wymianie floty maszyn la-
serowych na atramentowe.

W rozmowach z klientami warto tez
podkreslaé, ze uzytkowanie sprzetu atra-
mentowego w firmach obniza TCO, m.in.
z uwagi na krotsze przerwy serwisowe
iniskg awaryjnos¢. Co istotne, mniej pra-
cy ma partner, bo nie musi zbyt czesto
jezdzié¢ do klienta w celu wymiany czy
naprawy urzadzen.

- W skali roku uzytkownik traci cztery
dnirobocze na konserwacje, awarie, prze-
stoje maszyn laserowych, a w przypadku
atramentowych to zaledwie niecaly jeden
dzien - przekonuje Robert Reszkowski.

Perla w koronie sg wedtug specjalisty
Epsona maszyny z rodziny WorkForce
Enterprise, ktore drukujg z szybkoscia



100 str./min. Dzieki temu partnerzy mo-
ga pojsc z ofertg sprzetu atramentowe-
go takze do duzych firm, ktére wymagaja
wysokich predkosci druku. Wsrdd urza-
dzen o duzej wydajno$ci sg tez modele
RIPS - wofercie japonskiego producenta
znajduja sie cztery urzgdzenia A3, ktore
drukuja do 86 tys. str./min.

Podczas KickOFF Epson 2018 za-
prezentowano rowniez wiele nowych
urzadzen. Jedng z istotnych cech pre-
mierowego sprzetu drukujgcego jest
znaczna poprawa wydajnosci materialow
eksploatacyjnych. Przyktadowo w nowej
serii C5000 zastosowano worki z atra-
mentem zamiast kartridzow, przez co
liczba wydrukéw wzrosta — w zalezno$ci
od modelu - do 10 tys. str. w czerni (w po-
przedniej serii maszyn wynosita ona do
4 tys. str.) oraz do 5 tys. str. w kolorze. Po-
nadto w nowych urzadzeniach mono A4
RIPS: WF-M5799DwWF i WF-M5299Dw,
zamiast matego worka na atrament zasto-
sowano duzy pojemnik o wydajnosci do
40 tys. str. Z kolei w modelach najwyzszej
klasy RIPS maksymalna wydajno$¢ tu-
szu czarnego wynosi 86 tys. str., w kolorze
zas$ 84 tys. str.

Istotng nowoscig cieszacy sie zainte-
resowaniem byt - z racji zintegrowanej
funkcji autoryzowania zadan pozwala-
jacej na zgodnos$¢ z dyrektywg RODO
- skaner WF-DS780 N. Dodatkowym
atutem urzgdzenia jest mozliwo$¢ auto-
matycznego skanowania dokumentow
roznych wymiardéw i gramatury.

Producent bezptatnie udostepnia
aplikacje, ktore utatwiajg zarzadzanie
urzadzeniami. Epson Device Admin za-

>> Trzy
pytania do...

CRN Epson w Polsce w ro-
ku finansowym 2017 zwiek-
szyl sprzedaz o 32 proc. Jaki jest cel
narok 2018?

Krzysztof Modrzewski Zakladamy
wzrost przychodéw o kolejne 21 proc.
To duze wyzwanie, bo poprawa wyni-
kéw ma by¢ jedna z najwiekszych w re-
gionie. Ten cel mozemy osiagnaé tylko
przy udziale naszych partneréw bizne-
sowych, inwestujac w kanat sprzedazy.
Najwiekszego wzrostu w biezacym roku
spodziewamy sie w segmencie drukarek
i skanerow biznesowych — wartosciowo
047 proc.wbr.wobec +31 proc. rok doro-
kuw 2017 r.Biorgc pod uwage caly rynek,
to duzy obszar do zagospodarowania ze
wzgledu na dominacje technologii lase-
rowej. Jednak dzieki naszym staraniom
ipracy wspoldziatajacych z Epsonemre-
sellerow popularnosé i sprzedaz urza-
dzen atramentowych dla biznesu ro$nie.
Obecnie nacatym polskim rynkubizneso-
wychurzadzen atramentowych jestesmy
absolutnym liderem, z 65-proc. udzialem.
Nie dalejjak dwalata wezedniej mieliSmy
udzialy na poziomie 28 proc.

pewnia monitoring drukarek réznych
producentow.

- Opcja kontroli kosztéw pozwala je ob-
nizyé nawet 0 30 proc. - twierdzi Szymon
Kaczorowski, Business Account Mana-
ger w polskim oddziale Epsona.

Zdaniem resellera

) Rafat Kowalewski, odpowiedzialny za produkty konsumenckie i biznesowe, Corso

Do zakupu urzgdzenia atramentowego zwykle przekonuje klienta wstawienie u niego

sprzetu na prébe. Innym sprawdzonym sposobem jest prezentacja wydruku u klienta, zeby

przekona¢ go w kwestii jakosci. Poza tym z naszych do$wiadczen wynika, ze do uzytkow-

nikéw biznesowych najczesciej przemawia porownanie TCO urzadzen atramentowych
i laserowych. Nawet gdy w biurze stojg juz maszyny laserowe (a tak jest w wielu miej-

scach), mozna sprzedac¢ nowe urzadzenia atramentowe, jesli uzytkownik miat problemy

z drukarkami laserowymi. Warto wiec o to pytac. Dobrze jest tez doktadnie poznac potrze-

by klienta. Przyktadowo jesli potrzebuje druku o wysokiej precyzji, powiedzmy w biurze

projektowym, to daje sie przekona¢ do maszyn WorkForce. Dla klientow wazny jest ponad-

to serwis urzadzen, ktory zapewniamy.

PATRONAT

Krzysztofa Modrzewskiego,
national sales managera
w Epsonie

CRN Czy Epson bedzie kon-
centrowac sie glownie na sek-
torze biznesowym?
Krzysztof Modrzewski Nie tylko, bo
na rynku konsumenckim réowniez za-
mierzamy rosng¢ razem z partnerami.
W tym przypadku chcemy zwiekszy¢
sprzedaz drukarekiskanerow o 20 proc.
Zresztg zakladamy wzrost sprzeda-
zy w kazdej grupie produktowej. Sto-
sunkowo niewielki, bo o 10 proc.,
w przypadku projektorow, ale warto
podkreslié, ze ostatni rok byt peten suk-
cesow. Dziegki programowi Aktywna
Tablica zdobyliSmy pozycje lidera na
rynku edukacyjnym.

CRN W regionie CEE Epson zamie-
rza zwiekszy¢ zatrudnienie z 80 do
120 0s6b. W polskim biurze tez ono
wzrosnie?

Krzysztof Modrzewski W tym roku
planujemy zatrudnié 10 os6b. Obecnie
mamy 17 pracownikow, wiec wzrost be-
dzie duzy. Zespot powiekszy sie przede
wszystkim o handlowcow.

Nowosci pojawily sie takze, jesli idzie
o oferowane przez firme projektory. Sa
to np. urzadzenia przeznaczone do du-
zych sal konferencyjnych. W portfolio
znajdzie sie rowniez model EBL12000Q
z natywnym panelem 4K. |

b EPSON r

CRN nr 7/2018 69



B \VYDARZENIA

PATRONAT

Poland IT Meeting 2018:
1000 spotkan w 2 dni

Prawie 100 firm, 130 uczestnikow i ponad 1000 spotkan - to krotkie podsumowanie
jedynej w swoim rodzaju konferencji networkingowej w naszej branzy.

ramach Poland IT Meeting
2018 spotkali sie 71 8 czerw-
ca w Warszawie integrato-

rzy, resellerzy, dystrybutorzy, producenci,
jakrowniez osoby decyzyjne z departamen-
tow IT roznych instytucji i firm, a ponadto
przedstawiciele spotek konsultingowych.
W sumie uczestnicy wydarzenia odby-
li ponad 1 tys. spotkan w formule 1:1, uma-
wianych za pomocg specjalnej aplikacji
koordynujacej przebiegkonferencji. Poland
1T Meetingtoimprezabranzowabez wysta-
pien, debat i prezentacji. Caly jej czas wy-
pelniajg indywidualne spotkania w mniej
lub bardziej formalnej atmosferze, takze
podczas wieczornej gali czy w kuluarach.

Jak podkreslajg organizatorzy, uczestni-
kami sg osoby decyzyjne - szefowie sprze-
dazy, zakupow, dyrektorzy, przedstawiciele
zarzadow. Mniej wiecej jedna czwarta go-
$ci przyjechata z zagranicy, jest wiec moz-
liwo$¢ nawigzaniakontaktow biznesowych
nie tylko z krajowymi podmiotami.

- Bez kontaktéw nie ma kontraktéw.
Warto wyznaczaé nowe $ciezki i promo-
waé naszq wizje networkingu — komentuje
Rafal Wojcicki, pomystodawcai dyrektor
zarzadzajacy Poland IT Meeting.

KRzYszToF PAsStAWSKI

Dodaje, ze jak wynika z ankiet, ktore sg
przeprowadzane po kazdej edycji konfe-
rencji, okoto 70 proc. uczestnikéw nawig-
zato po pot roku wspotprace handlowg
dzieki kontaktom zainicjowanym wiasnie
podczas Poland IT Meeting. Takze sa-
mi uczestnicy, wérod ktorych pojawili sie
zarowno stali bywalcy, jak i nowi goscie,
chwalili formute konferencji, pozwalaja-
cg oszczedzi¢ czas przeznaczany na kla-
syczne spotkania biznesowe.

- Poland IT Meeting to dobra formu-
ta, prosta a jednoczesnie efektywna. Nie
przyjezdzajq tu przypadkowi ludzie i spo-
tkania tez nie sq przypadkowe, co zdarza
siena klasycznych konferencjach. W ciggu
tych dwéch dni mamy mozliwosé meryto-
rycznychrozméw nawet z kilkudziesiecio-
ma osobami. Rozmawiajqc z kims$ twarzq
w twarz, mozna od razu poczué, czy mie-
dzy ludzmi jest dobry kontakt, a to bar-
dzowazne w biznesie. Istotne jest rowniez
wiqczenie do networkingu klientéw kon-
cowych. Okoto 60 proc. spotkan odbywa-
my wilasnie z nimi - méwi Lukasz Olczak,
Regional Sales Manager CEE w 3M.

Jak zauwazano, mozna wprawdzie kon-
taktowac sie z przedstawicielami wielu

firm wjednym miejscu, np. natargach, ale
nie zawsze sg tam ludzie decyzyjni.

- Tutaj mozna uméwié sie z firmami,
ktore znajdujq sig w kregu naszych zainte-
resowaniod razurozmawiaé merytorycz-
nie - moéwi Lukasz Jesion, Key Account
Manager w Edge One Solutions.

- Konferencja pomaga gtéwnie w nawig-
zywaniu kontaktéw z innymi integratora-
mi, z ktérymi chcemy realizowaé wspélne
projekty —twierdzi Igor Mizielinski, opie-
kun klienta biznesowego w Conet.

Za plus uznano tez miedzynarodowsg
formute spotkan. Wiekszo$¢ uczestnikow,
zktorymirozmawiali$my, nastawiata sie na
kontakty z klientami koncowymi. Przewaz-
nie mieli uméwionych ponad 20 spotkan.
Jak zaznaczano, rozmowy to dopiero po-
czatek drogi do nawigzania wspotpracy (lub
jej umacniania), o ktorg trzeba stale dbac.

Jak zauwaza Rafal Wojcicki, liczba
uczestnikéw IT Poland Meeting ro$nie
o0 ok. 10 proc. rocznie. Sktad odzwiercie-
dlatezzmiany narynku - w tym roku mniej
niz w poprzednich latach byto przedsie-
biorstw skoncentrowanych gtéwnie na
sprzecie, zwieksza sie natomiast uczest-
nictwo firmustugowychisoftware’owych.

—
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3S stawia na integratorow

Wspotpraca z operatorem data center ma by¢ naturalng konsekwencjg
dokonujgcych sie zmian na rynku i szansg na dostosowanie sie do potrzeb klientow

wprowadzajgcych hybrydowy model IT.
Tomasz JANOS

perator Klastra 3S Data Center

zorganizowal w swoim warszaw-

skim o$rodku specjalne spotkanie
dla integratoréw IT. Bylo ono okazja do
prezentacjinie tylko rozwigzan przygoto-
wanych z my§lg o integratorach, ale takze
wybranych modeli wspotpracy i przyktla-
dowych wdrozen, ktére przynosza wy-
mierne korzysci obu stronom.

Gdy rynek zmierza w strone modelu
abonamentowego, klienci coraz cze$ciej
sklaniaé si¢ beda ku wynajmowaniu ustug,
w coraz wiekszym zakresie rezygnujgc
z zakupow fizycznejinfrastruktury. Dlate-
gointegratorzy, ktorzy chea sie dostosowaé
do zmian rynkowych, powinni rozwazy¢
wspolprace z komercyjnymi centrami da-
nych. Dziekitemu zyskajg szanse naszybka
i skuteczng odpowiedz na nowe potrzeby
przedsiebiorcéw. Chociaz - jak podkre-
sla Piotr Pawlowski, wiceprezes zarzadu
Grupy 3S - szczegélnie w naszym kraju
weciaz pokutuje przekonanie, ze najlepiej
wszystko zrobi¢ samemu, to wobec zmian
narynkuwspotdziatanie staje sie jedynym
efektywnym rozwigzaniem.

Uczestnikom spotkania przedstawio-
no najwazniejsze trendy na rynku infra-
struktury oraz ewolucje, jaka nastapita
w obszarze dostarczania i ,konsumowa-
nia” IT. Krzysztof Kowalczyk, Hybrid IT
Sales & PreSales Leader w HPE, dowo-
dzit, ze w zwigzku z coraz wiekszym wy-
korzystaniem analityki danych, sztucznej
inteligencjiiwspierajacego transformacje
cyfrowg hybrydowego IT obstuga nowych
aplikacjiuzywanych przez klientéwbedzie
wymaga¢ wielkich mocy obliczeniowych.
Dlatego, wraz ze wzrostem skomplikowa-
nia $srodowiska IT (ktore staje sie coraz
bardziej hybrydowe), integratorzy po-
winni posigs$¢ umiejetno$é taczenia swo-
jej oferty z nowoczesnymi technologiami
izasobami dostarczanymi przez data cen-
ter. Znaczenie modelu ustugowego be-
dzie szybko rosto, bo - jak wynika z badan

rynku polskiego - juz teraz brakuje u nas
od 30 do 50 tys. informatykow.

O tym, jak wspolpracaintegratoraz da-
ta center moze wygladac¢ w praktyce, mo-
wil Romuald Gacka, dyrektor ds. strategii
i rozwoju w firmie Smart-in, przedsta-
wiajgc konkretne przyklady kooperacji.
Nakreslit w nich role data center w pro-
jektachintegratorskich z perspektywy je-
go firmy, wdrazajacej m.in. systemy ERP
iinteligentny monitoring. Mowigc o szan-
sach i zagrozeniach w zmieniajgcym sie
otoczeniu rynkowym, podkreslat, Ze in-
tegratorzy sg obecnie zmuszeni do prak-
tycznie natychmiastowego dostarczania
rozwigzan i ustug. Klient przedstawia
swoj biznes i oczekuje zaspokojenia je-
go potrzeb od reki. Wymaga to posiada-
nia w ofercie wezeéniej przygotowanych
produktow, ktore mozna szybko dostoso-
wywaé pod katem pojemnosci i mocy ob-
liczeniowych, a wiec wejscia w chmure.
Tym bardziej Ze strach przed chmurg za-
nikaistaje sie onanaturalnym elementem
srodowisk IT u klientow.

Piotr Pawlowski na przyktadzie ofer-
ty 3S pokazat, co data center moze zrobié¢
razem z integratorami. Operator — dys-
ponujacy rozproszonym geograficznie
klastrem, obejmujgcym obecnie szes¢

centréw przechowywania i przetwarza-
nia danych polaczonych siecig swiatto-
wodowg - stworzyt platforme ustugowa.
Moze ona dostarcza¢ klientom stawiajg-
cym na hybrydowe IT cze$¢ chmurowa.
1 robi¢ to za posrednictwem integratora,
ktory - taczac zasoby lokalne klienta z ze-
wnetrznym data center - ma do dyspozy-
cji bezpieczng infrastrukture klastra 3S,
wsparcie techniczne inadzor zespotu cer-
tyfikowanych inzynieréw operatora oraz
gotowe produkty w modelu XaaS.
Waznym punktem spotkania byta de-
bata, podczas ktorej uczestnicy mogli
podzieli¢ sie oczekiwaniami i watpliwo-
$ciami zwigzanymi z szybko dokonujacy-
mi sie zmianamirynkowymi. Wskazywano
m.in. nabariere mentalng we wprowadza-
niu abonamentu, do ktoérego wciaz nie sg
dostosowane strategie biznesowe polskich
integratorow. Dlatego tak istotne jest wy-
pracowanie spdjnego modelu sprzedazo-
wego, ktory z jednej strony bedzie jasno
definiowal, ile klient ptaciiza co, a z dru-
giej byl gwarancja tego, ze sprzedawca za-
robi na tym konkretne pienigdze.
Uczestnicy spotkania mieli tez okazje
poznaéwarszawskie centrum danych Gru-
py 3Sidokladnie dowiedzie¢ sig, jak funk-
cjonujg profesjonalne obiekty tego typu.
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Backup a RODO:
nie taki diabel straszny

Rozporzadzenie RODO w znaczne] mierze odnosi sie do zasad przechowywania danych, a wiec sitg
rzeczy uwzglednia takze proces wykonywania backupu. Dlatego Veracomp w ramach prowadzonej
akcji All of Backup zorganizowat dla swoich partnerow handlowych debate poswiecong zagadnieniom
RODO w kontekscie zabezpieczania srodowisk IT. Ponizej publikujemy fragmenty dyskusji.

CRN Czy dlaprawnikéw zapisy RODO stanowig takisamkosz-
mar jak dla administratorow danych osobowych w firmach?
Rarat Kania, SENDERO Tax & Lecar Nadal jest wiele niescistosci
iz pewnoscig beda pojawialy sie watpliwosci takze wérod praw-
nikow. Ale generalnie pozytywnie oceniam pojawienie sie tego
rozporzadzenia, bo sytuacja zwigzana z ochrong danych osobo-
wych wymagata unormowania i dostosowania do obecnych re-
aliow. Szacujemy, ze okoto 95 proc. danych osobowych na §wiecie
przechowywanych jest w systemach informatycznych. Chociaz,
dlakontrastu, dzi$ nikt nie mysli o tym, ze wiele danych, przewaz-
nie akt osobowych w dziatach kadr starszych firm, przechowywa-
nych jest gtdwnie w postaci papierowej. A takie archiwum takze
podlega pod RODO.

InTEGRATOR CZ$¢ naszych klientow byta przygotowanado RODO
juz wcezesniej, bo skrupulatnie speiniali wymagania ustawy
o ochronie danych osobowych i stosowali najlepsze praktyki. Ale
rzeczywiscie, wiele firm potrzebowato doradcy, chociaz czesto
nie zdawalo sobie z tego sprawy. My przygotowali$my odpowied-
nie zasoby i dali$my klientom mozliwos¢ skorzystania z konsul-
tacji, ale zainteresowanie nie byto zbyt wielkie. Prawdopodobnie
znacznie wzrosnie, gdy kontrole wykazg pierwsze problemy.
Mirostaw CHEEMECKI, VERACOMP Tez zauwazamy, ze firmy majg
zbyt matg $wiadomos$¢ dotyczacg praktycznych aspektéw zwig-
zanych z RODO. Kazdy przeczytal jaki§ dokument czy artykut
w gazecie, ale ludzie nie bardzo wiedzg, co dalej z tym zrobic,
szczegolnie jesli nie majg prawnikow. Dlatego uwazam, Ze integra-
torzy, ktorzy beda potrafili przetozy¢ aspekty biznesowe, prawne
iIT nacodzienne zycie, wejdg w bardzo ciekawg nisze.
Krystian HorFmAN, ARCSERVE Na etapie przygotowan do RODO
zauwazylem, ze zaczelo mie¢ miejsce ,docieranie sie” miedzy
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producentami, dystrybutoramiireselleramiwréznych kwestiach
zwigzanych z obstuga klientow koncowych. To dobrze, bo dzieki
temu wzajemne relacje bedg bardziej dojrzate. A jest to wazne,
poniewaz RODO w pewnym stopniu zmusza klientow do zabez-
pieczaniaich danych, a ciz kolei czesto to zadanie bedg cedowac
na wspolpracujacych z nimi reseller6w i integratorow.

Rarat Kania, SENDERO Tax & LecaL Klienci postrzegaja RODO
wylacznie jako kule u nogi. Oni nie chcg jedynie wypetniaé pa-
pierkow ani placié¢ za doradztwo w kwestii, ktora nie stymuluje
biznesu, a czasem w nim przeszkadza. Generalnie zrozumiate
jest takie ich podejscie, zgodnie z ktérym bedq spehniali tylko
minimalne wymogi.

Jaroseaw Mikienko, VEriTas Cieszy, ze partnerzy dostrzegajg
potencjat rynkowy i bazujac na swoich mozliwo$ciach technicz-
nych, tworzg narzedzia do rozwigzywania problemow bizneso-
wych firm. Mam jednak wrazenie, Ze nie w pelni wykorzystujemy
szanse, ktora pojawila sie narynku w zwigzku z RODO. Dzi$ trud-
no przewidzie¢ wysoko$¢é naktadanych kar. To troche zalezy tez od
tego, jak dobrych prawnikow beda miaty obie strony. Zapewniam,
ze jako dostawcy oferujemy narzedzia, ktore pozwalajg klientom
obnizy¢ to ryzyko, jednoczesnie stanowigc dla firm z kanatu dys-
trybucyjnego zrodto dodatkowego przychodu.

CRN W kontekscie RODO ludzie najbardziej boja sie wy-
ciekow danych, bo groza za to najwicksze kary. A z historii
wiemy, ze wiele atakéw przypuszczonych zostalo na kopie
backupowe. To wlasnie backup jest najstabszym ogniwem,
bo z reguly w jednym miejscu zgromadzone sq wszystkie in-
formacje... Czyuwazacie, ze backup moze znacznie zwigkszaé
ryzyko, jesli chodzi o RODO?
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W spotkaniu udziat wzieli:

Mirostaw Chetmecki, Director Storage&Servers Dept, Veracomp
Krystian Hofman, Business Development Manager, Arcserve
Rafat Kania, radca prawny, Sendero Tax & Legal
Tomasz Krajewski, Regional Presales Manager Eastern EMEA, Veeam Software
Jarostaw Mikienko, Technical Sales, Veritas
Piotr Nogas, Business Development Manager, HPE
oraz Kilku przedstawicieli integratorow

Piotr Noca$, HPE Zdecydowanie tak, a sytuacji nie ulatwia, ze
schematy ochrony danych zgodne z RODO mozna rozwigzaé na
bardzo rozne sposoby. Nie da sie udzieli¢ jednoznacznej odpo-
wiedzi na pytanie, czy stosowana juz procedura backupowa jest
zgodnaz RODO, bez przeprowadzenia szczegotowej analizy. Na-
tomiast uwazam, ze mozliwe jest, przy wspolpracy z prawnika-
mi, zaprojektowanie szablonow utatwiajacych podejmowanie
$wiadomych decyzji, zapewniajgcych firmom wykazanie nale-
zytej starannosci.

Mirostaw CHEEMECKI, VERACOMP Czy jest mozliwe stworzenie
przez producent6ow jakiejs checklisty do swoich produktow, ktora
mowilaby, jaka funkcja umozliwi spetnienie wymogow konkret-
nych zapiséw rozporzadzenia?

Piotr Noca$, HPE Raczej nie, z zasady taka lista bylaby ogélna
ibez powigzania z rzeczywistym modelem przetwarzania danych
specyficznym dlakazdej firmy. Stworzenie czego$ nawzor check-
list bedzie mozliwe po pierwszych natozonych karach lub wyda-
nych interpretacjach/zaleceniach w celu aktualizacji polityk pod
katem biezacej linii orzecznictwa. Dla kopii zapasowych mozna
zastosowac art.11zRODO, ograniczajac zakres dostosowania bie-
zacych procesow i procedur backupu wylgcznie do bezpieczen-
stwa: praw dostepu, szyfrowania danych, monitorowania zdarzen.
Jest to mozliwe, jesli w ramach firmowych procedur przywra-
canie po awarii obejmuje wylacznie cate srodowiska - w takim
przypadku nie dochodzi do przetwarzania informacji osobo-
wych. W warstwie aplikacyjnej jednak nalezy zapewni¢ usp6j-
nienie odtworzonych danych ze stanem faktycznym pod katem
RODO, na przyktad ze zrealizowanym ,,zgdaniem zapomnienia”
nieuwzglednionym w kopii zapasowej.

Krystian Horman, Arcserve Kiedy$ najlepszym klientem na
system backupowy byt ten, ktory stracit dane. Dzi$ najlepszym
klientem na ustugi zabezpieczania danych zgodnie z RODO be-
dzie ten, kto zaptaci kare. Jesli tylko to przezyje...

CRN Czy RODO generalnie pomoze, czy zaszkodzi firmomIT?
Towmasz Krasewski, VEEAM Pomoze, ale trzeba caly czas uwaz-
nie przyglada¢ sie sposobom stosowania tego rozporzadzenia.
Wszystkie tu obecne firmy takze musialy przygotowac sie do
RODO, poniewaz mamy klientow z Unii Europejskiej. My wyko-
rzystaliSmy ten fakt i opracowali$my serie dokumentow, w kto-
rych pokazujemy ten proces na wlasnym przyktadzie.

Krystian Horman, Arcserve RODO stanowi $wietny pretekst,
aby wejs¢ do klienta i naktoni¢ go do rozmowy o sposobach za-

bezpieczania danych, posiadanych narzedziach i zgodnosci
zrozporzgdzeniem.

InTEGRATOR RODO wWarto wykorzystaé w trakcie rozmow z klien-
tami - wyj$¢ od bezpieczenstwa danych osobowych, a skonczy¢
wogolenabezpieczenstwieinformacjiisrodowiskaIT. Jezelitako-
munikacjabedzie skuteczna, to rzeczywiscie bedzie moznanakto-
ni¢klienta do inwestycji. Dobra rzecza jest tez to, ze w kontekscie
RODO uklienta nie kontaktujemy sie tylko z administratorem, ale
w kwestii ochrony danych osobowych mamy juz do§wiadczenia
z ksiegowaq, prawnikiem, szefowg zakupow i kadrowa...

Towmasz Krasewski, VEEAM Integratorzy nieustannie powinni
uswiadamiac klientom, ze zgodnos$¢ z RODO jest stanem chwilo-
wym, ajej zapewnianie to proces ciagly. Wystarczy, ze klient wpro-
wadzi na przyktad nowg karte lojalno$ciows, do obstugi ktorej
potrzebnajestkolejnabaza danych, iw tym momencie konieczne
znoéw staje sie zweryfikowanie catego systemu pod katem zgod-
nosci. Dlatego dla firm IT jest to bardzo duza szansa, aby stac sie
zaufanym przewodnikiem na tym grzaskim gruncie. Mozna zbu-
dowac¢ dobrg relacje, dzieki ktorej beda one mogly poprowadzié
klienta zareke, gdy ten bedzie mial problem. W ten sposob zwiek-
szamy szanse na realizacje u niego kolejnych wdrozen.

Prorr Nocas, HPE RODO wykreowato obszary nowych ustug dla
firm integracyjnych, dzieki czemu rozwigzania, wiedze i dobrg
praktyke dotyczaca RODO mozna wykorzystaé¢ u wielu klientow.
Nawet jesli wiedza ta nie bedzie pelna, toitak dalepsze rezultaty
niz w przypadku samodzielnego jej zdobywania przez kazdego
klienta. Zgodnos$¢ z RODO nie jest dana na wiecznos$¢, wymaga
periodycznego lub cigglego doskonalenia, dlatego wspotpracain-
tegrator - klient jest optymalna dla obu stron.

Jarostaw MIkieNko, VERITAs RODO jest nie tylko szansg dla IT.
Moze spowodowaé wylonienie nowych gatezi biznesu, jak na
przyktad ustuga ubezpieczenia od ryzyka natozenia kary. W od-
powiedzi na wyzwania RODO modyfikujemy nasze rozwigzanie
do backupu tak, aby klienci w prosty sposob mogli uzyskacé infor-
macje o lokalizacji danych osobowych wraz z mozliwoscia ich
usuniecia. Nasza dokumentacja w przejrzysty sposob przedsta-
wia narzedzia informatyczne jako odpowiedz na poszczegdlne
artykuly rozporzadzenia. Zastosowanie technologii nie zwalnia
jednak uzytkownikow z odpowiedzialnosci. Przy projektowaniu
procesu ochrony danych warto kierowac sie zdrowym rozsadkiem
i wlasciwg oceng ryzyka.

Opracowat KRZYSZTOF JAKUBIK
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PATRONAT

Najwieksi twardziele
branzy I

Pigta edycja Triathlonu IT odbyta sie w malowniczej scenerii Jeziora Powidzkiego.

Sportowe]j rywalizacji towarzyszyta sympatyczna, rodzinna atmosfera.
WouciecH URBANEK

riathlon IT na state wpisat sie do

I kalendarza imprez sportowych,

w ktorych uczestniczg pracow-

nicy z branzy informatycznej. W zawo-

dachbiorgudzial zaréwno doswiadczeni

zawodnicy, jak i poczatkujacy. Uczestni-

cy majg do wyboru dwa dystanse: olim-

pijski (1,5 km ptywania, 40 km jazdy na

rowerze, 10 km biegu) lub sprinterski

(750 m ptywania, 20 km jazdy rowerem
oraz 5 km biegu).

W biezgcym roku najlepszym okazat
sie Michat Wojtyto z IBM DC/GT RAT.
Zwyciezca pokonal dystans olimpijski
w 2 godziny i 21 minut. Triumfator przy-
znaje, ze udzial w Triathlonie IT traktuje
jako jeden z etapow przygotowan do star-
tuw najbardziej prestizowych zawodach
$wiata z cyklu Ironman, odbywajacych sie
kazdego roku w Kona na Hawajach.

- TriathlonuIT nie moze zabraknqé w ka-
lendarzu zadnego zawodnika. Impreza jest
wyjqtkowa ze wzgledu na urokliwe miejsce,
technicznq trase i ludzi z branzy. Poza tym
poziom zawodow podnosi sig¢ z roku na rok
- moéwi Michal Wojtylo.

Na dystansie sprinterskim zwycie-
zyt Marcin Machnicki z eFitness Racing
Team, osiagajac czas 1 godzina i 13 minut.

Tegoroczne zawody byly bardzo udane
dla ekipy najszybszego ,,sprintera”, gdyz
zawodnicy eFitness Racing Team zostali
zwyciezcami sprintu druzynowego.

- To dobrze zorganizowana impreza, od-
bywajqca sie w przepieknej okolicy Jeziora
Powidzkiego. Jej walorem jest niepowta-
rzalny, kameralny klimat - mowi Patryk
Domanski z eFitness Racing Team.

Drugie miejsce w tej kategorii przypa-
dlo ekipie Billennium Squad z Emilig Dry-
zalowska w skladzie. Zawodniczka po raz
pierwszy brata udzial w imprezie, a jej
debiut byt wrecz wymarzony, poniewaz

ZWYCIEZCY

Dystans olimpijski (kobiety)
1. Gizela Rakowska (Fabres)
2. Paulina Janik (niezalezna)

Dystans olimpijski (mezczyzni)
1. Michat Wojtyto (BM DC/GT RAT)
2. Jakub Kimmer (niezalezny)

3. Marcin Dziuba (Ingram Micro)

Dystans sprint (kobiety)

1. Emilia Dryzatowska
(Billennium Squad)

2. Anita Falenska (Tri Egnyte)

3. Daria Szychta (Przebiegte)
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Dystans sprint (mezczyzni)

1. Marcin Michnicki (eFitness Racing Team)
2. Patryk Sobczyk (manufakturamieszkan.com)
3. Adrian Kobusinski (Fitstyle Team)

Klasyfikacja druzynowa
(dystans olimpijski)

1. Ingram Micro

2. Prosze Poczekac

3. Samsung R&D Institute in Poland

Klasyfikacja druzynowa (dystans sprint)
1. eFitness Racing Team

2. Billennium Squad

3. Asus Warriors

oprécz zajecia drugiego miejsca w ,,dru-
zynowce” okazala sie najszybsza kobietg
na dystansie sprinterskim.

- Triathlon IT to niesamowita atmosfe-
ra, sami uSmiechnieci zawodnicy, traktu-
Jjacy rywalizacje na réwni z dobrq zabawgq.
Ogromne podzigkowanianalezq sie rowniez
kibicom, ktérzy bardzo aktywnie nas dopin-
gowali na calej trasie. Wpisuje tg impreze
na state do mojego kalendarza - zapewnia
Emilia Dryzatowska.

Warto doda¢, ze nagrody CRN Polska za
najszybszg zmiane, czyli zrzucenie kom-
binezonu ptywackiego przed jazda rowe-
rem, a nastepnie jak najbardziej sprawne
zalozenie butow, trafity do Michata Woj-
tylo IBM DC/GT RAT) i Stawomira
Pruchniewskiego (Asseco Active Team).

Triathlon IT stal sie impreza o ugrunto-
wanej pozycji, ktora co roku przycigga ko-
lejnych pasjonatow tej dyscypliny sportu
z naszej branzy. Co wazne, w zaden spo-
sob nie zrazaich ani zar, ktory w tym roku
lal sie z nieba, ani bardzo trudna, tech-
niczna trasa.

Za rok kolejny Triathlon I'T. Niewyklu-
czone, ze Marcin Sowinski, organizator
imprezy, szykuje niespodzianke, zasuge-
rowal bowiem, Ze nastepne zawody moga
odby¢ sie w nowym miejscu.

Fot. Studio Stadnicka



Fot. Pawet Miechowiecki, Joanna Falecik

WYDARZENIA IS

VIII (nieoficjalny) Zlot
Motocyklowy branzy IT

Wspaniali ludzie petni pasji na swoich maszynach,
piekna przyroda i pogoda oraz troche historii - tak mozna

w skrocie opisac tegoroczny zlot.
DoroTta SMusz

ani dwoch kotek z branzy IT spot
Fkali sie w czerwcu na Mazurach.

W VIII (nieoficjalnym) Zlocie
Motocyklowym branzy IT wzieto udziat
80 0s6b (54 motocykle), czyli wiecej niz
przed rokiem. Wsp6lny przejazd po ma-
zurskich trasach zakonczyt sie pod Grun-
waldem. Pigkne maszyny wjechaty pod
sam pomnik, a ich wta$ciciele mieli oka-
zje zwiedzi¢ pole bitwy z przewodni-
kiem. Potem uczestnikéw ugoscil na
swoim polu namiotowym Klub Motocykli
Ciezkich Grunwald. Czas tam spedzony,
podobnie jak wspélne wieczorne biesia-
dowanie w osrodku w Kalborni, to - jak
zgodnie twierdzg uczestnicy zlotu - nie-
zapomniane chwile.

- Zloty motocyklowe branzy IT majq wy-
Jjqtkowy klimat dzigki ludziom, ktérzy go
tworzq. W tym roku do grona statych by-
walcéw dolqcezyli nowi uczestnicy. Bardzo
sie ciesze, Ze impreza zainicjowana przez
firme, ktérq kiedy$ kierowatem, pomimo
wycofania sig sponsoréw nadal sig rozwija.
Duzaw tym zastuga Liliany Gortatowskiej,
ktérej przy okazji bardzo dzigkuje — mowi
Adam Dyszkowski, CEO SoftGen.

Warto przypomnieé, ze pierwsze zloty
organizowane byly przez dwoch dystry-
butoréw — Avnet i Connect Distribution.

Od czterech lat odbywaja sie dzieki za-
angazowaniu osob prywatnych, dlate-
go w nazwie imprezy pojawito sie stowo
Hhieoficjalny”.

- Te spotkania pokazujq site znajomo-
Sci 0s6b z branzy, ktore lubiq podrézowaé
na dwéch kotach. W imprezie uczestniczq
przedstawiciele bardzo réznych firm IT,
a atmosfera zawsze jest wspaniala - pod-
sumowuje Joanna Falecik, CEE Channel
Services Sales Executive w Dell EMC.

OSTATNICH TRZECH ZLOTOW, | MIROSEAW RADZIMINSKI,
zAL0ZYCIEL KLuBU MoTocyKLI CIEZKICH GRUNWALD.

GRAFIKE NA PAMIATKOWE KOSZULKI

ZAPROJEKTOWAE. IRENEUSZ MUKLEWICZ.

LILIANA GORTATOWSKA, GEOWNA ORGANIZATORKA




WRZUTKA Z AUTU

Teoria stabych
sygnatow

MOJ OSTATNIFELIETON »GLORIA VICTIS” ZOSTAL PRZEZ KILKA OSOBODE-
BRANY JAKO ZAWOALOWANE PROROCTWO KLESKI NASZEJ REPREZENTA-
CJIPILKARSKIEJ NA MISTRZOSTWACH SWIATA W ROSJL. TYM BARDZIEJ ZE
PISANY BYL PRZED TURNIEJEM, ALE CZYTANY W FAZIE NAJWIEKSZEGO
BOLU I ROZEZLENIA SPOLECZENSTWA NA TO, CO SIE STALO, Z NIEJEDNO-
ZNACZNADLA WSZYSTKICH DYMISJA TRENERA DRUZYNY NARODOWEJ NA
CZELE. NIEKTORZY PYTALI: SHERLOCKU, JAK NA TO WPADLES?

Ireneusz Dabrowski

Oto6z po pierwsze dementuje, ze to byto proroctwo, bo to stowo z kategorii ponie-
kad metafizycznej, a z ta nie chce mieé¢ wiele wspolnego. Po wtore, choé intuicja nie
jest moja stabg strong, to wole by¢ cenionym (jes$li to stowo moze by¢ w tej sytuacji
adekwatne) nie za fart, ale za przymioty umystu, czyli za cos, co moze by¢ powtarzal-
ne i sprawdzalne i jest blizej nauki niz metafizyki.

Aby to wykaza¢é, pozwole sobie na skrotowe przedstawienie i powierzchowne za-
stosowanie do sytuacji naszych graczy przed mistrzostwami §wiata teorii stabych
sygnatow, ktorej jestem wielkim admiratorem. Najpierw troche teoretycznego pod-
ktadu na przyktadzie czegos, co dla wszystkich jest absolutnie zrozumiate.

Py Kiedy maszyna jest zepsuta, wszyscy wiedza. Po prostu nie dziata i nie wykonuje
Nl k t zadan, do ktorych jg stworzono. Awaria maszyny kosztuje mnostwo pieniedzy - cho-
dzi zar6wno o realne koszty naprawy, jak tez co$, co nazywamy lost opportunity, czy-
) o li to, ile nie wyprodukuje, nie przejedzie, na jakie nas narazi straty reputacyjne itp.
n l e lu b l Aby do tego nie dochodzito, wymyslono tzw. przeglady okresowe, czyli okresy, kie-
dy $wiadomie maszyne si¢ zatrzymuje, dokonuje przegladu i wymienia to, co - jak
, podejrzewamy - niebawem moze sie popsu¢. Tu klasycznym przyktadem sg okreso-
k'yty kantow. we przeglady samochodéw. Metoda kosztowna (wiemy, ile za przeglady okresowe
ptacimy w warsztatach samochodowych) i nieskuteczna (po co drugim przegladzie
wracam do warsztatu, bo samochod ma sie gorzej niz przed - tez tak macie?). Nie
wnikam w przyczyny tego, bo to temat poboczny.

Rozpoczeto zatem badania, jak bezinwazyjnie sprawdza¢ stan maszyn online i do-
konywaé napraw wtedy, gdy z bardzo wysokim prawdopodobienstwem mozemy
wskazaé, co jest zle. Tu przychodzi z pomocg technika badania wibracji i metody
matematyczne takie jak FFT, czyli po prostu: szybka transformacja Fouriera. Nie
wchodzac w szczegdly: wszystko to pozwala na podstawie widma fal mechanicznych,
generowanych przez kazde urzadzenie techniczne, stwierdzié relatywnie wczesnie,
co sie psuje. Nie, co sie zepsuto, ale co zepsuje sie niebawem. Tym zajmujg sie na-
ukowcy od niezawodnosci, z czym miatem okazje si¢ zetkngé wlatach dawno i stusz-

_ nie minionych, pracujac na Politechnice Warszawskiej.
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Dla skutecznego stosowania tej metody potrzebne sg trzy elementy: odpowiednie
czujniki, zarowno pod wzgledem czutosci, jak i pasma przenoszenia; wiedza, gdzie
je zamontowa¢ na urzadzeniu, aby efekty byly jak najlepsze i pozbawione zakldcen;
ioczywiscie metoda matematyczna plus komputery, ktore muszaliczy¢, liczyéiliczyé,
aby z tego, co niestyszalne przez normalnego czlowieka, wydoby¢ sygnatly o zagro-
zeniach. Poniewaz sa to sygnaly stabe, stad nazwa metody. Ma ona te zalete w odnie-
sieniu do analizy niezawodnosci maszyn, Zze naprawiamy maszyne, zanim sie zepsuje
na amen. Mozemy te dzialania zaplanowa¢, a co najwazniejsze, jesli diagnostyka jest
poprawna, wymieniamy tylko to, co szwankuje, wiec ograniczamy koszty.

Tyle teoretycznego wyktadu, a teraz pora zastosowaé opisang teorie do naszych
biato-czerwonych ortéw. Wybierzmy najpierw czujniki. Proponuje, aby mierzyty one
nastepujgce parametry: ile poszczegdlni powotlani do reprezentacji spedzili czasu
naboiskach w rozgrywkach klubowych, jakie zajmowali w swoich klubach pozycje
w zespole (czy byli liderami, czy outsiderami, czy repami, czy newcommerami), czy
w meczach, w ktorych brali udzial, grali o co$, czy o pietruszke, zwlaszcza wiosng
roku 2018. Dalej: czy w swoich zespotach byli samotnymi wilkami, czy dobrymi du-
chami druzyny, czy mieli naboisku przyjacioti czy potrafili sie z nimi komunikowac.
I wreszcie: czy mieli wspdlny cel i byli na nim skoncentrowani, czy przychodzili je-
dynie, aby odrobi¢ panszczyzne.

Inng grupe sensordéw nalezy zaangazowacé po stronie fizjologii i ogdlnie zdrowia. To
zreszta mialo miejsce, cho¢ werbalne informacje na ten temat przekazywane ze sztabu
druzyny miaty sie do faktycznego obrazu z boiska jak pies¢ do oka, wskazujgc raczej
na inng forme dmuchania balonu na potrzeby publiki.

Kolejne czujniki zaangazowatbym do ,opomiarowania” trenera. I tak: czy miat
pomyst na gre i charakter reprezentacji, czy miat realny autorytet u zawodnikow,
czy kontrolowal samozwanczych lideréw i mial zdolnosci koncyliacyjne, czy umiat
rozbroi¢ wszystkie miny i niewybuchy ukryte w zespole, a ponadto czy kontrolowat
sztab szkoleniowy i jego pomysly, czy obiektywnie byli to ludzie pod kazdym wzgle-
dem best in class, a takze czy profesjonalnie i bezstronnie ocenial zawodnikow i wy-
bierat ich do sktadu w kazdym meczu.

I co? Teraz powiecie, ze madry Polak po szkodzie i ze dzi$ tatwo formutowa¢ za-
strzezenia i obiekcje. Ze dzi$ wszystko wylazlo na wierzch i okazalo sie, ze krol jest
nagi. Ale prosze przeanalizowac¢ liste postawionych powyzej pytan i odpowiedzieé na
dodatkowe: kto na te pytania powinien odpowiedzie¢ PRZED mistrzostwami? Po dru-
gie: czy uczciwie i fachowo tego dokonano? Zapewne ilu czytelnikow, tyle pogladow.
Ja piszac tekst ,,Gloria victis”, na wiele z nich sobie odpowiedziatem i bilans wyszedt
negatywnie. Stad taka, a nie inna wymowa tamtego felietonu.

Nie jest moim celem (ani nie mam ku temu kwalifikacji) krytyka druzyny naro-
dowej, widze natomiast, ze wielu z tych, ktorzy dmuchali w traby chwaty przed, po
mistrzostwach stoi w pierwszej linii, chwyta kamienie i nimi rzuca, czesto na oslep.
Celem tego felietonu jest raczej — przy okazji odpowiedzi na pytanie: jak moglem
przewidzied, co sie stanie — zaprezentowac i promowac pewng metode skuteczng
w zarzadzaniu, a Smiem twierdzié, ze i w zyciu.

Ale przestrzegam, jest jeden problem z metodg stabych sygnatéow. A mianowicie
taki, ze ci, co je odbierajg i probujg innych przekonac, ze one obiektywnie istnieja, sg
na ogo6l niezbyt lubiani. Dlaczego? Ano, juz tak jest, ze nie lubimy tych, co majg ra-
cje, a poza tym oni nie glosza dobrej nowiny, bo mowia: ,traktor jest zepsuty”. Taki
przekaz niesie z kolei implikacje i imperatyw zakasania rekawow i zabierania si¢ do
roboty. A kto lubi pracowaé, gdy wszystko dziata (jeszcze!). To jest tymczasem klu-
czowe i w sporcie, i biznesie. Ja jako fan metody stabych sygnatow wielokrotnie spo-
tykatem sie z glosami krytyki typu: czego chcesz, przeciez wszystko jest OK, jeste$
krytykantem, dajludziom odsapnaé, jeste$ niesprawiedliwy. Tak, mozna by¢ milszym,
przyjemniejszym, lepiej akceptowanym, ale czy to jest gwarancja sukcesu? Niech od-
powiedzg ci, ktorzy probowalii probuja nadal ucukrowaé niektore fakty z niedawnej
przeszlosci naszej reprezentacji.

Kto$, kto musi wygrac¢ nastepny mecz
czy zamknac z sukcesem kolejny kwartat,
nie musiby¢ ulubiencem tluméw. Musi by¢
sprawiedliwy i wymagajacy. Tylko takidaje
gwarancje sukcesu. Oczywiscie zaktadam,
ze posiada odpowiednie instrumentarium
profesjonalne do prowadzenia druzyny
lub firmy, cho¢ to w dzisiejszych czasach
juz nie jest takie oczywiste. Zatem kolej-
na przestroga: uwaga na menedzerow czy
trenerow szukajacych poklasku otoczenia.
Z nimi tatwe sg poczatki, ale potem sprza-
taé trzeba latami. Juz lepszy jest czytajacy
stabe sygnaty introwertyk o bezwzglednej
sile egzekucji. Po nim najwyzej trzeba be-
dzie z zespotem pojechaé do Juraty, aby
podleczy¢ psyche czy poprawié¢ atmosfe-
re, ale nie trzeba bedzie dokonywaé wy-
miany 50 proc. sktadu zespotu, co moim
zdaniem grozi naszej reprezentacji po te-
gorocznych ,sukcesach” - i mysle nie tyl-
ko o naszej wpadce na stadionach w Rosji.

Uwazajcie
na szukajgcych

poklasku.
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CHtODNYM OKIEM

Wojciech Urbanek
zastepca redaktora naczelnego

,»INasi
odpadli,
ajawciqgz

trqbie

w wuwuzele”.
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Pompowanie balonika

DZIENNIKARZE CZESCIEJ WOLA POMPOWAC BALONIK, ANIZELI TRZYMAC
SIE FAKTOW. TO NIEBEZPIECZNY NAWYK, KTOREGO POWINNISMY SIE JAK
NAJSZYBCIEJ POZBYC.

Mundial w Rosji dla naszych skonczyt sie tak szybko, jak tylko byto to mozliwe.
Turniej idealnie wpasowat sie w klasyczny schemat: mecz otwarcia, mecz o wszystko
imecz o honor. Na wystep polskiej reprezentacji lepiej spuscic zastong milczenia. Ale
nie tylko pitkarze zawiedli podczas tegorocznych mistrzostw. Rowniez moi koledzy
po fachu nie staneli na wysoko$ci zadania. ,Nasi odpadli, aja wcigz tragbie w wuwuzele
iczekam nawyijscie z grupy - tak sprali mi mozg przed mundialem. Lewandowski miat
by¢ krolem strzelcow, a Polska gra¢ w potinale” - zalil mi sie jakis czas temu znajomy.
Nie ulega watpliwosci, ze to m.in. dziennikarze sportowi napompowali mundialowy
balonik do granic mozliwosci. Tylko nieliczni, jak na przyklad Mateusz Borek, prze-
strzegali przed hurraoptymizmem.

Jednak powiedzmy sobie szczerze - pompowanie balonika jest kategoria, w ktorej
niezle radzg sobie tez zurnalisci zajmujgcy sie nowymi technologiami. Niemal ksigzko-
wym przyktadem jest szalenstwo zwigzane z premierami kolejnych modeli iPhone’a.
Juz kilka miesiecy przed debiutem smartfona dziennikarze na catym §wiecie przesci-
gajg sie w bezsensownych spekulacjach dotyczacych funkcjonalnosciurzadzenia, jego
wymiarow czy stylistyki wykonania. ,,Tak bedzie wygladal nowy iPhone!”, ,,Co wiemy
onowymiPhonie?”,, Nowy iPhone bedzie hitem”. Takie tytuty pojawiajg sie w setkach
portali i dziesigtkach magazynow poswieconych technologiom. A kiedy nowy model
smartfona z nadgryzionym jabtuszkiem pojawia si¢ juz na sklepowych potkach, oka-
zuje sie, ze zmiany sg kosmetyczne, a nowe funkcje mozna policzy¢ na palcach jednej
reki. Ale kierujacy sie emocjami fani i tak ustawiajg sie w tasiemcowych kolejkach.

Dlaczego dziennikarze dajg sie weiggac¢ do tej gry? Przyczyny sgbardzo rozne. Jedng
znich jest wyScig o klikalno$é, nakrecany masowymi materiatami, tworzonymi w kil-
ka minut. Skoro bowiem internauci chcg czytac¢ o smartfonach, to trzeba spetnié ich
zyczenia. Przy czym nie liczy sie jakos¢, lecz liczba klikniec¢. A kto klika i dlaczego, nie
ma juz najmniejszego znaczenia.

Trzebatez przyznad, ze dziennikarze, nierzadko na wlasne zyczenie, wpadaja w sieci
mniej lub bardziej zrecznie zastawione przez PR-owcow. Zresztg sam nieraz datem sie
nabra¢ na réznego rodzaju sztuczki. Nie zapomne swojej ubieglorocznej wizyty w Los
Altos, gdzie odwiedzitem startup Primary Data. W spotkaniu brat udziat m.in. David
Flynn, zatozyciel Fusion 10, a takze Steve Wozniak, pelnigcy w tej firmie funkcje Chief
Scientist. Ogolnie lubiany przez wszystkich ,Woz” nie tylko barwnie opowiadat o ini-
cjatywie, ale chetnie robit sobie fotki z uczestnikami, z czego oczywiscie skorzystatem.
Niestety, panowie z Primary Data skutecznie unikali pytan dotyczacych nowych klien-
tow i przychodow. Po powrocie do Polski napisatem relacje o nowym, obiecujacym start-
upie z Kalifornii, w ktorym wazng funkcje petni Steve Wozniak i ktéry to startup wkrotce
odegraistotng role narynku pamieci masowych. Kilka miesiecy pozniej dotartado mnie
informacja, ze Primary Data zakonczyta dziatalno$é. Na pocieszenie pozostaje fakt, ze
nie bylemjedyna osobg, ktora ulegta magii znanych nazwisk. Inwestorzy, wsrod ktorych
na szczescie mnie nie byto, wpompowali w startup z Los Altos 80 min dol.
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Dziekujemy za Wasze zaufanie!



Przejazd zabytkowym kabrioletem, rejs katamaranem, salsa na ulicach Hawany,
rum pod kazdg postacia i najlepsze cygara. To wszystko czeka na uczestnikow
niezapomnianej wyprawy na Kube z TP-Link!

Kupuj produkty TP-Link u wskazanych partneréw, pokonaj konkurentow

i pojedz na 8-dniowg przygode na Kube!

W samolocie czeka 15 miejsc, o ktére rywalizacja bedzie sie toczy¢ w 8 grupach w 4 kategoriach
produktowych. W swojej grupie znajdziesz wytacznie firmy podobne do Twojej — kazda, nawet mata

firma resellerska ma szanse na wygrana!

Promocja trwa od 1 lipca do 31 pazdziernika 2018 roku.

Wiecej informacji i regulamin na stronie

programu partnerskiego TP-Partner.
www.tp-partner.pl B e






