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Stowarzyszenia Wydawców i Izby Wydawców Prasy

Gutenberg wiecznie żywy
Dokładnie dwa lata temu na tych łamach Ireneusz Dąbrowski zapytał w swoim felie- 

tonie o stan prasy branżowej („CRN 3.0”, nr 7/2016). Uczynił to, bo z jednej strony  
od dawna mówi się o upadku mediów drukowanych, a z drugiej wyraźnie widać, że na 
przykład CRN trzyma się naprawdę nieźle. A zatem jak to w końcu jest? Czy to nasz  
miesięcznik wybija się ponad średnią, czy może – parafrazując Twaina – pogłoski 
o śmierci branżowych periodyków są przesadzone?

W udzieleniu odpowiedzi na tak postawione pytanie pomagają dane zawarte w in-
formacji prasowej od firmy OKI. Materiał ten wpadł do mojego Outlooka kilka tygo-
dni temu. Dotyczył reklam drukowanych, a konkretnie tego, czy są nadal atrakcyjne 
w oczach swoich adresatów, w tym przedsiębiorców. I już od pierwszego akapitu zro-
biło się interesująco. Cytuję: „marketingowcy muszą zdać sobie sprawę z tego, że ma-
teriały drukowane czeka świetlana przyszłość”. Biorąc pod uwagę, że żyjemy w dobie 
cyfryzacji wszystkiego, łącznie z elektroniczną spowiedzią i portalem dla bezdomnych, 
news zaczyna się jak u Hitchcocka, po czym napięcie zaczyna rosnąć. Żeby nie być go-
łosłownym, cytuję dalej: „neuronauka udowadnia, że reklamy w formie drukowanej 
robią lepsze wrażenie niż reklamy cyfrowe – liczne badania wskazują, że drukowane 
treści przetwarzane są na poziomie chemii mózgu z większym zaangażowaniem i przy 
użyciu wyższej koncentracji. Badania te wykazują również głębsze emocjonalne reak-
cje na treści drukowane w porównaniu do treści cyfrowych widocznych na ekranie”.

W dalszej części omawianej informacji prasowej PR-owcy OKI powołują się na ana-
lizy Cision, z których wynika, że 64 proc. kupujących w sektorze B2B wskazuje media 
drukowane jako jedno ze źródeł informacji, któremu ufają najbardziej. Z kolei dane 
Roper Public Affairs dowodzą, że klienci uznają drukowane materiały marketingowe 
za mniej irytujące niż reklamy online. 

OKI wypuszcza do mediów tak „niepoprawną politycznie” informację prasową, bo dys-
ponuje sprzętem, na którym można drukować różne materiały reklamowe, foldery, koper-
ty, ulotki etc. Czy to znaczy, że ich news naciąga fakty pod z góry określoną tezę? W mojej 
opinii nie. To, że druk wciąż ma swoją wartość i jest ona niemała, wynika z różnorakich 
badań, także prowadzonych na polskim rynku. Świetnym przykładem są badania ITBC 
i KB Pretendent sprzed kilku lat, które dowodzą, że polscy specjaliści IT uznają prasę 
drukowaną za najbardziej wiarygodne źródło informacji. Na razie więc pan Gutenberg  
nie ma powodu, żeby się w grobie przewracać. Druk zmienił świat i nadal to robi. 

Tomasz Gołębiowski
Redaktor naczelny

EDYTORIAL

Rezygnacja
z druku

to marketingowy

błąd.
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+ Konsorcjum Asseco Data Systems i Asseco Poland podpisało umowę z KRUS na „kompleksową obsługę 

systemów informatycznych wspomagających obsługę ubezpieczeń i świadczeń krótkoterminowych” (system nSIU). 

Wartość kontraktu to 58 mln zł brutto. Wcześniej, w maju br., KRUS zlecił konsorcjum utrzymanie i rozwój sys-

temu Workfl ow za kwotę 42 mln zł brutto. W sumie więc spółki Asseco w ciągu kilku tygodni zapewniły sobie 

wpływy z KRUS na poziomie 100 mln zł.

+ Programistom najbardziej opłaca się biegła znajomość technologii Angular (tzw. otwarty framework 

w języku JavaScript), dzięki której mogą wykazać się średnią wysokością zarobków w ramach umowy o pra-

cę na poziomie 12 tys. zł brutto – wynika z danych No Fluff Jobs. Z kolei w ramach umowy B2B najwięcej 

zarabiają osoby programujące w oparciu o technologię Spring – średnio 15 tys. zł netto. Wysokość za-

robków w dużych miastach jest podobna, zatem przeprowadzka do stolicy nie gwarantuje informaty-

kom wyższych stawek. Największe profi ty w tym zawodzie zapewnia znajomość kilku technologii.

+ Janusz Filipiak to najlepiej zarabiający prezes wśród menedżerów wszystkich spółek 

notowanych na GPW w 2017 r. Z raportu „Wynagrodzenia członków zarządów w 2017 roku” 

opracowanego przez Sedlak & Sedlak wynika, że prezes Comarchu zarobił w ubiegłym roku 

13,6 mln zł, o 16,8 proc. więcej niż rok wcześniej. Wśród kobiet pełniących funkcje pre-

zesa zarządu najwyższe zarobki uzyskała szefowa ABC Daty Ilona Weiss – na poziomie 

2 mln zł. Według raportu mediana wynagrodzeń członków zarządów spółek giełdowych 

w 2017 r. wyniosła 602,7 tys. zł. Do podanych stawek zostały wliczone również wy-

płaty z programów motywacyjnych opartych na instrumentach fi nansowych. Analiza 

objęła 976 osób z 377 spółek.

+ Grupa Action w czerwcu br. wypracowała 134 mln zł obrotów, a więc 

o 5,5 proc. więcej niż rok wcześniej (127 mln zł). Bilans był natomiast podobny jak 

w maju br. (134 mln zł). Zarząd spółki podkreśla, że wartość skonsolidowanej 

marży utrzymuje się na stale wysokim poziomie. W czerwcu br. wyniosła ona 

ok. 6,7 proc. W maju br. było to ok. 6,6 proc., a w kwietniu br. – ok. 6,4 proc.

+ RTV Euro AGD, MediaMarkt i Mediaexpert to najlepiej zna-

ne internautom serwisy internetowe ze sprzętem elektronicznym 

– wynika z raportu „E-commerce w Polsce 2018. Gemius dla E-com-

merce Polska”. W badaniu spontanicznej rozpoznawalności marek 

te trzy sieci uzyskały odpowiednio 25 proc., 22 proc. i 21 proc. 

wskazań. Na czwartym miejscu znalazło się Allegro (19 proc.). 

Polskie serwisy muszą jednak liczyć się z coraz silniejszą 

konkurencją z zagranicy. W sklepach internetowych poza 

krajem kupuje już 23 proc. badanych, podczas gdy dwa 

lata temu ten odsetek wynosił 10 proc. 

- Wang Jian, współzałożyciel, współudziało-

wiec i szef rady dyrektorów grupy HNA, zginął wskutek 

nieszczęśliwego wypadku podczas podróży do Francji. 

Zmarły menedżer odpowiadał za strategię HNA, będąc 

zwolennikiem ekspansji grupy. Za jego kadencji dokonała 

ona przejęć kosztem około 50 mld dol., w tym akwizycji In-

gram Micro za 6 mld dol. Część analityków wieszczy, że śmierć 

Wanga oznacza koniec ery agresywnej ekspansji grupy HNA.

- ZTE pod naciskiem administracji USA zwolniło swojego CEO, 

cały zarząd i wybranych dyrektorów. Czystka na górze była jednym 

z warunków zniesienia 7-letniego zakazu handlu pomiędzy Stanami 

Zjednoczonymi a chińskim koncernem, który aż 30 proc. podzespołów 

pozyskuje właśnie na tamtym rynku. Źródłem konfl iktu było zlekceważe-

nie przez ZTE sankcji nałożonych przez USA na Iran i Koreę Północną. No-

wym CEO ZTE został Xu Ziyang, były szef fi rmy w Niemczech oraz dyrektor 

odpowiedzialny za chmurowe produkty telekomunikacyjne i rozwiązania dla 

sieci szkieletowych.

- Tintri, producent pamięci masowych, zwolnił większość pracowników (oko-

ło 200 osób). Co gorsza, z fi rmy odszedł także Thomas Barton, CEO oraz dotychczaso-

wy dyrektor fi nansowy. W połowie czerwca Tintri poinformowało, że nie jest w stanie 

spłacać długów (wynoszą około 65 mln dol.) i nie ma środków na kontynuowanie dzia-

łalności po 30 czerwca br.

- Dell został skrytykowany przez Antonia Neriego, szefa HPE, który powiedział (podczas 

konferencji HPE Discover 2018), że „Dell nie ma strategii dotyczącej rozwiązań brzegowych”. 

W ocenie Neriego konkurent HPE nie ma specjalizacji wertykalnych w obszarze sieci bezprze-

wodowych, nie posiada rozwiązań odpowiednich do realizacji strategii „mobile-fi rst, cloud-fi rst” 

na brzegach sieci i „generalnie nie wprowadza żadnych innowacji”. Rzecznik Della odpowiedział, że 

koncern dużo zainwestował w swój ekosystem sieciowy w ciągu ostatnich czterech lat i zauważa „silną 

akceptację” swojej strategii przez klientów.

- Apple wymieni wadliwe klawiatury MacBooków w reakcji na skargi użytkowników i złożony w ma-

ju br. sądowy pozew. Sprawa dotyczy laptopów produkowanych od 2016 r., których klawiatury są, zdaniem 

użytkowników, podatne na awarie. W pozwie zażądano od producenta zwrotu wszystkich kosztów napraw, za co 

Apple życzył sobie od klientów do 700 dol. Apple zapowiedział bezpłatną wymianę problematycznych klawiatur 

(lub pojedynczych klawiszy). Najpierw skorzystają z niej klienci w USA. Użytkownicy, którzy wcześniej zapłacili za 

naprawę z własnej kieszeni, mogą liczyć na zwrot kosztów.
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– Nigdy wcześniej nie byłem świadkiem 
bardziej ekscytującego i dynamicznego 

czasu w historii dystrybucji IT 
– Tim Curran, CEO GTDC. 

– Zawsze mówiłem, że mu-
simy działać trochę tak 
jak startup – Gustavo 
Möller-Hergt, CEO 
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– Za jedną z głównych przeszkód 
uznałbym mentalność polskich 

przedsiębiorców – Paweł 
Ślusarczyk, prezes zarządu 

CD3D o wolnym tempie 
rozwoju rynku druku 3D.
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5G w Polsce zagrożone
Jest poważna przeszkoda w rozwoju sieci 

nowej generacji – ostrzega raport Boston 

Consulting Group. Może go zastopować 

tzw. norma limitu gęstości mocy (PDL) 

dla transmisji radiowych. W Polsce obo-

wiązuje wskaźnik 0,1 W na 1 m kw. To na-

wet 100 razy bardziej restrykcyjna wartość 

niż w krajach UE (10 W/m kw.). Według 

BCG bez zmiany normy nie będzie możli-

wy wzrost transmisji danych odpowiedni 

dla sieci 5G. Skutki byłyby 

fatalne i dla gospodarki, 

i dostawców związanych 

z sektorem ICT. Moż-

na wówczas zapomnieć 

o Przemyśle 4.0 i rozwoju 

Internetu rzeczy. 

Minister cyfryzacji Pa-

weł Zagórski zapowie-

dział zmiany legislacyjne 

związane z wdrożeniem 

5G w kraju. Projekt no-

welizacji odpowiednich 

ustaw powinien trafić do konsultacji 

w IV kw. br. Czasu na rozbudowę infra-

struktury jest mało, bo za trzy lata ruch 

związany z przesyłaniem danych będzie 

5-krotnie wyższy niż obecnie.

Zgodnie ze strategią 5G dla Polski 

w 2019 r. mają nastąpić pierwsze wdro-

żenia, a do 2025 r. sieć bezprzewodowa 

5. generacji powinna pokryć wszystkie 

miasta i główne szlaki transportowe.

Amazon zainwestuje w polskich fachowców
Amazon zamierza powiększyć zespół specjalistów w swoim ośrodku badań i rozwoju w Gdańsku o 200 osób. 

Tym samym załoga Amazon Development Center Poland liczyć będzie ok. 650 fachowców. Będą wśród nich 

programiści i specjaliści w zakresie przetwarzania języka naturalnego. Gdańskie centrum B&R pracuje 

m.in. nad oprogramowaniem do asystenta głosowego Alexa. Powstało w 2013 r. na bazie przejętego ośrodka 

polskiej firmy Ivona Software. Według danych Tactica z 2016 r. w ciągu pięciu lat rynek wirtualnych asysten-

tów 8-krotnie zwiększy swoją wartość.

Gigant zapowiedział również znaczny wzrost liczby miejsc pracy w swoich pięciu centrach logistycznych 

w Polsce. Według danych z 2017 r. Amazon zainwestował w Polsce od 2014 r. ponad 3 mld zł.

Firmy drogo zapłacą 
za nadużycia
Nawet 30 mln zł będzie kosztować uwikłanie w korup-

cję i oszustwa. Ministerstwo Sprawiedliwości przygotowu-

je przepisy dotyczące karania nieuczciwych firm. Mają one 

obowiązywać jeszcze w tym roku – informuje PAP. 

Resort zauważa, że trudno jest wyegzekwować sankcje wo-

bec przedsiębiorstwa, którego pracownicy są zamiesza-

ni w działania niezgodne z prawem. Wiceminister Marcin 

Warchoł przytacza przykład HP Polska i tzw. infoafery zwią-

zanej z korupcją w Centrum Projektów Informatycznych. 

Proces w tej sprawie wytoczył koncernowi amerykański 

wymiar sprawiedliwości. W 2014 r. centrala HP przyznała, 

że dochodziło do działań korupcyjnych m.in. w Polsce,

i zapłaciła w związku ze sprawą 108 mln dol. W kraju nie 

było podstaw prawnych do podobnego postępowania.

W ramach zmian oprócz podniesienia kar ma być m.in. 

zniesiony warunek skazania osoby fizycznej. np. pre-

zesa spółki, aby można było wyciągnąć konsekwencje 

wobec przedsiębiorstwa. Nawet gdy firma nie wykazu-

je przychodów, ale ma majątek, będzie można orzec karę 

– obecnie wartość sankcji wobec „podmiotu zbiorowego” 

może wynosić do do 3 proc. przychodów. 

Action spraw-
dzony przez 
skarbówkę
W końcu czerwca br. kontrolerzy 

skarbówki doszli do wniosku, 

że Action jest czysty w sprawie do-

tyczącej VAT za marzec, kwiecień 

i lipiec 2014 r. Mazowiecki UCS zde-

cydował o zakończeniu postępo-

wania kontrolnego za ten okres 

– poinformowała spółka. Skarbówka 

sprawdzała rzetelność deklarowa-

nych podstaw opodatkowania oraz 

prawidłowość obliczania i wpłaca-

nia VAT. W wynikach kontroli za wy-

mienione miesiące stwierdzono, że 

brak jest podstaw do odmowy prawa 

obniżenia kwoty podatku należnego 

o podatek naliczony.

Action wcześniej otrzymał wyni-

ki kontroli VAT za okres od sierpnia 

2014 r. do marca 2015 r. oraz za maj 

2012 r. Również w tych przypadkach 

w ocenie Urzędu Celno-Skarbowego 

rozliczenia VAT spółki nie wzbudziły 

zastrzeżeń.

Cisco otwiera się szerzej  
na programistów

Producent udostępnił nowe narzędzia oraz otwar-

ty interfejs programowania aplikacji (API) dla de-

weloperów w ramach Cisco DNA Center – centrum 

zarządzania i automatyzacji tzw. sieci intuicyjnej. 

Ma to ułatwić przekształcenie sieci składającej się 

z wielu urządzeń w jeden spójny system. 

Przy programowaniu deweloperzy będą mogli wy-

korzystywać dane analityczne i inne informacje. 

To kontynuacja działań producenta, zmierzająca 

do stworzenia otwartej, programowalnej platfor-

my obejmującej całe środowisko sieciowe. Cisco 

połączyło platformy do zdalnej komunikacji Spark 

i Webex. Ma to zwiększyć efektywność zdalnych 

spotkań służbowych i wykorzystanie komunika-

cji wideo.

Koncern jest w fazie transformacji z producenta 

sprzętu sieciowego w dostawcę usług i oprogramo-

wania. Cisco dąży zwłaszcza do zwiększenia przy-

chodów w modelu abonamentowym. Z subskrypcji 

oprogramowania firma generuje już ponad połowę 

(55 proc.) wpływów ze sprzedaży software’u.

W minionym kwartale Cisco zwiększyło sprzedaż 

o 4 proc. – do 12,5 mld dol., a zysk o 7 proc., 

do 2,7 mld dol. To kolejny kwartał wzrostu. 

Według CEO Chucka Robbinsa widać już efekty 

restrukturyzacji.
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NTT po kontroli ws. VAT
Mazowiecki UCS w czerwcu br. zakończył postępowanie kontrolne w sprawie VAT w NTT System, 

obejmujące rozliczenia od stycznia do lutego 2013 r. Badano rzetelność deklarowanych podstaw 

opodatkowania, jak również prawidłowość obliczania i wpłacania podatku od towarów i usług. 

Nie stwierdzono nieprawidłowości – poinformował zarząd spółki. Stosowne wnioski UCS przedstawił 

w wyniku kontroli, przekazanym spółce. W jego ocenie NTT dochował należytej staranności w reali-

zowanych transakcjach. Naczelnik UCS uznał więc, że nie ma podstaw do odmowy prawa obniżenia 

kwoty podatku należnego o podatek naliczony wykazany w fakturach zakupu. Jest to kolejne w tym 

roku postępowanie kontrolne dotyczące VAT w NTT System, zakończone bez konsekwencji finanso-

wych dla spółki. W kwietniu br. mazowiecki UCS zamknął postępowanie obejmujące 2010 r. oraz wy-

brane miesiące 2009 r. Również w tych przypadkach kontrolerzy nie stwierdzili nieprawidłowości.

Konsolidacja na polskim rynku 
outsourcingu IT
Udziałowcy Solid Brain zaakceptowali  

sprzedaż większościowego pakietu tej spółki 

we wstępnej umowie zawartej z IT Kontrakt. 

Transakcja dojdzie do skutku po uzyskaniu 

zgody UOKiK. Jej zamknięcie jest planowane 

w sierpniu 2018 r. Solid Brain specjalizuje się 

w tworzeniu oprogramowania na zlecenie 

i zarządzaniu nim w modelu outsourcingo-

wym. Firma ma siedzibę w Krakowie, zatrud-

nia blisko 200 osób.

Z kolei IT Kontrakt należy od ub.r. do funduszy 

Oaktree Capital Management oraz Corner- 

stone Partners (odkupiły udziały od Work 

Service). Inwestycja w Solid Brain jest kolej-

nym etapem budowy europejskiej grupy

 kapitałowej specjalizującej się w outsourcingu 

IT w zakresie tworzenia i utrzymywania 

oprogramowania.

Nowa spółka ma być liderem pod tym  

względem nie tylko w Polsce, lecz w całym 

regionie Europy Środkowej i Wschodniej, 

w regionie DACH (Niemcy, Austria i Szwaj- 

caria) i Skandynawii. Ten zakrojony na szero-

ką skalę projekt przewiduje zarówno przeję-

cia specjalistycznych podmiotów, jak i wzrost 

organiczny.

Nie ma zgody na upadłość  
spółki Indaty
Katowicki sąd odrzucił wniosek o ogłoszenie 

upadłości IndataCities, spółki z grupy Indata, 

który został złożony w marcu br. Postanowienie 

w tej sprawie wydano 18 czerwca. Sąd wyjaśnia 

swoją decyzję tym, że firma mimo wezwania nie 

wpłaciła zaliczki na wydatki w ustawowym ter-

minie. IndataCities zaprzecza.

Spółka kilka dni wcześniej złożyła również 

wniosek o restrukturyzację, gdyż w ocenie 

zarządu jest szansa na kontynuowanie dzia-

łalności i uregulowanie zobowiązań w ramach 

układu.

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

o ogłoszenie upadłości złożyła także Indata SA. 

Obecnie firma czeka na decyzję sądu w tej 

sprawie.

Główna spółka oraz niektóre firmy zależ-

ne (IndataCities, Indata Utilities, Positive 

Power) wnioskowały o upadłość z powodu 

problemów z płynnością finansową. Wierzy-

ciele – banki i obligatariusze – domagają się 

uregulowania zobowiązań idących w milio-

ny złotych. Ostatnio ING Bank Śląski zażą-

dał od Indata SA spłaty kredytu w wysokości 

5,1 mln zł.

Spółka Indata w końcu czerwca ponownie 

poinformowała o tym, że nie wypłaci odse-

tek od obligacji (wyemitowano je na kwotę 

1 mln zł), tłumacząc się brakiem środków. 

Na razie więc wierzyciele tej firmy muszą 

uzbroić się w cierpliwość.

Wartość indeksu na dzień 10 lipca br.

868

INDEKS 
IT.Channel 20 

Wprawdzie rubryka, jakkolwiek by na to nie 

patrzeć, giełdowa narzuca redakcji pewną 

konwencję, ale akurat w tym miesiącu po-

stanowiliśmy zrezygnować z opisu bieżą-

cych wydarzeń na rzecz czegoś (chyba) 

weselszego. W trosce o czytelnika. No bo 

ile można czytać w komentarzu do nasze-

go autorskiego indeksu, że sklepy sprzedają 

niewiele, nie ma ciekawych wdrożeń, a ad-

ministracja – wiadomo… No właśnie. A spoj-

rzenie w przyszłość daje pewną nadzieję, że 

dobre czasy dla naszej branży jeszcze na-

dejdą. Lekki optymizm opieramy na analizie 

rynków światowych, na których dzieje się 

wiele ciekawych rzeczy. Interesujące dane 

płyną np. z segmentu chatbotów. W skrócie 

jest to oprogramowanie symulujące pracę 

człowieka – mowa o wirtualnych asysten-

tach w smartfonach, call center banku czy 

live chatach. Rynek botów rośnie wyjątkowo 

dynamicznie: już dzisiaj działa ponad 300 

firm zajmujących się tworzeniem tego typu 

oprogramowania, a łączna wartość zainwe-

stowanych w nie środków szacowana jest na 

ponad 21 mld dol. Chatboty to oszczędność, 

a także usprawnienie działania firmy.

Kolejnym ciekawym segmentem są tzw. in-

teligentne miasta. Koncepcji ich budowy 

jest wiele, sporo jednak mówi się o tym, że 

dzięki Big Data, systemom uczącym się oraz 

sztucznej inteligencji będzie można lepiej 

planować rozwój miast, a także zarządzać 

podstawowymi usługami publicznymi taki-

mi jak transport czy bezpieczeństwo. A to 

wymarzone pole do popisu dla integratorów, 

także tych giełdowych. Są jeszcze inne prze-

strzenie do rozwoju w kolejnych latach. 

Nie martwmy się więc tym, że na naszej 

giełdzie trwa pewnego rodzaju dekoniunk-

tura, jeśli chodzi o firmy IT. Ceny akcji będą 

się zmieniać – ci, którzy dziś sprzedają, ju-

tro będą kupować. W tym kontekście war-

to podkreślić lekki wzrost wartości indeksu 

w porównaniu z ubiegłym miesiącem. 

Małe 9 punktów więcej, a jednak cieszy.
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Wpadli oszuści z fikcyjnych e-sklepów
Funkcjonariusze z gdańskiego oddziału CBŚP zatrzymali cztery osoby podejrzane o oszustwa 

internetowe. Z ustaleń śledczych wynika, że są to członkowie zorganizowanej grupy przestęp-

czej. Założyli 17 fikcyjnych e-sklepów z elektroniką. Oferowali w nich nieistniejący towar od 

czerwca 2016 r. do lutego 2018 r. Łączna kwota wyłudzonych w ten sposób pieniędzy przekra-

cza 2,5 mln zł. Przelewy od klientów trafiały na konta bankowe zakładane na tzw. słupy, 

a następnie środki były transferowane na gieł-

dy kryptowalut w Polsce i za granicą. Do tej 

pory ustalono 2,7 tys. pokrzywdzonych.

Zatrzymani to mieszkańcy Trójmiasta i okolic 

w wieku 22 i 23 lat. Prokurator postawił im 

zarzuty: oszustwa dotyczącego mienia 

znacznej wartości, prania pieniędzy oraz 

udziału w zorganizowanej grupie przestęp-

czej. Podejrzanym grozić może kara do 15 lat 

pozbawienia wolności. Śledztwo ma charak-

ter rozwojowy. CBŚP nie wyklucza kolejnych 

zatrzymań.

Qumak porozumiał się z Oracle’em
Załatwiono sprawę spłaty przez polską spółkę ponad 8 mln zł. Takich pieniędzy domaga się ame-

rykańska korporacja z tytułu usług asysty technicznej świadczonej klientom integratora. W końcu 

maja br. Qumak otrzymał w tej sprawie nakaz zapłaty z dwutygodniowym terminem uregulowania 

należności. W odpowiedzi skierował do sądu zarzuty wobec nakazu.

W porozumieniu zawartym w końcu czerwca spółki ustaliły harmonogram spłaty wspomnianej 

kwoty. Jeżeli polska firma będzie terminowo regulować należności, Oracle powstrzyma się z wnio-

skiem o egzekucję długu. Co więcej, obiecał, że po spłacie całej sumy umorzy odsetki za opóźnie-

nie, koszty sądowe i zastępstwa procesowego w tej sprawie.

Najbardziej pożądani 
pracodawcy IT w Polsce
Google jest firmą, w której najbardziej 

chcą pracować polscy specjaliści IT  

– wynika z badania Antal „Najbardziej 

pożądani pracodawcy 2017 w opinii 

specjalistów i menedżerów”. Gigant 

znalazł się na topie kolejny rok z rzędu. 

Przyczyniła się do tego według raportu 

duża rozpoznawalność firmy, nietuzin-

kowa kultura organizacji i praca nad 

innowacyjnymi projektami.

Drugie miejsce ex aequo zajęli Ama-

zon i Microsoft. Na trzecim pierwszy 

raz w ścisłej czołówce znalazła się pol-

ska spółka – CD Projekt. Jej notowania 

wśród polskich fachowców z bran-

ży wzrosły ze względu na sukcesy na 

światowym rynku. Na podium ex aequo 

z CD Projectem znalazł się Intel.

Jak zauważa Aleksandra Kujawa, Bu-

siness Unit Manager Antal IT Services, 

specjaliści wybierają pracodawców ofe-

rujących elastyczne formy współpracy. 

Wyższa kadra zarządzająca preferuje 

etat. Wymienione korzyści może prze-

ważyć tylko wyższe wynagrodzenie 

netto na umowę B2B. Zwłaszcza spe-

cjaliści do 40 roku życia coraz częściej 

wolą nie wiązać się etatem.

Według danych z raportu dla wszyst-

kich branż, kluczowymi elementami 

przy dokonywaniu wyboru pracodawcy 

były wielkość i prestiż (59 proc. odpo-

wiedzi) oraz styl zarządzania i kultura 

organizacyjna firmy (51 proc.). Dopiero 

na trzecim miejscu znalazła się wyso-

kość wynagrodzenia (48 proc.), ale rok 

wcześniej zarobki miały mniejsze zna-

czenie (40 proc.).

Polycom przejęty  
za 2 mld dol.
Plantronics sfinalizował przejęcie Polycomu kosztem 2 mld dol.  

Celem jest stworzenie giganta oferującego kompleksowe systemy 

komunikacji (Plantronics dotychczas specjalizował się w zestawach 

słuchawkowych, analityce, produktach do współpracy). Dzięki prze-

jęciu Plantronics dysponuje obecnie kompleksowym portfolio roz-

wiązań z zakresu komunikacji i współpracy (zestawy słuchawkowe, 

oprogramowanie, telefony stacjonarne, systemy konferencyjne  

audio i wideo, analityka, usługi). Zapewnia, że jest w stanie dostar-

czyć komplementarne rozwiązania dla wszystkich rodzajów przed-

siębiorstw, niezależnie od wielkości i branży.

Globalny rynek systemów zintegrowanej komunikacji i współpracy 

(UCC) będzie wart według prognozy Frost and Sullivan 39,9 mld dol. 

w 2019 r. Głównym źródłem dochodów będą usługi (66 proc.).

Połączone firmy wygenerują łącznie w br. ok. 2 mld dol. obrotów. 

Polycom powstaław 1990 r. Zatrudnia 2,8 tys. specjalistów. Z po-

nad 1,14 mld dol. rocznych przychodów w ub.r. najwięcej wypra-

cował w sektorze przedsiębiorstw (27 proc.) oraz w administracji 

(19 proc.). Obroty firmy generują rozwiązania wykorzystujące trans-

misję wideo (34 proc.), głosowe (38 proc.) oraz usługi (28 proc.).

Firmy wyłączą
monitoring?
Zamieszanie w związku z RODO. Firmy mają 

czas do początku października br. na dostoso-

wanie się do nowych regulacji w zakresie moni-

toringu. Taki termin wyznaczyła prezes Urzędu 

Ochrony Danych Osobowych, Edyta Bielak- 

-Jomaa. Oznacza to, że do końca III kw. br. 

wszystkie podmioty, które stosują nadzór wi-

deo, muszą przeprowadzić audyt w tym za-

kresie. Trzeba będzie w pierwszej kolejności 

sprawdzić, czy jest podstawa prawna do moni-

toringu, czy dopełniono wszystkich formalności 

wymaganych nowymi regulacjami (jak obowią-

zek poinformowania pracowników, iż są w za-

sięgu kamer, odpowiednie zapisy w regulaminie 

zakładu pracy), czy rozmieszczenie sprzętu nie 

narusza przepisów itd. UODO opublikował rów-

nież wskazówki dla przedsiębiorstw, jak obecnie 

stosować monitoring wideo.

Prezes urzędu zapowiedziała, że po upły-

wie moratorium zacznie egzekwować nowe 

przepisy.
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Tech Data: nowy 
menedżer od 
sieciówki

Dawid Banasiuk na stanowisku 

junior business development 

managera w Tech Dacie odpo-

wiada za zwiększenie sprzedaży 

partnerom handlowym produk-

tów Ruckus Networks, Extreme 

Networks, Broadcom, Mellanox 

i QLogic. Do jego obowiązków 

należy także pozyskanie nowych 

partnerów, koordynacja działań 

marketingowych, organizacja 

szkoleń handlowych, współpraca 

z producentami. Bezpośrednim 

przełożonym nowego menedże-

ra jest Marcin Zieliński, Advanced 

Solution Director.

Dawid Banasiuk posiada 2-let-

nie doświadczenie w dystrybucji 

IT. Z Tech Datą jest związany od 

2016 roku. Wcześniej pracował 

na stanowisku HPE engineera. 

Odpowiadał przede wszystkim 

za rozwiązania sieciowe, z Aru-

bą na czele. Dawid Banasiuk stu-

diował informatykę w Wyższej 

Szkole Technologii Informatycz-

nych w Warszawie.

S4E: Ireneusz 
Dąbrowski 
szefem rady 
nadzorczej
Walne zgromadzenie ak-

cjonariuszy S4E powo-

łało do rady nadzorczej 

pięć osób na wspólną 3-letnią kadencję, rozpoczynającą 

się 6 lipca br. Przewodniczącym został Ireneusz Dąbrowski, 

który od września 2016 r. kieruje radą nadzorczą ABC Daty. 

Z branżą jest związany od ponad 40 lat. Był m.in. współza-

łożycielem jednej z pierwszych prywatnych fi rm kompute-

rowych w Polsce – SPTK Comtech i Comtech. W latach 90. 

pracował w DHI, potem w Computer 2000 Polska, który zo-

stał przejęty przez Tech Datę. Ireneusz Dąbrowski był w ko-

lejnych latach (1996–2011) m.in. dyrektorem zarządzającym 

i członkiem zarządu polskiego oddziału Tech Daty oraz dy-

rektorem regionalnym w CEE, a ponadto wiceprezesem PIIT 

(2001–2005) i przewodniczącym Rady Izby (2006–2007).

Na wspólną kadencję do rady nadzorczej S4E powołania 

otrzymali również Andrzej Bąk (wiceprezes ABC Data Finan-

se) jako wiceprzewodniczący oraz członkowie rady: Marcin 

Sobka (dyrektor kontrolingu i raportowania grupy ABC Data), 

Piotr Żelakiewicz (prezes iSource’a) i Katarzyna Lomankie-

wicz (dyrektor departamentu skarbu w ABC Dacie).

W ostatnim czasie doszło również do zmian w zarządzie 

S4E. Funkcję wiceprezesa odpowiedzialnego za fi nanse 

spółki na początku lipca br. objęła Aneta Bartnicka.

innovaphone wzmacnia zespół w Polsce
Stanowisko area sales managera w innovaphone w Polsce objął Rafał Lipka-Zanozik. Jego celem jest rozwój fi rmy 

na lokalnym rynku oraz rozbudowa sieci partnerów, zwłaszcza we współpracy z dystrybutorami (Komsa i Kontel).

Nowy menedżer w innovaphone ma kilkunastoletnie doświadczenie w branży IT i telekomunikacyjnej. Współpra-

cował z producentami oprogramowania, dystrybutorami IT i telco, jak również z dostawcami rozwiązań. W ostat-

nich latach był sales managerem ICT w Gawinecie (2017–2018), kierownikiem sprzedaży w Milky Way Labs 

(2016–2017), dyrektorem sprzedaży w MultimHex (2013–2016) oraz sales managerem w Versimie (2011–2012).

Komputronik 
Biznes: Różański 
dyrektorem

Andrzej Różański objął stanowi-

sko dyrektora działu sprzedaży 

rozwiązań IT i bezpieczeństwa 

w modelu usługowym. Odpo-

wiada m.in. za dostarczanie śro-

dowiska IT, zarządzanie nim, 

wsparcie użytkownika, outsour-

cing druku i bezpieczeństwa.

Specjalista posiada ponad dwu-

dziestoletnie doświadczenie 

w branży ICT. Poprzednio był dy-

rektorem odpowiedzialnym za 

sprzedaż i rozwiązania w Immu-

sec (2017–2018) oraz dyrektorem 

operacyjnym Integrated Solu-

tions (2011–2016). Z grupą Orange 

był związany od 2002 r. Pracował 

również na stanowiskach kierow-

niczych w spółkach Datacom 

Systems, Nortel i Siemens. 

Jest absolwentem Francusko-

-Polskiej Wyższej Szkoły Nowych 

Technik Informatyczno-Komu-

nikacyjnych (EFP) w Poznaniu. 

Ostatnio zajmował się też konsul-

tingiem z zakresu przetwarzania 

i zabezpieczania danych.
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Split payment nie dla wszystkich
Część drobnych przedsiębiorców unik-

nie split payment, bo zapłata w modelu 

podzielonej płatności (MPP) nie będzie 

możliwa na rachunek ROR. Nie można 

otworzyć rachunku VAT do wykorzy-

stywanego w działalności gospodarczej 

konta osobistego – poinformowało Mini-

sterstwo Finansów. Tym samym drobni 

przedsiębiorcy, posiadający tylko zwykły 

osobisty rachunek bankowy, nie zosta-

ną objęci MPP. Mechanizm ten polega na 

tym, że należność za fakturę jest dzie-

lona na kwotę netto i VAT – ten ostatni 

trafia na osobne konto, do którego przedsiębiorca ma ograniczony dostęp. Może z niego korzystać 

w określony sposób – do regulowania należności podatkowych lub zapłaty równowartości VAT kon-

trahentowi. Jednak gdy nabywca będzie chciał zapłacić za fakturę na zasadzie MPP, robiąc przelew 

na rachunek ROR, wówczas zostanie on odrzucony.

Przepisy dotyczące podzielonej płatności weszły w życie 1 lipca br. Mechanizm jest dobrowolny, ale 

o jego stosowaniu decyduje nabywca, a sprzedawca musi się dostosować.

Teradata: 
„SAP nas okradł”

Teradata pozwała SAP-a. Zarzuca niemieckiemu 

koncernowi kradzież tajemnic firmy, które we-

dług niej wykorzystano do stworzenia platformy 

bazodanowej HANA, czyli kluczowego produk-

tu giganta. Utrzymuje, że nielegalnie pozyskał on 

poufne informacje poprzez założoną 10 lat temu 

spółkę joint venture. „SAP nigdy nie rozwinąłby 

tak szybko HANA, gdyby nie ukradł tajemnic Tera-

daty” – podała spółka w oficjalnym oświadczeniu.

SAP nie komentuje zarzutów. Pojawiały się one 

zresztą już w poprzednich latach. Współzałoży-

ciel SAP-a Hasso Plattner utrzymywał wówczas, 

że HANA powstała w oparciu o bazę danych 

o nazwie Hyrise, którą z kolei stworzył Instytut 

Hasso Plattnera w Poczdamie. Hyrise według nie-

go jest produktem open source.

Sąd podtrzymał 
karę dla Terga

Sąd Apelacyjny podtrzymał karę dla Terga wy-

mierzoną przez UOKiK w 2014 r. W ocenie urzędu 

jeden z potentatów na polskim rynku retailo-

wym nierzetelnie informował klientów o promocji 

w swoim sklepie internetowym electro.pl (do Ter-

ga należy również m.in. sieć Media Expert).

Otóż electro.pl wprowadziło promocję w po-

staci darmowej dostawy towaru. Miała ona obo-

wiązywać krótko, np. przez 48 godzin. Dlatego 

konsument mógł dojść do wniosku, że taka 

okazja już się nie powtórzy i trzeba szybko de-

cydować się na zakup. Nie była to jednak wyjąt-

kowa akcja, bo po zakończeniu jednej promocji 

natychmiast rozpoczynała się kolejna. W su-

mie darmowa dostawa obowiązywała przez 

ponad miesiąc. UOKiK nałożył na spółkę karę 

w wysokości 349,1 tys. zł. Po oddaleniu odwo-

łania przez Sąd Ochrony Konkurencji i Konsu-

mentów w maju 2017 r., Terg wniósł apelację. 

W maju 2018 r. Sąd Apelacyjny wydał wyrok, 

w którym utrzymał decyzję UOKiK. Wyjaśnił, 

że koszty dostawy mają istotne znaczenie przy 

podejmowaniu decyzji o zakupie. 

To kolejna przegrana Terga przed sądem 

w sprawie kary nałożonej przez UOKiK. W lu-

tym br. Sąd Najwyższy podtrzymał karę dla 

spółki za przejęcie electro.pl bez zgody UOKiK 

w 2012 r. Wysokość nałożonej na Terga sankcji 

w tym przypadku to 40 tys. zł.

Huawei ma umowę 
z polską spółką
Chiński gigant i Hawe Telekom podpisały umowy o współpracy, obejmujące m.in. kooperację 

technologiczną i handlową. W jej ramach polska spółka będzie mogła m.in. liczyć na finansowa-

nie przez Huawei wspólnych projektów.

Negocjacje w sprawie partnerstwa ciągnęły się ponad rok. List intencyjny między Huawei  

a Mediatelem, do którego należy Hawe Telekom, podpisano w marcu ub.r. 

Ostatnie kwartały nie były łatwe dla spółki i całej grupy. W ubiegłym roku największy wierzyciel 

Hawe Telekom – Agencja Rozwoju Przemysłu – złożyła wniosek o upadłość integratora. Został 

on oddalony przez sąd. Obecnie Hawe Telekom jest w restrukturyzacji. Współpraca z Huawei 

ma umożliwić szybszy wzrost grupy.

Opóźnienie na rynku notebooków
Problemy Intela z produkcją procesorów Core 

nowej generacji mogą doprowadzić do turbu-

lencji na rynku notebooków. Najwięksi gracze 

obawiają się, że w okresie największego popytu 

w II poł. br. na rynku nie będzie nowych lapto-

pów z najnowszymi CPU. Tym samym klientów 

trudniej będzie przekonać do zakupu premiero-

wych komputerów przenośnych.

Ten kiepski dla branży scenariusz rysuje się 

z tego powodu, że Intel nie jest w stanie dostar-

czyć na czas producentom odpowiedniej ilości 

nowych CPU – wynika z informacji Digitimes. 

Prawdopodobnie dopiero w przyszłym roku 

podzespoły kolejnej generacji pojawią się w wy-

starczającej ilości. 

Dlatego producenci zmniejszyli cele sprze-

dażowe dla komputerów przenośnych w br. 

– twierdzi tajwański serwis. W rezultacie we-

dług prognozy dostawy notebooków zmaleją 

w porównaniu z 2017 r., a ten trend przypusz-

czalnie potrwa do I poł. 2019 r. W tej sytuacji 

najwięksi producenci PC będą prawdopodob-

nie koncentrować się w II poł. br. na sprzedaży 

notebooków dla graczy i sprzęcie biznesowym. 

W końcu czerwca szef Intela Brian Krzanich 

podał się do dymisji z powodu – jak oficjalnie 

poinformowała korporacja – ujawnienia bliskiej 

relacji z pracownicą firmy. Nie jest jednak wy-

kluczone, że musiał rozstać się z koncernem 

z zupełnie innych względów.
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W holenderskim Noordwijk aan Zee odbyło się jedno z najciekawszych  
wydarzeń dotyczących europejskiej dystrybucji – GTDC Summit EMEA. 

To okazja dla dystrybutorów z naszego regionu do nawiązania 
bądź podtrzymania relacji z producentami z całego świata.

TOMASZ GOŁĘBIOWSKI, NOORDWIJK AAN ZEE

Do n admorskiego kurortu położonego na uro-
kliwym holenderskim wybrzeżu Morza Pół-
nocnego, na zaproszenie organizacji Global 

Technology Distribution Council, przyjechało blisko 200 przed- 
stawicieli producentów, dystrybutorów, analityków i dzienni-
karzy. Głównym celem wydarzenia była możliwość nawiązania 
relacji handlowych, a także próba szerszego spojrzenia na sy-
tuację w europejskiej dystrybucji. Stąd obecność specjalistów 
z takich firm, jak GfK, Context czy Canalys.

W gronie producentów znajdowali się przedstawiciele czo-
łowych marek, jak Acronis, Cisco, Eaton, Extreme Networks, 

HPE, Huawei, Lenovo czy IBM, a także szeregu mniej znanych 
w Polsce dostawców, m.in.: Splunk (systemy analityczne), Bi-
natone Communications (systemy nadzoru dla użytkowników 
domowych), Napatech (rozwiązania sieciowe) oraz StarTech.
com (stacje dokujące, przejściówki). Wśród dystrybutorów nie 
zabrakło Arrow ECS, Ingram Micro czy Tech Daty, natomiast 
z polskich graczy pojawili się przedstawiciele AB i Veracompu. 
Do Noordwijk przybył też Jacek Murawski, który w bruksel-
skim biurze Ingram Micro pełni rolę wiceprezesa odpowie-
dzialnego za współpracę i relacje z producentami w regionie 
EMEA.

GTDC Summit EMEA: 
dystrybucja w nowych czasach

TIM CURRAN, CEO GTDC
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Tematyka tegorocznej edycji GTDC Summit skupiła się 
wokół najnowszych trendów i innowacji technologicznych, 
wyzwań, jakie czekają dystrybutorów IT w związku ze zmie-
niającym się rynkiem i postępującą cyfryzacją, a także tworze-
nia nowych partnerstw dystrybucyjnych.

SIŁA MODELU 2-TIER
Na przestrzeni ostatnich 24 miesięcy aż 600 nowych produ-
centów zawarło umowy dystrybucyjne z członkami GTDC (do 
organizacji należy 18 dystrybutorów z całego świata, w tym AB 
i ABC Data). Towarzyszy temu wzrost sprzedaży w europej-
skim kanale dystrybucyjnym. Największy wpływ na to ma 
powiększająca się gama nowych usług – przede wszystkim 
chmurowych – oferowanych przez dostawców. Ponadto dys-
trybutorzy wspierają dzisiaj dostawców rozwiązań i producen-
tów w trakcie całego cyklu życia danej technologii czy usługi 
– od fazy uruchomienia przez użytkowanie po dojrzałość czy 
proces aktualizacyjny.

Wprawdzie „przepychanie pudełek” wciąż jest niezwykle 
istotne, ale dystrybutorzy stają się solution providerami, bez 
których ani producenci, ani resellerzy nie mieliby możliwości 
skutecznego prowadzenia biznesu. Potwierdzają to rezultaty 
badania przeprowadzonego wśród 50 czołowych producentów 
w Europie i USA, które opublikowano w raporcie „2018 Tech 
Distribution Outlook”. Wynika z niego, że 64 proc. vendorów 
oczekuje znaczącego wzrostu sprzedaży za pośrednictwem 
dystrybutorów, a jedynie 2 proc. spodziewa się zwiększenia 
przychodów w efekcie działań w modelu direct sales.

To właśnie usługi z wartością dodaną defi niują dziś dystrybu-
cję, nie zaś jedynie dostarczenie danego zamówienia pod okre-
śloną adres. Według GTDC dystrybucja zyskuje na popularności 
we wszystkich segmentach rynku, w tym w chmurze, a dys-
trybutorzy przewidują przekroczenie poziomu 34 mln euro
ze sprzedaży do 2020 r.

– Transformacja cyfrowa, której udziałem są wszystkie sek-
tory rynkowe, sprawiła, że rola dystrybutorów IT ewoluowała 
m.in. w zakresie wsparcia rozwoju biznesu partnerów na wybra-
nych przez nich rynkach. Muszę przyznać, że nigdy wcześniej nie 
byłem świadkiem bardziej ekscytującego i dynamicznego czasu 
w historii dystrybucji IT – podkreśla Tim Curran, CEO GTDC.

DYSTRYBUCJA USŁUG: 
ŁATWO POWIEDZIEĆ...
O ile entuzjazm szefa GTDC jest w dużej mierze uzasadniony, 
o tyle z punktu widzenia dystrybutorów sytuacja wygląda nieco 
inaczej: poproszeni o wskazanie najtrudniejszego wyzwania, 
z jakim musieli się mierzyć w dotychczasowej karierze, najczę-
ściej wymieniali właśnie transformację, czyli przechodzenie ze 
sprzedaży sprzętu na sprzedaż usług.

Rezultaty badania przeprowadzonego wśród dystrybuto-
rów uczestniczących w Summit EMEA wyraźnie pokazują, że 
nie czują się oni jeszcze w pełni gotowi, żeby wykorzystać po-
tencjał, jaki tkwi w szybko rozwijającym się modelu usługo-
wym (z danych amerykańskiego CRN-a wynika, że do 2020 r. 
ok. 50 proc. klientów z segmentu MŚP przestawi się na model 

chmurowy, wobec 12 proc. obecnie). Jednym z wyzwań jest 
chociażby dostosowanie tradycyjnych, transakcyjnych mode-
li fi nansowania sprzedaży do rzeczywistości, w której klienci 
płacą resellerom za dostęp do usług i rozliczają się w zależ-
ności od tego, na ile intensywnie z nich korzystają. Stąd obec-
ność przedstawiciela fi rmy Levantor, która stworzyła ofertę 
Cloud Finance m.in. z myślą o zabezpieczeniu integratorów 
przed ryzykiem, jakie niosą ze sobą niewypłacalni klienci. Te-
go typu produktów i usług fi nansowych będzie z pewnością 
przybywać.

Jesteśmy zachwyceni trendami, które obser-
wujemy w 2018 roku. W pierwszym kwartale 

branża dystrybucyjna urosła w Europie na wszystkich głów-
nych rynkach i widzimy już, że ten trend utrzyma się w bieżą-
cym kwartale. Także producenci i dostawcy usług podchodzą 
entuzjastycznie do możliwości, jakie otwiera przed nimi dystry-
bucja – większy zasięg i efektywność, ale też unikalne wsparcie, 
jakie zapewniają dziś dystrybutorzy.

Peter van den Berg
dyrektor generalny GTDC na region EMEA i APAC
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Rynek małych przenośnych urządzeń z kategorii rugged czeka w najbliższym 
czasie intensywny rozwój, a Panasonic zamierza zdobyć w nim znaczący udział, 

budując sieć wyspecjalizowanych partnerów – wynika z deklaracji przedstawicieli 
producenta podczas walijskiej premiery Toughbooka FZ-T1.

KRZYSZTOF PASŁAWSKI, CARDIFF

Nowy wzmacniany tablet japoń-
skiej marki to urządzenie z sys-
temem Android 8.1 i 5-calowym 

ekranem, odporne na upadki, zalanie 
i pył, wyposażone w czytnik kodów kre-
skowych. Może przez 12 godzin działać na 
baterii. FZ-T1 został zaprojektowany dla 
pracowników mobilnych z takich branż 
jak: produkcja, transport, logistyka, han-
del. Premierowy model będzie dostępny 
w polskiej dystrybucji od sierpnia br.

Wzrost zapotrzebowania na takie roz-
wiązania w  najbliższych latach mają 
zwiększać głównie dwa czynniki: zakoń-
czenie wsparcia dla mobilnego systemu 
Windows CE, co powoduje przejście użyt-
kowników handheldów (terminali mobil-
nych) z tym oprogramowaniem na sprzęt 
z Androidem, oraz dobra sytuacja gospo-
darcza na świecie, zachęcająca przedsię-
biorstwa do inwestycji.

– Rynek laptopów i tabletów rugged bę-
dzie stabilny w ciągu najbliższych 3–4 lat. 
Wyraźny wzrost przewidywany jest na-
tomiast w przypadku handheldów – pod-
kreśla Kevin Jones, Managing Director 
Panasonica.

Według VDC Research w 2016 r. sprze-
daż wzmocnionych mobilnych terminali 
zwiększyła się na świecie o 176 proc.

– W 2020 r. chcemy mieć 10 proc. udzia-
łu w rynku handheldów – deklaruje Jan 
Kaempfer, dyrektor marketingu w Pana-
sonic Computer Product Solutions.

Użytkownikami takich urządzeń mogą 
być przedsiębiorstwa specjalizujące się 
w transporcie, logistyce, zakłady produk-
cyjne, firmy handlowe i serwisowe, a tak-
że przedsiębiorstwa dostawcze, pocztowe 
czy też placówki gastronomiczne. W ma-

Panasonic: nowy 
Toughbook dla partnerów

PANASONIC POSZERZYŁ PORTFOLIO PRODUKTÓW RUGGED O HANDHELDY, CZYLI TERMINALE MOBILNE. 

DOSTARCZAMY NIE TYLKO URZĄDZENIA, LECZ TAKŻE KOMPLETNE ROZWIĄZANIA – PODKREŚLA FIRMA.

OŚRODEK PANASONIC COMPUTER PRODUCTS EUROPE W CARDIFF ZAJMUJE SIĘ M.IN. DOSTOSOWANIEM URZĄDZEŃ 

I OPROGRAMOWANIA DO POTRZEB KONKRETNYCH KLIENTÓW BIZNESOWYCH, JAK RÓWNIEŻ SERWISOWANIEM SPRZĘTU.
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gazynach –  odpowiednio wyposażone 
w dodatki i aplikacje – terminale mobil-
ne mogą służyć do odszukiwania towarów 
i zarządzania operacjami (podobną funk-
cję mogą pełnić w retailu), a także do skła-
dania zamówień podczas inwentaryzacji 
czy sprawdzania informacji dla klienta. 
Z kolei w przemyśle można je wykorzy-
stywać do kontroli jakości i zarządzania 
operacjami, w restauracjach przydadzą 
się do składania zamówień przez kelne-
rów, kontroli zapasów itd.

JEDEN DYSTRYBUTOR, 
WIELE KRAJÓW
Specjaliści Panasonica podkreślają, że pro-
ducent sporo zainwestował w Androida, 
jak również wsparcie kanału partnerskie-
go dla nowego sprzętu FZ-T1. Autoryzo-
wanym dystrybutorem tych produktów 
został Scansource, amerykański VAD wy-
specjalizowany w asortymencie AutoID.

– Dla Panasonica prezentowane rozwią-
zania są relatywnie nowe, a my jesteśmy 
największym dystrybutorem w tym seg-
mencie i mamy wieloletnie doświadczenie. 
Miesięcznie kilka tysięcy resellerów kupuje 
u nas handheldy – podkreśla Maurice van 
Rijn, szef Scansource’a w Europie.

Dodaje, że trend wymiany urządzeń 
na sprzęt z Androidem jest już wyraźny 
w krajach zachodnich, ale jeszcze nie we 
wschodniej Europie i w Polsce. Tutaj do-
piero nadejdzie. Zdaniem van Rijna szyb-

ko powinna rosnąć sprzedaż w przemyśle, 
w związku z dobrą sytuacją gospodarczą. 
Rozwój e-handlu stymuluje natomiast 
inwestycje w branży logistycznej. Spore 
nakłady na handheldy można zaobserwo-
wać wśród retailerów. Do największych 
rynków należy też transport.

POMOC DLA PARTNERÓW
W ramach wsparcia integratorów oferu-
jących Toughbooki Panasonic uruchomił 
program partnerski Edge, który ma zapew-
nić pomoc techniczną, marketingową oraz 
podczas sprzedaży urządzeń. Producent 
przygotował też bazę usług, aplikacji i za-
plecze serwisowe. To koniecznie, bo mo-
del sprzedaży FZ-T1 polega na oferowaniu 
rozwiązań dostosowanych do specyfi cz-
nych potrzeb użytkownika. Szerokie – jak 
deklaruje producent – możliwości w tym 

zakresie mają być jednym z kluczowych ar-
gumentów dla klientów, jak również fakt, 
że wszystko, co niezbędne do efektywne-
go funkcjonowania rozwiązania, zapewnia 
jeden dostawca. Ponadto samo urządzenie, 
jak przekonuje Panasonic, wyróżnia się na 
rynku – według producenta nie ma cień-
szego i  lżejszego mobilnego komputera 
o tak wysokiej odporności.

Dla klientów przygotowano zarówno 
dodatki sprzętowe (np. różne czytniki ko-
dów, stacje dokujące, uchwyty), aplikacje, 
zabezpieczenia, jak i usługi konsultingo-
we. Strategia Panasonica obejmuje m.in. 
zaangażowanie niezależnych dostawców 
oprogramowania do tworzenia aplikacji 
dla urządzeń Toughbook. Zbudowany 
przez Panasonica system COMPASS 2.0
(Complete Android Security and Ser-
vices) umożliwia firmom wdrożenie 
wzmocnionych urządzeń z Androidem 
i  zarządzanie nimi oraz zabezpiecze-
nie infrastruktury. FZ-T1 zapewnia też 
korzystanie z  Google Mobile Services 
(GMS), czyli zbioru aplikacji Google i in-
terfejsów API.

O  kastomizację sprzętu oraz profe-
sjonalną obsługę klienta i naprawy dba 
ośrodek Panasonic Computer Products 
Europe w Cardiff . Pracujący tam specja-
liści dostosowują urządzenia do życzeń 
konkretnych fi rm, pomagają w przygo-
towaniu projektów wdrożeń, integrują 
Toughbooki z istniejącymi rozwiązaniami 
danego klienta itp. Rolą Scansource’a jest 
z kolei zapewnienie integratorom wspar-
cia sprzedażowego i technicznego (bez 
napraw i serwisu). Dystrybutor zajmie 
się także szkoleniami resellerów z obsłu-
gi specjalistycznych aplikacji działających 
w systemie Android.

Zdecydowaliśmy się działać na rynku mobilnych komputerów rug-
ged w modelu pośrednim. Będziemy mieli jednego dystrybutora, ale 
zamierzamy rozwijać społeczność partnerów wokół programu Edge. 

Obecnie jest ich około 100. W każdym kraju szukamy wyspecjalizowanych partnerów, 
którzy obsługują klientów z najważniejszych sektorów na rynku handheldów, jak trans-
port, logistyka, produkcja, i mają kompetencje w tym obszarze. Panasonic ma również 
lokalne zespoły sprzedażowe, więc partnerzy nie będą zdani wyłącznie na siebie – my 
także będziemy wskazywać im klientów.

Kevin Jones
Managing Director – Mobile Solutions Business Division Europe Panasonic

Lekki i odporny
Toughbook FZ-T1 ma 5-calowy ekran HD z 10 aktywnymi punktami, czterordzeniowy pro-

cesor Qualcomm Snapdragon, 16 GB pamięci fl ash i 2 GB RAM. Urządzenie waży 240 g, 

a obudowa ma 13,1 mm grubości. Jest zgodne ze standardem militarnym 810G. Sprzęt wy-

trzymuje upadek na beton z wysokości 1,5 m, jest odporny na pył i wodę zgodnie z normą 

IP68. Może działać temperaturach od -10 do 50°C. Z tyłu znajduje się 8-megapikselowa 

kamera. Na ekranie dotykowym można pracować w rękawicach lub za pomocą rysika. 

Urządzenie ma wbudowany czyt-

nik kodów kreskowych z dwoma 

spustami po bokach obudowy. 

Toughbook FZ-T1 będzie dostępny 

w wersji Wi-Fi od sierpnia br. w ce-

nie 1270 euro netto (ok. 5,5 tys. zł). 

Wersja 4G pojawi się we wrześniu 

br. w cenie 1350 euro netto 

(ok. 5,9 tys. zł). Oba urządzenia 

będą objęte 3-letnią gwarancją 

producenta.
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O ile część producentów z branży IT 
traktuje CEBIT po macoszemu, 
o tyle Huawei przywiązuje do 

tej imprezy dużą wagę. Nie inaczej było 
w bieżącym roku. Ekspozycja zaprezen-
towana na stoisku oraz wspólne wystąpie-
nia przedstawicieli chińskiego producenta 
z zaprzyjaźnionymi firmami mogły wy-
wrzeć wrażenie na gościach odwiedza-
jących targi. Na uwagę zasługuje to, że 
Chińczycy oraz ich europejscy partne-
rzy nie powielali kolejnych frazesów o cy-
frowej transformacji, lecz pokazali na 
konkretnych przykładach, jak może prze-
biegać i na czym powinien polegać proces 
digitalizacji w ośrodkach miejskich.

W ostatnich lata nastąpiło zbliżenie 
branży motoryzacyjnej oraz informa-
tycznej. Jedną z hal wystawienniczych 
na tegorocznych targach CEBIT zaję-
li producenci samochodów. Największą 
aktywnością wykazywali się pracownicy 
Volkswagena, opowiadający o zaletach 
kooperacji z branżą IT. Podobną drogę 
wybrało PSA Group. Francuski koncern 
motoryzacyjny w  listopadzie ubiegłe-
go roku rozpoczął oficjalną współpracę 
z  Huawei. Jednym z  pierwszych efek-
tów wspólnych działań jest najnowsza 
wersja platformy OceanConnect IoV, 
wykorzystywana przez samochód DS7 
– technologicznego bliźniaka Peugeota 
3008. Innowacja zapewnia producentom 
aut gromadzenie i analizowanie danych 

na temat stanu samochodu, zachowania 
kierowcy, a także przebytej trasy. Na tej 
podstawie budowane są cyfrowe profi-
le użytkowników pojazdów. Platforma 
umożliwia też inteligentną dystrybucję 
treści i rekomendacje serwisowe. 

– OceanConnect IoV będzie nie tylko do-
starczać cenne informacje producentom, ale 
również zdecydowanie ułatwi pracę firmom 
oferującym usługi leasingu lub carsharingu. 
To dopiero początek drogi. Jesteśmy prze-
konani, że z tej platformy korzystać będzie 
coraz więcej aut. Pojawią się też nowe funk-
cje – tłumaczył Jean Leflour, wiceprezes 
PSA Group.

W  Hanowerze dużo mówiło się o…  
Duisburgu. Już wkrótce to niemal półmi-
lionowe miasto leżące w Zagłębiu Ruhry 
ma stać się modelowym przykładem 
smart city. Huawei oraz miejski dostawca 
usług internetowych, DU-IT, podpisały 
podczas pierwszego dnia targów umowę 
dotyczącą wdrożenia nowoczesnych roz-
wiązań dla Duisburga.

– Integrujemy nowe technologie ICT, 
budując ujednolicone platformy odpowie-
dzialne za pracę rozwiązań, a także wymia-
nę informacji, tworząc w ten sposób miejski 
„system nerwowy” – tłumaczył Vincent 
Pang, dyrektor regionu Europy Zachod-
niej w Huawei.

Mieszkańcy Duisburga zyskają bezpłat-
ny dostęp do rozbudowanej sieci WLAN, 
a w szkołach pojawiają się zinformaty-

Cyfrowa Europa według Huawei
Huawei podczas tegorocznego CEBIT-u zaprezentowało kilka interesujących rozwiązań 

przeznaczonych dla mieszkańców „miejskich dżungli”. Wiele z nich powstało dzięki 
współpracy z europejskimi partnerami.

WOJCIECH URBANEK, HANOWER

zowane sale lekcyjne. Plany zakładają 
też wdrożenie inteligentnego systemu 
oświetlenia ulicznego, systemów zarzą-
dzania siecią dostaw oraz ruchem ulicz-
nym, a także rozwiązań dla administracji 
bazujących na chmurze publicznej.

Huawei szuka również partnerów 
technologicznych wśród startupów, cze-
go przykładem jest alians z  brytyjskim 
Purple. Młoda firma z Manchesteru ofe-
ruje platformę Wi-Fi umożliwiającą sie-
ciom handlowym sprawdzanie wzorców 
i  nawyków zakupowych klientów oraz 
komunikowanie się z  nimi za pomocą 
spersonalizowanych wiadomości. Chiński 
producent zintegrował aplikacje Purple 
z rozwiązaniem Huawei Cloud Campus.

– Z przeprowadzonych przez nas badań 
wynika, że 75 proc. konsumentów przecięt-
nego sklepu nie odwiedza go po raz kolej-
ny. Purple chętnie współdziała z Huawei, 
aby uwolnić potencjał sieci Wi-Fi, a tym 
samym dostarczyć przedsiębiorcom na-
rzędzie umożliwiające zwiększenie lojalno-
ści klientów – tłumaczy Eric Law, Global 
Chief Revenue Officer w Purple.

Podczas tegorocznego CEBIT-u Huawei 
potwierdził swoją silną pozycję na Starym 
Kontynencie. Chińczyków łączą bliskie 
relacje nie tylko z  wielkimi telekoma-
mi, jak T-Mobile czy Orange, ale również 
przedstawicielami innych branż, a także 
mniejszymi graczami z  branży nowych 
technologii.
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 Also zmniejszyło zatrudnienie w swoim niemieckim oddziale o około 

40 osób – wynika z informacji uzyskanych przez redakcję niemieckiego 

CRN-a. Rzecznik Also w Niemczech Simone Blome-Schwitzki przyznała, 

że „m.in. w rezultacie automatyzacji pojedynczych procesów dystrybu-

cji” zatrudnienie zmalało, ale nie potwierdziła liczby podanej przez dzien-

nikarzy. Podkreśliła natomiast, że w innych lokalizacjach Also zatrudniło 

w ostatnim czasie znacznie większą liczbę osób.

 Comarch podpisał umowę z LG U dotyczącą całkowitej przebudowy 

zasobów sieciowych koreańskiego operatora. Planowana przebudowa 

stosu OSS ma być kluczowa dla planów uruchomienia jednej z pierw-

szych na świecie komercyjnych sieci 5G. Specjaliści Comarchu mają 

m.in. doprowadzić do zwiększenia poziomu automatyzacji, udostęp-

nienia narzędzi do tworzenia logicznych warstw połączeń sieciowych 

w ujednoliconym formacie, wsparcia dla wirtualizacji, a także możliwo-

ści monitorowania sieci i usług. Po zakończeniu wdrożenia nowa plat-

forma zostanie wyposażona w moduł Intelligent Assurance & Analytics 

z wbudowanym mechanizmem uczenia maszynowego.

 Fortinet sformalizował współpracę z Inter-

polem w sprawie udostępniania informa-

cji o cyberzagrożeniach. Wspólnym 

celem jest walka z globalną cyber-

przestępczością i  zagrożeniami 

dotyczącymi ochrony danych 

osobowych. Według umowy 

Fortinet będzie też uczestni-

czył w  odprawach operacyj-

nych Interpolu. Wyznaczony 

przez fi rmę ekspert od analizy 

zagrożeń będzie współpraco-

wał ze specjalistami z jednost-

ki IGCI (Interpol Global Complex 

for Innovation) i dostarczał szcze-

gółowe informacje o najnowszych 

zagrożeniach.

 Usecrypt, producent polskiego komunika-

tora internetowego, otworzył oddziały w Brukseli 

i Nowym Jorku. Firma zapewnia, że znacznie wzrosła licz-

ba użytkowników tego oprogramowania w kilkunastu krajach. Specja-

liści Usescrypt twierdzą przy tym, że to pierwszy w pełni bezpieczny 

i łatwy w obsłudze komunikator internetowy, przeznaczony także dla 

użytkowników biznesowych, który zapewnia zarówno ochronę przed 

atakami i podsłuchem, jak i anonimowość.

 Suse zostało sprzedane przez Micro Focus szwedzkiemu funduszo-

wi inwestycyjnemu EQT. Finalizacja transakcji wartej 2,54 mld dol. jest 

spodziewana na początku 2019 r. Dostawca rozwiązań open source dla 

sektora przedsiębiorstw ma w ten sposób m.in. zdobyć lepszą pozycję 

na europejskim rynku. Dzięki zmianie właściciela może bowiem zyskać 

w oczach klientów na Starym Kontynencie i uniknąć kłopotów spo-

dziewanych w związku z konfl iktem handlowym między USA a Europą 

(w tym kontekście nie bez znaczenia jest fakt, że konkurentem Suse

 jest amerykański Red Hat).

 Dell chce wrócić na amerykańską giełdę i pozyskać w ten sposób 

środki fi nansowe potrzebne na spłatę długów. W ramach skomplikowa-

nej transakcji akcje koncernu mogą trafi ć na Wall Street poprzez część 

akcji VMware (tracking stock). Ich posiadaczom zaoferowano wymianę 

na papiery Della albo gotówkę. Do tego otrzymają oni jednorazową dywi-

dendę w wysokości 11 mld dol. Wartość całej transakcji to ok. 22 mld dol.

Zadłużenie Della wynosi obecnie 37,8 mld dol.

 Also Holding przejęło DistriWana, francuskiego dystrybutora spe-

cjalizującego się w sieciach bezprzewodowych i bezpieczeństwie. 

Oferta sieciowa fi rmy opiera się głównie na Cisco, do tego dochodzi 

portfolio z obszaru security różnych marek. DistriWan działa od 2002 r. 

Zatrudnia 30 osób i generuje 24 mln euro rocznego obrotu. Nowy 

zakup to kolejny etap realizacji strategii przyjętej na początku 2017 r., 

zakładającej poszerzanie asortymentu o rozwiązania, które są podsta-

wą Internetu rzeczy. Wcześniej Also przejęło dwóch dystrybutorów 

z ofertą w tym zakresie: Smartsec w Finlandii i BeIP we Francji.

 Lenovo to największy dostawca superkomputerów 

na świecie. Z danych organizacji Top500 wynika, że 

do chińskiego producenta należy niemal jedna 

czwarta rynku największych systemów ob-

liczeniowych. W sumie 122 z 500 super-

komputerów znajdujących się na liście 

Top500 to instalacje Lenovo. Chiński 

koncern zatem wręcz zdystansował 

drugie w kolejności HPE (z 79 instala-

cjami) oraz fi rmy Inspur, Sugon (do-

stawcy z Chin), a także Cray (USA). 

Przedstawiciele Lenovo podkreślają, 

że obecnie 17 z 25 najważniejszych na 

świecie ośrodków uniwersyteckich i in-

stytucji badawczych wykorzystuje roz-

wiązania HPC i AI tej marki.

 Xerox po niedawnym storpedowaniu 

uzgodnionego w styczniu br. przejęcia tego 

koncernu przez FujiFilm chce zmniejszyć swoje 

uzależnienie od japońskiej korporacji (obie fi rmy two-

rzą holding, w którym japoński koncern ma 75 proc. udziałów). 

Japończycy natomiast żądają od Xeroxa ponad 1 mld dol. odszkodo-

wania, zarzucając szefom tej spółki uleganie presji mniejszościowych 

inwestorów, którzy doprowadzili do zmiany kursu korporacji. Oczeku-

je też zapłaty 183 mln dol. kary w związku z rezygnacją z fuzji. Z kolei 

władze Xeroxa zarzucają japońskiej stronie holdingu „liczne narusze-

nia umowy” oraz „oszustwa księgowe w Fuji Xerox”.

 Tajwańscy dostawcy ODM produkujący notebooki domagają się od 

swoich klientów, by wzięli na siebie część rosnących kosztów komponen-

tów. W przeciwnym razie dojdzie do załamania dostaw w III kw. 2018 r. 

– donosi serwis Digitimes. Informuje przy tym, że klienci azjatyckich 

montowni laptopów są skłonni zaakceptować ich żądania, ponieważ 

zwyżka cen komponentów już teraz powoduje problemy z ich dostęp-

nością, a dostawcy sprzętu chcą uniknąć kłopotów w okresie dużego 

popytu na elektronikę.
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IT w administracji: 
cała nadzieja 
w funduszach

„Stawiamy na finansowanie małych projektów IT. Ich realizacja powinna ułatwić 
i przyspieszyć wydawanie środków unijnych. Przyczyni się też do aktywizacji małych 

firm informatycznych na rynku publicznym” – MÓWI WANDA BUK, DYREKTOR CENTRUM 
PROJEKTÓW POLSKA CYFROWA (OD LIPCA BR. PODSEKRETARZ STANU W MINISTERSTWIE CYFRYZACJI).

CRN Załamanie na rynku zamówień publicznych spowodo-
wało, że branża IT coraz większe nadzieje pokłada w uru-
chomieniu środków unijnych na projekty informatyczne 
w administracji publicznej. Jak obecnie wygląda sytuacja 
w zakresie wykorzystania funduszy europejskich i jakie są 
perspektywy na najbliższą przyszłość?
WANDA BUK Sytuacja dzisiaj nie wygląda dobrze. Nie ukrywamy 
tego. Beneficjenci pierwszego i drugiego naboru do Programu 
Operacyjnego Polska Cyfrowa porwali się na duże i drogie pro-
jekty. Mieli ambicję stworzenia niemalże cyfrowego eldorado. 
Chcieli jednym projektem nadrobić lata opóźnień w rozwoju 
e-usług. Większość z nich nie poradziła sobie jednak z tym za-
daniem. W tej chwili przez duże opóźnienia w realizacji projek-
tów materializuje się ryzyko zwrotu środków do unijnej kasy.

CRN O jakie projekty chodzi?
WANDA BUK Mówimy o projektach, których beneficjentami są 
urzędy centralne, ministerstwa, instytucje państwowe, placówki 
naukowe. Do nich jest skierowana II oś Programu Operacyjnego 
Polska Cyfrowa. Finansowanie wdrożeń w samorządach odbywa 
się w ramach programów regionalnych.

CRN Dlaczego realizacja tych projektów nie przebiega 
zgodnie z harmonogramem? Skąd się biorą opóźnienia?
WANDA BUK Projekty są duże, złożone, więc postępowania zwią-
zane z ich realizacją stanowią ogromne wyzwanie. Przygoto-
wanie przetargów nastręcza mnóstwo problemów i ciągnie się 
miesiącami. Zaraz po ogłoszeniu postępowania wykonawcy za-
dają setki zapytań, konieczne są liczne wyjaśnienia. Wiele zamó-
wień publicznych trzeba powtarzać, bo postępowania kończą się 
skargami do KIO lub sprawami w sądach.

CRN Jakie są szanse na uratowanie środków przeznaczo-
nych na opóźnione projekty?

WANDA BUK Na bieżąco weryfikujemy, na jakim etapie zaawan-
sowania są poszczególne projekty. Beneficjenci muszą przy-
gotowywać plany naprawcze, które akceptujemy po analizie 
ekspertów. Wszystkich środków unijnych z całą pewnością nie 
uda się jednak wykorzystać.

CRN Jeśli administracja centralna zostanie pozbawiona 
tych funduszy, dla rynku IT będzie to olbrzymia strata.
WANDA BUK Sytuacja nie jest jednoznaczna. Brak dostępu do 
funduszy unijnych nie oznacza, że wszystkie projekty zostaną 
wstrzymane, a pieniądze przewidziane na ich realizację nie tra-
fią na rynek. Część projektów może być kontynuowana ze środ-
ków własnych poszczególnych urzędów. Tam, gdzie przetargi 
zostały już rozstrzygnięte i wdrożenia ruszyły, nie jest tak ła-
two odstąpić od umowy. Bo z tym wiążą się na przykład duże 
kary umowne dla wykonawców. W innych przypadkach mogą 
być już podjęte zobowiązania ze strony skarbu państwa i nie bę-
dzie można się z nich wycofać. Za każdym razem trzeba będzie 
wybrać najbardziej optymalne scenariusze działania: może to 
być zarówno kontynuacja projektu, realizowanie go w ograni-
czonym, zmodyfikowanym zakresie albo wycofanie się z niego.

CRN Ile pieniędzy z Programu Polska Cyfrowa jest jeszcze 
do rozdysponowania?
WANDA BUK Mamy trzy osie priorytetowe, w ramach których za-
gospodarowywane są fundusze. W dwóch pierwszych środków 
jest najwięcej. Dotyczą one projektów związanych z budową in-
frastruktury telekomunikacyjnej i rozwoju usług szeroko pojętej 
e-administracji. W każdej z nich mamy do dyspozycji po około 
4 mld złotych. Połowa tych środków w obu osiach została już 
zakontraktowana. Beneficjenci budujący infrastrukturę teleko-
munikacyjną od trzeciego kwartału ubiegłego roku, kiedy podpi-
saliśmy większość umów, zdążyli wydać już ponad 1 mld złotych. 
Administracja na systemy, które tworzy od początku 2016 r., Fo
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do tej pory wydała ledwie 200 mln złotych, mimo że planowane 
pierwotnie na dziś wydatkowanie miało sięgać miliarda złotych.

CRN Co sprawia, że instytucje publiczne nie są w stanie 
poradzić sobie z realizacją dużych, złożonych projektów 
informatycznych?
WANDA BUK Składa się na to kilka rzeczy. Po pierwsze kwe-
stia zespołów projektowych, na których funkcjonowanie wpły-
wa poziom wynagrodzeń w administracji publicznej. Za małe 
pieniądze, które płacą urzędy, trudno znaleźć dobrych spe-
cjalistów do przygotowania i poprowadzenia projektów. To 
praktycznie zawsze muszą być zespoły o interdyscyplinarnych 
kompetencjach, skupiających i wiedzę technologiczną, i praw-
niczą, i menedżerską. Rynek oferuje specjalistom nawet trzy 
razy wyższe stawki. W takiej sytuacji nietrudno o dyspropor-
cje kompetencyjne. Objawiają się one tym, że zamawiającemu 
sprawia trudność opisanie przedmiotu zamówienia i później-
sze odebranie produktu. Często na etapie postępowania nie jest 
w stanie odpowiedzieć na wysokospecjalistyczne pytania ofe-
renta, co w konsekwencji może doprowadzić nawet do zmiany 
przedmiotu zamówienia i finalnie otrzymania produktu zu-
pełnie innej jakości. Oczywiście nie jest tak, że w administra-
cji w ogóle nie ma specjalistów. Są, często nawet wybitni, ale 
bardzo łatwo im jednak zatracić się w biurokracji i formalno-
ściach, które są wymagane w urzędach.

CRN Teoretycznie przed takimi 
sytuacjami powinno bronić za-
mawiającego prawo…
WANDA BUK Prawo zamówień pu-
blicznych nakłada na zamawia-
jącego szereg ograniczeń. Nie 
pozwala elastycznie reagować na 
to, co się dzieje w świecie tech-
nologii, gdzie zmiany następują 
często i szybko. Przepisy mocno 
ograniczają wprowadzanie zmian 
w trakcie realizacji zamówienia. Rozwiązaniem mogłoby być 
w tej sytuacji agile’owe podejście do prowadzenia projektów, 
ale administracja publiczna nie potrafi jeszcze stosować tej me-
todyki przy ograniczeniach wynikających z PZP. Ciągle jeszcze 
słyszę głosy, że agile jest przy PZP niemożliwy, co jest niepraw-
dą. Prawdą jest, że jest trudny.

CRN Czy w obu osiach priorytetowych wydawanie unij-
nych środków idzie jednakowo ciężko?
WANDA BUK Nie, jak widać po liczbach, o których wcześniej wspo-
mniałam, łatwiej nam idzie realizacja projektów w osi pierwszej, 
czyli w zakresie infrastruktury telekomunikacyjnej. Gorzej jest 
z wydawaniem funduszy na usługi z zakresu e-administracji.

CRN Dlaczego tak się dzieje?
WANDA BUK Środki z pierwszej osi są przeznaczone bezpośred-
nio dla firm, z drugiej – dla instytucji publicznych i urzędów. 
Rynek lepiej sobie radzi z realizacją projektów zgłoszonych 

i zaakceptowanych do dofinansowania. Dlatego też zwrócili-
śmy się do Komisji Europejskiej z wnioskiem o przesunięcie 
części środków do pierwszej osi. To pozwoli nam zachować 
środki, zamiast zwracać je do budżetu Unii Europejskiej.

CRN Pojawiły się pomysły na usprawnienie wydatkowania 
unijnych funduszy. Na czym one polegają?
WANDA BUK Zmieniliśmy podejście do sposobu definiowania ce-
lów, które chcemy osiągnąć. Zamiast finansować duże, rozbu-
dowane projekty, będziemy wspierać przede wszystkim małe, 
konkretne inicjatywy. Uważamy, że posuwając się do przodu 
małymi krokami, po kawałku, będziemy skuteczniejsi, niż rzu-
cając się od razu na wielkie, ogarniające całość rozwiązania. 
W ramach tzw. szybkiej ścieżki będziemy przyjmować wnioski 
o dofinansowanie małych projektów, do 5 mln zł. Nabór będzie 
się odbywał w sposób ciągły. Dzięki temu instytucje i urzędy 
będą mogły łatwiej uzyskać finansowanie.

CRN Jakie kryteria muszą być spełnione, żeby wniosek zo-
stał zaakceptowany?
WANDA BUK Nie będzie żadnych rozbudowanych kryteriów. 
Poza tym jest jedna ważna rzecz – przyznanych środków nie 
będzie można wykorzystać na wynagrodzenia zespołów pro-
jektowych. Chcemy zmobilizować instytucje do zapewnie-
nia również własnych środków na realizację projektów. Poza 
tym o dofinansowanie będzie można się ubiegać dopiero wte-

dy, gdy już zostało ogłoszone 
postępowanie o zamówienie 
publiczne. Wsparcie ze stro-
ny funduszy unijnych będzie 
rodzajem refinansowania po-
dejmowanych przez admini-
strację działań. Do ubiegania 
się o  pomoc nie będzie po-
trzebna żadna rozbudowa-
na dokumentacja, nie trzeba 
będzie robić specjalnych stu-

diów wykonalności – wystarczy dokumentacja ogłoszonego 
zamówienia publicznego.

CRN Kiedy ruszą nabory w ramach szybkiej ścieżki?
WANDA BUK Przyjmowanie wniosków rozpoczniemy jesienią, 
na przełomie września i października. Zrobiliśmy już anali-
zę popytu na tego typu rozwiązanie. 42 instytucje publiczne 
– na 68 zapytanych przez nas podmiotów – wyraziły zainte-
resowanie i zadeklarowały chęć ubiegania się o środki w ra-
mach szybkiej ścieżki. Na razie przeznaczyliśmy na ten cel 
100 mln złotych. W zależności od zainteresowania potencjal-
nych beneficjentów będziemy elastycznie reagować – zarówno 
jeśli chodzi o pulę dostępnych środków, jak i górny limit dofi-
nansowania zgłaszanych projektów. Jeżeli się okaże, że jest  
taka potrzeba, to dokonamy korekty pierwotnych założeń.

CRN Jakich efektów rynkowych można spodziewać się po 
realizacji tego programu?

Urzędy przygotowują plany 
naprawcze dla realizowanych 
przez siebie projektów IT. Jednak 
wszystkich środków przeznaczonych na 
e-administrację nie uda się wykorzystać.
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WANDA BUK Po pierwszych naborach, w latach 2015–2016, ry-
nek spodziewał się dużych zamówień w związku z tym, że do-
finansowanie dostały duże projekty. Przetargi na ich realizację 
długo jednak nie były ogłaszane i branża IT boleśnie to odczuła. 
Teraz rynek będzie wiedział, czego się może spodziewać, bo 
dofinansowanie będzie przyznawane dopiero po ogłoszeniu 
postępowania przetargowego na dany projekt. Poza tym małe 
projekty mogą się przyczynić do aktywizacji małych i średnich 
firm z branży IT. Takie przedsiębiorstwa mogą być zdolne do 
ich realizacji. To nie będą już projekty za 150 mln złotych, do 
wykonania których trzeba dysponować odpowiednimi zasoba-
mi ludzkimi i mieć wystarczająco duże fundusze.

CRN Jakiego rodzaju projekty 
można zrealizować w kwocie do 
5 mln złotych?
WANDA BUK Za te pieniądze można 
zrobić naprawdę dużo. Przykładem 
może być zrealizowany już projekt 
karty dużej rodziny. Zbudowanie 
systemu do jej obsługi kosztowało 
mniej niż 1 mln złotych. Za mniej niż 
5 mln złotych można dokonać cho-
ciażby integracji formularzy różnych systemów (CEIDG, biznes.
gov), można stworzyć mówiącą mapę dla niewidomych, formularze 
związane z aktami stanu cywilnego (wnioski o sprostowanie, uzu-
pełnienie, wydanie), uzyskaniem zaświadczeń (np. o zameldowa-
niu na pobyt czasowy), kalendarz małżeństw, ułatwić wniesienie 
opłaty skarbowej etc. Tego rodzaju małych, ale bardzo potrzebnych 
rzeczy jest mnóstwo. Nie trzeba od razu rzucać się na wielkie pro-
jekty, aby ułatwić życie obywatelom i usprawnić pracę urzędów.

CRN Czy uruchomienie naborów w ramach szybkiej ścież-
ki oznacza rezygnację z rozpisywania konkursów na duże 
projekty?
WANDA BUK Nie, te dwie ścieżki będą funkcjonowały równolegle, 
przynajmniej jeszcze przez jakiś czas. Chcemy jednak pokazać, 
że małymi krokami można również poprawiać relacje obywateli 
i przedsiębiorców z administracją publiczną. To podejście bę-
dzie też miało znaczące konsekwencje dla rynku teleinforma-
tycznego. Przy dużych projektach rynek spodziewał się dużych 
zamówień, które nie zostały jednak zrealizowane albo są realizo-
wane z ogromnym opóźnieniem z powodu trudności, o których 
wcześniej była mowa. W przypadku małych projektów finanso-
wanie będzie przyznawane dopiero po ogłoszeniu postępowania 
przetargowego. Urząd musi więc najpierw sam dokładnie wie-
dzieć nie tylko, co chce osiągnąć i co jest mu rzeczywiście po-
trzebne, ale też jak to zrobi – musi mieć gotowy precyzyjny opis 
przedmiotu zamówienia, który jest elementem dokumentacji 
przetargowej. Jeśli nie dostanie dofinansowania, będzie musiał 
zrealizować projekt z własnych środków. Firmy będą dokładnie 
wiedziały, czego się spodziewać. Rynek powinien na tym zyskać.

CRN Od niedawna instytucje publiczne mogą korzystać 
z pomocy Centralnego Ośrodka Informatyki w ramach pro-

gramu POPC Wsparcie. O jaką pomoc mogą się zwracać  
beneficjenci Polski Cyfrowej?
WANDA BUK Wsparcie jest udzielane zarówno na etapie skła-
dania wniosku, jak i  realizacji projektu. Dotyczy różnych 
aspektów – technicznych, prawnych, organizacyjnych, finan-
sowych. Może to być na przykład sprawdzenie dokumentacji 
finansowej pod kątem zgodności z wymogami dotyczącymi 
rozliczania funduszy unijnych. To może być pomoc w spo-
rządzeniu specyfikacji technicznej, doradztwo przy odbiorze 
produktu. Specjaliści z COI służą swoją wiedzą i doświadcze-
niem w rozwiązywaniu konkretnych problemów. To rodzaj 
help desku w zakresie spraw związanych z Programem Polska 

Cyfrowa. COI jest jednost-
ką gospodarki budżetowej, 
która nie ma takich ograni-
czeń płacowych jak urzę-
dy administracji, co za tym 
idzie nie ma też związanych 
z tym trudności w pozyski-
waniu specjalistów. Działa-
jący w jego ramach zespół 
POPC Wsparcie to zalążek 
podmiotu, który powinien 

moim zdaniem na stałe funkcjonować w administracji pu-
blicznej. Jego istnienie powinno wydatnie usprawnić wyda-
wanie unijnych funduszy.

CRN Co udało się osiągnąć do tej pory? Jakie są zauważalne 
efekty funkcjonowania programu POPC Wsparcie?
WANDA BUK Do tej pory dofinansowanie otrzymywały 1–2 pro- 
jekty na dziesięć zgłoszonych do konkursu. Teraz dzięki wsparciu 
COI te proporcje się odwróciły, tylko 1–2 wnioski nie uzyskują 
akceptacji. Program funkcjonuje od niedawna. Wraz z upły-
wem czasu jego przydatność będzie z pewnością coraz bar-
dziej zauważalna.

CRN Czy w najbliższych naborach będą preferowane jakieś 
konkretne, wybrane obszary wykorzystania IT w admini-
stracji publicznej?
WANDA BUK Preferencje wynikają generalnie z Programu Pol-
ska Cyfrowa. W jego ramach finansowane są projekty, które 
generują e-usługi, zarówno w obszarze B2C, jak i B2B. Pro-
duktem, który ma powstać w wyniku realizowanego projektu, 
ma być konkretna usługa z zakresu kontaktów administracji 
publicznej z obywatelem i biznesem. Jeżeli do jej uruchomie-
nia i funkcjonowania potrzebny jest określony sprzęt, to jego 
zakup może być również sfinansowany ze środków unijnych. 
Celem nadrzędnym jest jednak rozwój e-usług ułatwiają- 
cych załatwianie spraw w urzędach i instytucjach publicznych 
oraz poprawiających funkcjonowanie administracji publicz-
nej. Temu ma służyć m.in. także rozbudowa infrastruktury  
telekomunikacyjnej.

ROZMAWIAŁ 
ANDRZEJ GONTARZ

Nie trzeba od razu rzucać się na 
wielkie projekty, aby ułatwić życie 
obywatelom i usprawnić pracę urzędów. 
Małe projekty mogą się przyczynić do 
aktywizacji MŚP z branży IT. 



OPROGRAMOWANIE

CRN nr 7/201822

Tylko 29 proc. firm przestrzega wszystkich warunków licencji na oprogramowanie, 
pozostała większość naraża się na koszty i kary – wynika z badania Deloitte. Eksperci 
nie mają wątpliwości, że zapotrzebowanie na zarządzanie licencjami (SAM) będzie się 

zwiększać w kolejnych latach, co jest dobrą wiadomością dla integratorów.
KRZYSZTOF PASŁAWSKI
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Gros polskich firm nie ma żadnej 
kontroli nad licencjami. Z danych 
Deloitte wynika, że wprawdzie już 

38 proc. z nich wdrożyło narzędzia Soft- 
ware Asset Management, ale to nie roz-
wiązało problemu. Nadal w  co drugim 
przedsiębiorstwie audyty wykazały błędy 
w procesach nadzoru nad zarządzaniem 
licencjami. Tylko 29 proc. firm w Polsce 
przestrzega wszystkich warunków korzy-
stania z oprogramowania.

Dla efektywnej i permanentnej kontroli 
software’u kluczowe jest wdrożenie odpo-
wiednich procesów, a z tym bywa różnie. 
Aż 38 proc. ankietowanych przez Deloitte 
przyznaje, że zgodność licencyjna w ich 
firmach jest weryfikowania jedynie w ra-
zie potrzeby. Tylko w co dziesiątej jest to 

proces ciągły. Tymczasem oprogramowa-
nie wykorzystywane przez poszczególne 
działy, a także licencje wciąż się zmieniają 
i SAM nie ma większego sensu, jeżeli cały 
czas ktoś nie trzyma ręki na pulsie. 

Zarówno eksperci badający rynek, jak 
i firmy specjalizujące się w zarządzaniu li-
cencjami oprogramowania nie mają wąt-
pliwości, że zapotrzebowanie na takie 
usługi będzie rosnąć, i to w szybkim tem-
pie. Co ważne, okres wzmożonego popytu 
właśnie się zbliża.

– Zainteresowanie SAM jest największe 
w drugiej połowie roku – twierdzi Grzegorz 
Filarowski, CEO Log System. 

Zdaniem ekspertów Deloitte już za trzy 
lata większość firm w Polsce będzie uży-
wać narzędzi do zarządzania licencjami. 

Również dostawcy specjalistycznych na-
rzędzi przyznają, że tempo wzrostu ob-
rotów z wdrożeń takich rozwiązań jest 
wysokie – wynosi 30–40 proc. w skali roku.

Kilka czynników powinno wpływać na 
dalszy wzrost zapotrzebowania na SAM. 
Po pierwsze coraz więcej dostawców soft- 
ware’u zleca audyty zgodności licencyj-
nej. Jeszcze siedem lat temu takich produ-
centów było 2–3, a obecnie jest ponad 10 
– wynika z danych Deloitte. Audyty są 
przeprowadzane na ich koszt we wska-
zanych firmach. Większość tego rodzaju 
kontroli ujawnia luki, np. w procesach za-
rządzania. Konsekwencją są koszty… idące 
w miliony. Przykładowo jeden z kontro-
lowanych podmiotów dysponował licen-
cją na 500 użytkowników, ale z uwagi na 

Firmy będą 
potrzebować SAM
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niewiedzę i  błędną konfigurację opro-
gramowania udostępniono je kilkunastu 
tysiącom użytkowników. I chociaż nad-
programowi użytkownicy z niego wcale 
nie korzystali, przedsiębiorstwo musiało 
dopłacić producentowi kilka milionów 
dolarów. Przypadek ten, wcale nie tak  
odosobniony, jak mogłoby się wydawać, 
dobitnie pokazuje skalę ryzyka.

Co istotne, firmy nie wyciągają wnio-
sków z audytów, a dostawcy oprogramo-
wania doskonale o tym wiedzą. Dlatego 
po kilku miesiącach ponawiają kontrole 
w przedsiębiorstwach, w których wykryto 
nieprawidłowości. Efekt? Najczęściej pła-
cą one drugi czy trzeci raz za te same błędy 
w licencjonowaniu. Znowu zabrakło fa-
chowca, który na poważnie zająłby się kwe-
stią SAM… Według danych Flexera z 2016 r. 
aż 23 proc. firm poddano kontroli trzy lub 
więcej razy, a 44 proc. sprawdzanych firm 
zapłaciło 100 tys. dol. lub więcej dostaw-
com oprogramowania w wyniku audytu. 

CHMURA POTRZEBUJE KONTROLI
Kolejnym istotnym czynnikiem, który bę-
dzie powodował wzrost zapotrzebowania 
na SAM, jest migracja do chmury. Warunki 
licencji oprogramowania w modelu usłu-
gowym czy też w przypadku wirtualiza-
cji lub rozwiązań mobilnych są o  wiele 
bardziej skomplikowane niż dla aplika-
cji w modelu on-premise. Co ważne, czę-
sto się zmieniają. Eksperci są zgodni, że 
firmom samodzielnie trudno zapanować 
nad nowymi typami licencji. Zwłaszcza 
że poziom złożoności licencjonowania za-
pewne będzie rósł. Tymczasem już teraz, 
jak podaje RightScale, 35 proc. budżetów 
na usługi w chmurze to pieniądze wydane 
niepotrzebnie. Największe ryzyko niekon-
trolowanych wydatków stwarza IaaS (in-
frastruktura jako usługa) – na co wskazuje 
SnowSoftware. 

Zatem przedsiębiorstwa, które korzy-
stają z  zasobów zwirtualizowanych al-
bo w chmurze bądź planują przejście na 
model SaaS, PaaS, IaaS itp., znajdują się 
w pierwszym szeregu potencjalnych na-
bywców rozwiązań SAM.

– W przypadku licencji dotyczących wir-
tualizacji czy baz danych prawie zawsze 
wykrywamy błędy. Niemal w każdej firmie 
występują też nieprawidłowości związa-
ne ze zdalnym dostępem pracowników czy 

klientów – mówi Janusz Krzyczkowski, 
prezes IPR-Insights.

Kolejnym czynnikiem ryzyka są multi-
plikacje. Przykładowo z bazy danych ko-
rzysta się za pomocą jednej aplikacji, ale 
dostęp do niej mają wszyscy pracownicy. 

Zainteresowanie SAM powinno się 
zwiększać również ze względu na rosnącą 
świadomość korzyści z takich rozwiązań. 
Chodzi głównie o  uzyskanie zgodności 
używanego oprogramowania z licencjami 
i pomoc w redukcji wydatków. Brak nadzo-
ru nad zakupami i używaniem software’u 
często powoduje, że firmy kupują niepo-
trzebne produkty. W oparciu o wyniki au-
dytów specjaliści oceniają, że nawet jedna 
czwarta zamówionych aplikacji nie jest 
potem wykorzystywana, a prawie 60 proc. 
przedsiębiorstw płaci za wsparcie opro-
gramowania, którego nie używa. Według 

Gartnera wdrożenie SAM umożliwia fir-
mom zaoszczędzenie rocznie do 30 proc. 
wydatków na oprogramowanie. Problem 
ten dotyczy przede wszystkim dużych 
przedsiębiorstw, stąd przeciętny koszt 
projektu SAM – według danych IPR-Insi-
ghts – przekracza 500 tys. zł. Małe firmy 
interesują się tym tematem dopiero wtedy, 
gdy mają problem. 

– Do zarządzania licencjami skłania je 
w końcu na przykład list od BSA w sprawie 
naruszenia praw licencyjnych – twierdzi Ja-
nusz Krzyczkowski. 

Po rozwiązania SAM chętnie sięgają 
instytucje finansowe, firmy przemysło-
we oraz podmioty z sektora handlu deta-
licznego, gdzie coraz większe znaczenie 
ma sprzedaż internetowa, a  jej podsta-
wą jest oprogramowanie. Duże zaintere-
sowanie odnotowuje się też w biurach  

Zdaniem integratora
Dorota Jarowiecka, Senior Key Account Manager, Integrated Solutions

W każdej sytuacji, gdy dochodzi do zmian obejmujących sprzęt czy oprogramowanie, np. 

firma kupuje nowe urządzenia czy migruje do chmury, niezbędna jest weryfikacja zgodno-

ści licencji z nową infrastrukturą. Dokonując modyfikacji w środowisku IT klienta, także w celu 

optymalizacji kosztów oprogramowania, sięgamy po wsparcie specjalistycznej firmy zajmują-

cej się zarządzaniem licencjami. To pozwala wspólnie domknąć projekt.

Każde przedsiębiorstwo powinno też pamiętać, że wiele licencji należy odnawiać co rok czy parę 

lat i trzeba mieć te sprawy pod kontrolą. SAM powinien zostać uwzględniony w planowanym bu-

dżecie IT. Zwykle zdają sobie z tego sprawę instytucje finansowe. Natomiast np. przedsiębiorstwa 

produkcyjne częściej uważają SAM za koszt. Takich klientów trzeba przekonywać do wydatków na 

zarządzanie licencjami oprogramowania. Najbardziej przemawiają do nich argumenty związane 

z kontrolą kosztów po wdrożeniu SAM.

SAM w pigułce
>>  SAM szczególnie potrzebują…
…firmy korzystające z rozwiązań chmurowych i hybrydowych, wirtualizacji, rozwiązań mobilnych,

…duże organizacje, zwłaszcza w takich sektorach, jak finanse, przemysł, retail,

…małe firmy używające specjalistycznego, kosztownego oprogramowania, jak biura projektowe 

   i kancelarie prawne,

…przedsiębiorstwa, które zmieniają, modernizują, rozbudowują infrastrukturę IT.

>>  Czynniki wpływające na rozwój rynku SAM to…
…coraz częstsze audyty oprogramowania zlecane przez producentów,

…komplikacja zasad licencji, głównie z powodu rozwoju chmury, wirtualizacji, rozwiązań mobilnych,

…brak fachowców w firmach, którzy mogą się zająć się SAM wewnątrz organizacji,

…rosnąca świadomość konieczności stosowania SAM oraz korzyści z takich wdrożeń.

>>  Główne zalety wdrożeń SAM to…
…ograniczenie kosztów oprogramowania (do 30 proc.),

…minimalizacja ryzyka dodatkowych opłat i kar związanych z nieprawidłowościami w licencjach.
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architektonicznych, które wykorzystują 
specjalistyczne oprogramowanie projek-
towe. Koszty licencji, a tym samym kon-
sekwencji ich naruszeń, są wysokie, stąd 
większa skłonność do inwestycji w SAM. 
Dotyczy to również kancelarii prawnych, 
którym powinno szczególnie zależeć na 
tym, aby nie naruszać przepisów i umów 
licencyjnych.

INTEGRATORZY TEŻ MOGĄ 
SKORZYSTAĆ
Również dla integratorów IT rosnące za-
potrzebowanie na zarządzanie oprogramo-
waniem może oznaczać profi ty – nawet gdy 
nie są specjalistami w tej dziedzinie. Przede 
wszystkim powinni uświadamiać swo-
im klientom konieczność stałego nadzoru 
nad licencjami i związane z tym korzyści 
(mniejsze koszty, niższe ryzyko prawne). 
Zwłaszcza w  przypadku każdorazowej 
zmiany związanej ze sprzętem, np. wymia-
ny urządzeń – nie mówiąc już o większych 
wdrożeniach, w szczególności migracji do 

chmury – warto przypominać klientom, 
że częścią takiego projektu powinna być 
weryfi kacja licencji na oprogramowanie. 
W tym celu integrator winien nawiązać 
współpracę z dostawcą narzędzi SAM. Jed-
nak rola integratora nie musi sprowadzać 
się do wskazywania klienta specjaliście.

– Przy wdrożeniu narzędzi SAM fi rma 
projektowa może zająć się integracją roz-
wiązań do zarządzania oprogramowaniem 
z innymi systemami, np. do zarządzania za-
sobami czy incydentami – mówi szef IPR-
-Insights. 

Przekonuje przy tym, że integrator, dba-
jąc o zarządzanie licencjami u klienta, nie 
tylko może liczyć na dodatkowe przycho-
dy związane z kooperacją ze specjalistą 
i wdrożeniem, lecz także zyskuje większe 
zaufanie użytkownika. W ten sposób poka-
zuje, że dba o jego interesy i fachową reali-
zację  projektu. 

Jak podkreślają zarówno eksperci, jak 
i dostawcy SAM, skuteczne zarządzanie 
oprogramowaniem znacząco utrudnia, 

a czasem wręcz uniemożliwia brak od-
powiednich ludzi. Często zadanie nadzo-
ru nad licencjami dostają „z przydziału” 
zupełnie nieprzygotowane do tego osoby. 
Brak ludzi i procesów sprawia, że organi-
zacje nie są w stanie monitorować tego, co 
mają i co kupiły. 

Kolejny problem stanowi czas poświę-
cany na monitoring licencji oprogramo-
wania i związane z tym koszty – 28 proc. 
ankietowanych przez Deloitte fi rm zade-
klarowało, że na obsługę audytów zgod-
ności licencyjnej musiało przeznaczyć 
w ciągu ostatniego roku od 60 do 120 dni 
roboczych. W przypadku 48 proc. było to 
od 20 do 60 dni.

Dlatego przewidywany jest wzrost zain-
teresowania outsourcingiem usług SAM. 
Takie zjawisko widoczne jest już w krajach 
zachodnich, a niebawem ta fala dojdzie do 
naszego rynku. Już ponad połowa pyta-
nych polskich przedsiębiorstw przyznaje, 
że zarządzanie licencjami oprogramowa-
nia jako usługą ma przyszłość.

JANUSZ KRZYCZKOWSKI Integratorzy i resellerzy powinni zwrócić uwagę na to, czy oferują 

oprogramowanie zgodnie z wymaganiami licencyjnymi producentów, a także czy ich klienci 

nie naruszają zapisów umów. Dlatego warto nawiązać współpracę ze specjalistą od zarządza-

nia licencjami oprogramowania, aby nie narażać siebie ani klientów. W zasadzie każda fi rma 

czy urząd potrzebuje specjalistycznego zarządzania oprogramowaniem. W związku z rozwo-

jem usług chmurowych zwłaszcza organizacjom korzystającym z cloud computingu i modeli 

hybrydowych (chmura i on-premise) będzie coraz trudniej samodzielnie zapanować nad licen-

cjami czy dopilnować, by umowa z dostawcą nie była źródłem niepotrzebnego ryzyka i wydat-

ków. Koszty nawet pojedynczych błędów mogą iść w miliony i warto to uświadamiać klientom.

GRZEGORZ FILAROWSKI Zainteresowanie wdrożeniami SAM rośnie, ale ostatni rok zdomi-

nował temat RODO, stąd o zarządzaniu licencjami oprogramowania zrobiło się trochę ciszej. 

Popyt widać przede wszystkim ze strony dużych fi rm oraz przedsiębiorstw używających wielu 

aplikacji. Wpływ na zapotrzebowanie na SAM ma też aktywność największych producentów 

oprogramowania w kwestii kontroli licencji (jak Microsoft, SAP, Oracle czy VMware). Zarówno 

integratorzy IT, jak i resellerzy wykazują spore zainteresowanie SAM, ale dopiero wtedy, gdy 

potrzebuje go klient i od niego wyjdzie inicjatywa. Sami nie proponują takich rozwiązań. 

PIOTR POLAK Firmy w Polsce nie tylko nie mają kontroli nad tym, co się dzieje z wykupionymi 

przez nich licencjami, ale też bardzo rzadko wprowadzają zmiany, jeśli audyt wykaże nieprawi-

dłowości. Tymczasem producenci oprogramowania mogą nakładać na przedsiębiorstwa bardzo 

wysokie kary fi nansowe z tego tytułu, nie wspominając już o naruszeniu zasad bezpieczeństwa 

teleinformatycznego. Zarządzanie oprogramowaniem w przedsiębiorstwie wymaga stworzenia 

silnego zespołu o odpowiednich kompetencjach. Jedna lub dwie osoby nie są w stanie podołać 

temu zadaniu, zwłaszcza w dużych organizacjach. Aż 96 proc. badanych przez nas menedżerów 

ocenia poziom świadomości w obszarze SAM w swojej fi rmie jako niski lub średni.

Janusz 
Krzyczkowski, 
prezes IPR-Insights

Piotr Polak, 
menedżer, zespół 
zarządzania 
oprogramo-
waniem, Deloitte

Grzegorz 
Filarowski, 

CEO Log Systems

Zdaniem specjalistów
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Czas
na VAR

2.0.

Wielki eksperyment 
mundialowy

MAMY 2018 ROK, XXI WIEK. ZASTANAWIAMY SIĘ NAD TRANSHUMANIZMEM 
W ZWIĄZKU Z CORAZ WIĘKSZĄ ROLĄ I WPŁYWEM URZĄDZEŃ NA LUDZKOŚĆ. 
EKSCYTUJEMY SIĘ BŁYSKAWICZNYM ROZWOJEM SZTUCZNEJ INTELIGENCJI
 I WYMYŚLAMY DLA NIEJ KOLEJNE ZASTOSOWANIA. PROGRAMIŚCI BUDUJĄ 
SIECI NEURONOWE, UDOSKONALAJĄ WIRTUALNĄ RZECZYWISTOŚĆ, MEDIA 
SPOŁECZNOŚCIOWE STERUJĄ MARKETINGIEM I WPŁYWAJĄ NA POLITYKĘ. 
W TYM SAMYM CZASIE MIĘDZYNARODOWA FEDERACJA PIŁKI NOŻNEJ ZDE-
CYDOWAŁA SIĘ NA WIEKOPOMNY SKOK W PRZYSZŁOŚĆ – UŻYŁA NA MUN-
DIALU WIDEOPOWTÓREK.

Tak, trochę szydzę, choć uważam, że to krok w dobrą stronę – spóźniony o jakieś 
10–15 lat i źle przygotowany, ale jednak korzystny. Piszę ten felieton jeszcze przed 
ćwierćfi nałami. Zatem znam w tej chwili statystyki pierwszej części rosyjskiego tur-
nieju, obejmujące 48 meczów grupowych. Systemu Video Assistant Referee użyto 
335 razy. Analiza powtórek spowodowała podyktowanie siedmiu rzutów karnych oraz 
dwukrotne cofnięcie decyzji o „jedenastkach”. Sędziowie po analizie VAR uznali po-
nadto dwa gole. W uproszczeniu można powiedzieć, że sędziowanie na tym turnieju 
dzięki technologii jest lepsze przynajmniej o te jedenaście decyzji. 

Jak powiedział dziennikarzom Pierluigi Collina, przewodniczący komisji sędziowskiej 
UEFA, dotychczasowe decyzje podejmowane na podstawie analizy VAR były prawidło-
we w 99,3 proc. przypadków. Moje wyliczenie jest jednak czymś na kształt kreatywnej 
księgowości. Trzeba bowiem pamiętać, że niespełna 1 proc. złych decyzji dotyczy wy-
łącznie sytuacji, w których używano VAR-u. A sędziowie główni korzystali z systemu je-
dynie wtedy, kiedy uważali, że trzeba, lub kiedy interweniował szef zespołu śledzącego 
powtórki. Były natomiast sytuacje, w których podjęto niewłaściwe decyzje, a arbitrzy nie 
chcieli popatrzeć na zapis wideo. Przykład: ewidentny faul w polu karnym Niemiec na 
szwedzkim piłkarzu Bergu, po którym polski sędzia nie przyznał rzutu karnego. 

Wyraźnie widać, że sposób organizacji technologicznego wsparcia dla arbitrów jest 
niedoskonały. FIFA wciąż pozostawia zbyt duże pole dla błędu człowieka. Sędzia głów-
ny nadal może nie skorzystać z VAR-u, jeżeli uważa, że wie, co się stało, sędzia VAR zaś 
nadal może nie zareagować właściwie. Dysponujemy supernowoczesnymi technologia-
mi, a VAR opiera się głównie na powtórkach rodem z lat 80. czy 90. Mój ironiczny ton 
z początku tekstu właśnie z tego wynika. Bo to tak, jakby FIFA nie ufała współczesnym 
technologiom. Przecież jak najbardziej możliwa jest programistyczna analiza obra-
zu oraz danych z czujników w strojach piłkarzy, która dawałaby sędziemu precyzyjną 
informację, czy np. nastąpił kontakt pomiędzy zawodnikami, z jaką siłą i jak należy to 
ocenić. Samouczące się algorytmy dysponujące wykładnią przepisów i historycznym 
sędziowskim doświadczeniem poszerzałyby swoje umiejętności z każdą kolejną boisko-
wą sytuacją i meczem. Każdy werdykt i problem wzbogacałby doświadczenie nie jedne-
go tylko sędziego, ale całego systemu VAR 2.0 lub AIR (Artifi cial Intelligence Referee). 
Człowiek nadal powinien podejmować fi nalną decyzję. Jednak im bardziej pozwolimy 
technice, aby mu w tym pomogła, tym skuteczniej zmniejszymy ryzyko ludzkiego błędu. 
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Licencjonowanie oprogramowania:
postrach świata IT

Brak przejrzystych zapisów w umowach licencyjnych stwarza przestrzeń 
do nadużyć – zarówno po stronie dostawców, jak i klientów. Światełkiem w tunelu 

wydaje się rosnąca popularność chmury publicznej.
KRZYSZTOF JAKUBIK
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W świecie IT funkcjonuje kilka-
dziesiąt sposobów licencjo-
nowania oprogramowania, 

a wśród nich np. zobowiązanie użytkow-
nika aplikacji do… postawienia piwa jej 
autorowi (beerware). Ale administrato-
rom dużych środowisk, a także ich part-
nerom w  kanale sprzedaży raczej nie 
jest do śmiechu. Wprawdzie w poważ-
nych przedsiębiortwach z milionowymi 
budżetami problem klasycznego pirac-
twa komputerowego raczej nie występu-
je, ale działy IT w tych firmach i tak stają 
przed koniecznością zapewnienia pełnej 
zgodności stanu faktycznego z umowami 
licencyjnymi. I automatycznie trafiają na 
niemal nieskończoną liczbę wyzwań.

Czy daną aplikację można zainstalować 
w wirtualnej maszynie? Czy umowa licen-
cyjna zostanie złamana, jeśli wykonam ko-
pię tej maszyny w celach testowych? Czy 
z oprogramowania mogą korzystać osoby 
z zewnątrz – nasi klienci i partnerzy, np. 
w udostępnionych im wirtualnych maszy-
nach? Czy umowy licencyjne zachowają 
ważność, gdy nasza firma zostanie kupio-
na przez inną? Czy możemy używać opro-
gramowania, na które posiadamy licencje, 
w otwartym właśnie oddziale za granicą?

Podobnych pytań jest dużo więcej. Teore-
tycznie odpowiedź na każde z nich powinna 
być zawarta w umowie licencyjnej. Powinni 
ją też doskonale znać twórcy oprogramo-
wania i ich partnerzy. W praktyce jednak 

sytuacja okazuje się bardziej skompliko-
wana. Szybki rozwój branży IT powoduje, 
że w umowach powstają luki bądź niedo-
powiedzenia, z  czego potrafią skrzętnie 
korzystać zarówno użytkownicy, jak i pro-
ducenci. W efekcie czasami dochodzi do 
tarć pomiędzy firmami, które teoretycznie 
powinny być partnerami w biznesie. Teo-
ria spiskowa mówi, że uzdrowienie sytu-
acji związanej z licencjonowaniem nie leży 
w interesie producentów, a im bardziej za-
wiły system, tym łatwiej można łapać i ka-
rać nieuczciwych klientów. Co bowiem stoi 
na przeszkodzie, żeby to wszystko uprościć, 
aby klient nie miał żadnych wątpliwości? 
A jednak wygląda na to, że rzeczywistość 
jest bardziej skomplikowana. 
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WSZYSTKIEMU WINNA 
WIRTUALIZACJA?
W erze przedwirtualizacyjnej najwięk-
sze zamieszanie w kwestiach licencjono-
wania wprowadzały wieloprocesorowe 
serwery oraz trudności w podjęciu decy-
zji, czy liczba licencji ma być wykupiona 
na liczbę zarejestrowanych czy zalogowa-
nych użytkowników. Od połowy ubiegłej 
dekady, gdy popularność zyskały rozwią-
zania VMware, a chwilę później także kon-
kurencyjnych marek, sprawa znacznie się 
skomplikowała.

Problem w  tym, że uruchamianemu 
w wirtualnej maszynie systemowi opera-
cyjnemu można przypisać dowolną liczbę 
fi zycznych rdzeni lub procesorów, sama 
maszyna zaś będzie identyfi kować je jako 
jeden wirtualny procesor. Co więcej, ich 
liczbę można dynamicznie zmieniać albo 
przenosić działającą wirtualną maszynę 
na szybszy serwer. To powoduje, że w przy-
padku wykupienia licencji na konkretną 
liczbę procesorów lub rdzeni bardzo łatwo 
o doprowadzenie do niezgodności z umo-
wą licencyjną. A nie każde oprogramowanie 
weryfi kuje parametry środowiska, w któ-
rym działa, i  ostrzega administratorów 
w przypadku niezgodności licencyjnych.

Kolejnym częstym przykładem naru-
szenia ustaleń licencyjnych jest dupli-
kowanie wirtualnych maszyn w celach 
testowych, disaster recovery itp. Brak 
skrupulatności przy ewidencjonowaniu 
działających maszyn może doprowadzić 
do tego, że np. taka testowa maszyna zo-
stanie wprowadzona do środowiska pro-
dukcyjnego bez licencji na uruchomione 
w niej oprogramowanie.

– Zdarza się, że dla klienta wyzwaniem 
jest budowanie środowiska wirtualnego, gdy 
ma już właściwe licencje, a z reguły tak właś-
nie jest. Z doświadczenia wiem, że za każ-
dym razem, gdy sytuacja nie jest jasna, warto 
weryfi kować ją bezpośrednio u producenta 
danego systemu operacyjnego czy aplika-
cji albo u resellerów, którzy sami są w sta-
nie udzielić informacji bądź skontaktować 
klienta z właściwym działem u producenta 
– wyjaśnia Sebastian Kisiel, inżynier syste-
mowy w polskim oddziale Citrix Systems.

PRODUCENCI SIĘ TŁUMACZĄ
Podczas rozmów z  redakcją CRN Pol-
ska wiele osób wskazywało konkretnych 

twórców oprogramowania, których mo-
dele licencjonowania sprawiają kłopo-
ty. Mnóstwo opinii można znaleźć także 
w Internecie. Producentom zarzuca się 
zbyt dużą różnorodność modeli licencjo-
nowania, a czasem też brak przejrzystości 
umów licencyjnych. Podium zajmują trzy 
fi rmy: IBM, Microsoft i Oracle (kolejność 
alfabetyczna). Oprócz nich wymieniane są 
także: Adobe (dopiero niedawno przeszedł 
na model wyłącznie chmurowy), Syman-
tec i VMware. Oczywiście tworząc podob-
ne zestawienia, należy zawsze wziąć pod 
uwagę, że im popularniejszy dostawca, tym 
większe prawdopodobieństwo pojawienia 
się uwag odnośnie do jego oferty. Niemniej 
niektóre argumenty są na tyle mocne, że 
trudno zasłaniać się statystyką.

– Wielość rodzajów proponowanych 
umów i warunków licencyjnych dotyczą-
cych poszczególnych produktów jest konse-
kwencją rozbudowanej oraz kompleksowej 
oferty naszych rozwiązań dla instytucji 
i przedsiębiorstw różnej wielkości, dzia-
łających w rozmaitych branżach. Co jed-
nak najważniejsze, różne warianty umów 
dostosowane są do specyfi ki danej grupy 
odbiorców: inne odpowiednie są dla orga-

nizacji samorządowych, inne dla jednostek 
edukacyjnych, a jeszcze inne dla najwięk-
szych przedsiębiorstw – tłumaczy Daria 
Łukasiewicz, ekspert ds. licencjonowa-
nia w polskim oddziale Microsoft.

Zwraca przy tym uwagę, że coraz po-
wszechniej wykorzystywane usługi
chmurowe wymagają innego podejścia 
i defi niowania zapisów umownych. W efek-
cie system licencyjny Microsoftu, jak
podkreśla Daria Łukasiewicz, odzwier-
ciedla złożoność oferty i wielość scena-
riuszy, jakie producent daje do wyboru 
swoim klientom. Podobną argumentację 
stosują inne fi rmy, przy czym przyznają, 
że na opisaną sytuację negatywny wpływ 
ma poziom skomplikowania samego 
oprogramowania, które ma wiele funkcji 
wymagających zakupienia licencji uzupeł-
niających. W tym kontekście przez użyt-
kowników najczęściej wskazywane jest 
oprogramowanie fi rmy Oracle, podczas in-
stalowania którego wgrywane są wszystkie 
moduły, w tym dodatkowo płatne. Tym-
czasem od administratorów nie jest wy-
magane podawanie klucza, żeby włączyć 
opcjonalne funkcje, co czasem prowadzi 
do nadużyć.

Od wirtualizacji nie ma ucieczki. Dlatego producenci oprogramowania 
musieli zaakceptować ten fakt i dostosować do niego swoje modele li-
cencjonowania. Wielu z nich zapewnia wersje systemów operacyjnych 
i aplikacji do pracy w wirtualnych maszynach, które różnią się od tych 

instalowanych na urządzeniach końcowych. Dlatego sposób korzystania z określonego 
oprogramowania warto znać już w momencie jego zakupu. Trzeba też pamiętać, że spo-
sób licencjonowania może być różny w zależności od wersji stosowanej aplikacji.

Sebastian Kisiel
inżynier systemowy, Citrix Systems

W dziedzinie związanej z licencjonowaniem oprogramowania jest jeszcze 
wiele do zrobienia. Sytuacja jest analogiczna do tej u operatorów telefonii 
komórkowej. Jeśli chcą pozyskać nowego klienta, zachęcić go, aby prze-

szedł do nich z innej sieci, są w stanie zaproponować mu najlepsze warunki na świecie. Ale 
później „w nagrodę” dostaje coraz mniej korzystne oferty. O poziomie komplikacji różnych 
aspektów związanych z licencjami może chociażby świadczyć długość trwania audytów pro-
wadzonych przez producentów – od kilku miesięcy do nawet półtora roku. A przecież produ-
cenci najlepiej znają zasady licencjonowania swojego oprogramowania…

Bogdan Lontkowski
dyrektor regionalny na Polskę, Czechy, Słowację i kraje bałtyckie, Ivanti
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CRN Czy rzeczywiście kwe-
stie związane z licencjonowa-
niem oprogramowania największych 
dostawców, w tym Microsoftu, są tak 
skomplikowane, że nawet specjali-
stom trudno sobie z nimi poradzić?
GRZEGORZ SOCZEWKA W przypadku Mi-
crosoftu współpraca w zakresie licen-
cjonowania od zawsze wymagała pewnej 
doktoryzacji – nigdy nie było zbyt jasne 
i przejrzyste. Chociaż trzeba podkreślić, 
że gdy Microsoft przeszedł na tryb roz-
liczeń subskrypcyjnych, dość znacznie 
się to uprościło. Odejście od pojęcia wie-
czystych licencji oraz całkowita zmiana 
koncepcji i wprowadzenie modelu Cloud 
Solution Provider, czyli trybu, w którym 
klient rozlicza się za wykorzystane zaso-
by, zostało bardzo dobrze przyjęte przez 
rynek. Jedynym hamulcowym w kontek-
ście chmury jest dziś polskie prawo, któ-
re wprowadza ograniczenia w pewnych 
segmentach rynku, np. bankowości. 

CRN Czyli zamiast uprościć modele li-
cencjonowania, wymyślono zupełnie 
inny sposób sprzedaży oprogramowa-
nia. Jak duża jest to rewolucja z punk-
tu widzenia partnerów? 
GRZEGORZ SOCZEWKA Bardzo duża, cze-
go efektem jest to, że wciąż część part-
nerów sobie z tym nie radzi. U nas też 
konieczne były duże zmiany organiza-
cyjne, m.in. stworzyliśmy dział sprzeda-
ży rozwiązań chmurowych i skupiliśmy 
się w nim głównie na współpracy z Mi-
crosoftem. Największym wyzwaniem 
była całkowita zmiana stylu komunika-
cji z klientami i wprowadzenie nowych 

sposobów argumentacji, żeby 
zobaczyli profity płynące z modelu 

chmurowego i zdecydowali się na niego. 
Z kolei od strony technicznej coraz rza-
dziej inżynierowie są odpowiedzialni za 
sprawdzanie, czy „dysk się kręci”, a czę-
ściej zajmują się zarządzaniem środowi-
skiem i wspieraniem użytkowników. 

CRN Czy istnieje możliwość stworze-
nia porównania kosztowego obu mo-
deli? Czy w nowym też pojawiają się 
gdzieś elementy niepoliczalne?
GRZEGORZ SOCZEWKA Takie elementy ist-
nieją po stronie infrastruktury on-pre-
mise. Musimy przyjąć jakiś cykl życia 
zainstalowanych w  firmie rozwiązań, 
standardowo są to 3–4 lata. Wówczas 
trzeba byłoby policzyć koszty wspar-
cia producenta, pracy administratorów, 
ewentualnych dodatkowych gwarancji, 
powierzchni w serwerowni, prądu zuży-
wanego na zasilanie i chłodzenie itd. To 
wszystko także, obok kwoty za licencje, 
wpływa na całkowity koszt, ale… z reguły 
nikt tego nie liczy. Natomiast w przypad-
ku korzystania z chmury każdy z wymie-
nionych kosztów jest wliczony w cenę. 
Nie mówiąc już o tym, że te koszty za-
wsze będą niższe, bo mamy efekt skali. 
Oprócz tego trzeba zauważyć, że kie-
dyś nowe wersje oprogramowania po-
jawiały się co 3 lata, a teraz średnio co 
1,5 roku. Cały świat dąży do standa-
ryzacji, więc wszyscy wokół powinni 
korzystać z tych samych wersji oprogra-
mowania, aby uniknąć ryzyka niekom-
patybilności, na przykład stworzonych 
przy jego pomocy dokumentów.

>>> Trzy 
 pytania do…

Grzegorza Soczewki, 
dyrektora sprzedaży 
w Indata

ZA MAŁO, ZA DUŻO
Ponieważ rynek nie znosi próżni, pojawi-
ły się na nim rozwiązania do zarządzania 
licencjami – inwentaryzacji i optymali-
zacji. Nie należą do najtańszych, bo sa-
mo stworzenie takiego oprogramowania, 
wobec opisanych powyżej okoliczności, 

nie należy do zadań prostych, a oprócz 
tego konieczna jest jego nieustanna ak-
tualizacja. Za to wiele przedsiębiorstw, 
w których liczba użytkowanych aplikacji 
przekroczyła masę krytyczną, uzyskało 
bardzo szybko zwrot z inwestycji w roz-
wiązania do zarządzania nimi. Często 

bowiem okazuje się, że licencji w firmie 
nie jest zbyt mało, lecz… zbyt dużo. A to 
wpływa na opłaty wnoszone producen-
towi za wsparcie.

– Oprogramowanie do optymalizacji po-
siadanych licencji powinno, obok inwenta-
ryzacji, umożliwiać analizę efektywności 
kosztowej w  różnych scenariuszach wy-
korzystania – mówi Bogdan Lontkowski, 
dyrektor regionalny Ivanti na Polskę, Cze-
chy, Słowację i kraje bałtyckie. – Może to 
być bardzo pomocne, gdy firma zamierza 
przenieść część oprogramowania do chmu-
ry i potrzebne jest kompleksowe porównanie 
z modelem on-premise. Często też klienci są 
zainteresowani symulacjami rozwoju bazy 
sprzętowej w wariantach uwzględniających 
różną liczbę procesorów w serwerze, rdzeni 
w procesorze itd.

Dbałość o zgodność posiadanego stanu 
z zapisami umowy licencyjnej konieczna 
jest nie tylko ze względu na etykę bizneso-
wą i zwykłą uczciwość. Producenci opro-
gramowania od czasu do czasu prowadzą 
audyty u swoich klientów. Tłumacząc ich 
zasadność dbałością o własny interes, za-
strzegają jednak stanowczo, że procedura 
ta nie ma na celu penalizacji klientów.

– Zdarza się, że klienci emocjonal-
nie reagują na zaplanowany przez nas 
proces przeglądu licencyjnego, bo nigdy 
w  nim nie uczestniczyli –  mówi Daniel 
Matusiak, dyrektor pionu działu opro-
gramowania w  polskim oddziale IBM. 
– Tymczasem to nie jest nic strasznego. 
Zewnętrzny, wyznaczony przez nas au-
dytor wspólnie z przedstawicielem klienta 
przegląda wykorzystywane w danej firmie 
oprogramowanie, z uwzględnieniem uru-
chomionych funkcji, jeśli niektóre z nich 
podlegają dodatkowemu licencjonowa-
niu. Po przeglądzie przygotowywany jest 
raport odzwierciedlający stan faktycz-
ny i porównujący go z posiadanymi przez 
klienta aktywnymi licencjami. Jeżeli są ja-
kieś rozbieżności, wówczas przedstawiciel  
IBM-u wyjaśnia je z klientem. Natomiast 
od ponad dekady nie zdarzyło się, żebyśmy 
z kimś weszli w spór prawny – wszystko 
rozwiązywane jest na drodze ugodowej.

Jak podkreśla Daniel Matusiak, jeżeli 
klient ma zainstalowane jakieś oprogra-
mowanie, na które nie ma licencji, ale też 
z niego nie korzysta, producent po pro-
stu prosi o jego odinstalowanie. Jeżeli zaś 
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Podczas prowadzonych na potrzeby artykułu rozmów dotyczą-

cych kwestii związanych z licencjonowaniem atmosfera była na tyle 

specyficzna, że byłby to dobry materiał do badań dla zawodowe-

go socjologa, a być może nawet psychologa. Dominuje syndrom 

wyparcia („to najgorszy element mojej pracy”), padają oskarżenia 

wobec dostawców lub odbiorców oprogramowania czy usług, ale 

też nie brakuje pewnych przekłamań. Poza tym wiele osób nabie-

ra wody w usta i pod żadnym pozorem nie chce się wypowiadać 

publicznie na temat problemów z licencjonowaniem albo zamiast 

wyjaśniać sytuację u siebie, ochoczo oskarża konkurencję, prosząc 

przy tym jednak o zachowanie anonimowości. Przykładowo udzie-

lenia nam komentarza odmówił Oracle – firma najczęściej wymie-

niana przez rozmówców CRN Polska jako ta, która w kontekście 

licencjonowania sprawia największe problemy, a prowadzone przez 

nią audyty rzekomo nie przechodzą gładko.

W trakcie prac nad artykułem kilkukrotnie usłyszeliśmy również, że 

Microsoft nie zadbał o zebranie w jednym miejscu wszystkich infor-

macji dotyczących licencjonowania (takie repozytorium dostępne 

jest pod adresem www.microsoft.com/pl-pl/licensing). Albo że pro-

ducenci w efekcie prowadzonych audytów nakładają na klientów 

wielomilionowe kary za brak licencji na używane oprogramowanie 

(w ten sposób strzelaliby sobie w kolano, taka informacja dziś bardzo 

szybko rozeszłaby się po rynku, więc nikt nie chciałby z nimi współ-

pracować). Co ciekawe, wzajemne i często bezpodstawne oskarżenia 

mają miejsce nie tylko w Polsce. Wystarczy prześledzić wpisy 

na różnego typu forach i blo-

gach, gdzie – często w mało 

elegancki sposób – ścierają 

się argumenty przedstawiane 

przez różne strony sporu. 

No cóż, skoro oprogramowa-

nie ma postać niematerialną 

i nie jest sprzedawane jako 

przedmiot, nierzadko trud-

no jednoznacznie ocenić, czy 

liczba używanych instancji 

równa jest zapisom umowy. Zwłaszcza że treść umów najczęściej 

jest przekładem (bo trudno nazwać ją tłumaczeniem) na język pol-

ski z prawniczego języka angielskiego i ich lektura wymaga wyjąt-

kowej cierpliwości i umiejętności koncentracji. A że przy większych 

wdrożeniach mowa jest o wielomilionowych kwotach, konflikt inte-

resów jest naturalny – każdy będzie chciał przeciągnąć linę na swo-

ją stronę, przy czym oczywiście producentom nie można odmówić 

prawa weryfikacji tego, jak klienci korzystają z ich produktów. 

Natomiast twórcom oprogramowania zarzucić można – na co narze-

kają klienci – że nie wprowadzają mechanizmów weryfikowania nad-

użyć licencyjnych, które pomogłyby wyeliminować wiele problemów 

i niedopowiedzeń. Pozostaje mieć jedynie nadzieję, że coraz bardziej 

popularny model abonamentowego rozliczania zasobów kupionych 

w chmurze publicznej pozwoli na oczyszczenie atmosfery.

nie ma aktualnych licencji na nadal wyko-
rzystywane aplikacje, wówczas oczeku-
je, żeby za nie zapłacił. Nie jest stosowany 
żaden system kar, celem jest, aby sytuacja 
była fair dla obu stron.

– Przegląd licencji u  każdego klienta 
przeprowadzany jest raz na kilka lat. Każdy 
kolejny przebiega znacznie szybciej, bo au-
dytor bazuje na wcześniejszych raportach, 
a i klient już wie, czego może się spodziewać. 
Zresztą po każdym przeglądzie nasze relacje 
są lepsze, bardziej dojrzałe. Klienci też coraz 
lepiej zarządzają licencjami oraz optyma-
lizują ich wykorzystanie. Zarówno my, jak 
i oni, z pełnym szacunkiem podchodzimy do 
wzajemnie prowadzonych biznesów – doda-
je Daniel Matusiak. 

NADZIEJA W CHMURZE
Wraz z pojawieniem się chmury wiele za-
gadnień związanych z licencjonowaniem 
oprogramowania być może straci rację by-
tu. Najprostsza jest sytuacja w przypadku 
aplikacji dostępnych w modelu SaaS czy 
platform w modelu PaaS – jeśli użytkow-

nik nie zapłaci, straci do nich dostęp. Ale 
gdy przejdziemy do infrastruktury dostęp-
nej jako usługa (IaaS), sytuacja się kompli-
kuje – pojawiają się podobne kłopoty jak 
w przypadku wirtualizacji w środowisku 
on-premise. Wdrażanie oprogramowania 
firm trzecich w infrastrukturze zlokalizo-
wanej w teoretycznie nieskończenie ska-
lowalnej chmurze wymaga jeszcze innej 
niż dotychczas metody licencjonowania. 
Na szczęście producenci dość szybko za-
uważyli ten problem.

– Nieustannie pracujemy nad uproszcze-
niem zasad licencjonowania, niezależnie 
od tego, w jakim modelu klient kupuje roz-
wiązanie: on-premise czy w modelu chmu-
rowym –  podkreśla Daria Łukasiewicz 
z Microsoftu. – Nowe produkty, zwłaszcza 
w chmurze, są w większości wprowadza-
ne i oferowane w ramach obecnych umów 
licencyjnych tak, aby nie było konieczno-
ści ich zmiany. Jednocześnie modyfikowa-
ne są dodatkowe sposoby licencjonowania 
produktów chmurowych, które zapewnia-
ją ewentualne dopasowanie się do potrzeb 

klienta, jak chociażby możliwość zmiany 
liczby subskrypcji co miesiąc. 

Podobne możliwości przeniesienia ak-
tywnych licencji do chmury zapewnia 
Oracle. Klienci mogą np. uruchomić relacyj-
ną bazę danych tego producenta w chmurze 
AWS, bazując na własnej licencji. Ewentu-
alnie skorzystać z  oprogramowania do-
stępnego w  sklepie tego usługodawcy, 
rozliczając się w modelu czasowym.

Za każdym razem warto jednak przyglą-
dać się warunkom zapisanym „drobnym 
druczkiem” w  umowach licencyjnych. 
Zwłaszcza jeśli budowane jest środowi-
sko bazujące na elementach pochodzących 
od różnych dostawców oprogramowania 
i usług. Szczególną uwagę należy zwracać 
na klauzule dotyczące praw dostawców 
usług, np. do wykonywania kopii wirtu-
alnych instancji. Precyzyjnie należy usta-
lić też, kto odpowiada i w jakim stopniu 
za aktualizowanie i łatanie działającego 
w chmurze oprogramowania, oraz zakres 
odpowiedzialności w przypadku złamania 
zapisów licencyjnych.

Od autora
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Brother z dolewanym tuszem
Producent wprowadził na rynek nową serię urządzeń wielofunkcyjnych 

InkBenefit Plus z systemem stałego zasilania w atrament. Są to cztery 

modele, które drukują monochromatyczne dokumenty z prędkością 

do 12 obrazów na minutę, a w kolorze – 6 (DCP-T510 W i DCP-T310) lub 

10 obrazów na minutę (DCP-T710 W i MFC-T910DW). W zestawach są 

po dwie butelki z czarnym tuszem oraz po jednej butelce z kolorowym 

(cyan, magenta i żółty). Według producenta zapas atramentu wystarcza 

do wydrukowania do 13 tys. stron w czerni.

Wszystkie urządzenia mają zainstalowany z przodu zamykany podajnik 

o pojemności 150 arkuszy, a DCP-T710 W, MFC-T910DW i MFC-T910DW 

także dodatkowe podajniki. DCP-T310, DCP-T510 W i DCP-T710 W wy-

posażono w 1-wierszowy wyświetlacz LCD, a MFC-T910DW ma koloro-

wy ekranik o przekątnej długości 4,5 cm.

Ceny: od 640 zł do 1150 zł w zależności od modelu. Gwarancja: 3 lata.

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

iiyama: 4K 
Digital Signage
Nowa linia wyświetlaczy Digital 

Signage obejmuje ekrany w roz-

miarach od 43 do 86 cali o roz-

dzielczości 4K. Mają one panele 

AMVA3 oraz IPS LED, wąskie 

ramki oraz są przystosowane do 

nieprzerwanej pracy.

W serii oznaczonej symbolem 40 (LExx40UHS) jest pięć modeli, któ-

re zaprojektowano z myślą o funkcjonowaniu przez 18 godz. dziennie 

w trybie panoramicznym (w orientacji poziomowej). Urządzenia dzia-

łają pod kontrolą systemu Android z aplikacją iiSignage do tworzenia 

treści reklamowych i zarządzania nimi.

W drugiej serii – 50 (LHxx50UHS) – są trzy modele przeznaczone do 

pracy 24 godz. na dobę, które można instalować w pionie i w poziomie. 

Ekrany mają czujnik jasności.

Ceny: od 2,9 tys. zł do 9,5 tys. zł. Gwarancja: 3 lata.

AB, www.ab.pl
ABC DATA, www.abcdata.com.pl
KOMPUTRONIK, www.komputronik.pl

Legrand: UPS-y o wysokiej 
sprawności

Daker DK Plus to zasilacze UPS w topologii 

online o podwójnej konwersji (VFI-SS-111) 

przeznaczone do serwerowni i centrów danych. 

Są dostępne w wersjach rack i tower. Zakres 

mocy wynosi od 1 do 10 kVA przy współczyn-

niku mocy 0,9 dla 1–3 kVA oraz 1 dla 5–10 kVA. 

Baterie mogą być montowane i wymieniane 

przez użytkownika, można też zainstalować 

dodatkowe akumulatory w zewnętrznych sza-

fach. Bypass zapewnia ciągłość zasilania nawet 

w przypadku awarii elektroniki, przeciążeń, prze-

grzania i in. Czas przełączania się na pracę bateryjną 

wynosi 0 ms. Zasilacze mają interfejsy USB-RS232, slot 

na kartę SNMP, mogą działać w ustawieniu równoległym.

Ceny resellerskie netto: 1495 zł (model 1 kVA), 2552 zł (2 kVA), 3134 zł 

(3 kVA). Gwarancja: 2 lata.

AB, www.ab.pl
ABC DATA, www.abcdata.com.pl
EPTIMO, www.eptimo.pl

Philips:  
QHD z 10-bitową matrycą
Philips 272B8QJEB to 27-calowy monitor z 10-bitową matrycą IPS 

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

4 ms (GtG), jasność – 250 cd/mkw., współczynnik kontrastu – 1000:1. 

Matryca odtwarza 1,07 mld kolorów. Zastosowano rozwiązanie zmniej-

szające migotanie wyświetlacza (Flicker-Free) oraz redukcję niebie-

skiego światła. 

Ekran można ustawić pionowo lub zamocować na ścianie. Monitor ma 

czteroportowy hub USB, złącza Display Port 1.2, HDMI, a także porty 

VGA i DVI.

Cena: 1119 zł. Gwarancja: 2 lata.

AB, www.ab.pl
ABC DATA, www.abcdata.com.pl
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Zasilanie 
awaryjne

Pozornie na rynku zasilaczy 
awaryjnych panuje 

technologiczny marazm 
 i faktycznie trudno tutaj  

o zupełnie nowe, 
przełomowe rozwiązania. 

Jednak czołowi 
producenci nie zasypiają 

gruszek w popiele  
i systematycznie 

rozbudowują swoją ofertę 
na zasadzie ewolucji. 

Ponadto dzięki rozwojowi 
całego rynku IT, w tym 

idei inteligentnego domu, 
pojawiają się nowe 

zastosowania UPS-ów. 
Towarzyszy temu ekspansja 

tanich urządzeń z rynku 
chińskiego, co  

z kolei zmusza dostawców 
markowych urządzeń do 

większego wspierania 
lokalnego kanału 

partnerskiego. Wspomniany 
marazm na polskim rynku 

UPS-ów jest więc jak 
najbardziej pozorny…
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Zasilanie awaryjne

Zasilacze awaryjne, które funkcjonują w domach oraz małych fi rmach, 
są wykorzystywane do coraz to nowych zastosowań. Dlatego jednym z kluczy 

do sukcesu w tym segmencie rynku jest edukacja klientów.
WOJCIECH URBANEK Fo
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w nowych rolach
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Niewielkie zasilacze awaryjne 
bardzo długo stanowiły ważny 
element wyposażenia biur, jak 

również z  powodzeniem pełniły swoją 
rolę w gospodarstwach domowych. Z cza-
sem jednak spadający popyt na desktopy 
postawił przyszłość UPS-ów małej mocy 
pod znakiem zapytania. Na szczęście dla 
sprzedawców wygląda na to, że po kilku 
chudych latach urządzenia te zaczynają 
wracać do łask. Dzieje się tak z kilku po-
wodów, a jednym z nich jest inwencja re-
sellerów, którzy w rozmowach z klientami 
kładą nacisk na nowe sposoby użytkowa-
nia zasilaczy oraz uwypuklają ich mniej 

znane właściwości, w tym możliwość pod-
trzymania napięcia nawet do 90 minut, co 
gwarantują niektóre modele UPS-ów. A to 
daje szansę na spokojne dokończenie waż-
nych czynności w razie awarii zasilania. 
Taką możliwośc docenią także użytkowni-
cy laptopów, których baterie po kilkunastu 
miesiącach tracą swoją moc. 

– Co ciekawe, akumulatory w UPS-ach 
można czasami łatwiej i szybciej wymie-
nić niż w niektórych modelach notebooków 
– podkreśla Jacek Janiszewski, prezes za-
rządu IQRC Power Solutions.

Dostawcom zasilaczy awaryjnych 
sprzyja też postępująca cyfryzacja. 
W biurach oraz gospodarstwach domo-
wych pojawiają się produkty wymagają-
ce stałego dostępu do wysokiej jakości 
napięcia. Należą do nich serwery NAS, 
konsole do gier, telewizory czy kamery 
IP. Koniunkturę na UPS-y napędza rów-
nież rynek e-sportu, na którym królują 
komputery gamingowe.

– W przypadku nagłego braku dostaw 
energii elektrycznej zasilacz awaryjny mo-
że ocalić statystyki gracza. Ciekawostką jest 
fakt, że UPS-y uratowały znaną imprezę 
Let’s Play – mówi Kamil Skowron, mene-
dżer produktu w x-kom.

Nie tylko nowinki technologiczne mo-
gą zdynamizować sprzedaż zasilaczy awa-
ryjnych. Dostawcom urządzeń sprzyja też 
słaby stan rodzimej energetyki. Tymcza-
sem szybko rozwijająca się polska gospo-
darka zgłasza duże zapotrzebowanie na 
prąd. W 2017 r. produkcja energii elek-
trycznej zwiększyła się o 3738 GWh wzglę-
dem roku ubiegłego. Niestety, krajowy 
system energetyczny w znacznym stopniu 
opiera się na przestarzałej infrastrukturze 
przesyłowej. W związku z tym coraz czę-
ściej słyszy się o groźbie mniejszych lub 
większych blackoutów. Wyłączanie zasi-
lania dla całych dzielnic i tysiące miesz-
kań pozostających bez prądu to element 
rzeczywistości schyłku PRL, którego nie 
można wykluczać również współcześnie. 
Tym bardziej że co pewien czas pojawiają 
się doniesienia o problemach z dostawami 
energii w okresie letnim. 

UPS W INTELIGENTNYM DOMU
Jeszcze kilka lat temu jedynym urzą-
dzeniem domowym wymagającym za-
stosowania zasilacza awaryjnego 

PRENUMERATA 
BEZPŁATNEGO MAGAZYNU

tel.: 22 36 03 992,
prenumerata@crn.pl

CRN.pl     

.

WYŁĄCZNIE DLA FIRM 
Z BRANŻY IT 

NAJLEPIEJ POINFORMOWANE
PISMO W BRANŻY IT!
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był komputer stacjonarny. Jednak wraz 
z upływem czasu pod strzechy zaczęły 
trafi ać konsole do gier, rozwiązania do 
monitoringu czy zabezpieczenia miesz-
kania –  czujniki, kamery, a  nawet in-
teligentne oświetlenie. W  nieodległej 
przyszłości standardem staną się roboty 
sprzątające czy lodówki sterowane za po-
mocą aplikacji na smartfonie. Wysyp do-
mowej elektroniki, a także pojawiające 
się od czasu do czasu informacje o black-
outach stanowią wodę na młyn dla do-
stawców UPS-ów. 

– Dynamiczny wzrost popularności roz-
wiązań smart home, wykorzystujących 
komputerowe, scentralizowane systemy 
sterowania ogrzewaniem, oświetleniem, 
systemami alarmowymi czy audiowizu-
alnymi, w naturalny sposób zwiększa za-
interesowanie zasilaczami awaryjnymi 
– twierdzi Sebastian Warzecha dyrektor 
handlowy Evera.

Konsumenci zaczynają dostrzegać ko-
rzyści wynikające z  użytkowania sys-
temów automatyki domowej. Niestety, 
zazwyczaj mają znikomą wiedzę na te-
mat zabezpieczania tego typu rozwiązań. 
Tymczasem elektroniczne nowinki, a tak-
że cały system sterowania urządzenia-
mi w domu wymagają do prawidłowego 
funkcjonowania ciągłego i niezaburzo-
nego zasilania. Jakiekolwiek przerwy 
w dostawach energii elektrycznej nie tyl-
ko sparaliżują inteligentny dom, ale rów-
nież mogą się przyczynić do kosztownej 
w skutkach awarii. Sam wybór zasilaczy 
awaryjnych działających w czterech ką-
tach to też nie jest prosta sprawa. 

– Zabezpieczając inne produkty niż 
komputery PC, warto wybrać UPS-a z si-
nusoidalnym napięciem wyjściowym. Dla 
wrażliwych urządzeń jest to dużo bez-
pieczniejsze rozwiązanie. Zastosowanie 

zasilacza awaryjnego bez sinusoidy mo-
że powodować niepoprawne działanie lub 
uszkodzenie sprzętu. Dotyczy to szczegól-
nie odbiorów o charakterze indukcyjnym 
np. pompy układu c.o. – mówi Sebastian 
Warzecha.

Jak widać, wbrew stereotypom, insta-
lacja zasilacza awaryjnego w domu bądź 
niewielkiej fi rmie nierzadko wymaga 
wiedzy eksperckiej. To stawia w uprzy-
wilejowanej pozycji resellerów, którzy 
dysponują bogatą wiedzą na temat syste-
mów zasilania gwarantowanego.

SUPERMARKETY 
BEZ SZANS?
Sklepy wielkopowierzchniowe wygry-
wają rywalizację z resellerami na wielu 
frontach. Jednakże w przypadku zasila-
czy awaryjnych dla SOHO supermarkety 
nie są zdecydowanym faworytem. Wpraw-
dzie UPS-y pojawiają się w dużych sieciach 
handlowych, ale daleko im do wyników 
sprzedażowych innych urządzeń z  są-
siednich półek. Duże sieci stawiają przede 
wszystkim na sprzęt AGD, RTV czy cho-
ciażby notebooki, zasilacze awaryjne sta-
nowią zaś jedynie mało znaczący dodatek. 

– Najczęściej zasilacze awaryjne są ku-
powane online oraz w ramach wszelkie-
go typu przetargów, gdzie zakup sprzętu 
IT jest traktowany kompleksowo i fi rmy 
kompletują wyposażenie – mówi Kamil 
Skowron.

Firmy specjalizujące się w  sprzeda-
ży systemów zasilania gwarantowanego 
zwracają uwagę na to, że sklepy wielko-
powierzchniowe dysponują ograniczo-
nym portfolio produktów i często brakuje 
w nim znanych marek. Natomiast chęt-
nie oferują nieznane urządzenia z Dale-
kiego Wschodu, których jedynym atutem 
jest niska cena. Część klientów zawie-

dzionych jakością UPS-ów zakupionych 
w  supermarketach zwraca się prośbą 
o pomoc do mniejszych, wyspecjalizo-
wanych sprzedawców. Ci ostatni, świado-
mi mankamentów produktów „no name”, 
w ogóle nie wprowadzają ich do swojego 
asortymentu. Niemniej Sławomir Fran-
czak, kierownik ds. rozwoju biznesu UPS 
w Legrand, przyznaje, że cena urządzeń 
ma duże znaczenie. 

– Potencjalni nabywcy mogą łatwo 
sprawdzić i porównać w Internecie cenni-
ki urządzeń. Jeśli jednak reseller prowadzi 
rozważną strategię, np. stosując sprzedaż 
krzyżową, będzie mu łatwiej przekonać 
klienta do zakupu droższych produktów – 
twierdzi Sławomir Franczak.

Z kolei niektórzy dostawcy zasilaczy 
awaryjnych, jak np. Konsorcjum FEN, 
uważają, że wielkie sieci handlowe wca-
le nie stoją na straconej pozycji i warto 
z nimi współpracować.

– Sprzedaż zasilaczy awaryjnych powoli 
przenosi się do sklepów wielkopowierzch-
niowych. Klienci poszukują urządzeń w du-
żych placówkach ze względu na cenę oraz 
ich dostępność. Dlatego też spełniamy ich 
oczekiwania i przygotowujemy produkty, 
które mogą zaistnieć w dużych marketach 
– przyznaje Rafał Gałka, UPS Product 
Manager w Konsorcjum FEN.

Przykłady zastosowań 
ZASILACZY 

AWARYJNYCH 
w domach i małych 

firmach
>>  podtrzymanie ciągłości pracy kompute-

rów PC 

>>  zapewnienie ciągłości pracy kasy fi skalnej 

lub terminala płatniczego

>>  podtrzymanie zasilania systemu monitoru-

jącego (kamery i rejestratory)

>>  podtrzymanie pracy serwera NAS, rutera 

>>  doładowanie telefonu, tabletu lub laptopa 

w przypadku dłuższego braku prądu

>>  zasilanie urządzeń multimedialnych oraz 

sprzętu RTV i AGD

>>  podtrzymanie pracy pieca c.o. lub np. zasi-

lania pompy w akwarium

ZDANIEM RESELLERA
Kamil Skowron, Product Manager, x-kom

Rynek zasilaczy UPS jest stabilny – rok do roku odnotowujemy wzrosty sprzedaży. 

Uważam, że jest to wynik rosnącej świadomości klientów w zakresie zabezpieczania 

sprzętu. Bardzo trudno znaleźć inwestycję w branży IT, która nie uwzględniałaby 

rozwiązań zasilania gwarantowanego. Również gospodarstwa domowe, które 

coraz częściej korzystają z drogich urządzeń, wymagają ochrony w postaci zasilacza 

awaryjnego.
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MARTA SKONIECZNA Rynek SOHO w najbliższych latach, jeśli chodzi o UPS-y, będzie 

wykazywał tendencję rosnącą. Zadecydują o tym dwa czynniki: rozwój technologii smart 

home oraz świadomość użytkowników na temat zabezpieczania domowych urządzeń. 

To wpłynie na zmiany konstrukcyjne zasilaczy awaryjnych. Ich instalacja i konfi guracja 

będzie prostsza i bardziej intuicyjna, będą łatwiejsze w obsłudze oraz cichsze. Powinna 

się także zwiększyć liczba gniazd, aby klient mógł podłączyć więcej urządzeń. Kolejną 

ważną kwestię stanowi możliwość zdalnego sterowania zasilaczem. 

TOMASZ SŁAWIŃSKI Malejąca popularność komputerów stacjonarnych nie stanowi 

zagrożenia dla rynku UPS, gdyż luka po nich zostanie wypełniona innymi urządzeniami. 

Postępująca cyfryzacja niemal każdej dziedziny życia, w tym także biznesu, sprawia, że 

nieprzerwany dostęp do energii elektrycznej coraz bardziej zyskuje na znaczeniu – bez 

prądu nie mielibyśmy bowiem dostępu nie tylko do komputera, ale także Internetu czy 

chmury danych.

KRZYSZTOF JABŁOŃSKI Segment komputerów stacjonarnych, jeszcze do niedawna 

kluczowy dla rynku najmniejszych UPS-ów, traci na znaczeniu. Ale wciąż istnieje zapo-

trzebowanie na zasilacze awaryjne. Rynek nie znosi próżni i w miejsce komputerów PC 

szybko pojawiły się inne rozwiązania, które potrzebują stałego dostępu do wysokiej 

jakości napięcia. Stąd obserwujemy stabilną sprzedaż np. w segmencie zasilaczy jedno-

fazowych, zwłaszcza o topologii line-interactive.

MARCIN GRZYBOWSKI Zauważamy rosnący popyt na zasilanie gwarantowane wśród 

klientów sięgających po rozwiązania smart home. Rozwijamy ofertę tego typu kategorii 

produktowej, równolegle edukując naszych partnerów. Dzięki licznym szkoleniom są oni 

świadomi, że systemy, których integralną częścią są centrale sterujące, nie mogą zostać 

pozbawione zasilania w sposób niekontrolowany. I tutaj decydującą rolę do odegrania 

mają zasilacze awaryjne. Naszą rolą, jako dystrybutora z wartością dodaną, jest m.in. pod-

powiadanie partnerom, w jaki sposób mogą rozwijać swój biznes. W przypadku UPS-ów 

pokazujemy im każdą szansę na zwiększenie liczby ich odbiorców.

Marta Skonieczna, 
menedżer kanału 
dystrybucyjnego, 
Vertiv

Krzysztof 
Jabłoński, 
Business Unit 
Manager, ABC Data

Tomasz Sławiński, 
Product Manager, 

Action

Marcin 
Grzybowski, 

Business Unit 
Manager, AB

Zdaniem specjalisty

NOWOŚCI 
TECHNOLOGICZNE
Premiery kolejnych modeli zasilaczy 
awaryjnych w zasadzie nie wzbudzają 
żadnych emocji wśród klientów. Wpraw-
dzie urządzenia są cały czas rozwijane, 
niemniej zmiany mają zwykle charakter 
ewolucyjny. W sprzedaży pojawiają się 
UPS-y o większym współczynniku mocy 
bądź nowych możliwościach w zakresie 
zarządzania czy obsługi, ale tak napraw-
dę jedynie specjaliści dostrzegają wpro-
wadzone, mniejsze czy nieco większe, 
innowacje. Czy w nieodległej przyszłości 
należy spodziewać się rewolucji w tym 
segmencie rynku? Zdania na ten temat są 
podzielone. Część ekspertów nie przewi-
duje przełomowych zmian, a te, które za-
chodzą – według niektórych rozmówców 
CRN Polska – nie zawsze idą w dobrym 

kierunku. Ostra konkurencja sprawia, że 
producenci poszukują różnego rodzaju 
udoskonaleń, które niekoniecznie muszą 
podobać się klientom.

– Globalni producenci wprowadzają na 
rynek produkty o słabych parametrach lub 
zaskakują użytkowników różnego rodza-
ju niespodziankami, takimi jak czas pod-
trzymania dla 80 proc. mocy lub bateria 
wymieniana wyłącznie w serwisie – za-
znacza Sebastian Warzecha.

Z kolei według Sławomira Franczaka, 
świat zasilaczy awaryjnych nie będzie 
oazą spokoju i nastąpią w nim poważne 
przetasowania.

– Dużymi krokami zbliża się koniec 
technologii off line oraz line-interactive. 
Myślę, że za cztery, a co najwyżej pięć lat 
wszystkie zasilacze awaryjne będą dzia-
łały w topologii online, zapewniając naj-

wyższy poziom bezpieczeństwa. Inną 
ważną zmianą jest wprowedzanie bate-
rii litowych – prognozuje przedstawiciel 
Legranda.

Na szczególną uwagę zasługuje de-
biut zasilaczy awaryjnych APC z bate-
riami litowo-jonowymi adresowanymi 
do małych i średnich fi rm. Prekursorem 
tego trendu jest Eaton, który wcześniej 
wprowadził takie rozwiązanie w UPS-
-ach przeznaczonych do pracy w serwe-
rowniach. Baterie litowo-jonowe cechuje 
pięciokrotnie większa trwałość w porów-
naniu z tradycyjnymi akumulatorami że-
lowymi. Jednak na razie wysokie ceny tej 
klasy produktów odstraszają potencjal-
nych klientów. Co nie zmienia faktu, że 
resellerzy zyskają poważny pretekst, aby 
zachęcić użytkowników do wymiany za-
silacza awaryjnego. 
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UPS-y przyjazne 
dla środowiska i… portfela

Przez wiele lat producent konse-
kwentnie zwiększał efektywność 
energetyczną swoich systemów 

UPS, osiągając nawet 75-proc. obniżenie 
strat energii przy jednoczesnym zacho-
waniu ich najwyższej wydajności. Niż-
sze rachunki za prąd, przekładające się 
na realne oszczędności, oraz bardzo ko-
rzystny stosunek ceny do jakości to moc-
ne argumenty dla partnera, który stara się 
przekonać klienta końcowego do zakupu 
rozwiązań zasilania gwarantowanego.

Dla CyberPower rozwój i badania ma-
ją wyjątkowe znaczenie, o czym dobit-
nie świadczy to, że do producenta należy 
już ponad 200 patentów. Spośród tych, 
które dotyczą oszczędzania energii, na 
szczególną uwagę zasługuje technologia 
GreenPower UPS, zastosowana prak-
tycznie we wszystkich modelach line-
-interactive tej marki. Dzięki niej zasila-
cze producenta mają większą efektyw-
ność, wydzielają mniej ciepła i pobierają 
mniej prądu niż konwencjonalne UPS-y.
W odróżnieniu od typowych zasilaczy, 
w  których zasilanie stale przechodzi 
przez transformator, w  urządzeniach 
z GreenPower UPS podczas normalnej 
pracy obwód ten jest pomijany. Dopiero 
w razie zakłóceń w sieci (wahań napię-
cia, jego zaniku) następuje przełączenie 
na tryb działania z transformatorem, aby 
zapewnić odpowiednią jakość zasilania. 
Ponieważ przez blisko 90 proc. czasu pra-
cy UPS-a sieć funkcjonuje prawidłowo, 
wykorzystanie wspomnianej technologii 
przyczynia się do znacznej redukcji kosz-
tów eksploatacji.

INNOWACJE 
NA PIERWSZYM MIEJSCU
Zgodnie z wizją producenta oferowane 
urządzenia powinny być innowacyjne, in-

teligentne, a także energooszczędne. Od 
kilku lat CyberPower wydaje na R&D 
niemal 5 proc. swoich przychodów, któ-
re w 2017 r. osiągnęły blisko 220 mln euro. 
W rezultacie producent stworzył ofertę 
rozwiązań zasilania gwarantowanego, 
które chronią cenny sprzęt i  dane bez 
względu na to, czy ich użytkownikiem 
jest specjalista IT w  centrum danych, 
właściciel fi rmy z sektora MŚP czy klient 
z rynku konsumenckiego.

Portfolio UPS-ów CyberPower jest 
rozwijane konsekwentnie w  obrębie 
wszystkich linii produktowych, które 
obejmują zasilacze jednofazowe i trój-
fazowe oraz topologie line-interactive 
i on-line. Systemy z serii Backup UPS 
odpowiadają potrzebom użytkowników 
indywidualnych i małych biur. Z kolei 
urządzenia z serii Smart App UPS za-
pewniają wysoki poziom ochrony oraz 
funkcje zarządzania i  monitoringu 
w przypadku serwerów, sprzętu teleko-
munikacyjnego i sieciowego, instalacji 
VoIP itp. Wreszcie największe systemy 
z  serii Datacenter UPS (obejmującej 
trójfazowe zasilacze blokowe o mocy do 
80 kVA z możliwością równoległego łą-
czenia oraz modularne do 400 kVA) to 
urządzenia opracowane z myślą o serwe-
rowniach i centrach danych.

Dla CyberPower duże znacznie ma 
współpraca z producentami infrastruk-
tury IT oraz dostawcami oprogramowa-
nia, czego wynikiem jest wysoki stopień 
kompatybilności urządzeń tej marki, za-
równo sprzętowej, jak i  programowej. 
UPS-y są zgodne nie tylko z najnowszymi 
wersjami wszystkich popularnych syste-
mów operacyjnych, ale także z rozwiąza-
niami VMware, Cisco, Actina czy QNAP. 
Oprogramowanie PowerPanel, wykorzy-
stywane do zarządzania i monitorowania 

Angażująca się w ochronę środowiska naturalnego fi rma CyberPower stworzyła UPS-y, 
które wyróżniają się na rynku swoją energooszczędnością.

pracy zasilaczy CyberPower, umożliwia 
m.in. bezpieczne wyłączanie zarówno fi -
zycznych, jak i wirtualnych maszyn pod-
czas zaników zasilania oraz migrowanie 
VM do nieobjętych awarią systemów.

BLISKO PARTNERÓW
Współpraca z partnerami jest dla Cyber-
Power kluczowa. Zarówno z  tymi, dla 
których sprzedaż rozwiązań UPS jest 
podstawowym biznesem, jak i tymi, któ-
rzy – zajmując się integracją systemów 
IT u klientów – traktują zasilanie awaryj-
ne jako jeden z wielu elementów swojej 
oferty. Specjaliści producenta służą im 
pomocą w jak najlepszym doborze zasi-
lania awaryjnego. Taka kooperacja szcze-
gólnie sprawdza się przy przetargach, bo 
wymagania zamawiających są często nie-
precyzyjnie sformułowane.

CyberPower umożliwia partnerom re-
jestrację projektów, oferując następnie 
pomoc na każdym etapie ich realizacji 
– od momentu rozpoczęcia prac przez 
konfi gurację i instalację aż po wsparcie 
podczas użytkowania urządzeń przez 
klienta. W ramach programu Smart Part-
ner partnerzy mają dostęp do kwartal-
nych bonusów, materiałów oraz pomocy 
inżynierów Konsorcjum FEN, dystrybu-
tora CyberPower. Do dyspozycji part-
nerów są także UPS-y do demonstracji 
oraz testów przeprowadzanych u klien-
tów. Wspierając swoich partnerów, pro-
ducent cyklicznie i  wspólnie z  nimi 
organizuje też szkolenia i prezentacje 
dla użytkowników końcowych.

Dodatkowe informacje: 
DARIUSZ GŁOWACKI, BUSINESS DEVELOPMENT 

MANAGER, CYBERPOWER POLAND, 

DARIUSZ.GLOWACKI@CYBERPOWER.COM
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Czas działa na
naszą korzyść

„Porażka jest czymś normalnym, ale najbardziej boli mnie to, że w przetargach 
wygrywają dostawcy oferujący UPS-y marnej jakości” – mówi JACEK JANISZEWSKI, 

PREZES ZARZĄDU IQRC POLSKA, SPRZEDAWCA MARKOWYCH ZASILACZY AWARYJNYCH. 

CRN IQRC zajmuje się wyłącznie 
sprzedażą i  wdrażaniem urządzeń 
zasilania gwarantowanego. Dlacze-
go zdecydowaliście się na tak wąską 
specjalizację? 
JACEK JANISZEWSKI Wąska specjalizacja 
idzie w parze z wysoką profesjonaliza-
cją. Co ważne, wielu klientów docenia 
nasze umiejętności. Poza tym cieszy 
nas, że użytkownicy biznesowi mają 
coraz większą świadomość odnośnie 
do funkcjonowania systemów zasilania 
gwarantowanego. Innym pozytywnym 
zjawiskiem jest zastosowanie UPS-ów 
w nowych obszarach, np. w ramach idei 
inteligentnego domu. Czas działa więc 
na naszą korzyść. 

CRN Jesteście autoryzowanym part-
nerem kilku znanych producentów. 
Jednak nie znalazłem w waszej ofer-
cie produktów z niższej półki. Dla-
czego nie oferujecie tanich urządzeń 
adresowanych do mniej wymagają-
cych klientów? 
JACEK JANISZEWSKI Niektórzy klienci 
zarzucają nam, że oferowane przez 
nas zasilacze awaryjne są zbyt dro-
gie. Tego typu uwagi zazwyczaj zgła-
szają osoby, które szukają urządzeń 
w supermarketach. Wiele z nich bar-
dzo szybko przekonuje się, że zakup 
UPS-a w  sklepie wielkopowierzch-
niowym nie jest dobrym pomysłem. 
Nierzadko się zdarza, że ich użytkow-
nicy dzwonią do nas i pytają, co zro-
bić z popsutym sprzętem. Dlatego nie 
zamierzamy zmieniać naszej strategii 
w zakresie doboru dostawców. Sprze-
dajemy rozwiązania o wysokiej jako-

ści, dzięki czemu nie musimy wstydzić 
się przed naszymi klientami. 

CRN W ogóle na tak konkurencyj-
nym rynku jak Polska nie zamierzacie 
powalczyć o klientów z mniej zasob-
nym portfelem?
JACEK JANISZEWSKI  Świadomy użytkow-
nik, a na takiego stawiamy, przyjdzie po 
zasilacz awaryjny do takiej fi rmy jak 
nasza. Natomiast poszukiwacze oka-
zji zapewne trafi ą do supermarketu. 
Niemniej trzeba jasno powiedzieć, że 
duże sieci handlowe posiadają mocno 
okrojoną ofertę i nie ma w niej UPS-ów
renomowanych marek. Wprawdzie 
nasze produkty nie są najtańsze, ale 
dysponujemy na tyle bogatą ofertą, 
że klient może znaleźć urządzenia 
w szerokim przedziale cenowym bez 
ograniczeń jakości i zaplecza serwi-
sowego. Ma zatem z czego wybierać. 
Należy także pamiętać, że liczy się nie 
tylko produkt, ale i jakość obsługi. Wie-
lu klientów podkreśla ten argument 
w rozmowach z nami. Cieszymy się, że 
do nas wracają.

CRN Brak niskobudżetowych pro-
duktów w  ofercie z  pewnością nie 
pomaga wam w przetargach. Jak so-
bie z tym radzicie?
JACEK JANISZEWSKI To temat na osobną 
dyskusję. Nie ukrywam, że mocno się 
irytuję, kiedy przegrywamy rywaliza-
cję z nieznanymi producentami z Da-
lekiego Wschodu. Porażka jest czymś 
normalnym i nie można się obrażać, acz-
kolwiek najbardziej boli mnie to, że wy-
grywają dostawcy oferujący urządzenia 

marnej jakości. Choć zasilacze awaryjne 
spełniają parametry na papierze, to i tak 
po roku przestają działać. W przypadku 
budżetówki tego typu sytuacje występu-
ją bardzo często. Niestety, liczy się tyl-
ko cena, zazwyczaj znacznie niższa od 
wartości markowych produktów.

CRN Czy nie wyolbrzymia Pan zna-
czenia marki? Może klienci muszą 
więcej płacić za znany znaczek na 
obudowie, a parametry techniczne 
i niezawodność tych produktów aż 
tak bardzo nie odbiegają od parame-
trów urządzeń niemarkowych?
JACEK JANISZEWSKI Nie do końca zga-
dzam się z taką tezą. Znani producenci
oprócz wysokiej jakości zapewnia-
ją odpowiednie zaplecze gwarancyj-
ne i serwisowe. Dla przykładu APC do 
niektórych modeli oferuje trzyletnią 
gwarancję, a w przypadku awarii jedno-
fazowych zasilaczy awaryjnych przysyła 
nowe urządzenie. Z kolei Ever ma krót-
ki czas reakcji i naprawia uszkodzonego 
UPS-a w ciągu 48 godzin. Często po-
równuję rynek zasilaczy awaryjnych do 
samochodów. Mercedes i Fiat na pierw-
szy rzut oka mają wiele cech wspól-
nych – cztery koła, silnik itp. Niemniej, 
kiedy patrzymy na detale, dostrzegamy 
poważne różnice. Czy klient kupujący 
Mercedesa płaci tylko za znaczek? 

CRN Jak często zdarzają się klienci, 
którzy przychodzą do was i wskazują 
na konkretną markę urządzeń? 
JACEK JANISZEWSKI Takie sytuacje ma-
ją najczęściej miejsce w  przypadku 
korporacji oraz fi rm posiadających 
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już w  swoich zasobach infrastruktu-
rę danego producenta. Czasami wynika 
to z odgórnych ustaleń centrali. Osobną 
kwestię stanowi odpowiedzialność. Ża-
den trzeźwo myślący dział IT nie podej-
mie ryzyka w postaci zakupu urządzenia 
o połowę tańszego od markowych pro-
duktów. U świadomych użytkowników 
tak duża różnica natychmiast powoduje 
zapalenie się czerwonego światełka.

CRN Nie można jednak wykluczyć sce-
nariusza, w którym korporacje zaczną 
masowo korzystać z  usług chmuro-
wych. Co wówczas zrobicie? 
JACEK JANISZEWSKI To prawda, że usługi 
chmurowe zamykają nam drzwi do nie-
których grup klientów, aczkolwiek nie 
jest to liczne grono. Z chmury publicznej 
najczęściej korzystają przedsiębiorstwa, 
które generują znaczny ruch w sieci i re-
alizują dużą liczbę transakcji. Klasyczne 
przykłady stanowią fi rmy ubezpieczenio-
we, platformy handlowe bądź medyczne. 
My poruszamy się w innym obszarze. Ob-
sługujemy polskie i zagraniczne przed-
siębiorstwa, zazwyczaj z  dużą rezerwą 
podchodzące do usług chmurowych, 

a także międzynarodowe korporacje, któ-
re z różnych powodów przechowują zaso-
by cyfrowe we własnych serwerowniach 
i nie mają zamiaru ich przenosić. W związ-
ku z tym nie narzekamy na brak zamówień 
i ze spokojem patrzymy w przyszłość. 

CRN Zasilacze awaryjne bardzo często 
są utożsamiane z ochroną serwerów, 
komputerów PC, ale ich możliwości 
na tym się nie kończą. Ciekawym przy-
kładem są fi rmy produkcyjne. Jak Pan 
ocenia ten segment rynku? 
JACEK JANISZEWSKI W tym segmencie od-
biorców cały czas tkwią duże rezerwy. 
Część producentów nie wie, że taśmy pro-
dukcyjne wymagają odpowiedniego zabez-
pieczenia. Jakiś czas temu spotkaliśmy się 
z sytuacją, że polski oddział dużego kon-
cernu produkcyjnego nie miał zasilaczy 
awaryjnych. W rezultacie każdy przestój 
kosztował ich kilkanaście tysięcy złotych, 
a ponowny rozruch taśmy zajmował około 
dwóch godzin. W tego typu przypadkach 
inwestycja może zwrócić się w relatywnie 
krótkim czasie. Warto zaznaczyć, że awarie 
nie są związane wyłącznie z brakiem zasi-
lania, ale również niestabilnością napięcia, 

na co linie produkcyjne są bardzo wrażliwe. 
Nawet przerwy liczone w mikrosekundach 
mogą zatrzymać ich pracę. 

CRN Od kilku lat branża dyskutuje 
o superkondensatorach. Czy ich zasto-
sowanie zrewolucjonizuje rynek zasi-
lania gwarantowanego? 
JACEK JANISZEWSKI Superkondensatory ce-
chują się dużą pojemnością, trwałością, 
a także możliwościami pracy w szerokim 
zakresie temperatur. Czas ładowania zwy-
kłego akumulatora zajmuje na ogół kilka 
godzin, superkondensatora zaś zaledwie 
kilka minut. Szczególne zainteresowanie 
tą technologią wykazują Ever oraz Eaton. 
Obaj producenci oferują rozwiązania wy-
korzystujące superkondensatory. Jednak są 
one adresowane do wąskiego grona odbior-
ców i znajdują zastosowanie w specyfi cz-
nych sytuacjach. Popyt na tego typu systemy 
ogranicza wysoka cena. 

CRN Producenci zasilaczy awaryjnych 
wprowadzają do swoich urządzeń róż-
nego rodzaju nowinki technologiczne. 
Jakie innowacje budzą Pana najwięk-
sze nadzieje? 
JACEK JANISZEWSKI Szczególnie intere-
sującym rozwiązaniem są pierwsze jed-
nofazowe zasilacze awaryjne z bateriami 
litowo-jonowymi, niedawno wprowadzo-
ne na rynek przez APC. Charakteryzują się 
one dwukrotnie większą trwałością w po-
równaniu z tradycyjnymi akumulatorami 
żelowymi. W przypadku tych ostatnich ży-
wotność wynosi od 3 do 5 lat. Natomiast 
baterie litowo-jonowe mogą pracować 
nawet 10 lat – tak przynajmniej twierdzą 
producenci. Nie możemy oczywiście prze-
widzieć, jak będą spisywać się w rzeczywi-
stym działaniu. Niemniej Eaton wdrożył 
baterie litowo-jonowe w  trójfazowych 
zasilaczach awaryjnych przeznaczonych 
dla serwerowni i spisują się one bardzo do-
brze. Popyt na mniejsze UPS-y z bateriami 
litowo-jonowymi jest na razie niewielki ze 
względu na wyższe ceny, jednak na pewno 
jest to opłacalne rozwiązanie. Ale, tak jak 
w przypadku każdego nowego produktu, 
potrzeba trochę czasu, żeby klienci dowie-
dzieli się o jego zaletach i go docenili.

Mocno się 
irytuję, kiedy 
przegrywamy 
z nieznanymi 
producentami 
z Dalekiego 
Wschodu.

ROZMAWIAŁ 
WOJCIECH URBANEK 
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UPS-y Delta 
zdały egzamin na mundialu

Systemy zasilania UPS marki Delta
Electronics zainstalowano aż na pię-
ciu stadionach piłkarskich, na któ-

rych zostały rozegrane mecze w ramach 
Mistrzostw Świata w Piłce Nożnej 2018 
w Rosji. Taki wybór organizatorów ugrun-
tował pozycję fi rmy nie tylko na rosyjskim, 
ale także światowym rynku. Rozwiązania, 
których łączna moc wynosi ponad 3 me-
gawaty (MW), zapewniły zasilanie nie tyl-
ko samych boisk piłkarskich, oświetlenia 
awaryjnego, systemów nagłaśniających 
czy transmisji danych, ale również syste-
mów bezpieczeństwa na tych stadionach. 
Było to możliwe dzięki bogatemu portfo-
lio produktów Delta wykorzystywanych 
zarówno w  aplikacjach dla sektora pu-
blicznego w Rosji, jak i przez podmioty 
prywatne. Delta wygrywa na rynku dzię-
ki niezawodności swoich systemów UPS 
(modułowa architektura, redundancja, 
nadmiarowość), jak również najwyższej 
w ich klasie sprawności konwersji AC-AC 
wynoszącej do 96 proc.

Na pięciu wcześniej wspomnianych sta-
dionach część rozwiązań zasilania awaryj-

Najnowocześniejsze systemy zasilania awaryjnego UPS fi rmy 
Delta Electronics podtrzymywały działanie infrastruktury krytycznej podczas 

Mistrzostw Świata w Piłce Nożnej 2018.

nego Delta, o łącznej mocy przekraczającej 
1,2 MW, wykorzystano do zasilania sys-
temów boiska i oświetlenia awaryjnego. 
Urządzenia służące do podtrzymania in-
frastruktury krytycznej, takiej jak oświe-
tlenie przestrzeni wspólnych i zasilanie 
systemów przeciwpożarowych, mają łącz-
ną moc przekraczającą 1,5 MW. Kolejne 
300 kW jest wykorzystywane na potrzeby 
systemów monitoringu i przesyłu danych. 

Przykładowo na dwóch stadionach za-
stosowano trójfazowe, monoblokowe za-
silacze awaryjne Delta Ultron z serii DPS 
o mocy do 500 kVA każdy, a także zasila-
cze Delta Ultron z serii HPH. Te ostatnie 
charakteryzują się skalowalną architektu-
rą o mocy od 20 kVA do 120 kVA. Umożli-
wiają niezawodne podtrzymanie zasilania 
rozbudowanej infrastruktury krytycznej, 
w tym systemów bezpieczeństwa pożaro-
wego, automatycznych systemów gaśni-
czych, systemów alarmowych itp. 

Na innym stadionie wykorzystano trój-
fazowe, monoblokowe zasilacze awaryjne 
Delta Ultron z serii DPS o mocy do 400 kVA 
każdy, a także zasilacze Delta Ultron z serii 

HPH o mocy do 120 kVA, aby zasilić maszty 
oświetlające boisko, oświetlenie przestrze-
ni wspólnych oraz oświetlenie awaryjne. 

Na wszystkich pięciu stadionach za-
instalowano także zasilacze awaryjne
Ultron z serii HPH, które charakteryzują 
się wysoce elastyczną architekturą o mo-
cy 20 kVA oraz 40 kVA. Umożliwia ona 
optymalne dopasowanie infrastruktury 
UPS do konkretnych wymagań klienta. 
Rozwiązania te gwarantują niezawodne 
zasilanie systemów powiadamiania awa-
ryjnego oraz infrastruktury przeciwpo-
żarowej. Z kolei 1-fazowe zasilacze UPS 
Delta Amplon z serii RT o mocy od 1 kVA 
do 10 kVA podtrzymują zasilanie sieci ko-
munikacyjnych, baz danych oraz urządzeń 
biurowych na terenie większości wspo-
mnianych stadionów.

Delta Electronics (Poland)
ul. Poleczki 23, 02-822 Warszawa

tel. 22 33 52 600

e-mail: ups.poland@deltaww.com

www.deltapowersolutions.com



CRN nr 7/2018 41

ZDANIEM INTEGRATORA

Leszek Rowiński, prezes zarządu LynX IT
Solidne wsparcie – zarówno przy doborze odpowiedniego produktu, jak i wdrożeniu sys-

temu zasilania gwarantowanego – jest dla nas bardzo ważne. Dzięki współpracy z Legrand 

Polska możemy dostarczyć rozwiązania dopasowane do potrzeb naszych klientów. 

Dobór zasilacza UPS 
do serwerowni: 

miniporadnik dla klienta
Bardzo wiele mówi się na temat bezpieczeństwa 

działających systemów operacyjnych w kontekście 
dbałości o to, aby żaden wirus nie przedostał się 
do komputera czy serwera. Tymczasem awaria 
zasilania może okazać się groźniejsza niż wirus.

BEZPIECZEŃSTWO
Nierzadko urządzenia takie jak serwe-
ry, macierze –  warte setki tysięcy  zło-
tych – nie są zabezpieczone wcale lub ich 
ochrona jest niewystarczająca. Zabezpie-
czenia zastosowane w rozdzielnicy elek-
trycznej, zasilającej np. serwerownię, nie 
są w stanie odpowiednio ochronić sprzę-
tu. Z kolei wykorzystywane zasilacze UPS 
przez kilka lat użytkowania w ogóle nie 
są serwisowane, baterie już dawno wy-
czerpały swoją pojemność… a  tu nagle 
dochodzi do awarii zasilania, która może 
spowodować utratę danych. Dlatego użyt-
kownicy powinni pamiętać o regularnym 
serwisowaniu UPS-ów, gdyż to one bez-
pośrednio dbają o bezpieczeństwo fi zycz-
nej infrastruktury IT. 

JAK DOBRAĆ ODPOWIEDNI 
UPS DO SERWEROWNI
Często użytkownicy mają problem z do-
braniem odpowiedniego UPS-a. Nierzad-
ko rozwiązanie takie jest kupowane na 
wyrost, a dobrana moc znacznie przekra-
cza faktyczne zapotrzebowanie. Powodu-
je to niepożądane straty ciepła, energii itd. 

Dobierając zasilacz UPS do serwerowni, 
należy odpowiedzieć na kilka prostych 
pytań. Jaki będzie pobór mocy rzeczy-
wistej (czynnej) wyrażanej w watach lub 
kilowatach? Jakie urządzenia będą bez-
pośrednio podłączone do UPS-a? Jaki
jest potrzebny czas podtrzymania? Rack 
czy tower? Czy chcemy zdalnie zarzą-
dzać naszym UPS-em? Warto podkre-
ślić, że jest to najprostszy sposób doboru 
UPS-a. Integrator w ramach wsparcia  
klienta przy doborze zasilacza powinien 
określić również inne czynniki, m.in. 
rzeczywisty przebieg prądu obciążenia, 
uwzględniając przy tym występowanie 
prądów rozruchowych.

W bardzo małych serwerowniach naj-
częściej stosuje się zasilacze w zakresie 
mocy 1–3 kVA. Warto sięgać po UPS-y dzia-
łające w technologii online o podwójnej 
konwersji (VFI-SS-111). Rozwiązanie ta-
kie nie sprawi żadnych przykrych niespo-
dzianek w postaci rozłączenia systemu IT 
podczas przełączania się na tryb pracy ba-
teryjnej. Wspomniany UPS pracuje ciągle, 
a czas przełączania wynosi 0 ms. Zasi-
lacz w tej technologii ma na wyjściu prąd 

o czystym przebiegu sinusoidalnym, co po-
woduje, że elektronika funkcjonuje stabil-
nie i efektywnie. Przykładem opisywanych 
rozwiązań z oferty Legrand są produkty 
z serii Daker DK+ 1–3 kVA. 

W większych serwerowniach stosu-
je się rozwiązania o mocach 5–10 kVA. 
Legrand, chcąc zaspokoić potrzeby klien-
tów, przygotował solidny UPS Daker 
DK+ 5–10 kVA. Tego rodzaju produkty 
charakteryzują się wysokim współczyn-
nikiem mocy PF=1, czyli np. 5 kVA = 5 kW. 
Co więcej, dzięki wysokiej sprawności 
energetycznej są to urządzenia oszczęd-
ne w eksploatacji.

Zasilacze z serii Daker DK+ przygoto-
wano do pracy zarówno w wersji rack, jak 
i tower. Można wydłużyć czas ich dzia-
łania, stosując dodatkowe szafy bateryj-
ne. Szeroka gama akcesoriów zapewnia 
wykorzystanie ich w  wielu systemach 
IT i dostosowanie do potrzeb praktycz-
nie każdej infrastruktury. Istotne jest to, 
że zasilacze Daker DK+ mogą współpra-
cować z większością systemów operacyj-
nych – a to za sprawą bogatej oferty kart 
WEB/SNMP. Warto podkreślić możli-
wość bezpłatnego wsparcia technicz-
nego podczas wdrażania rozwiązania 
u klienta.

Wybierając zasilacze z serii Daker DK+, 
użytkownik ma gwarancję stabilnej i bez-
piecznej pracy swojego systemu tele-
informatycznego. Produkty są dostępne 
u dystrybutorów: AB, ABC Data i Eptimo.

Advertorial
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Zasilanie awaryjne

Czym ryzykuje integrator, który sprzedaje infrastrukturę IT, 
ale nie uwzględnia w swojej ofercie zasilania gwarantowanego? Tym, że jego 

klient może wybrać konkurenta, od którego dostanie wszystko.
TOMASZ JANOŚ
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Sprzedaż UPS: 
zasil swoją ofertę

Jeśli sprzedaje się coraz więcej 
serwerów i pamięci masowych, 
rośnie gęstość infrastruktury 

w serwerowniach i centrach danych, to 
tym samym wzrasta zapotrzebowanie 
na UPS-y. Najlepiej, gdyby były to syste-
my skalowalne i otwarte, czyli takie, któ-
re można łatwo rozbudowywać. Przy 
czym skalowalność w serwerowniach 
jest realizowana w różny sposób. Jeżeli 
chodzi o rozbudowę infrastruktury wy-
korzystującej zasilacze jednofazowe, to 
zwraca się uwagę na możliwość pracy 
równoległej i wzajemnej redundancji. 
Tak aby można było łatwo zwiększać 
moc, zachowując wysoki poziom bez-
pieczeństwa.

W przypadku zasilaczy trójfazo-
wych klienci coraz częściej decydują 
się na rozwiązania modułowe. Wybie-
rają urządzenie mocniejsze, ale nie wy-
korzystują od razu jego maksymalnych 
możliwości. Wypełniają je moduła-
mi mocy tylko częściowo, zostawiając 
miejsce na późniejsze dołożenie kolej-
nych do już posiadanej szafy. Na star-
cie będzie to droższe od zakupu UPS-a 

blokowego, ale zapewnia większe moż-
liwości i oszczędności w przyszłości. 
Gdy potrzeby się zwiększą, nie trzeba 
dokupować kolejnego urządzenia i w ja-
kiś skomplikowany sposób rozbudowy-
wać infrastruktury zasilania.

Jak twierdzi Sławomir Franczak, UPS 
Business Development Manager w Le-
grandzie, różnica w  cenie pomiędzy 
klasycznymi a modułowymi zasilacza-
mi systematycznie się zmniejsza. O ile 
jakiś czas temu te ostatnie były nawet 
trzy razy droższe, o tyle teraz dystans 
wyraźnie się zmniejszył. W sprzedaży 
tego typu rozwiązań szczególnie ważna 
jest rozmowa z inwestorem i pokaza-
nie mu całkowitych kosztów eksplo-
atacji. A w tej kategorii – pod względem 
zużycia energii, zajmowanego miejsca 
w serwerowni, SLA obejmującego czas 
reakcji serwisu – urządzenia modułowe 
wypadają lepiej niż monoblokowe. 

– Ostatecznie, jeśli klient kupuje ser-
wery i infrastrukturę IT za nierzadko 
dużo większe pieniądze, niż wydałby na 
UPS-y, to warto pokazać, że zaoszczę-
dzenie teraz kilku czy nawet kilkunastu 

tysięcy złotych może mu się w dłuższej 
perspektywie nie opłacać – tłumaczy 
Sławomir Franczak.

Z kolei Piotr Wójcik, AC Power Sales 
Manager w Vertiv Poland, zwraca uwa-
gę na kompletne modułowe centrum 
danych. Skalowalność jest wtedy za-
pewniana nie w ramach infrastruktury 
w budynku (co może skutkować przein-
westowaniem), ale przy użyciu konte-
nerowych modułów data center. Obiekt 
można postawić bardzo szybko i w roz-
miarze odpowiadającym bieżącym po-
trzebom, a następnie łatwo rozbudować 
go w przyszłości – poziomo, a nawet 
pionowo. To rozwiązanie droższe od 
tradycyjnej serwerowni, ale może dzia-
łać już po kilkunastu tygodniach, a nie 
miesiącach i można zacząć od mniejszej 
powierzchni, która daje się potem łatwo 
powiększać.

GWARANCJE 
MAJĄ BYĆ DŁUŻSZE
Rosną oczekiwania klientów co do cza-
su gwarancji na UPS-y. Jeszcze nie tak 
dawno standardem były 24 miesią-
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czenie” jej na złotówki ryzyka wyłączenia 
linii produkcyjnej. Co oczywiście nie gwa-
rantuje sukcesu handlowego. 

– Starsze, wybudowane przed laty fa-
bryki, mimo że nie posiadają systemu za-
silania gwarantowanego w ogóle albo jest 
on bardzo ograniczony, nie są zaintereso-
wane jego stworzeniem albo rozwijaniem 
– twierdzi Piotr Wójcik z Vertiva.

Z kolei w przypadku nowych inwesty-
cji zwykle stosuje się dobre praktyki, które 
przewidują ochronę zasilania w zakładach 
produkcyjnych. Przy czym zasilanie gwa-
rantowane jest tam realizowane w bardzo 
przemyślany sposób i chronione są tylko te 
odbiory, które tego wymagają. 

Urządzenia adresowane do przemysłu 
mogą różnić się od urządzeń stosowanych 
w centrach danych i serwerowniach. Jeśli 
znajdują się tam maszyny, które mają duże 
prądy rozruchu, zasilanie gwarantowane 
powinno być na to przygotowane, w tym 
na zastosowanie UPS-a z transformatorem 
separacyjnym. Większą uwagę trzeba też 
zwrócić na to, gdzie urządzenie będzie za-
montowane i czy w związku z tym będzie 
narażone na większe zapylenie i niestan-
dardowe temperatury. W tym kontekście 
można powiedzieć, że zasilacze zamonto-
wane w centrach danych działają w kom-
fortowych warunkach.

BIEDNY JAK… 
SEKTOR PUBLICZNY
Cyfryzuje się nie tylko biznes, ale i sek-
tor publiczny, który od wielu lat ma od 
tego specjalne ministerstwo. I od lat, nie-
zmiennie, rządzi tam „zasada ccc” (cena 
czyni cuda). Instytucje państwowe są na-
stawione na jak najniższe koszty, a pro-
ducenci droższych rozwiązań stoją na 
przegranej pozycji. 

ce, a teraz nie jest problemem otrzyma-
nie ochrony 36-, a nawet 60-miesięcznej. 
Gdy klient zażąda gwarancji jeszcze dłuż-
szej (powyżej pięciu lat), powinien zda-
wać sobie sprawę, że wiąże się to z dużymi 
kosztami. UPS, jak każde urządzenie wy-
korzystujące kondensatory i inne układy 
elektroniczne, naturalnie się zużywa i gdy 
to nastąpi, trzeba się liczyć z konieczno-
ścią przywrócenia do stanu początkowe-
go, co staje się nieopłacalne.

Sebastian Warzecha, dyrektor han-
dlowy Evera, potwierdza, że coraz wię-
cej klientów oczekuje 5-letniego okresu 
ochrony. Przy czym ważne jest, czy gwa-
rancja ma obejmować elektronikę UPS-a, 
czy cały system z akumulatorami włącz-
nie. W przedłużonym okresie ochrony mu-
szą w grę wchodzić obostrzenia warunków 
gwarancji i opieki nad urządzeniem. Przy-
najmniej raz w roku powinny być spraw-
dzone akumulatory i sporządzony raport, 
za co płaci klient. Muszą być też spełnio-
ne warunki przechowywania baterii, choć 
w przypadku serwerowni raczej nie ma 
z tym problemu.

– W dłuższej eksploatacji baterie okazują 
się najbardziej „cenotwórczym” elementem 
całego systemu – zauważa przedstawiciel 
Evera. 

Dlatego przy dłuższej gwarancji ani do-
stawca, ani klient nie mogą sobie pozwolić 
na oszczędności na akumulatorach, jeżeli 
nie chcą mieć kłopotów z większą często-
tliwością zgłoszeń serwisowych. Jakość 
baterii jest ważna, ponieważ są one bar-
dzo wrażliwe na warunki środowiskowe, 
takie jak temperatura i wilgotność. O ile 
elektronika UPS-a jest w stanie wytrzy-
mać większe zmiany temperatury, o tyle 
akumulatory już nie. Dlatego tak istotne 
jest zastosowanie komponentów dobrej 
jakości. Obecnie zdecydowana większość 
zakładów produkujących baterie do zasi-
laczy UPS zlokalizowana jest w Chinach, 
a na rynku funkcjonuje kilku sprawdzo-
nych dostawców takich produktów.

Problemy z jakością i żywotnością aku-
mulatorów może w dużym stopniu roz-
wiązać użycie baterii litowo-jonowych, 
które zaczęli promować najwięksi do-
stawcy UPS-ów (dając 5-letnią gwarancję 
w standardzie). Do tej pory ich wykorzy-
stanie ograniczone jest jednak do mniej-
szych mocy (przykładowo APC oferuje 

rozwiązania 1000 i 1500 VA), bo w przy-
padku systemów do serwerowni i centrów 
danych baterie Li-ion okazują się na razie 
zbyt drogie w porównaniu z tradycyjnymi, 
kwasowo-ołowiowymi akumulatorami. 

PRZEMYSŁ WCIĄŻ (TYLKO) 
PERSPEKTYWICZNY
Od kilku lat mówi się, że bardzo per-
spektywiczną branżą dla zasilania gwa-
rantowanego jest przemysł. Tutaj także 
ochrona ciągłości działania polegać bę-
dzie na użyciu dużych, trójfazowych 
UPS-ów, zabezpieczających całe linie 

produkcyjne, ale potrzebne będą też 
mniejsze urządzenia do zabezpieczania 
pojedynczych stanowisk. Generalnie za-
pytania ze strony przemysłu dotyczą każ-
dego rodzaju rozwiązań (nie tylko tych 
specjalistycznych, o wzmocnionej kon-
strukcji, np. dla przemysłu morskiego czy 
mediów użytkowych). 

– Niestety, przemysł, podobnie jak sek-
tor publiczny, cechuje duża bezwładność 
decyzyjna. Ale można oczekiwać w niedłu-
gim czasie większych zamówień od tego ty-
pu fi rm – przewiduje Sławomir Franczak.

Czy można przyśpieszyć ten proces? Na 
pewno ważne jest dotarcie do osoby odpo-
wiadającej za utrzymanie ruchu i „przeli-

ZDANIEM INTEGRATORA
Paweł Umiński, regionalny dyrektor handlowy, Komputronik Biznes

Komputronik Biznes jako integrator rozwiązań IT opracowuje i realizuje plany komplek-

sowej informatyzacji oraz modernizacji istniejących już systemów IT. Ponieważ ważna 

jest dla nas kompleksowość, jedną z nieodłącznych części tych rozwiązań, a dokładnie 

infrastruktury, jest zasilanie awaryjne. Pełni ono kluczową rolę w zapewnianiu bezprzer-

wowej i poprawnej pracy większości środowisk IT. Dlatego posiadanie kompetencji, dzię-

ki którym jesteśmy w stanie zaprojektować oraz zbudować praktycznie każdy system do 

podtrzymania krytycznych elementów infrastruktury, jest dla nas bardzo istotne.

Różnica w cenie 
pomiędzy klasycznymi 
a modułowymi 
zasilaczami 
systematycznie się 
zmniejsza.
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Zasilanie awaryjne

– Mieliśmy jakieś dwa lata temu kilka 
dialogów technicznych z instytucjami, które 
ewidentnie potrzebują nowych serwerowni. 
Do tej pory czekają na przyznanie środków 
fi nansowych – mówi Piotr Wójcik. 

Z kolei Dariusz Głowacki, Business De-
velopment Manager w CyberPower, do-
strzega, że w 2018 r. nastąpiła wyraźna 
zmiana w porównaniu z ubiegłym. Jego 
zdaniem wtedy mieliśmy do czynienia 
z marazmem, a teraz można zaobserwo-

wać wyraźne ożywienie. Wiele projektów 
wspieranych przez administrację, bu-
dżet państwa i fundusze unijne ruszyło 
do przodu. Dotyczą one zarówno małych 
rozwiązań typu SOHO, jak i wyposażenia 
serwerowni – w tym wypadku zasilaczy 
jednofazowych oraz dużych, centralnych 
systemów trójfazowych. 

– Inna rzecz, że sektor publiczny to 
trudny klient, bo wiele projektów nagle 
się zamyka, by po jakimś czasie znowu 

otworzyć – komentuje przedstawiciel 
CyberPower.

SZEROKA OFERTA OTWIERA 
WIĘCEJ DRZWI
Są klienci, którzy szukają zarówno mniej-
szych UPS-ów, do zabezpieczania konkret-
nych odbiorów, jak też dużych zasilaczy do 
ochrony całych serwerowni. Przykładowo 
szpital może potrzebować i centralnego, du-
żego systemu, i urządzeń rackowych, a tak-

URSZULA FIJAŁKOWSKA To, jakie rozwiązania zostaną przez klienta wybrane, zależy od 

już posiadanej infrastruktury zasilania – na ile umożliwia ona dalszą rozbudowę. Jeśli jest to 

niemożliwe, to starsze urządzenia są zastępowane przez nowe albo dostawiane są kolejne 

szafy z serwerami i UPS-ami. W przypadku zupełnie nowych serwerowni w zasilaniu gwaran-

towanym zapewnia się odpowiedni nadmiar mocy, który umożliwi dalszy rozwój infrastruk-

tury. Albo wybiera zasilacze modułowe, które to ułatwiają. Tymi ostatnimi zainteresowani są 

ci klienci, którzy planują w perspektywie długoterminowej. Przy takim podejściu rozwiązanie 

początkowo droższe okazuje się ostatecznie bardziej ekonomiczne.

DARIUSZ GŁOWACKI W przypadku dużych rozwiązań, przeznaczonych do data center, 

kwestia energooszczędności UPS-ów jest kluczowa, bo w takich środowiskach główny koszt 

to prąd. Efektywność energetyczna wpisuje się więc w rozwój centrum danych i każdy jego 

element jest dobierany pod tym kątem. Nieco inaczej jest jeszcze w zastosowaniach z mniej-

szymi zasilaczami, ale świadomość znaczenia energooszczędności rośnie także w tym seg-

mencie. Ważna w tym wypadku będzie edukacja partnerów, by umieli przekonać swoich 

klientów do wyboru rozwiązań, które w eksploatacji będą tańsze.

SEBASTIAN WARZECHA Gdy rośnie gęstość infrastruktury IT w serwerowniach i centrach 

danych, potrzeba coraz większych systemów zasilania gwarantowanego oraz zwiększa się 

zainteresowanie rozwiązaniami modułowymi. Ważne są także zarządzalność, zwłaszcza 

zdalna kontrola nad urządzeniami, oraz dłuższy czas podtrzymania. Pomimo tego, że często 

bywają to systemy z agregatem, klient woli być lepiej zabezpieczony przez UPS-y i oczekuje 

możliwości podtrzymania bateryjnego nawet przez godzinę. Bardzo istotne są kwestie ser-

wisowe – dostępność serwisu i części, szybkość reakcji i naprawy.

SŁAWOMIR FRANCZAK Rośnie świadomość partnerów i klientów, że UPS-y służą nie tylko 

do podtrzymania działania urządzeń w przypadku braku zasilania, ale także jest to rozwią-

zanie do zabezpieczenia krytycznych odbiorów. Gdy np. szpital czy jakiś inwestor prywat-

ny przeznacza poważne pieniądze na specjalistyczny sprzęt albo infrastrukturę, to stara się 

zapewnić im ochronę przed zniszczeniem z powodu nieprawidłowego działania sieci ener-

getycznej. Myśląc w ten sposób, klienci nie tylko dostrzegają potrzebę posiadania zasilania 

gwarantowanego, ale także zastanawiają się, jakie te UPS-y powinny być.

PIOTR WÓJCIK Zarówno jeśli chodzi o zasilanie, jak i chłodzenie, a nawet sam obiekt cen-

trum danych, potrzeby użytkowników mogą być zaspokajane poprzez wybór pojedynczego 

dużego systemu. Jednak trzeba się wtedy liczyć z przeinwestowaniem i ryzykiem, że nigdy 

nie zostaną wykorzystane jego możliwości. Alternatywą może być skalowalne rozwiązanie 

modułowe, które jest droższe od pojedynczego systemu o tej samej wielkości, ale będzie 

rozbudowywane stopniowo, co zapewni większą kontrolę inwestycji.  

Urszula 
Fijałkowska, 
dyrektor 
sprzedaży, APC by 
Schneider Electric

Sebastian 
Warzecha 
dyrektor 
handlowy, Ever

Piotr Wójcik, 
AC Power 
Sales Manager, 
Vertiv

Dariusz Głowacki, 
Business 

Development 
Manager, 

CyberPower

Sławomir 
Franczak, 

UPS Business 
Development 

Manager, Legrand

Zdaniem specjalisty
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że małych, jednostanowiskowych UPS-ów. 
Dlatego preferowani będą producenci z sze-
roką ofertą, którzy są w stanie zapewnić 
systemy jedno-, jak również trójfazowe. Co 
ważne, optymalnym rozwiązaniem, gdy 
mowa o szerokim portfolio i precyzyjnym 
doborze zasilania do projektu, może być po-
siadanie systemów modułowych. 

– Nie potrzeba wielu modeli zasilaczy, 
gdyż modułowość umożliwia takie skonfi -
gurowanie urządzeń, by pasowały do do-
wolnej aplikacji – uważa Piotr Wójcik.

Kompleksowość oferty upraszcza kwe-
stie dostawy, wsparcia i  serwisu. Jeśli 
klient postawiłby na wielu dostawców, to 
musiałby się liczyć z różnymi warunkami 
serwisowymi, a przede wszystkim moż-
liwym rozmyciem odpowiedzialności 
w przypadku potencjalnych problemów. 
Jeśli skorzysta z oferty jednego i coś się ze-
psuje, nie musi zgadywać, co nawaliło, i za-
stanawiać się, do kogo trzeba zadzwonić.

Szerokie portfolio, wykraczające nawet 
poza zasilanie gwarantowane, jest ważne 
także dla integratora, bo może z jednym 
dostawcą od razu rozmawiać o wielu roz-
wiązaniach, zamiast z wieloma zastana-
wiać się nad każdym szczegółem. Jeden 
producent staje się wtedy gwarantem 
spójności infrastruktury fi zycznej i po-
prawności jej działania. Dodatkowym 
atutem, gdy mowa o zwiększaniu kom-
pleksowości oferty, będą – obok UPS-ów 
– inne komponenty wyposażenia centrum 
danych: klimatyzacja precyzyjna, szafy 
serwerowe, elementy instalacyjne itp. 

– Ponieważ sprzedaż dla integratora nie 
stanowi końca projektu, bo trzeba jeszcze 
zarządzać jego obsługą posprzedażową, 
ważne jest wsparcie, na jakie może liczyć ze 
strony dostawcy. Gdy jest ich bardzo wielu, 
trudniej sobie ze wszystkim poradzić – mó-
wi Dariusz Głowacki. 

TRZY FAZY 
ZE WSPARCIEM DOSTAWCY
Decyzja o wejściu w segment zasilaczy 
trójfazowych oznacza, że integrator będzie 
miał do czynienia z „większymi prądami”. 

– Każdy może wpiąć do systemu zakoń-
czone wtyczką urządzenia jednofazowe do 
mocy 5 kVA, ale do instalowania UPS-ów 
trójfazowych potrzeba kompetencji i upraw-
nień elektrycznych –  tłumaczy Urszula
Fijałkowska z APC. 

Wymaga to znajomości wielu zagad-
nień, umiejętności stworzenia instalacji 
elektrycznej na wejściu i wyjściu UPS-a, 
jego uruchomienia, konfi guracji i synchro-
nizacji z innymi elementami systemu. Nie 
można tego zrobić z marszu – trzeba się 
zastanowić nad tym, jakie będzie umiej-
scowienie takiego urządzenia, jak zosta-
nie tam przetransportowane, jak powinno 
przebiegać wdrożenie itp.

– Jeśli ktoś sprzedaje dużo UPS-ów jedno-
fazowych i ma w tym segmencie doświadcze-
nie, to wcale nie znaczy, że będzie mu łatwo 
wejść w oferowanie urządzeń trójfazowych 
o znacznie większych mocach. To zupełnie 
co innego – podkreśla Sławomir Franczak.

Zainteresowany integrator może się 
zwrócić do dostawcy rozwiązania, który 

świadczy usługi wdrożeniowe. Z jego po-
mocą powinien szybko zdobyć umiejęt-
ności niezbędne do oferowania zasilania 
gwarantowanego. W niedługim czasie na-
uczy się zadawać właściwe pytania klien-
towi i na podstawie odpowiedzi umiejętnie 
dopasowywać rozwiązania. 

– Gdy partner, któremu brakuje kompe-
tencji, zwróci się do nas, to wspólne wizyty 
u klienta są dla niego okazją do nauki. Ten 
model nam się sprawdza – twierdzi Seba-
stian Warzecha.

Pomocne w tym, jak sprzedawać i wdra-
żać systemy trójfazowe, mogą być zarówno 
szkolenia organizowane przez dostawców, 
jak i gotowe narzędzia, ułatwiające np. do-
bór akumulatorów do oczekiwanego czasu 
podtrzymania. 

Więcej serwerów, więcej UPS-ów
Przychody na światowym rynku serwerów wystrzeliły w I kw. br. o 38,6 proc. wobec I kw. ub.r., 

osiągając wartość 18,8 mld dol. Tak wysokiego kwartalnego obrotu nie odnotowano dotąd nigdy. 

Pod względem liczby sprzedanych maszyn wzrost był również imponujący, bo prawie 21-procen-

towy (2,7 mln szt.). Zdaniem analityków rynek wszedł obecnie w fazę cyklu modernizacji infra-

struktury. Sprzedaż stymulują też zakupy do dużych centrów danych. 

Oczywiście to szacunki globalne, ale światowa koniunktura powinna przekładać się na wzrost 

popytu na serwery także w naszym kraju. A jeśli pojawia się więcej serwerów w serwerowniach, 

to musi również przybywać zasilaczy UPS. Bez względu na to, czy będą one wykorzystane do 

podtrzymania zasilania w pojedynczej szafi e, czy do zabezpieczenia całej serwerowni. 

Przykładowo w Polsce, w związku z lepszą koniunkturą na rynku sprzętu aktywnego, APC by 

Schneider Electric odnotowuje wzrost popytu i nie dotyczy to tylko rozwiązań trójfazowych, 

ale także jednofazowych o większej mocy. Do pojedynczych serwerów mogą wystarczyć urzą-

dzenia line-interactive, więc i takie UPS-y są kupowane do ich ochrony.

Większe zainteresowanie zasilaniem gwarantowanym obserwuje też Vertiv, zwłaszcza w seg-

mencie rozwiązań trójfazowych. Co ciekawe, producent nie odnotowuje zwiększonego za-

potrzebowania klientów na rozwiązania chłodzenia, choć powinno ono – wraz z inwestycjami 

w data center – iść w parze z rosnącym popytem na UPS-y. Wygląda to tak, jakby klienci zapeł-

niali wcześniej przygotowane powierzchnie serwerami, odkładając na później klimatyzację pre-

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

producenta globalne wyniki, wskazujące na znaczne ożywienie w branży serwerów, nie muszą 

się wprost przekładać na lokalne rynki. Choć w serwerowniach UPS jest traktowany jako nie-

zbędny element, to specjaliści Evera nie zauważają na naszym rynku spektakularnego wzrostu 

zapotrzebowania na zasilanie gwarantowane w zastosowaniach IT. 

Ożywienie w sprzedaży serwerów potwierdzają partnerzy polskiego oddziału CyberPower. 

Nie przekłada się to jednak na wyraźnie większy popyt na zasilacze UPS z podstawowej oferty 

producenta, obejmującej jednofazowe urządzenia o mniejszych mocach. Odnotowuje on jednak 

wyraźnie większą liczbę zapytań o większe zasilacze trójfazowe.

Generalnie dostawcy przyznają, że rynek zasilania gwarantowanego dla przedsiębiorstw nie 

odnotowuje aż takich wzrostów jak serwery, ale można nazwać go stabilnym i niezmiennie ro-

snącym. Sprzedawane są na nim zarówno mniejsze zasilacze o mocy do kilku kilowoltoamperów, 

przeznaczone do ochrony mniej wymagających aplikacji, jak i największe, bardzo zaawansowane 

rozwiązania dla data center.
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Zalety i efektywność   
                        gniazd  

Zasilacze UPS o mocy do 
3  kVA podłączane są do 
zabezpieczanych przez nie 
urządzeń i sieci zasilającej za 

pośrednictwem gniazd. Przeważnie są to 
gniazda typu IEC320. Programowalne wersje 
gniazd można włączać lub wyłączać niezależnie 
od siebie, co pozwala na zasilanie lub odłączanie ob-
ciążeń na podstawie aktualnych warunków. Vertiv w progra-
mowalne gniazda wyposażył zasilacze z serii Liebert GXT4 Micro.

Znaczenie gniazd programowalnych
Rozbudowa zasilaczy UPS o mocy do 3 kVA o programowalne 
gniazda zapewnia możliwość sprawniejszego sterowania i mo-
nitorowania obciążenia: 

– Sprawniejsze zarządzanie zasilaniem – odbiory mogą być wy-
łączane po zaistnieniu określonych warunków, zarówno w try-
bie zasilania sieciowego, jak i podtrzymania akumulatorowego. 

– W trybie zasilania akumulatorowego energia zmagazynowana 
w akumulatorach może być użyta do obsługi najbardziej krytycz-
nych obciążeń. Takie rozwiązanie zapewnia ograniczenie wykorzy-
stania akumulatora (liczba cykli i głębokość rozładowania).

– Obciążenia, po uprzednim skonfi -
gurowaniu ustawień UPS-a, mogą być 

wyłączane w określonej kolejności. 
Kolejność włączania lub wyłącza-
nia defi niuje użytkownik. Za po-
mocą tej funkcji wskazuje się także, 
które urządzenie zostanie wyłą-
czone/włączone jako pierwsze dla 

zapewnienia prawidłowej pracy 
podłączonego do niego sprzętu. Jest 

to praktyczne rozwiązanie w przypad-
ku serwerów, na których działają różne 

aplikacje (tj. Outlook Exchange, system 
ERP, VoIP etc.), a każdy serwer jest podłączo-

ny do innej grupy programowalnych gniazd. 
– Zaawansowane zdalne zarządzanie zasilaniem 

umożliwiające restart zawieszonych pojedynczych serwerów 
i sprzętu sieciowego lub wybranych grup. 

Analogicznie istnieje możliwość sekwencyjnego zasilania pod-
czas uruchamiania systemu i ograniczania prądu szczytowego na 
wejściu zasilacza UPS. Eliminacja wysokiego prądu rozruchu, 
który może powodować przeciążenie obwodów i odłączenie ob-
ciążeń, umożliwia płynne i kontrolowane „wzbudzenie” systemu. 

– W sytuacji przeciążenia można wyłączyć grupę gniazd pro-
gramowalnych bez przerw w zasilaniu priorytetowych obciążeń. 

– Niższy koszt. Nie jest wymagane stosowanie zarządzalnej 
listwy zasilającej PDU. Uproszczone zostaje zarządzanie przez 
SNMP, gdyż ogranicza się ono do jednego urządzenia, czyli zasi-
lacza UPS, w miejsce wielu sieci lub adresów IP. 

– Zapobieganie podłączaniu do zasilacza UPS nieautoryzo-
wanych obciążeń: grupa gniazd zostaje wyłączona na stałe aż do 
momentu ich ponownego włączenia. 

Praktyczne zastosowania
programowalnych gniazd

Dla lepszego zrozumienia funkcjonalności i zalet gniazd progra-
mowalnych przedstawiamy dwa przykłady ich zastosowania. 

Pierwszy to sieć obejmująca wiele rozproszonych urządzeń 
końcowych. Urządzenia te (bankomaty, terminale kasowe itp.), 
tworzące zintegrowany system, mogą mieć wbudowane niewiel-
kie komputery lub monitory LCD. W przypadku awarii lub nie-
prawidłowej pracy jednego z podsystemów, na przykład serwera 
webowego lub serwera druku, administrator IT może zdalnie 
zamknąć i zrestartować taki komputer. Może jednak zdarzyć 
się, że komputer się zawiesi i nie da się zdalnie go wyłączyć. 
Wówczas trzeba będzie zawieźć go do serwisu, co oznacza stra-
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DZIAŁANIE PROGRAMOWALNYCH GNIAZD

Programowalne 
gniazda w zasilaczach 

UPS dają użytkownikowi szersze 
możliwości zarządzania jednostką. 
Do zalet tego rozwiązania należy 

bardziej efektywne wykorzystanie energii 
elektrycznej. Zapewnia ono fi rmom 

nowy zakres zarządzania obciążeniem, 
a mianowicie ustalanie priorytetów 
odbiorów, sekwencyjne wyłączanie 

serwerów, odłączanie 
obciążeń etc. 
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 programowalnych
  w zasilaczach UPS

tę czasu i pieniędzy. Alternatywnym rozwiązaniem jest zdalne 
odłączenie zasilania tylko tego urządzenia. Operacja ta bez pro-
gramowalnego gniazda wymagałaby wyłączenia całego systemu. 
Gniazda programowalne umożliwiają zdalny reset pojedynczego 
zawieszonego urządzenia bez dłuższych przerw w funkcjono-
waniu całego systemu. Pozwala to na jego odizolowanie i spraw-
ne zarządzanie awarią.

Drugi przykład zalet stosowania programowalnych gniazd do-
tyczy optymalizacji zużycia energii. Część urządzeń zasilana jest 
zgodnie z normą Energy Star, określającą minimalny pobór ener-
gii w trybie czuwania lub bezczynności. Programowalne gniaz-
da umożliwiają nie tylko ograniczanie zużycia energii (mniejsze 
wykorzystanie mocy akumulatorów i zasilanie priorytetowych 
obciążeń), ale również optymalizację jej zużycia. Dzięki zasto-
sowaniu specjalnego oprogramowania urządzenia mniej istot-
ne, takie jak drukarki, są odłączane w okresach bezczynności lub 
w nocy i automatycznie zasilane w okresach pełnego wykorzy-
stania. Jednocześnie gniazda „always on” gwarantują ciągłość 
zasilania i stałą ochronę krytycznych obciążeń. Ponadto w razie 

Zagadnienia techniczne do rozważenia w przypadku 
zastosowania UPS-ów z programowalnymi gniazdami  

1. BUDOWA ZASILACZA UPS I STRATEGIA ZASILANIA 
– Dostępność gniazd „always on” (zawsze włączone)
Zasilacz UPS Vertiv z programowalnymi gniazdami jest również wy-

posażony w gniazda typu „always on”, których nie można wyłączyć. 

Zapobiega to przypadkowemu odłączeniu najbardziej krytycznych 

odbiorów podłączonych do tego typu gniazd. Część producentów 

zasilaczy UPS nie stosuje gniazd „always on”. Zmusza to użytkow-

nika do podłączania sprzętu do grup gniazd programowalnych 

i zwiększa ryzyko ich pomyłkowego odłączenia.

– Liczba oddzielnych grup gniazd
Niektórzy producenci albo integrują jedną grupę programowalnych 

gniazd, albo tylko gniazda tego typu. Tymczasem Liebert GXT4 

jest wyposażony w dwie oddzielne grupy programowalnych 

gniazd, co zapewnia większą elastyczność zastosowania i zwiększa 

możliwości sterowania.

2. SYGNALIZACJA I INFORMACJE DLA UŻYTKOWNIKA 
– Etykiety tekstowe i dodatkowe oznaczenia 
Na tylnym panelu zasilacza Liebert GXT4 umieszczono specjalne 

etykiety tekstowe oraz oznaczenia na każdym gnieździe informują-

ce o jego funkcji, co eliminuje ryzyko błędnego podłączenia. 

– Informacje na panelu przednim 
Użytkownik powinien być informowany o stanie poszczególnych 

grup gniazd na panelu przednim zasilacza UPS. Zasilacz UPS 

Liebert GXT4 wyposażony jest w dwa wskaźniki diodowe LED 

informujące o stanie każdej grupy gniazd programowalnych. 

– Zdalne informowanie za pomocą karty SNMP oraz przeglądarki WWW

3. STEROWANIE GRUPAMI PROGRAMOWALNYCH GNIAZD
– Ręczne i zdalne sterowanie
Istnieje możliwość ręcznego włączania i wyłączania grup gniazd za 

pomocą panelu przedniego UPS, a także zdalnego sterowania za po-

średnictwem karty SNMP, co usprawnia pracę administratorów IT. 

– Defi niowanie kryteriów automatycznego załączania gniazda 
Zasilacz UPS powinien zapewniać administratorowi defi niowanie 

kryteriów automatycznego załączania gniazda. Warunki te obejmu-

ją: czas pracy w trybie podtrzymania akumulatorowego, pojemność 

akumulatora, wyłączanie z opóźnieniem lub natychmiastowe etc. 

– Oprogramowanie do zamykania systemu 
Ważnym zagadnieniem z zakresu sterowania jest także zapewnie-

nie możliwości użycia oprogramowania do automatycznego zamy-

kania systemu, które współpracuje z gniazdami programowalnymi. 

zaniku zasilania sieciowego energia zmagazynowana w akumu-
latorach może zostać przeznaczona do ochrony priorytetowych 
odbiorów. Jeżeli przerwa w zasilaniu trwa kilka minut, to zagwa-
rantowane jest działanie całego systemu. Natomiast w przypad-
ku dłuższych awarii zasilania zapewniony zostanie optymalny 
czas podtrzymania akumulatorowego priorytetowych odbiorów.

Wdrożenie programowalnych gniazd w zasilaczu UPS nie za-
wsze jest rozwiązaniem oczywistym i łatwym. Nie wszyscy pro-
ducenci UPS-ów zapewniają taki sam zakres zasilania, sterowania 
i sygnalizacji. Często w urządzeniach brakuje gniazd „always on”, 
mają małą liczbę programowalnych grup gniazd, charakteryzują 
się np. uproszczonym sterowaniem etc. Zasilacz UPS Vertiv GXT4 
wyposażony jest w pełen zestaw funkcji, z których można korzy-
stać w połączeniu z oprogramowaniem do komunikacji. Dzięki 
tym właściwościom jest to idealne rozwiązanie dla administra-
torów IT lub menedżerów obiektów. 
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APC – rewolucje 
w zasilaniu gwarantowanym

Wysoka efektywność pracy 
UPS-ów w trybie ECOnver-
sion przekłada się na wy-

raźnie niższe koszty energii w centrum 
danych. Co więcej, dzięki zastosowaniu 
nowych baterii litowo-jonowych zasilacze 
mogą być mniejsze i lżejsze, a czas pracy 
akumulatorów ulega znacznemu wydłu-
żeniu. Z kolei rozwiązanie APC Smart-
Connect umożliwia zdalne zarządzenie 
urządzeniami przez chmurę. W ten spo-
sób, wyznaczając trendy na najbliższe la-
ta, specjaliści APC sprawiają, że klienci nie 
muszą już wybierać między oszczędnością 
a niezawodnością systemów UPS.

98 PROC. EFEKTYWNOŚCI
Galaxy VX UPS Power Protection od APC 
by Schneider Electric to przykład nowo-
czesnego, trójfazowego zasilania gwaran-
towanego przeznaczonego dla centrów 
danych o dużej skali (hyperscale). Dzię-
ki możliwości elastycznego wyboru try-
bu pracy rozwiązanie idealnie sprawdza 
się tam, gdzie potrzebna jest najwyż-
sza efektywność, stabilność i sprawność 
energetyczna, a administratorzy dążą do 
zachowania równowagi pomiędzy opty-
malną wydajnością energetyczną a mak-
symalnym czasem działania i dostępności 
systemu. Aby zaspokoić duże potrzeby 
energetyczne centrów danych, urządze-
nie może oferować moc 500, 750, 1000, 
1250 oraz 1500 kW. Możliwe jest także 
równoległe łączenie UPS-ów.

Dzięki zastosowaniu w Galaxy VX no-
wego trybu ECOnversion niezawodność 
zasilania gwarantowanego nie wiąże się 
z wysokim poborem energii. Wykorzy-
stanie tzw. toru bypassu (obejścia we-

wnętrznego) sprawia, że 
UPS można przełączyć na 
zasilanie prosto z sieci bez 
konieczności odłączania 
urządzeń. Dopięty falow-
nik poprawia parametry 
mocy i zapewnia niskie stra-
ty energii. Sprzęt jest łatwy w instalacji, 
a dzięki lżejszym i mniejszym bateriom 
Li-Ion – także kompaktowy.

BATERIE LI-ION ZAJMUJĄ 
MIEJSCE VLRA
Wykorzystanie baterii litowo-jonowych 
to nowy trend na rynku zasilania gwaran-
towanego. Stają się one alternatywą dla 
używanych od lat tradycyjnych akumu-
latorów kwasowo-ołowiowych (VLRA), 
oferując przy tym wiele korzyści.

Dzięki zastosowaniu akumulatorów
Li-Ion systemy UPS są wyraźnie mniej-
sze i lżejsze – w porównaniu z kwasowo-
-ołowiowymi nowe baterie charaktery-
zuje trzy razy mniejsza objętość i nawet 
o 70 proc. niższa waga. W rezultacie do-
stępna przestrzeń jest wykorzystywa-
na efektywniej i  w  serwerowni można 
zmieścić więcej urządzeń IT. Co ważne, 
przy znacznie mniejszych od akumula-
torów VLRA gabarytach baterie litowo-
-jonowe gwarantują dużą moc.

Użycie nowej technologii skutku-
je też wydłużeniem czasu działania ba-
terii UPS i ograniczeniem kosztów prac 
konserwacyjnych. Akumulatory litowo-
-jonowe cechuje nawet 3-krotnie dłuż-
sza żywotność eksploatacyjna. Oznacza 
to, że w przypadku dobrze serwisowane-
go UPS-a klient może uniknąć wymiany 
baterii nawet przez 10–12 lat.

Innowacje amerykańskiego producenta 
przeczą twierdzeniu, że branża UPS-ów jest 

wyjątkowo konserwatywna i dawno 
już wszystko wymyślono.

Warto zwrócić uwagę, że baterie Li-Ion 
mogą pracować w temperaturze wyższej 
nawet o 5–10 stopni niż tradycyjne VLRA. 
Pozwala to zmniejszyć wydatki na chło-
dzenie urządzenia oraz obniżyć koszty in-
westycyjne i operacyjne.

Technologia Li-Ion to także stały koszt. 
Ceny baterii kwasowo-ołowiowych są ści-
śle związane z cenami ołowiu. Dlatego nie 
można przewidzieć, ile będą kosztować za 
rok czy pięć lat. W przypadku akumulato-
rów nowego typu gwałtownych zmian nie 
trzeba się obawiać.

UPS-Y ZARZĄDZANE Z CHMURY
APC SmartConnect umożliwia monito-
rowanie stanu urządzenia Smart-UPS za 
pośrednictwem bezpiecznego portalu in-
ternetowego. Dzięki intuicyjnemu inter-
fejsowi użytkownicy mogą otrzymywać 
alerty dotyczące aktualizacji oprogra-
mowania, konserwacji urządzenia oraz 
ochrony gwarancyjnej. Mają też dostęp 
do profesjonalnego wsparcia techniczne-
go. Zyskują więc nie tylko bieżący wgląd 
w stan swojej infrastruktury energetycz-
nej, ale także możliwość zdalnego korzy-
stania z wiedzy specjalistów.

Najnowsze modele Smart-UPS mają już 
w standardzie wbudowany port Ether-
net oraz są przystosowane do działania 
w chmurze, co oznacza łatwy i wygodny 
monitoring urządzeń w trybie online.
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7 rzeczy,
które różnią B2B od B2C

TWORZĄC STRATEGIĘ RYNKOWĄ W B2B, WARTO PAMIĘTAĆ O ISTOTNYCH 
RÓŻNICACH MIĘDZY MODELEM B2B A B2C. BRAK TAKIEJ WIEDZY MOŻE 
WPŁYNĄĆ NA TO, ŻE ZBUDUJEMY NIETRAFIONĄ OFERTĘ, A TAKŻE 
NIEDOPASOWANY MODEL SPRZEDAŻY I MARKETINGU.

W B2B zakup nie jest impulsowy. Klienci w sektorze B2B nie kupują pod wpływem 
chwili. Proces decyzyjny jest dłuższy, a przedsiębiorcy dokonują wyboru według kry-
teriów biznesowych. Dlatego analizy procesów decyzyjnych rodem z rynku masowego 
nie sprawdzają się na ogół na rynku B2B.

Decyzje podejmuje więcej osób. Centrum decyzyjne w przypadku B2B często obej-
muje kilka osób w fi rmie, które pełnią w niej różne funkcje i zajmują różne stanowiska. 
Każda z nich na ogół bierze pod uwagę indywidualne czynniki i kryteria wyboru, które 
są pochodną ich odpowiedzialności w przedsiębiorstwie.

Inne kryteria segmentacji. W B2B przyjmuje się inne kryteria segmentacji niż na 
rynku masowym. Podejście demografi czno-psychografi czne zapożyczone z rynku ma-
sowego nie sprawdzi się w wielu branżach z segmentu B2B. Inaczej również przepro-
wadza się badania na klientach biznesowych.

Inny sposób kreowania oferty wartości. Podczas gdy produkty i marki na rynku 
masowym zaspokajają potrzeby i angażują konsumentów, oferta wartości na rynku B2B 
ma przede wszystkim być odpowiedzią na problemy i oferować ich rozwiązania klien-
towi biznesowemu.

Marka w B2B odgrywa inną rolę. Marka w B2B spełnia głównie funkcje informacyj-
ne. Dostarcza wiedzy na temat wizerunku i reputacji dostawcy oraz jego produktu, upew-
niając klienta w wyborze.

Inne modele sprzedażowe w B2B. Modele sprzedażowe i kompetencje handlowców 
w B2B oraz narzędzia wsparcia marketingowego powinny być dostosowane do specy-
fi ki procesu decyzyjnego klientów oraz ich ścieżki zakupowej. I chociaż, podobnie jak 
na rynku masowym, duża część cyklu zakupowego klientów biznesowych odbywa się 
już w Internecie, to działają w nim inne mechanizmy, m.in. w komunikacji z przedsię-
biorcami stosowane są odmienne narzędzia wsparcia marketingowego niż w przypad-
ku zwykłych konsumentów. 

Inny model zarządzania lojalnością klientów w B2B. Podobnie jak na rynku klienta 
masowego, zarządzanie lojalnością klientów B2B również wymaga zarządzania całością 
ich doświadczeń. Jednak często inne tzw. punkty styku przesądzają o tym, czy klient 
zdecyduje się nawiązać lub przedłużyć współpracę z określonym dostawcą czy też nie.

Wśród specjalistów zajmujących się kwestiami branży B2B rośnie popularność kon-
cepcji „H2H” – mówiącej o tym, że B2B to tak naprawdę „human to human” – czyli rela-
cja między ludźmi, a nie fi rmami. Jest dużo racji w tym stwierdzeniu, jednak nie należy 
interpretować go w sposób charakterystyczny dla rynku masowego.

To prawda, że czynnik ludzki, emocjonalny występuje również przy podejmowaniu 
decyzji przez klientów biznesowych. Jednak źródeł tych emocji trzeba upatrywać w rze-
czywistości biznesowej i to ona ma wpływ na fi nalny wybór dostawcy. Dlatego wybiera-
jąc metody sprzedażowe i narzędzia marketingowe w B2 B, należy zawsze uwzględnić 
aspekty istotne dla tej kategorii.

Agnieszka Węglarz, 
ICAN Institute

Absolwentka Wydziału Nauk 
Ekonomicznych na Uniwersytecie 

Warszawskim, stypendystka 
University College Galway oraz 

Sussex University. W latach 2007–2013 
była menedżerem w Polkomtelu, 

a w okresie 2013–2014 pracowała 
jako dyrektor Działu Marketingu, 

Relacji Zewnętrznych i Komunikacji 
Korporacyjnej w Sygnity. 

Jest niezależnym doradcą, a także 
ekspertem ICAN Institute z obszarów 
rozwoju biznesu w B2B, sprzedaży 

i marketingu.

Impuls
nie wchodzi

w grę. 
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Wartość rynku usług IT w Polsce w 2017 r. osią-
gnęła poziom 12,3 mld zł – wynika z szacunku 
PMR. Oznacza to odbicie po wyjątkowo złej sy-
tuacji na całym rynku IT w 2016 r. Ale podawana 
wartość wciąż jest niższa niż w 2015 r. Zdaniem 
analityków ubiegłoroczny wzrost wynika z popra-
wy w segmencie przedsiębiorstw, które chętniej 
niż w poprzednich latach inwestują w IT. Firmy 
skoncentrowane na rynku zamówień publicznych 
nadal w ub.r. borykały się z kłopotami.

Zauważalnym trendem jest rozwój outsour-
cingu, dzięki któremu przedsiębiorstwa mogą 
zmniejszać koszty utrzymania własnej infrastruk-
tury ICT. Respondenci z największych firm w Pol-
sce optymistycznie oceniają perspektywy tego 
segmentu. Aż 77 proc. pytanych uważa, że w ciągu 
najbliższych 2 lat zainteresowanie outsourcingiem 
IT wzrośnie. Na poprawę sytuacji w branży wpły-
wa też rozwój sektora nowoczesnych usług bizne-
sowych i dostosowywanie się przedsiębiorstw do 
nowych regulacji ( jak JPK, RODO).

Na rynek usług IT nadal w dużym stopniu rzu-
tuje ryzyko związane z sytuacją w sektorze pu-
blicznym. Administracja dąży do ograniczenia 

Dostawy urządzeń drukujących na pol-
ski rynek w I kw. br. były nieznacznie niż-
sze niż rok wcześniej (-2 proc.) – ustalił 
Context. W ostatnich trzech miesiącach 2017 r., 
odnotowano wzrost sprzedaży w dystrybucji  
o 7,2 proc., po spadkach w III kw. ub.r. (-14,2 proc.).

Krajowy wynik w I kw. br. okazał się niższy niż 
średnia w regionie Europy Środkowej i Wschod-
niej (+10 proc.), gdzie w końcu nastąpił wzrost 

wydatków, więc zdaniem analityków w najbliż-
szym czasie nie będzie przeznaczała na usługi 
informatyczne tak dużych kwot jak przed 2016 r. 
W związku z rosnącą popularnością body leasingu 
(wynajmu fachowców) oraz insourcingu, a także 
outsourcingu infrastruktury IT – w perspektywie 
kolejnych kilku lat może osłabnąć rola dużych 
firm, które opierają swoją działalność na wielo-
milionowych kontraktach, głównie publicznych. 
„Czas przepastnych budżetów na IT i niekończą-
cych się projektów dobiega końca” – uważa PMR.

po latach spadków. Czynników warunkujących 
poprawę było wiele, ale najważniejszym oka-
zała się większa sprzedaż urządzeń laserowych  
(+8 proc.). Widoczna jest też ofensywa dostawców 
sprzętu atramentowego, którzy zwiększyli dosta-
wy urządzeń wielofunkcyjnych tego typu. 

„Czas przepastnych budżetów dobiega końca”

Źródło: PMR, Raport „Rynek usług IT w Polsce 2018. 
Analiza rynku i prognozy rozwoju na lata 2018–2023”

Dostawy urządzeń drukujących  
w wybranych krajach w I kw. 2018 r.

Hiszpania -9%

Niemcy -8%

Holandia -5%

Wielka Brytania -2%

Polska -2%

Francja 1%

Włochy 2%

Źródło: Context

Rynek usług IT w Polsce

Rok Wartość  
(mld zł)

Wzrost  
rok do roku

2013 11,1 4,0%

2014 11,9 7,6%

2015 12,4 4,3%

2016 12,0 -3,4%

2017 12,3 2,2%
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Modernizacja infrastruktury i  nowe funk-
cje przyczyniły się do wyraźnie większego za-
potrzebowania na urządzenia zabezpieczające. 
Przychody na tym rynku w I kw. bieżącego ro-
ku wzrosły na świecie o 14,25 proc. w porówna-
niu z analogicznym okresem 2017 r. i osiągnęły  
3,3  mld dol. Liczba sprzedanych produktów 
zwiększyła się o 18,9 proc. (do 838 tys. sztuk). 
W  regionie EMEA przychody zwiększyły się 
o  11,6  proc., ale największym rynkiem urzą-
dzeń zabezpieczających są Stany Zjednoczone, 
z udziałem 42,3 proc. w światowej sprzedaży.

Rekordowo wysokie przychody odnoto-
wano w  przypadku UTM-ów –  2,1  mld dol.  
(+16,1  proc.) – które mają największy udział 
w  rynku sprzętu zabezpieczającego. Czę-
ściej wdrażane są również sprzętowe firewalle  
(+17,4 proc.). Te dwa rodzaje urządzeń w najwięk-
szym stopniu przyczyniły się do tegorocznego 
wzrostu przychodów w tym segmencie rynku.

Sprzętowe bezpieczeństwo w cenie

Piłkarze pomogli 4K „Kopacze” trzymają 
się za kieszeń

Sprzedaż projektorów 4K 
na świecie w  I  kw. br. 
wzrosła o 808 proc. – 
ustalił Futuresource 
Consulting. Zdaniem 
analityków boom jest 
związany z  mistrzo-
stwami świata w piłce noż-
nej. Klientów dodatkowo zachęca 
do zakupów spory spadek cen. W Europie śred-
nia cena domowego urządzenia o natywnej roz-
dzielczości 4K zmalała aż o 70 proc. w porównaniu 
z kosztami zakupu w I kw. 2017 r. 

Trend polegający na topnieniu cen dotyczy nie 
tylko domowych projektorów 4K, lecz także mo-
deli Full HD, ale w ich przypadku był dużo słabszy. 
Średnie stawki w Europie zmniejszyły się o 6 proc. 
Na świecie sprzedaż takich urządzeń wzrosła 
o 11 proc. Filarem branży jest jednak e-tail, gdzie 
miała miejsce większość działań promocyjnych.

Do spadku cen przyczyniła się ostra konkuren-
cja cenowa między głównymi markami, i to nie 
tylko w segmencie konsumenckim, lecz także biz-
nesowym w przypadku projektorów 4K i 1080p. 
W rezultacie łączna sprzedaż natywnych mode-
li 4K na rynku B2B wzrosła (w I kw. br.) w sumie 
o 64 proc. w Ameryce Północnej i Europie.

W II kw. 2018 r. nastąpił dalszy spadek sprze-
daży na rynku kart graficznych – ocenia Jon 
Peddie Research na podstawie informacji z ka-
nału dystrybucyjnego. 

Według firmy badawczej jest to związane z top-
niejącą sprzedażą komputerów i tradycyjnym se-
zonowym dołkiem w tym okresie roku. Ponadto 
„kopacze” kryptowalut, którzy doprowadzili 
do eksplozji popytu na karty graficzne w ub.r.,  
zdaniem analityków już zaopatrzyli się w po-
trzebny sprzęt i rynek jest nasycony. W 2017 r. 
„kopacze” kupili na świecie ponad 3 mln kart gra-
ficznych za 776 mln dol., a w I kw. br. – 1,7 mln 
szt. W całym kwartale dostarczono blisko 14 mln 
szt. GPU przeznaczonych do zewnętrznych kart 
komputerowych.

Z  kolei gracze, którzy są drugą najwięk-
szą grupą klientów kupujących komponen-
ty z górnej półki, czekają na obniżki cen. Ten 
„stłumiony popyt” pomógł zmniejszyć spadek 
sprzedaży w II kw. br. W I kw. br. sprzedaż GPU  
do zewnętrznych kart graficznych w deskto-
pach była wyższa o 66 proc. niż rok wcześniej 
oraz o 6,4 proc. niż w IV kw. 2017 r. W przypad-
ku notebooków odnotowano spadki o 15,2 proc. 
oraz 28,8 proc.

Źródło: IDC

Źródło: Futuresource Consulting

Najwięksi producenci urządzeń zabezpieczających

Producent
Przychody  

w I kw. 
2018 r. 

 (mln dol.)

Udział  
w rynku  
w I kw. 
2018 r.

Przychody 
 w I kw. 
2017 r. 

(mln dol.)

Udział 
w rynku 
w I kw. 
2017 r.

Wzrost 
rok do roku

  Cisco 533,31 16,43% 434,28 15,28% 22,80%

  Palo Alto   
  Networks

450,89 13,89% 364,03 12,81% 23,86%

  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%

Źródło: Jon Peddie Research

Z  kolei w  przypadku rozwiązań do zarzą-
dzania treścią wzrost wyniósł 7,5 proc. Spadły 
natomiast nakłady na wykrywanie włamań i pre-
wencję oraz VPN (-13 proc. oraz -3 proc.).
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Druk 3D: czas
na trzeźwe spojrzenie

Obecnie w Polsce zainteresowanie drukiem 3D normuje się lub  
– jak twierdzą niektórzy – nawet nieco spada. To oznacza konieczność dalszej 

ciężkiej pracy, polegającej na uświadamianiu klientom realnych korzyści, jakie mogą 
odnieść dzięki maszynom działającym w technologii przyrostowej.

KAROLINA MARSZAŁEK
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Według Wohlers Associates, 
firmy badawczej specjali-
zującej się w analizie bran-

ży druku 3D, w 2017 r. na świecie zostało 
sprzedanych łącznie około 530 tys. druka-
rek 3D. To niewiele w porównaniu z prze-
widywaniami Gartnera sprzed kilku lat, 
kiedy to analitycy wieszczyli, że w 2018 r. 
roku światowa sprzedaż tych rozwią-
zań powinna sięgnąć ponad 2 mln sztuk. 
Prognozy te na serio traktowała niemal 
cała branża. W efekcie na szkoleniach 
pokazywano resellerom następujące 
liczby dotyczące wielkości sprzedaży 
drukarek 3D: 2013 r. – 60 tys., 2014 – po-
nad 100 tys., 2015 – około 250 tys. Rok 
2015 miał być cezurą. W następujących 
po nim latach sprzedaż miała iść bardzo 
szybko w górę. Teraz już wiemy, że licz-
bę ponad dwóch milionów można włożyć 
między bajki. 

Paweł Ślusarczyk, prezes CD3D, ko-
mentując dane Wohlers Associates za 
2017 r., wyraził zdumienie precyzją, z ja-
ką firma podaje ogólny wynik sprzeda-
żowy: dokładnie 528 952 sztuki drukarek 
3D. Specjalista podkreśla, że w Polsce, na 
potrzeby portalu Centrumdruku3d.pl, 
nie jest w stanie wydobyć jakiejkolwiek 
oficjalnej informacji na ten temat od dzia-
łających u nas producentów. Przyznaje 
jednak, że dane Wohlersa, choć wbrew 
pozorom zapewne szacunkowe, pozwa-
lają przynajmniej trzeźwo spojrzeć na ry-
nek. I rzeczywiście, mimo dużo mniejszej 
sprzedaży, niż się spodziewano, wciąż na-
leży postrzegać technologię druku przy-
rostowego jako atrakcyjną, innowacyjną 
i przyszłościową dla właściwie wszyst-
kich branż.

BIZNES, CZYLI TWARDA GRA
Obecnie w Polsce mamy blisko 30 produ-
centów drukarek 3D z segmentu nisko-
budżetowego. Tylu dałoby się wskazać 
po kilku latach kształtowania się branży 
w Polsce. To dramatycznie dużo, jak na 
nasz rynek. Tym bardziej że w tej grupie 
jedynym producentem, o którym można 
powiedzieć, że niewątpliwie odniósł suk-
ces i właściwie od początku uciekał po-
zostałym, jest olsztyński Zortrax, firma 
znana obecnie na całym świecie. Według 
oficjalnych informacji ma aktualnie 160 
partnerów w 50 krajach na sześciu kon-

tynentach. Wśród liczących się graczy na-
leżałoby wymienić poza tym: e-Prototypy 
(przejęte przez Materialise), 3DGence, 
Sinterit, ProSolutions czy Ubot. 

Niestety, wielu lokalnym producentom 
drukarek, którzy weszli na rynek na fali 
gwałtownego wzrostu popularności dru-
ku 3D, brakuje profesjonalnego podejścia 
do biznesu. Wiedza i talent techniczny 
nie wystarczą, aby dobrze na nim funk-
cjonować. Równie ważny jest marketing 

i umiejętność nawiązywania kontaktów 
biznesowych, w tym tworzenia kanału 
sprzedaży i dbania o niego. Bartłomiej 
Jarkiewicz, właściciel firmy dystrybu-
cyjnej MTT Polska i rzecznik prasowy 
Stowarzyszenia Polskiej Branży Dru-
ku 3D, tak podsumowuje wyniki ankiety 
przeprowadzonej wśród osób z nią zwią-
zanych i opublikowanej przez redakcję 
CD3D: „Niestety, jesteśmy dość dużymi 
indywidualistami ze stosunkowo nie-
wielkim doświadczeniem biznesowym 
na wolnym rynku (w porównaniu z kra-
jami Europy Zachodniej). Stąd bardzo 
wiele osób chce budować swoje włas- 
ne imperia biznesowe bez dzielenia się 
z innymi. To powoduje niesamowite roz-
drobnienie rynku i często zabójczą walkę 
cenową. Z jednej strony daje to szanse, 
z drugiej nie pozwala na prawdziwy roz-
wój producentów, którzy produkują wy-
sokiej jakości sprzęt. Ta sytuacja będzie 
się zmieniać i albo czeka nas fala ban-
kructw, albo przejęć i fuzji, które stwo-
rzą liderów branży”.

POTRZEBNA DYNAMIKA
Mimo kłopotów rynek związany z dru-
kiem 3D w Polsce rozwija się, choć nie 
tak dynamicznie, jak spodziewano się 
jeszcze kilka lat temu. Sprzyja temu cho-
ciażby spadek cen filamentów i samych 
drukarek, a  także coraz lepsza jakość  
jednych i drugich. Na rynku dostępnych 

jest kilkanaście różnych technologii 
druku przyrostowego, choć najpopular-
niejszą pozostaje FDM. Klientom biz-
nesowym oferowane są także maszyny 
działające w  technologii laserowe-
go spiekania tworzyw sztucznych – SLS 
i  SLM. Ponadto oferowane są modele 
wykorzystujące żywice utwardzane la-
serem (SLA) czy natrysk ciekłej żywi-
cy (Polyjet). To rozwiązania droższe, 
przeznaczone raczej dla użytkowników 
doświadczonych, którzy dysponują prze-
myślaną strategią wykorzystania druku 
3D w  swoim biznesie. W  tej ostatniej 
grupie na popularności systematycznie 
zyskują też technologie druku ze sprosz-
kowanych metali, które mają zastoso-
wanie w  przypadku profesjonalnych, 
przemysłowych rozwiązań. 

Normą właściwie stało się wprowa-
dzanie na rynek maszyn obudowanych. 
Zwiększa się także oferowane pole zadru-
ku. Zwykle mierzy ono 20 x 20 x 20 mm. 
Ale istnieje oferta rozwiązań z polem za-
druku o wymiarach 310 x 320 x 510 mm 
w atrakcyjnej cenie. Jednocześnie jednak 
specjaliści zwracają uwagę na problem 
skalowalności produkcji, który zauważa-
ją u polskich producentów, z nieliczny-
mi wyjątkami. Dlatego dostawa maszyn 
w zamówionej liczbie i na czas to jeden 
z czynników decydujących o dalszym roz-
woju w tym segmencie rynku.

FILAMENTY: JEST CZYM  
SIĘ POCHWALIĆ
Rodzajów tworzyw sztucznych stoso-
wanych w przemyśle jest bardzo wiele. 
Obecnie jednak tylko niewielki procent 
z nich nadaje się do tego, aby robić wy-
druki, których potem rzeczywiście bę-
dzie można używać. Na przestrzeni 
ostatnich kilku lat do gry na rynku fila-
mentów weszły największe koncerny 
chemiczne świata, które kupują mniej-
sze podmioty lub otwierają spółki za-
leżne. Gigantem, którego wejście w ten 
segment wywołało kilka lat temu sporo 
emocji, był Verbatim. Potem do tego gro-
na dołączyły dwa niemieckie koncerny 
– Henkel i BASF. Specjaliści wieszczą, że 
z czasem tego typu gracze zdominują ca-
ły sektor filamentów. 

Na polskim rynku filamentów wyróż-
niają się takie firmy jak: Spectrum, 

Wielu chce budować 
własne imperia 
biznesowe bez dzielenia 
się z innymi.
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Devil Design, Fiberlogy czy Noctuo. De-
cyduje o tym jakość oferty i wiedza z za-
kresu technologii tworzyw sztucznych. 
W sumie z powodzeniem działa w Pol-
sce kilkanaście różnych podmiotów. Przy 
czym fi rmy, które wytwarzają fi lamenty 
z użyciem starszych maszyn, zaczynają 
pozostawać w tyle za producentami in-
westującymi w nowoczesne linie pro-
dukcyjne, a także w badania i rozwój.

Tak czy inaczej, wymagający polscy 
użytkownicy drukarek 3D nie mają po-
trzeby posiłkowania się produktami chiń-
skimi, które mogą się wydawać bardzo 
atrakcyjne ze względu na cenę. Nieste-
ty, tanie fi lamenty zawierają bardzo dużo 
wypełniaczy, zamiast właściwego dla da-
nej technologii druku składnika. Ich wy-
twórcy mają także problem z owalizacją 
materiału, która powinna być jednolita na 
całej długości szpuli. Poza tym ważny jest 
sposób nawinięcia fi lamentu na szpulę 
– taki, który chroni przed niekontrolowa-
nym rozwinięciem. U polskich, docenia-

nych na rynku producentów wszystkie te 
elementy są dopracowane.

POLSKA A DRUK 3D
Na razie rodzimi przedsiębiorcy najczę-
ściej nie widzą powodu do stosowania 
druku 3D w swoim biznesie. Tymczasem 
w Europie, nie tylko u naszych bardziej 
rozwiniętych i zamożniejszych sąsiadów, 
wykorzystanie technologii addytywnych 
jest nieporównywalnie większe. Pod tym 
względem wyprzedzają nas także Czesi 
i Słowacy. Jak twierdzi Adam Suchenek, 
Product Manager w ABC Data, najwięk-
szą barierą spowalniającą popularyzację 
druku przestrzennego w  naszym kra-
ju wciąż pozostaje brak solidnej wiedzy 
wśród klientów końcowych. 

Oczywiście sytuacja wygląda dziś 
znacznie lepiej niż jeszcze trzy, cztery la-
ta temu, jednak nadal poziom kompeten-
cji związanych z drukiem 3D jest u nas 
dość niski. Dla wielu polskich przedsię-
biorców drukarka 3D to ciekawy gadżet 

do zastosowań hobbystycznych, a w naj-
lepszym przypadku wytwarzania proto-
typów różnych przedmiotów, np. przed 
rozpoczęciem ich produkcji seryjnej. 
Tymczasem, jak podkreśla Adam Suche-
nek, już od pewnego czasu druk 3D jest 
szeroko wykorzystywany w medycynie, 
przemyśle samochodowym, przy pro-
dukcji części samolotów. 

– Firmy z branży dopiero się uczą, że jak 
cię widzą, tak cię piszą, i że prezentowanie 
fi gurek Yody czy nagich torsów prowadzi 
do zaszufl adkowania druku 3D w  seg-
mencie zabawek. Z drugiej strony klienci 
wiedzą, że mogą drukować wszystko. Ale 
wszystko, czyli co? Nie mają pomysłu na 
wdrożenie technologii w ich biznesie. Co 
gorsza, producenci czy dystrybutorzy czę-
sto też nie mają wiedzy ani pomysłu na ta-
kie wdrożenia – podsumowuje Bartłomiej 
Jarkiewicz z CD3D. 

Wiele do życzenia pozostawia również 
podejście klientów, którzy patrzą na ce-
nę zakupu maszyny, a nie na oszczędno-

ADAM SUCHENEK Stopniowo rośnie zainteresowanie półprofesjonalnymi i profesjonalnymi 

drukarkami 3D w sektorze przedsiębiorstw. Oczywiście druk przestrzenny, przynajmniej 

na tę chwilę, nie zastąpi produkcji masowej. Jednak przy małych nakładach czy produkcji 

jednostkowej druk 3D zdecydowanie wygrywa rywalizację. Co istotne, technologia ta znaj-

duje zastosowanie w takich branżach, jak motoryzacja, przemysł lotniczy i kosmiczny czy 

medycyna. Dlatego jestem przekonany, że ma ona przed sobą przyszłość. Potrzeba jednak 

jeszcze nieco czasu i pracy zarówno producentów, jak i dystrybutorów tego sprzętu nad 

edukacją potencjalnych odbiorców. Myślę, że trud włożony w popularyzację tej technologii 

wszystkim nam się opłaci.

MONIKA SIKORA Takie rozwiązania jak drukarki 3D nasi partnerzy przyjmują ze sporym 

entuzjazmem. Zwłaszcza gdy wprowadzeniu ich do oferty towarzyszą działania dystrybu-

tora, które ułatwiają im dotarcie z produktem do klienta końcowego. W epoce erozji marż 

w tradycyjnym IT, naturalną rolą dystrybutora jest poszukiwanie nowych dróg, podążanie 

za aktualnymi trendami, ale przede wszystkim wyznaczanie własnych.

PAWEŁ ŚLUSARCZYK Znakomita większość przedsiębiorców, którzy mogliby korzystać 

z druku 3D, słyszała o tej technologii i widziała takie drukarki, jednak świadomość tego, do 

czego można ich użyć, jest wciąż bardzo niska. Mimo że z jednej strony jesteśmy narodem 

innowacyjnym, to w biznesie przywiązaliśmy się do tradycyjnych sposobów postępowania. 

Bariera przyzwyczajeń jest większa, niż powszechnie się sądzi, co ma często wpływ na tem-

po wdrażania druku 3D w przedsiębiorstwach. Istnieje też obawa przed nowymi, nie do koń-

ca pewnymi inwestycjami. Zakup drukarki 3D wymusza dalsze kroki: trzeba poświęcić czas 

na szkolenia pracowników i na włączanie maszyn działających w technologii przyrostowej 

w procesy fi rmy. Zagraniczne przedsiębiorstwa sobie z tym doskonale radzą, dlatego za jed-

ną z głównych przeszkód uznałbym jednak mentalność polskich przedsiębiorców.

Adam Suchenek, 
Product Manager, 
ABC Data

Paweł Ślusarczyk, 
prezes zarządu 
CD3D

Monika Sikora, 
Manager New 
Technologies 

and Enterprise 
Business Group, 

Incom Group

Zdaniem specjalistów
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ści przy realizacji jakiegoś projektu, jakie 
można uzyskać dzięki zastosowaniu dru-
ku przyrostowego. Poza tym potencjalni 
użytkownicy głównie kojarzą go z tech-
nologią FDM, która niestety dość czę-
sto rozczarowuje niedoświadczonego 
użytkownika. Chodzi o nieudane wydru-
ki (na co w tym przypadku może wpły-
nąć duża liczba różnych czynników) 
i tzw. post-processing. Wydruk powsta-
ły w technologii przyrostowej (z każdego 
typu filamentu) wymaga bowiem dalszej 
obróbki. Jeśli chodzi o FDM, nawet naj-
prostsze geometryczne kształty zwykle 
potrzebują wygładzenia powierzchni, 
bardziej skomplikowane figury zaś – usu-
nięcia tzw. suportów. 

Czkawką więc odbija się rozdrobnie-
nie rynku i skupienie wielu producentów 
na maszynach FDM. Już teraz, ze wzglę-
du na liczbę dostawców, mocno odczu-
wana jest erozja marż. Stąd konieczność 
edukacji klientów końcowych – pokazy-
wania im użyteczności druku 3D w prze-
myśle, potrzeba prawdziwych innowacji 
w ofercie producentów, a wreszcie dąże-
nie do konsolidacji tego mocno rozdrob-
nionego rynku.

DRUK 3D  
U DYSTRYBUTORÓW IT
W segmencie druku 3D zaczęli działać też 
oczywiście dystrybutorzy IT. ABC Data 
sprzedaje rozwiązania tego rodzaju nie-
mal od początku „przestrzennej rewo-
lucji”. Ma duży wkład m.in. w edukację 
resellerów i integratorów IT. Wielu wo-
li wprowadzać maszyny do swojej oferty 
w klasyczny sposób, współpracując z dys-
trybutorem, a nie bezpośrednio z  pro-
ducentem. Zwłaszcza że jeszcze około 
trzech lat temu dystrybutor pełnił rolę 
gęstego sita – sprawdzając jakość druka-
rek i filamentów, które miały wejść do jego 
oferty (przy wysypie świeżo upieczonych 
dostawców było to szczególnie ważne). 

Drukarki 3D są obecne również w Vera-
compie, AB, Komputroniku czy Also. Ten 
ostatni dystrybutor uruchomił europej-
skie centrum kompetencyjne druku 3D, 
do którego przeszedł zespół dotąd zajmu-
jący się tymi rozwiązaniami w Ingram Mi-
cro, które po dwóch latach zdecydowało 
o zamknięciu swojej jednostki bizneso-
wej druku 3D w regionie EMEA. Niedaw-

no też Incom poinformował o podpisaniu 
umowy ze Skriware’em. Obecność ma-
szyn tej marki, bazujących na technologii 
przyrostowej, to element strategii Incomu 
związanej z wprowadzaniem rozwiązań 
opartych na najnowszych technologiach 
przeznaczonych do edukacji. Mogą być 
one bowiem wykorzystywane w domach, 
ale również w placówkach oświatowych.

Szkoły zresztą są od dłuższego cza-
su na celowniku dostawców drukarek 
3D. W minionych latach przedstawicie-
le branży wyrażali się o tym rynku dość 
entuzjastycznie. Ciągle jednak nierozwią-
zana pozostaje sprawa włączenia druku 
3D do oficjalnego programu nauczania. 
Rzecz jest o tyle skomplikowana, że pra-
ca z taką maszyną w szkole odbywa się de 
facto w oparciu o projektowanie modeli. 
„Puszczenie” samego wydruku to sprawa 
drugorzędna. Na Zachodzie pojawiają się 
już przykłady zakładania w szkołach farm 
drukarek 3D – w specjalnie wyodrębnio-
nych pomieszczeniach. Nauczyciele mu-
szą mieć jednak podstawy programowe 
i być przeszkoleni, aby móc takie lekcje 
prowadzić. Obecnie to, czy szkoła zakupi 
maszynę działającą w technologii przy-
rostowej, zależy od dobrej woli zarządu. 
Szanse rosną, gdy zasiadają w nim entu-
zjaści nowych technologii, ambitnie pod-
chodzący do swojej pracy.

Generalnie uważa się jednak, że pod 
względem sprzedaży największy po-
tencjał tkwi w sektorze przemysłowym 
i firmach MŚP – we wskazanych obsza-

rach powinno się więc szukać klientów 
w pierwszej kolejności. Dotyczy to zarów-
no półprofesjonalnych, jak i profesjonal-
nych urządzeń. Duże nadzieje wiąże się 
z rozwojem rynku w ramach tzw. przemy-
słu 4.0, czyli czwartej rewolucji przemy-
słowej, którą obserwuje się na Zachodzie 
(trudno przy tym nie zauważać, z jakim 
trudem polski przemysł wchodzi na ścież-
kę 4.0, o czym mówi o tym raport ASD 
Consulting). W sprzedaży drukarek 3D 
– szczególnie tych bardziej zaawansowa-
nych – mogą pomóc też dotacje unijne, 
o które ubiega się wielu klientów. 

Rolą resellerów i  integratorów jest 
pokazanie potencjalnym klientom, jaki 
potencjał drzemie w druku 3D i w jaki spo-
sób klient może go wykorzystać w swoim 
biznesie. Jednak aby to robić, sami sprze-
dawcy muszą się o technologiach przyro-
stowych jeszcze wiele nauczyć. Potrzebna 
jest też wiedza o specyfice działalności 
firmy, której chce się sprzedać drukarkę 
3D. Na tym etapie rozwoju rynku zakup 
rozwiązania będzie zależał od wielu czyn-
ników, z których każdy trzeba dokładnie 
rozważyć. Możliwe, że po uważnym za-
stanowieniu klient dojdzie do wniosku, 
iż lepiej jest na razie korzystać z usług 
zewnętrznych. Zwłaszcza w przypadku 
produkcji seryjnej. Farmy maszyn z wyż-
szej półki, które drukują przyrostowo, to 
jeden z kierunków dla firm resellerskich 
i integratorskich. Takich, które chcą roz-
wijać swój biznes, opierając się nie tylko 
na sprzedaży, ale i usługach.

Według firmy badawczej Wohlers, wyspecjalizowanej 
w analizie rynku druku 3D, w 2017 r. sprzedano 
łącznie 1768 drukarek do metalu. Rok wcześniej 
analitycy mówili o 983 maszynach tego typu, więc 
najświeższy wynik oznacza imponujący wzrost. 
Z danych Wohlersa wynika, że rynek druku 3D 
z metalu tworzyło w ubiegłym roku 135 firm 
zajmujących się produkcją i sprzedażą takich 
urządzeń (w 2016 r. było ich 97).
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Specyfi ka procesów decyzyjnych w fi rmach ulega ostatnio dużym zmianom. 
Wszelkie postanowienia dotyczące nawet niewielkich prac rozwojowych 

są dziś ukierunkowane na osiąganie korzyści biznesowych. A to przekłada się 
na coraz większe zainteresowanie wskaźnikiem ROI. 

KAROLINA MARSZAŁEK
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Takie podejście, charakterystycz-
ne dla dużych fi rm, które nie mo-
gą sobie pozwolić na obciążenie 

projektu IT zbyt dużym ryzykiem, jest 
wciąż niedoceniane w  mniejszych fi r-
mach, których de facto na takie ryzyko 
również nie stać. Rzadko zdarza się, aby 
mniejsze przedsiębiorstwa dysponowa-
ły wiedzą na temat tego, kiedy inwestycja 
w rozwiązania IT powinna się zwrócić. 
Jeszcze rzadziej są w stanie określić, ja-

kie konkretne korzyści (w liczbach) ma 
przynieść system, który planują wdrożyć. 
Mało tego, wielu klientów decydujących 
się na wdrożenie nie stara się uzyskać 
pełnej informacji, jak ostatecznie roz-
wiązanie IT wpłynie na funkcjonowanie 
przedsiębiorstwa. Potwierdzają to wyni-
ki niedawnej ankiety CRN Polska, w któ-
rej zapytaliśmy naszych czytelników, czy 
klienci biznesowi są zainteresowani ob-
liczeniem wskaźnika ROI, rozważając 

inwestycję w system informatyczny. Je-
dynie 20 proc. odpowiadających stwier-
dziło, że tak, 35 proc. wybrało odpowiedź 
„czasami”, 45 proc. natomiast przyznało, 
że fi rmy nie wykazują zainteresowania ta-
kimi obliczeniami.

ROI A INTEGRATORZY
W kolejnej ankiecie na temat ROI zada-
liśmy naszym czytelnikom pytanie: czy 
pomagasz swoim klientom biznesowym 

Wskaźnik ROI
czyli co ja z tego  
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w obliczaniu wskaźnika ROI przy plano-
waniu inwestycji w system informatycz-
ny? Zdecydowana większość, bo 64 proc. 
respondentów, udzieliła negatywnej od-
powiedzi, a  jedynie 18 proc. odpowie-
działo pozytywnie (podobny odsetek 
wybrał opcję „mam zamiar”). Tymcza-
sem dla każdego integratora jak najpeł-
niejsza wiedza o skutkach wdrożenia jest 
równie cenna jak dla klienta, a wskaźnik 
ROI – znakomitym punktem wyjścia do 
jej uzyskania.

Dlatego przy bardziej złożonych inwe-
stycjach to integrator powinien wziąć na 
siebie obowiązek przedstawienia klien-
towi danych dotyczących ROI. Mając 
informacje o policzalnych parametrach 
wdrożenia (a nie można wykluczyć, że 

wypadną one niekorzystnie), będzie 
mógł wskazać odbiorcy końcowemu 
również korzyści miękkie, które ten osta-
tecznie odniesie.

Według specjalistów Programa, po-
znańskiego dewelopera oprogramowania, 
logika podpowiada, że aby maksymalizo-
wać ROI z projektu IT, wystarczy przyj-
rzeć się kosztom inwestycji i je ograniczyć. 
Jednak, jak zaznaczają eksperci Progra-
my, wskutek tak uproszczonego podejścia 
do tematu może stracić zarówno klient, 
jak też integrator. Cięcie wydatków, któ-
re dobrze wygląda na papierze, może nie-
korzystnie wpłynąć na powodzenie całej 
inwestycji. Przecież, aby projekt zakoń-
czył się sukcesem, trzeba w niego zainwe-
stować – przeszkolić pracowników, zaku-

pić potrzebny sprzęt, korzystać z doradz-
twa wykonawcy etc.

Co ważne, nie ma potrzeby informowa-
nia klienta od razu o tym, że ROI wypada 
dla niego niekorzystnie. Według prakty-
ków uzyskanie przez integratora takiej 
wiedzy powinno zmobilizować go do tego, 
aby usiąść w wewnętrznym gronie i zasta-
nowić się, co można zrobić, aby ostatecz-
nie inwestycja była dla klienta opłacalna. 
Trzeba rozmawiać o policzalnych para-
metrach, a jednocześnie brać pod uwagę 
to wszystko, czego nie sposób ująć w licz-
bach, np. efekty zwiększenia satysfakcji 
z pracy w fi rmie klienta, znacznego pod-
wyższenia jakości obsługi kontrahentów, 
ogólnego polepszenia wizerunku przed-
siębiorstwa – te kwestie mogą być na 

 będę miał…
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tyle istotne, że odbiorca zdecyduje się da-
ny system wdrożyć. Czas poświęcony na 
tego typu przemyślenia i uczciwy dialog 
z klientem nie powinien być stracony.

ZBADAĆ PACJENTA
Nie jest to zadanie łatwe, wymaga bo-
wiem od integratora sporych umiejętno-
ści rozmowy z kontrahentem nie tylko 
o technologiach, ale i o tym, co wykracza 
poza dobrze znane fi rmom IT zagadnie-
nia. Słowem, eksperci, omawiając proble-
matykę ROI, prędzej czy później muszą 
zetknąć się ze znaną już kwestią rzeczy-
wistych potrzeb odbiorcy i celu, w jakim 
decyduje się na wdrożenie. Można to spa-
rafrazować w następujący sposób: kiedy 
klient w rozmowie z integratorem twier-
dzi, że potrzebuje technologii A, trzeba 
dokładnie zweryfi kować, czy faktycznie 
ma rację i czy odpowiada ona wszystkim 
jego potrzebom.

Nie wszyscy integratorzy takie anali-
zy przeprowadzają i nie wszyscy klien-
ci chętnie na nie przystają. Istotne jest 
to, aby pozwolili integratorom wykonać 
pracę, jak należy, czyli umożliwili fi rmie 
wdrożeniowej zadawanie pytań, poda-
wanie czegoś w wątpliwość itp. Cała ta 
„droga przez mękę” ma na celu upewnie-
nie się, czy rzeczywiście wskazane przez 
odbiorcę końcowego rozwiązanie jest dla 
niego najlepsze i pozwoli mu osiągnąć 
zakładane cele w przewidzianym na to 

czasie. „Droga przez mękę” również dla-
tego, że kwestie związane z ROI nigdy nie 
występują w oderwaniu od wskaźnika 
TCO (Total Cost of Ownership).

Obliczanie TCO i ROI inwestycji mo-
że wymagać, w zależności od wielkości 

przedsiębiortwa i  wdrożenia, wzięcia 
pod uwagę dziesiątek, a  niekiedy na-
wet setek różnych zagadnień. Na przy-
kład możliwości wdrożenia na początku 
wersji demonstracyjnej rozwiązania, 
uwzględnienia wszystkich kosztów do-
datkowych (np. związanych ze szkole-
niami, zakupem dodatkowego sprzętu, 
oprogramowania, korzystania z dodat-
kowych usług), sposobu zapłaty za wdro-
żony system (obok zapłaty jednorazowej 
lub w transzach na popularności zysku-
je obecnie abonament, który zmienia po-
dejście do fi rmowych kosztów), tego, kto 
ostatecznie będzie zaangażowany w pro-
ces wdrożenia (ze strony klienta i inte-
gratora, być może fi rmy trzeciej) oraz kto 
będzie odpowiedzialny za bieżącą obsłu-
gę rozwiązania. Należy też przewidzieć 
potencjalną niedostępność systemu dla 
pracowników –  czy to ze względu na 
awarie, czy prace serwisowe – i policzyć 
koszty takiego utrudnienia. Czasami na 
te pytania integrator sam znajdzie od-
powiedź, przygotowując się do rozmo-
wy z klientem. Często jednak wymaga to 
zaangażowania obu stron.

Pracę z klientem zaczynamy od warsztatów, których celem jest 
weryfi kacja, jakie procesy w fi rmie chce on zautomatyzować 
i zoptymalizować. Czasami okazuje się, że planowana przez niego 

inwestycja jest dużo większa niż korzyści, które z niej osiągnie w danym czasie. 
W takich sytuacjach zazwyczaj proponujemy wdrożenie w pierwszej kolejności pod-
stawowego modułu systemu, który będzie dla niego najbardziej opłacalny.  Zamiast 
więc zautomatyzować proces w stu procentach, robimy to w dwudziestu. Inwestycja 
początkowa klienta jest niższa, a zwrot z inwestycji osiągany w satysfakcjonującym 
okresie. Wdrożony moduł zaczyna zarabiać na pozostałe, które są sukcesywnie 
dodawane. Jasno wtedy widać, że każdy rok generuje korzyści fi nansowe, które 
można przeznaczyć na rozbudowę systemu. To ścieżka postępowania, którą 
wielokrotnie udało nam się przejść z klientami i którą im polecamy. 
Generalnie warto obliczać wskaźnik ROI, nawet bez jakiejś szczegółowej analizy, 
niż nie robić tego w ogóle. W tym celu zamieściliśmy na naszej stronie internetowej 
prosty kalkulator ROI, służący do szacowania kosztu wdrożenia systemu oraz 
zbadania, ile można zaoszczędzić dzięki inwestycji w narzędzie IT. Skupiliśmy się 
na jednym z elementów procesu, czyli automatyzacji pracy pracowników. Liczymy, 
ile czasu osoba spędza nad czynnością, którą mamy zautomatyzować, i ile czasu 
oszczędzimy dzięki wdrożeniu systemu. Dalej – jaka jest stawka godzinowa tego 
pracownika i jaką korzyść fi nansową osiąga klient po automatyzacji i optymalizacji 
tego procesu.

Maria Zagożdżon
prezes zarządu software house’u Programa

Zdaniem integratora
Robert Stiller, Associated Partner, Hicron

Do procesu wdrożenia lub rozwoju systemów informatycznych powinniśmy podcho-

dzić jak do każdej biznesowej inwestycji, a ROI traktować jako planowanie zwrotu 

z tej inwestycji. Klientom obliczanie tego wskaźnika pomaga w podejmowaniu decyzji 

o wdrożeniach. Zyskują wiedzę, jak szybko zwrócą im się nakłady poniesione na system IT. 

W dużych korporacjach wszystkie decyzje są bezwzględnie podejmowane na bazie 

ROI. W średnich fi rmach wskaźnik ten wykorzystuje ok. 80 proc. klientów. W mniej-

szych przedsiębiorstwach ta potrzeba dopiero się kształtuje.

Proces obliczenia ROI wymaga zaangażowania wielu osób ze wszystkich działów 

przedsiębiorstwa. Stanowi ogromną wartość, ale łączy się z ogromnym zaangażowa-

niem klienta w ustalanie wszystkich wskaźników. To jednak jeden z ważniejszych eta-

pów podejmowania decyzji o dalszych inwestycjach. Praca integratora z klientem, 

polegająca na pomocy w podjęciu decyzji o wdrożeniu rozwiązania IT, trwa średnio 

6–12 miesięcy. Jest to czas potrzebny do tego, aby z jednej strony wesprzeć budowę 

strategii klienta na kolejne lata rozwoju, z drugiej zaś – wypracować wspólnie planowa-

ne punkty zwrotu z inwestycji.
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Europa na celowniku 

kalifornijskich 
startupów

Europejskie koncerny coraz chętniej sięgają po oprogramowanie szerzej nieznanych 
dostawców z Doliny Krzemowej. To szansa dla tutejszych integratorów skłonnych 

zaryzykować, aby zyskać szansę na zwiększenie marż.
WOJCIECH URBANEK, SUNNYVALE

Startupy z Kalifornii wykazują coraz większe zaintereso-
wanie Europą. Młode firmy zza oceanu nie tylko otwie-
rają biura w Londynie, Monachium czy Paryżu, ale także 

pozyskują klientów z najwyższej półki, takich jak Bentley, 
BMW, Tesco czy Siemens. O ile nikogo nie dziwi, że przedsię-
biorcy z Europy wdrażają produkty amerykańskich gigantów, 
o tyle stawianie na rozwiązania „anonimowych” dostawców 
z Doliny Krzemowej może zaskakiwać. Tymczasem wyjaśnie-
nie tego jest prozaiczne i sprowadza się do braku poważnej 
alternatywy. „Nie mieliśmy wyboru, żadna inna firma nie ofe-
ruje takiego rozwiązania” – to argument bardzo często pada-
jący z ust szefów IT, którzy zaczęli korzystać z mało znanego 
produktu z Doliny Krzemowej. Czasami decyduje też rachu-
nek ekonomiczny, bo innowacyjne rozwiązania nowicjuszy są 
nawet kilkakrotnie tańsze od tych oferowanych przez zasie-
działych vendorów.

Nie bez znaczenia jest to, że założycielami 
firm działających w Dolinie Krzemowej by-
wają Europejczycy. Jednym z ciekawszych 
przykładów jest Anaplan. Spółka powstała 
w 2006 r. w brytyjskim hrabstwie Yorkshire, 
a  jej założycielami byli Guy Haddleton 
oraz Michael Gould. Jednak biznes roz-
winął skrzydła dopiero sześć lat później 
w  San Francisco, dzięki dużemu wsparciu 
funduszy venture capital. Swój american dream realizuje 
także Serb Nikola Bozinovic, który sześć lat temu założył start- 
up Frame z siedzibą w San Mateo. Tacy właśnie gracze z Doliny 
Krzemowej bacznie śledzą rozwój wydarzeń na Starym Konty-
nencie, dzięki czemu potrafią dostosować swoją ofertę do spe-
cyficznych wymagań.

Dobrym przykładem jest Waterline Data – startup z pięcio-
letnim stażem opracowujący rozwiązania do katalogowania  

danych. Alex Gorelik, CEO i współzałożyciel firmy, bez wahania 
wpisał w ubiegłym roku GDPR na listę priorytetowych zadań.

– Nie tylko opracowaliśmy specjalne rozwiązanie, które umoż-
liwia przedsiębiorcom dostosowanie się do nowych wytycznych, 
ale też wzmocniliśmy zespół w regionie EMEA oraz zwiększyli-
śmy nakłady na marketing, aby wspierać europejskich klientów 
– tłumaczy Alex Gorelik.

GDPR I WIELKIE PORZĄDKOWANIE DANYCH
Firmy z branży IT, a także prawnicy bardzo często powtarzają, 
że nie ma jednego cudownego rozwiązania umożliwiającego 
pełne dostosowanie się do zaleceń GDPR. Jednak Alex Gorelik 
uważa, że przedsiębiorcy powinni otrzymać narzędzie, które 
zapewni przynajmniej opanowanie cyfrowego chaosu. Dlatego 
też w najnowszej wersji oprogramowania Smart Catalog Da-
ta pojawił się moduł GDPR, automatycznie wykrywający da-

ne i tworzący raporty zgodności w zakresie 
przestrzegania przepisów prawnych przez 
poszczególne działy firmy.

– Nasi europejscy klienci, zaniepokojeni na-
dejściem nowego rozporządzenia, pytali „co 
mamy robić?”. Dlatego opracowaliśmy apli-
kację pomagającą dostosować się do nowych 
zasad przetwarzania danych. GDPR to krok 
w dobrym kierunku. Myślę, że zmieni mental-

ność wielu przedsiębiorców, którzy do tej pory wychodzili z za-
łożenia, że lepiej zapłacić grzywnę, niż przestrzegać przepisów 
– wyjaśnia Alex Gorelik.

Jednym ze wspomnianych klientów jest Credit Safe, brytyj-
ska instytucja kredytowa prowadząca interesy w 14 biurach na 
całym świecie. Wdrożenie oprogramowania Smart Catalog Data 
w Credit Safe trwało niemal dwa lata. Najwięcej kłopotów przy-
sporzyła ocena wiarygodności kredytowej pożyczkobiorców 

„Excel jest reliktem 
przeszłości 
ograniczonym dwoma 
wymiarami”.

DOLINA KRZEMOWA I OKOLICE
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z ponad 100 różnych krajów. Innym europejskim użytkow- 
nikiem systemu Waterline Data jest koncern farmaceutyczny 
GlaxoSmithKline.

– Automatyzacja to kluczowy element, kiedy chcesz efektywnie 
zarządzać ponad dziesięcioma milionami dokumentów. Katalo-
gowanie tych danych w starym stylu stało się niemożliwe – wy-
jaśnia Mark Ramsey, Chief Data Officer w GlaxoSmithKline. 

Alex Gorelik przyznaje, że jednym z najczęstszych pro-
blemów, z jakimi zmagają się duże przedsiębiorstwa, są tzw. 
ciemne dane, czyli gromadzone i przechowywane bez celu ak-
tywa informacyjne. Z analiz sporządzonych przez Waterline  
Data wynika, że racjonalne gospodarowanie cyfrowymi za-
sobami w korporacjach pozwoliłoby zrezygnować z 25 proc. 
baz danych.

KATALOG DANYCH DLA ALLEGRO
Waterline Data nie jest jedynym startupem walczącym z in-
formacyjnym bałaganem. W podobnym kierunku zmierzają 
działania firmy Alation z Redwood City.

– Wysyp fałszywych informacji, dostęp do danych z setek 
różnych narzędzi, a także ich rozproszenie na tysiącach różno-
rodnych systemów przyprawiają o ból głowy nie tylko szefów 
działów IT. „Jeziora danych” stają się coraz 
bardziej mętne, a wyszukiwanie odpowied-
nich rekordów wymaga dużego nakładu pra-
cy – mówi Satyen Sangani, współzałożyciel 
i CEO Alation.

Platforma Alation, podobnie jak Smart 
Catalog Data, zapewnia uzyskanie odpo-
wiedzi na podstawowe pytania dotyczące 
danych: skąd pochodzą, co opisują, w jaki sposób się z nich 
korzysta i kim są ich użytkownicy. Systemy do katalogowania 
danych nie tylko umożliwiają szybkie wyszukiwanie informa-
cji, ale również zapewniają współpracę pomiędzy analitykami, 
działami IT oraz użytkownikami.

Alation rozwija platformę, bazując na trzech elementach: 
analizie behawioralnej, przetwarzaniu języka naturalnego 
(NLP) oraz uczeniu maszynowym. Satyen Sangani nie ukry-
wa, że jego firma podczas opracowywania systemu wzorowała 
się na mechanizmach stosowanych przez LinkedIn czy Google.

– To zaufane katalogi, które ułatwiają odnajdywanie profe-
sjonalistów z branży lub surfowanie po Internecie. Z kolei nasz 
produkt pomaga wyszukiwać i zrozumieć zależności występują-
ce między informacjami. W 2015 r., kiedy rozpoczynaliśmy dzia-
łalność, nikt nie słyszał o katalogach danych. Ale to się zmienia. 
Właściciele firm zaczynają dbać o przejrzystość cyfrowych za-
sobów – zaznacza Satyen Sangani.

O tym, że biznes rzeczywiście potrzebuje tego typu na-
rzędzi, świadczy fakt, że Alation po zaledwie sześciu latach 
działania pozyskał ok. 100 klientów, wśród nich m.in. BMW, 
General Electric, GoDaddy, Pfizer, Tesco, Tesla, eBay i Allegro. 
Znamienna jest wypowiedź Zohera Karu, byłego głównego in-
spektora danych w serwisie eBay.

– Największym grzechem w zarządzaniu danymi były cha-
otyczne działania personelu. Często zdarzało się, że przypadkowa 

osoba wyciągała z systemu informacje, umieszczała je w Excelu, 
modyfikowała, a następnie prezentowała w programie Power- 
Point – wyjaśniał Zoher Karu.

ZABÓJCY EXCELA
Microsoft Excel już od ponad trzech dekad stanowi nieodłączny 
element pakietów biurowych.

– To stanowczo za długo. Aplikacja jest reliktem przeszłości 
ograniczonym dwoma wymiarami – twierdzi Simon Tucker, 
Chief Customer Officer w Anaplan.

Firma, często określana jako zabójca Excela, przekonuje 
klientów, żeby zamiast tradycyjnych arkuszy kalkulacyjnych 
używali oprogramowania do planowania i modelowania finan-
sowego. Platforma Anaplan wykorzystuje autorską technologię 
in memory Hyperblock, która umożliwia zarządzanie biliona-
mi komórek i planowanie nieograniczonej ilości scenariuszy.

– Analiza i zarządzanie ponad 300 milionami komórek to dla 
nas chleb powszedni. W praktyce wykorzystujemy bardziej roz-
budowane modele – dodaje Simon Tucker.

Anaplan wyznaczył sobie bardzo ambitny cel – detronizację 
kultowego narzędzia, jakim jest Excel. Wprawdzie arkusz kal-
kulacyjny Microsoftu nadal trzyma się mocno, niemniej firma 

z San Francisco skutecznie podgryza rywala. 
Anaplan może  się pochwalić liczbą 850 klien-
tów, w tym m.in. Circle K, HP, United Airlines, 
Brussels Airlines oraz Booking.com. Inwesto-
rzy wpompowali w startup niemal 300 mln dol., 
a jego wartość wycenia się na 1,4 mld dol. War-
to zaznaczyć, że Anaplan ma aż 10 oddziałów 
w Europie.

W ubiegłym roku za sterami firmy stanął Frank Caldero-
ni, wcześniej pełniący funkcję dyrektora finansowego w Red 
Hat oraz Cisco. Anaplan szykuje się do kolejnego skoku i za-
mierza dotrzeć nie tylko do finansistów, ale także działów 
HR i komórek zajmujących się prognozowaniem sprzedaży. 
Startup ocenia, że ten segment rynku w 2021 r. osiągnie war-
tość 21 mld dol. Jednak o te pieniądze walczyć będą także SAP, 
Oracle czy Microsoft.

– Nasi starsi konkurenci mają duży udział w rynku, szczególnie 
w segmencie oprogramowania do planowania finansów. Jednak 
koncentrują się na punktowych rozwiązaniach i wolno reagują 
na zmiany w konkurencyjnym środowisku. Dla nas kluczową 
kwestią jest skalowalność, ze względu na rodzaj naszych klien-
tów, a także złożoność problemów, które należy rozwiązać – mó-
wi Frank Calderoni.

Ciekawą inicjatywą startupu jest Anaplan App Hub, witryna 
zawierająca ponad 250 aplikacji obejmujących różne kategorie: 
finanse, sprzedaż, logistykę, marketing, IT, zasoby ludzkie, edu-
kację. Warto dodać, że autorami programów zamieszczanych 
w hubie są m.in. Deloitte, Accenture czy McKinsey&Company.

NOWA TWARZ VDI
Jeszcze do niedawna wydawało się, że wirtualizacja po podbo-
ju świata serwerów powtórzy swój sukces w segmencie kom-
puterów PC. Tak się jednak nie stało. Jedną z największych 

„Jeziora danych” 
stają się coraz 
bardziej mętne. 
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barier hamujących rozwój tej technologii były wysokie kosz-
ty związane z zakupem wydajnych serwerów oraz macierzy, 
niezbędnych do uruchamiania Virtual Desktop Infrastructure 
w ramach firmowych zasobów. Wprawdzie sprzedaż wirtual-
nych desktopów w chmurze nieco ożywiła ten segment rynku, 
ale nie na tyle, aby wyszedł z niszy.

Niewykluczone, że rozwiązanie Frame pozwoli pokonać 
dotychczasowe przeszkody, a użytkownik smartfona w dro-
dze do domu nie tylko szybko otworzy plik w Photoshopie, ale 
przy okazji zmieni tło obrazka. Startup opracował platformę 
umożliwiającą łatwy dostęp do aplikacji systemu Windows 
oraz środowisk graficznych na każdym urządzeniu i z dowol-
nego miejsca. Motto Frame to: „Uruchom dowolne oprogra-
mowanie w przeglądarce”. Aplikacje mogą być otwierane za 
pośrednictwem Microsoft Edge, Safari, Firefoxa, Chrome’a bez 
wsparcia wtyczek, agentów czy dodatkowych plików. I to nie-
zależnie od tego, czy urządzenie dostępowe działa pod kontrolą 
systemu operacyjnego Windows, Linux, Android czy macOS. 
Wśród użytkowników usługi znajdują się m.in. instytucje rzą-
dowe w USA.

– Władze federalne poszukiwały rozwiązania prostszego 
i tańszego aniżeli produkty oferowane przez Citrix, VMware czy  
Microsoft, które wymagają zastosowania drogich serwerów i li-
cencji do korzystania z aplikacji Windows na wielu platformach. 
Zaoferowaliśmy im usługę w chmurze – wyjaśnia Carsten Puls, 
pełniący we Frame rolę chief product officera.

Co ciekawe, dwaj konkurenci, czyli Microsoft oraz VMware, 
zdążyli w międzyczasie zostać partnerami Frame. Poza tym 
koncern z Redmond zainwestował w ten startup 16 mln dol. 

Pozostali inwestorzy – Bain Capital oraz In-Q-Tel – zasilili Fra-
me kwotą 12,5 mln dol.

Frame kieruje swoje rozwiązanie do różnych grup użyt-
kowników, oferując dostęp zdalny lub strumieniowe przesy-
łanie aplikacji. Ponadto klienci w zależności od aktualnych 
potrzeb mogą korzystać z procesorów CPU i GPU. W przy-
padku zaawansowanych aplikacji istnieje możliwość stru-
mieniowania z  częstotliwością odtwarzania 60 klatek na 
sekundę. Frame poza usługami Business oraz Enterprise 
ma też w  portfolio wersję Platform. Ta ostatnia jest adre-
sowana do niezależnych producentów oprogramowania 
(ISV), którzy chcą udostępniać swoje produkty w  formie 
usługi. Użytkownikami Frame są m.in. Adobe, Autodesk,  
Bentley, Siemens czy Solidworks.

– Ponad 80 proc. klientów poszukuje elastycznego rozwiąza-
nia do obsługi wielu firm. Dlatego nasza platforma może działać 
w chmurach AWS, Microsoft Azure czy Google Cloud. Udostęp-
niamy też konsolę do zarządzania integrującą informacje z wielu 
źródeł na jednym wyświetlaczu – dodaje Carsten Puls.

Jak widać, nie brakuje amerykańskich startupów, które cał-
kiem sprawnie poruszają się po Starym Kontynencie. Jednak 
wciąż poszukują do współpracy lokalnych partnerów, aby do-
kładniej penetrować europejski rynek. Ci ostatni z jednej strony 
dostrzegają szanse na dodatkowe zyski, z drugiej zaś obawiają 
się, że trudno będzie znaleźć nabywców na „tajemnicze” pro-
dukty z dalekiej Kalifornii. Decyzję o ewentualnej kooperacji 
trzeba więc bardzo dobrze przemyśleć. Za to dobra decyzja mo-
że przynieść wyjątkowe profity w związku z marżą wyższą niż 
w przypadku rozwiązań znanych marek.Fo
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Sprzedaż przedsiębiorcza umożliwia generowanie 
nowej wartości, powodując, że klienci wychodzą z ich strefy komfortu. Sprawia, 

że będą myśleli inaczej o wyborze drogi do osiągnięcia swojego celu.
JOANNA SOCHA, RÉGIS LEMMENS

Takie podejście – samo w sobie – nie 
jest rewolucyjne. Ale zrozumienie, 
jak powinien wyglądać ten proces, 

i stosowanie owego podejścia w całej orga-
nizacji może okazać się kluczem do suk-
cesu. Świadczą o  tym liczne przykłady 
firm, które przecierają szlaki w obszarze 
sprzedaży przedsiębiorczej (patrz ram-
ka: „Transformacja biznesowa oparta na 
współtworzeniu”). Nowość w tej idei po-
lega na tym, że sprzedaż przestaje się kon-
centrować na transakcji. Zamiast tego staje 

się innowacyjnym procesem, który prowa-
dzi do stworzenia wartości dla wielu stron.

KROK 1. UŚWIADOMIENIE
Sprzedaż przedsiębiorczą należy rozpo-
cząć od uświadomienia klientowi potrze-
by zmiany w biznesie. Należy w tym celu 
przeprowadzić audyt albo analizę porów-
nawczą. Handlowcy mogą współtworzyć 
wartość przez uświadamianie rozmów-
com ich mocnych i słabych stron, możli-
wości i zagrożeń dla ich biznesu. Dlatego 

przed spotkaniem z klientem warto zadać 
sobie następujące pytania: Jak sprawić, że 
stanie się on bardziej świadomy trendów 
na rynku? Jak sprawić, że będzie znał swoje 
wewnętrzne siły i słabości? Dlaczego powi-
nien rozwiązać tę sprawę teraz wraz z do-
stawcą? Kto powinien kierować projektem?

Można wytypować trzy sposoby na 
kształtowanie przez sprzedawców świa-
domości klientów. Przede wszystkim po-
winni poddawać w wątpliwość ich obecne, 
standardowe myślenie. Firma IBM oferu-

Sprzedaż 
przedsiębiorcza (cz. 2)
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PARTNER DZIAŁU

je prezesom przedsiębiorstw, dla których 
świadczy usługi, możliwość podzielenia 
się ich oceną rynku i tworzy bazę danych 
porównawczych. Każdy prezes, który bie-
rze udział w analizie, otrzymuje raport 
– dzięki niemu może porównać swoje spo-
strzeżenia z uwagami innych. Celem jest 
zidentyfikowanie tzw. martwych punk-
tów. Jeżeli martwy punkt został znalezio-
ny, IBM może zaoferować swoje usługi 
konsultingowe w celu rozwiązania wykry-
tego problemu. Kolejny sposób to inspiro-
wanie klientów poprzez zaprezentowanie 
im czegoś, czego wcześniej nie wiedzieli. 
Trzecią możliwością jest stworzenie klien-
tom warunków do dokonania czegoś, co 
wcześniej wydawało się im zbyt trudne.

Niezależnie od tego, który sposób wy-
bierzesz, najpierw zadbaj o własną wia-
rygodność. Nikt nie zaakceptuje twojego 
punktu widzenia, jeżeli nie postrzega cię 
jako wiarygodnej osoby albo firmy. Roz-
waż przykład dużego producenta ksero-
kopiarek, który chciał świadczyć usługi 
konsultingowe klientom. Mimo że za-
trudnił kilku konsultantów biznesowych, 
nie udało mu się zdobyć serc odbiorców. 
Ci bowiem byli zdziwieni, że firma pro-
dukcyjna ni stąd, ni zowąd przemienia się 
w konsultingową.

Następnie pomóż klientowi powiązać 
nowy koncept z jego biznesem i wywołaj 
wrażenie pilności, żeby miał świadomość 
wagi wyzwania. Obserwuj jego emocje. 
W centrach technologicznych CGI han-
dlowcy upewniają się, że klienci mogą 
w  pełni korzystać z  nowej technologii 
i „poczuć ją”. Na koniec spraw, aby klienci 
zrozumieli, że to właśnie ty zmieniłeś ich 
postrzeganie danego zagadnienia, pomo-
głeś ustrukturyzować pomysły, pokazałeś 
nowy kierunek i zachęciłeś do działania.

KROK 2. WIZJA
Kiedy pracownicy w  firmie klienta są 
już świadomi potrzeby zmiany, powin-
ni zacząć budować wizję nowej strategii. 
Handlowcom daje to możliwość współ-
tworzenia wartości. Przed przystąpieniem 
do tego etapu należy znaleźć odpowiedzi 
na pytania: Jak stworzyć klimat zaufania 
w  przestrzeni, w  której interesariusze 
dzielą się informacjami? Jak pomóc klien-
tom rozwinąć ich wizję i stworzyć mapę 
drogową wdrożenia?

KROK 3. ZAANGAŻOWANIE
Aby urzeczywistnić wizję, wszyscy klu-
czowi interesariusze muszą być poinfor-
mowani i przekonani o jej słuszności. To 
wymaga prezentacji wizji, studiów przy-
padków i planów projektowych. Osoby, któ-
re są przeciwne zmianie, mogą wywoływać 
napięcie, dlatego firmie powinno zależeć 
na zjednoczeniu interesariuszy. Handlow-
cy mogą współtworzyć wartość, pomagając 
klientom sformułować uzasadnienie biz-
nesowe, sporządzić plany projektowe i po 
zjednaniu interesariuszy przekonać ich do 
przeznaczenia zasobów na projekt.

Przed rozpoczęciem tej fazy zastanów 
się, kim są kluczowi interesariusze, któ-
rych wsparcia potrzebujesz, oraz w jaki 
sposób zakomunikować im wizję. Trze-
ba przygotować uzasadnienie biznesowe, 
zacząć planowanie oraz zjednać i zmoty-
wować wszystkich interesariuszy do roz-
wijania opracowanej wizji.

KROK 4. DZIAŁANIE
Polega na przeznaczeniu zasobów na roz-
poczęcie konkretnych inicjatyw. To na tym 
etapie są podpisywane kontrakty z dostaw-
cami, a ludzie są przypisywani do projek-
tów i  pilotaży. Są także identyfikowane 
pierwsze kroki w  projekcie. Handlow-
cy mogą współtworzyć wartość ze swo-
imi klientami przez aktywne wpływanie 
na interesariuszy. Zidentyfikuj kluczowe 
osoby, które mogą przydzielić zasoby do 
twojego projektu. Skoncentruj się na prze-
konaniu ich, jednocześnie nie tracąc z po-
la widzenia działań innych, którzy także 
mogą wpłynąć na proces. Szukaj małych 
projektów pilotażowych albo małych czę-
ści projektu, aby od czegoś zacząć.

Zanim rozpoczniesz ten etap, zastanów 
się, jakiego rodzaju działania są ci potrzeb-
ne, by pomóc klientowi ruszyć z projektem, 
oraz jak wytypowani wcześniej interesa-
riusze mogą wesprzeć inicjatywę. Pod-
czas tego etapu przekonaj odpowiednich 
interesariuszy do udostępnienia zasobów 
i rozpoczęcia projektu oraz sprawdź, czy 
wszyscy interesariusze mają umiejętno-
ści i  wiedzę potrzebne do dokończenia 
projektu. Możesz tu rozważyć przepro-
wadzenie małego projektu pilotażowego. 
Przygotowując projekt, określ i przypisz 
role i możliwości do wszystkich interesa-
riuszy, zjednocz osoby decyzyjne na róż-

nych poziomach i upewnij się, że wszyscy 
interesariusze porozumiewają się ze sobą. 
Przed właściwym wdrożeniem upoważnij 
innych do działania. Deleguj tak dużo, jak 
jest to możliwe, pozwalając ludziom samo-
dzielnie podejmować akcję i kontynuować 
projekt.

KROK 5. IMPLEMENTACJA
W trakcie wdrażania zmiany uczestnicy 

projektu powinni być cały czas motywo-
wani. Menedżerowie projektu zazwyczaj 
skupiają się na realizacji wszystkich zadań 
na czas i w ramach dostępnego budżetu, 
ale kluczową rolę na tym etapie odgrywa-
ją umiejętności przywódcze. To właśnie 
dzięki nim możesz współtworzyć wartość, 
podkreślać wczesne sukcesy i podtrzymy-
wać zaangażowanie interesariuszy. Przed 
rozpoczęciem tej fazy zadbaj o transpa-
rentność i  dobrą komunikację między 
wszystkimi członkami zespołu oraz upew-
nij się, że dotychczasowe osiągnięcia ze-
społu są odpowiednio przedstawiane. 
Główne działania w tym procesie obejmu-
ją planowanie i sprawdzanie postępu prac, 
wspieranie i motywowanie interesariuszy 
oraz nieustanne poprawianie procesów. 
Dbaj o to, by wszyscy uczestnicy procesu 
współpracowali dla osiągnięcia celu, który 
był zdefiniowany na etapie ich wizji.

KROK 6. EWALUACJA
Proces wprowadzania zmiany kończy się 
finalną ewaluacją i wyciągnięciem wnios- 
ków. Dostrzeżenie i docenienie tego, co się 
zmieniło, jest kluczowe i może prowadzić 
do zacieśnienia współpracy i zwiększenia 
zaangażowania obydwu przedsiębiorstw. 
Za każdym razem, kiedy dostawca i klient 
coś współtworzą, zapewniają również 
nowe możliwości własnym firmom. Ro-
lą handlowca na tym etapie jest ewaluacja 
i recenzowanie wartości stworzonej dzięki 
inicjatywie oraz podsumowanie, czego na-
uczyły się obie strony. Podczas ostatniego 
etapu zadbaj o dokonanie ewaluacji wyni-
ków, podzielenie się wiedzą zdobytą dzięki 
projektowi oraz upewnienie się, że inicjaty-
wa i jej rezultaty są zintegrowane z codzien-
nymi praktykami w firmie klienta. Dzięki 
współpracy z  dostawcami przedsiębior-
stwa mają dostęp do dodatkowych narzędzi 
i możliwości, co zapewnia im wprowadza-
nie innowacji szybciej i sprawniej.
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Wielu menedżerów rozważających 
wdrożenie innowacyjnych metod sprze-
daży z pewnością zastanawia się, ile to 
kosztuje. Na którym etapie dokonuje się 
płatności i kto komu płaci? W większo-
ści przypadków, które znam, konsumen-
ci nie płacili za proces współtworzenia. 
Kilka firm, takich jak SAP oraz CGI, roz-
winęło opisane podejście do tego stopnia, 
że proces współtworzenia stał się usługą, 
której konsumenci naprawdę chcą. Przy-
kład: SAP oferuje klientom sesje z  za-
kresu myślenia zgodnego z  zasadami 
projektowania, aby pomóc im rozwinąć 
wizję innowacji produktowych. Te sesje 
są w niektórych przypadkach oferowane 
za darmo, ale bywają też płatne. CGI za-
prasza klientów do spędzenia dnia w ich 
centrach SPARK, gdzie mogą oni zapo-
znać się z zaawansowanymi technicznie, 
innowacyjnymi projektami i zrobić burzę 
mózgów na temat ich potencjalnego za-
stosowania w praktyce. Niektórzy klienci 
CGI zaproponowali zapłacenie za możli-
wość pojawienia się w centrum kilka ra-

zy w roku, aby mogły skorzystać na tym 
ich działy.

RYZYKO ZWIĄZANE  
ZE WSPÓŁTWORZENIEM
Sięgając po pomysły oparte na sprzedaży 
przedsiębiorczej, firmy i ich klienci mogą 
bardzo skorzystać. Jednak nie ma róży bez 
kolców. Rozważając wdrożenie koncepcji 
współtworzenia, warto wziąć pod uwagę 
potencjalne ryzyko, które w nieuniknio-
ny sposób wiąże się z procesem tworzenia 
i wdrażania nowych rozwiązań we współ-
pracy z zewnętrznymi partnerami.

WIDMO PORAŻKI
Wiele projektów rusza, ale nie wszystkie 
osiągają sukces. Przykładowo w CGI tyl-
ko jedna na pięć sesji inspiracyjnych zor-
ganizowanych w ich centrach zakończyła 
się projektem pilotażowym. To jest istotna 
część nauki. Poprzez włączanie klientów 
w procesy tworzenia innowacji ogranicza-
ją oni ryzyko wprowadzenia na rynek ta-
kich produktów, których nikt nie zechce.

ZAGROŻENIE DLA BIEŻĄCYCH 
WYNIKÓW
Projekty współtworzenia, tak jak więk-
szość wdrożeń innowacyjnych, nie przyno-
szą natychmiastowego zysku, a wymagają 
dużych inwestycji, co może niekorzystnie 
wpłynąć na wyniki, a nawet odbić się na 
bieżącej płynności przedsiębiorstwa.

OSIEROCENIE
Nie brakuje przypadków, w których projekt 
pilotażowy, mimo że był sukcesem, nigdy 
nie przekształcił się we właściwy produkt 
lub usługę z powodu braku przywództwa. 
Zarówno po stronie dostawcy, jak i klienta 
często pozostawia się realizację projektu 
pilotażowego pracownikom technicznym. 
Niestety, skutkuje to tym, że liderzy zapo-
minają o projekcie, tracą zainteresowanie 
i skupiają uwagę na czymś innym. A projekt 
jest pozostawiony samemu sobie.

ARTYKUŁ UKAZAŁ SIĘ PIERWOTNIE W „HARVARD 

BUSINESS REVIEW POLSKA” (HBRP.PL). 

Transformacja biznesowa oparta na współtworzeniu

Kroki Klient… Handlowiec może dodać wartość poprzez… Przykład

1. Uświadomienie 

    (Awareness)

…zdaje sobie sprawę, 

że coś w przedsiębiorstwie 

musi się zmienić.

…przyspieszenie procesu i wskazanie, 

jak inne firmy radzą sobie 

z podobnym wyzwaniem.

IBM porównuje klientów ze sobą i przedstawia im 

wyniki. To sprawia, że klienci są bardziej świadomi 

swoich mocnych i słabych stron.

2. Wizja 

    (Vision)

…tworzy koncepcję tego, 

jak firma powinna poradzić 

sobie ze zmianą.

…pomoc klientom w rozwinięciu ich wizji; 

inspirowanie ich albo dostarczenie im metody, 

która pomoże zdefiniować ich wizję.

Firma informatyczna CGI udostępnia klientom centrum, 

w którym poznają szereg innowacji IT 

i mogą uczestniczyć w burzy mózgów na temat tego, jak 

mogą one wpłynąć korzystnie na ich konkurencyjność.

3. Zaangażowanie

    (Commitment)

…przekształca wizję  

w uzasadnienie biznesowe, 

które zostaje zaprezentowane 

wszystkim  

w przedsiębiorstwie.

…pomoc klientowi w:  

1. przełożeniu wizji na rozwiązanie, które 

może być wdrożone;  

2. sprzedaży i komunikowaniu wizji 

wewnętrznie.

Capgemini oferuje specjalną usługę, 

która pomaga klientom przełożyć 

nową ideę na konkretną mapę drogową 

prowadzącą do zrealizowania projektu.

4. Działanie 

    (Action)

…lokuje zasoby 

w celu przygotowania się 

do startu projektu.

…przekonanie interesariuszy 

do alokacji 

zasobów w projekcie.

SAP uruchomił projekt pilotażowy 

do implementacji pomysłu, 

którą rozwinął wraz z Barco.

5. Implementacja 

(Implementation)

…wdraża zmianę  

w przedsiębiorstwie.

…zapewnienie, że projekt 

dostarcza wartość, 

której klient poszukuje.

Caterpillar pomaga klientom rozwiązać wszelkie 

problemy, z którymi borykają się w trakcie projektu. 

Kontaktuje się też z innymi klientami, aby znaleźć 

najlepsze rozwiązania inżynieryjne.

6. Ewaluacja

    (Evaluation)

…wyciąga wnioski 

z całego procesu (uczy się) 

i dokonuje koniecznych

 zmian w firmie.

…wyciąganie wniosków z całego procesu 

(uczenie się) i dokonywanie 

koniecznych zmian  

w przedsiębiorstwie.

Capgemini przed rozpoczęciem projektu prosi 

klientów o przygotowanie listy kluczowych celów do 

zrealizowania oraz pyta o ich ambicje. Na końcu ta lista 

jest analizowana pod kątem tego, co udało się osiągnąć.
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Przywództwo 
cyfrowe

POLECA – KSIĄŻKA DLA SZEFA

Jak technologie cyfrowe wpływają na zachowania  
i efektywność współczesnych liderów? Czy za pomocą 

mediów społecznościowych można skutecznie budować 
swoją pozycję?

Paweł Korzyński, „Przywództwo  

w erze cyfrowej. Sposoby pokony-

wania ograniczeń na platformach 

społecznościowych”, wyd. Poltext

Odpowiedzi na powyższe pytania dostar-
czają opublikowane właśnie wyniki badań 
dr. Pawła Korzyńskiego z Akademii Leona 
Koźmińskiego. Zamieszczono je w książ-
ce pt. „Przywództwo w  erze cyfrowej. 
Sposoby pokonywania ograniczeń na plat-
formach społecznościowych”. Naukowiec 
przez pięć lat obserwował aktywność me-
nedżerów w mediach społecznościowych. 
Pod lupę wziął kilkuset prezesów i dyrekto-
rów z takich krajów jak: Stany Zjednoczo-
ne, Wielka Brytania, Rosja, Chiny, Niemcy 
oraz Polska.

Okazuje się, że prawie każdy polski lider 
ma profil na LinkedIn. Ponad jedna piąta 
korzysta z Facebooka (21 proc.) i Golden- 
Line (18 proc.). Niemal 8 proc. używa XING 
(niemiecki portal zawodowy), Google+ 
i  Twittera, a  co setnego polskiego szefa 
można spotkać na Viadeo (francuski od-
powiednik GoldenLine.pl). Komunikacja 
za pomocą kilku serwisów społecznościo-
wych, które mają zróżnicowanych odbior-
ców, pozwala im dotrzeć do szerszego 
grona osób spoza swojego środowiska.

Aktywność polskich liderów w mediach 
społecznościowych można podzielić na 
trzy kategorie, tj. prezentowanie siebie 
(aktualizowanie profilu, regularne pisanie 
postów, regularne komentowanie innych 
postów), budowanie sieci kontaktów (za-
praszanie znajomych, przyjmowanie za-
proszeń) oraz poszukiwanie informacji 
i osób (w tym również analizowanie karier 
zawodowych innych ludzi). Z badań wyni-
ka także, że warto aktualizować podsumo-
wanie zawodowe prezentowane w mediach 
społecznościowych. Wraz z modyfikacjami 
opisu rośnie prawdopodobieństwo otrzy-
mania większej liczby ofert współpracy.

Poza odpowiedzią na pytanie, czy aktyw-
ność w mediach społecznościowych prze-
kłada się na oferty pracy lub współpracy, 
w książce można znaleźć szereg porad do-
tyczących tego, jak zostać „przywódcą 2.0”. 
Jedna z nich brzmi: „monitoruj w sieci to, 
co dzieje się w  grupie/społeczności, do 
której chcesz dotrzeć, bądź blisko jej pro-
blemów”. Ponadto ważne jest, aby stawiać 
na regularność, interakcje i spójną wizję, 
inaczej angażowanie się w media społecz-
nościowe będzie stratą czasu. Warto też 
zapraszać osoby spoza najbliższego grona 
znajomych, które mają podobne zaintere-
sowania zawodowe. A także czytać o tym, 
jak to robią inni… [tgo]

SZUKASZ 
PRACOWNIKÓW 
W BRANŻY IT?

Mając konto 
na CRN.pl, 

możesz
BEZPŁATNIE 
zamieszczać

 OFERTY PRACY
w naszym portalu.
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Podczas szkoleniowego spotkania dla integratorów, zorganizowanego w Łodzi przez 
Tech Datę, położono nacisk na problematykę projektów związanych z wyposażeniem 

data center, zaawansowaną analityką danych i bezpieczeństwem.
KAROLINA MARSZAŁEK

Uczestnicy Akademii IT mieli 
do wyboru szesnaście szkoleń, 
podczas których swoją wiedzą 

i doświadczeniem dzielili się specjali-
ści z firm: Dell EMC, VMware, Hitachi 
Vantara, IBM, Veeam, Microsoft, AWS, 
Cisco i  SonicWall. Swoje rozwiązania 
wysokiej dostępności dla centrów da-
nych przedstawiło także Fujitsu, nowa 
marka w ofercie dystrybutora.

Podczas wykładów podjęto próbę od-
powiedzi na pytanie: co obecnie stymu-
luje potrzeby przedsiębiorstw w zakresie 
rozwiązań oraz usług IT? Wygląda na to, 
że m.in. wielkie porządki w dziedzinie 
zabezpieczeń wymuszone przez prawo, 
ale i – miejmy nadzieję – zdrowy rozsą-
dek zarządzających firmami. Jak wyni-
ka z prezentacji w bloku tematycznym 

Security, przedsiębiorstwa wciąż mają 
bardzo dużo do zrobienia na przykład 
w  dziedzinie ochrony danych osobo-
wych, a firmy IT mogą im pomóc w upo-
rządkowaniu tego obszaru.

W trakcie szkolenia zorganizowanego 
przez IBM zwrócono uwagę słuchaczy, 
że za nieporządek w przedsiębiorstwach 
odpowiadają m.in. dwie kwestie: dyna-
mika i entropia danych. Administratorzy 
IT nie zawsze są w stanie zidentyfikować 
wszystkie miejsca w firmowej sieci, w któ-
rych znajdują się różne kategorie danych. 
Zjawisko entropii danych (również oso-
bowych) mogą wywołać chociażby nie do 
końca sprawne narzędzia informatyczne 
służące do ich lokalizowania. Proces data 
discovery powinien być ciągły, a firmy IT, 
szczególnie w  czasach obowiązywania 

RODO, mają szansę przekonać o tym klien-
tów dużo skuteczniej niż kiedyś i wdrożyć 
u nich odpowiednie narzędzia albo zaofe-
rować im usługi.

Pomoże im w tym pewien „drobiazg” 
wynikający z nowego prawa. Obecnie pod-
czas audytu związanego z ochroną danych 
osobowych przedsiębiorstwa muszą wy-
kazać w praktyce, że wszystkie stosowane 
przez nich zabezpieczenia przed wycie-
kiem rzeczywiście działają. Na przykład 
przez symulację ataku zewnętrznego.  
Firmy często nie są przygotowane do tego 
czysto praktycznego elementu kontroli, 
co stwarza integratorom pole do działa-
nia. W tym kontekście IBM przedstawił 
rozwiązanie Resilient, które automatyzu-
je procesy obsługi incydentów oraz nie-
uprawnionego dostępu. 

Tech Data:
Akademia IT dla partnerów
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Termin „automatyzacja” pojawiał się 
w panelu Security nie tylko podczas sesji 
IBM-u, ale także jako cecha scentralizo-
wanego rozwiązania służącego do ochro-
ny sieci oferowanego przez Cisco. Chodzi 
o Identity Services Engine, które ma za-
pewniać bezpieczny, kontrolowany do-
stęp różnych urządzeń do fi rmowej sieci 
bez użycia VLAN i list ACL. Choć te dwa 
ostatnie sposoby są aktualne, to realia, 
w jakich funkcjonują współczesne przed-
siębiorstwa, mogą zmuszać je do szuka-
nia innych rozwiązań. O jakich realiach 
mowa? Jak przypomniał Rafał Owczarek, 
Cyber Security Specialist w Cisco, więk-
szość dużych przedsiębiorstw ma kło-
poty z  kontrolą tego, jakie urządzenia 
działają aktualnie w ich sieci – chociażby 
ze względu na ich liczbę. Działy bezpie-
czeństwa są w  dodatku bombardowa-
ne alertami związanymi z zagrożeniami 
(przy wielu różnych urządzeniach wzra-
sta ryzyko pobrania przez któreś złośli-
wego pliku). Zwiększa się więc potrzeba 
coraz szybszego reagowania na tego ty-
pu zagrożenia, a także posiadania pełnej 
informacji o tym, jakie punkty końcowe 
działają w sieci.

DATA CENTER: 
SSD BEZ STEREOTYPÓW
Jacek Siekiński, Senior System Engineer 
Dell EMC, radził integratorom, jak roz-
prawić się ze stereotypami dotyczącymi 
dysków SSD, które funkcjonują wśród 
klientów biznesowych. Mowa o wyso-
kiej cenie napędów i  ich słynnej szyb-
kości. Według specjalisty postrzeganie 
rozwiązań SSD wyłącznie przez pryzmat 
ceny i szybkości, a w oderwaniu od innych 
parametrów, nie przyniesie dobrych re-
zultatów w  praktyce. Szczególnie gdy 
chodzi o IOPS, warto pamiętać, że od te-
go parametru klienci biznesowi z przy-
zwyczajenia oczekują dużo więcej, niż 
wskazywałyby na to ich potrzeby. To, czy 
macierz all fl ash spełni oczekiwania od-
biorcy biznesowego, zależy od prawidło-
wego zbadania środowiska, w którym ma 
działać, i uwzględnienia uruchamianych 
na niej serwisów (procesów deduplika-
cji, kompresji, szyfrowania, snapshotów). 
Jacek Siekiński zwrócił też uwagę na du-
że zapotrzebowanie ze strony klientów 
na wykonywanie kopii danych produk-

cyjnych. Z  reguły bywa to kłopotliwe 
– klasyczne snapshoty wpływają na efek-
tywność macierzy. Jednak jeśli funkcja 
ich sporządzania jest zaimplementowana 
oryginalnie w samym rozwiązaniu, takich 
kopii można robić dużo więcej i działają 
one z taką samą wydajnością jak system 
produkcyjny. 

POŁÓW 
W JEZIORZE DANYCH
Plany dotyczące rozwoju narzędzi infor-
matycznych do szeroko pojętej analizy 
danych ma co czwarty przedsiębiorca 
w Polsce. Przeszkodą zwykle jest cena 
zakupu i wdrożenia. Podczas prezentacji 
AWS podkreślano znaczenie data lakes 

dla współczesnej analityki. W  „jezio-
rze”, inaczej niż w przypadku tradycyj-
nych hurtowni, dane pochodzą z różnych 
źródeł i są umieszczane za pomocą róż-
nych usług i narzędzi. Ich wprowadzanie 
charakteryzuje się swobodą w porów-
naniu z systemowym zapełnianiem da-
ta warehouse’u. AWS w tym kontekście 
przedstawił swoje usługi chmurowe 
związane z analityką opisywanych zaso-
bów. Zagadnieniem analityki zajęło się 
też Hitachi Vantara w sesji podejmują-
cej tematykę pilotów Big Data. Uczest-
nicy Akademii IT zapoznali się także 
z możliwościami platformy analitycznej 
w chmurze IBM Watson oraz systemem 
Power BI Microsoftu.

CRN Tematyka Akademii IT 
i sposób prowadzenia prezen-
tacji, podczas których podejmowano 
problematykę projektów wdrożenio-
wych, świadczy o tym, że zmiana kon-
cepcji współpracy z partnerami, któ-
rą postulował Pan w zeszłym roku, 
już nastąpiła. Jaką fi rmą jest obec-
nie Tech Data?
Mariusz Ziółkowski Zdecydowanie 
inną od organizacji, którą była jesz-
cze rok temu. Jesteśmy silni nie tylko 
w sprzedaży wysokowolumenowej, ale 
również skutecznie rozwijamy się i bu-
dujemy pozycję w obszarze sprzedaży 
kompetencyjnej, w której główną ro-
lę odgrywa realizacja projektów. Do-
stawcy zaproszeni do udziału w naszej 
konferencji mają szeroki wachlarz roz-
wiązań, które możemy wykorzystać we 
współpracy z integratorami. Zadaniem 
samej Tech Daty jest ich dobór i zapew-
nienie jak największej wartości dodanej.

CRN Jak waszą obecną koncepcję 
działania odbierają partnerzy?
Mariusz Ziółkowski Ci, którzy współ-
pracują z nami od lat, od razu zauważy-
li i docenili powiększenie się zasobów 
kompetencyjnych i pojawienie się Tech 
Daty w nowych obszarach. Nowi klien-
ci również widzą ofertę, która – śmia-

ło mogę to stwierdzić – nie jest 
dostępna u  innych dystrybuto-

rów. Możemy zaoferować rozwiązania 
od konsumenckich po te przeznaczo-
ne dla dużych centrów danych. Mamy 
kompetencje związane z technologiami 
odpowiadającymi potrzebom bizneso-
wym. Jesteśmy w stanie wyedukować 
zarówno klienta końcowego, jak i inte-
gratora, a także towarzyszyć partnero-
wi w procesie projektowym. To efekt 
synergii, o którym w zeszłym roku mó-
wiłem w  kontekście planów. Dzisiaj 
powiększyliśmy zakres kompetencji, 
łącząc to, co najlepsze z Tech Daty oraz 
Avnet Technology Solutions.

CRN  Dobrym przykładem są chyba 
usługi chmurowe AWS, o których by-
ła mowa podczas konferencji?
Mariusz Ziółkowski To jest nowość 
na polskim rynku, choć nie nowość dla 
samej Tech Daty, jeśli patrzy się glo-
balnie. Strategię cloudową zaczęliśmy 
tworzyć kilka lat temu i pracujemy nad 
jej rozwojem. Nasza oferta chmurowa 
powstała w oparciu o sprawdzone roz-
wiązania AWS, Microsoft oraz IBM. 
Wierzymy, że integratorów, a w końco-
wym efekcie także ich klientów zainte-
resują m.in. usługi związane z analityką 
danych, SaaS i IaaS.

>>> Trzy
 pytania do…

Mariusza Ziółkowskiego, 
country general managera 
Tech Daty w Polsce
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„Dużą szansą dla resellerów są atramentowe urządzenia biznesowe” – przekonywano 
podczas KickOFF Epson 2018. Polski oddział firmy spodziewa się w tym roku 

znacznego wzrostu sprzedaży i liczy na współpracę z partnerami w tym zakresie.
KRZYSZTOF PASŁAWSKI

Epson w Polsce notuje zwiększenie 
sprzedaży we wszystkich katego-
riach produktowych i planuje dal-

szy wzrost, inwestując w kanał sprzedaży 
–  wynika z  danych zaprezentowanych 
podczas niedawnej konferencji, w której 
wzięło udział ponad 100 partnerów japoń-
skiej firmy z całego kraju. W roku finan-
sowym 2017, zakończonym 31 marca br., 
lokalne biuro Epsona zwiększyło sprzedaż 
o 32 proc., do 35,47 mln euro. To dwa ra-
zy większa wartość niż średnia producen-
ta w regionie CEE. W ujęciu ilościowym 
wzrost wyniósł 18 proc. (127,8 tys. szt.). 
Także w biznesie konsumenckim firma 
odnotowała w Polsce poprawę większą 
niż przeciętna w regionie (+20 proc. rok 
do roku w ujęciu wartościowym), a jesz-
cze lepszy wynik osiągnęła w segmencie 
biznesowym (+63 proc.).

Jak poinformowała Patricia Conte,  
Business Development Manager CEE, 
głównym tegorocznym celem firmy 
w naszym regionie Europy jest zwięk-
szenie sprzedaży maszyn atramento-
wych EcoTank (do ponad 350 tys. szt.) 
oraz WorkForce Pro i RIPS (do ponad  
39 tys. szt.). Epson zamierza także  rozwi-

jać kanał sprzedaży urządzeń biurowych 
i zaangażować większą liczbę partnerów 
w  sprzedaż maszyn z  serii RIPS oraz 
WorkForce Pro. Kolejny celem na obec-
ny rok finansowy jest utrzymanie pozycji 
lidera na rynku projektorów. 

– Aby dalej się rozwijać, konieczne są 
inwestycje – przyznaje regionalna me-
nedżer, wskazując w tym kontekście na 
dwa obszary: wzrost zatrudnienia (w ca-
łym regionie z 80 do 120 osób) oraz dal-
szy rozwój kanału partnerskiego. Na ten 
cel producent przeznaczy 10 proc. przy-
chodów na rynku Europy Środkowo-
-Wschodniej. Środki te pójdą m.in. na 
promocje i rabaty. Kwota pieniędzy za-
silających regionalny kanał sprzedaży 
ma zwiększyć się w tym roku z 2,5 mln 
do 20 mln euro.

ATRAMENT W BIZNESIE: 
PODWÓJNA KORZYŚĆ
W ubiegłym roku Epson odnotował 
52-proc. wzrost sprzedaży w  segmen-
cie atramentowego druku dla biznesu. 
Jak podkreśla Robert Reszkowski z pol-
skiego oddziału producenta, klientów 
warto przekonywać niższymi kosztami 

użytkowania biznesowych maszyn atra-
mentowych. Według danych Epsona 
zużywają one – biorąc pod uwagę mak-
symalne oszczędności – nawet o 96 proc. 
mniej energii niż sprzęt laserowy. Jedno-
cześnie generują do 94 proc. mniej odpa-
dów oraz emitują do 92 proc. mniej CO2. 
Oszczędności na samym prądzie w du-
żych przedsiębiorstwach mogą sięgać 
kilkudziesięciu tysięcy złotych w ciągu 
kilku lat – po wymianie floty maszyn la-
serowych na atramentowe.

W rozmowach z klientami warto też 
podkreślać, że użytkowanie sprzętu atra-
mentowego w firmach obniża TCO, m.in. 
z uwagi na krótsze przerwy serwisowe 
i niską awaryjność. Co istotne, mniej pra-
cy ma partner, bo nie musi zbyt często 
jeździć do klienta w celu wymiany czy 
naprawy urządzeń.

– W skali roku użytkownik traci cztery 
dni robocze na konserwacje, awarie, prze-
stoje maszyn laserowych, a w przypadku 
atramentowych to zaledwie niecały jeden 
dzień – przekonuje Robert Reszkowski.

Perłą w koronie są według specjalisty 
Epsona maszyny z rodziny WorkForce 
Enterprise, które drukują z szybkością 

Epson: ekspansja razem 
z partnerami
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100 str./min. Dzięki temu partnerzy mo-
gą pójść z ofertą sprzętu atramentowe-
go także do dużych fi rm, które wymagają 
wysokich prędkości druku. Wśród urzą-
dzeń o dużej wydajności są też modele 
RIPS – w ofercie japońskiego producenta 
znajdują się cztery urządzenia A3, które 
drukują do 86 tys. str./min.

Podczas KickOFF Epson 2018 za-
prezentowano również wiele nowych 
urządzeń. Jedną z  istotnych cech pre-
mierowego sprzętu drukującego jest 
znaczna poprawa wydajności materiałów 
eksploatacyjnych. Przykładowo w nowej 
serii C5000 zastosowano worki z atra-
mentem zamiast kartridżów, przez co 
liczba wydruków wzrosła – w zależności 
od modelu – do 10 tys. str. w czerni (w po-
przedniej serii maszyn wynosiła ona do 
4 tys. str.) oraz do 5 tys. str. w kolorze. Po-
nadto w nowych urządzeniach mono A4 
RIPS: WF-M5799DwF i WF-M5299Dw, 
zamiast małego worka na atrament zasto-
sowano duży pojemnik o wydajności do 
40 tys. str. Z kolei w modelach najwyższej 
klasy RIPS maksymalna wydajność tu-
szu czarnego wynosi 86 tys. str., w kolorze 
zaś 84 tys. str. 

Istotną nowością cieszącą się zainte-
resowaniem był – z racji zintegrowanej 
funkcji autoryzowania zadań pozwala-
jącej na zgodność z  dyrektywą RODO 
–  skaner WF-DS780  N.  Dodatkowym 
atutem urządzenia jest możliwość auto-
matycznego skanowania dokumentów 
różnych wymiarów i gramatury.

Producent bezpłatnie udostępnia 
aplikacje, które ułatwiają zarządzanie 
urządzeniami. Epson Device Admin za-

pewnia monitoring drukarek różnych 
producentów.

– Opcja kontroli kosztów pozwala je ob-
niżyć nawet o 30 proc. – twierdzi Szymon 
Kaczorowski, Business Account Mana-
ger w polskim oddziale Epsona. 

Nowości pojawiły się także, jeśli idzie 
o oferowane przez fi rmę projektory. Są 
to np. urządzenia przeznaczone do du-
żych sal konferencyjnych. W portfolio 
znajdzie się również model EBL12000Q 
z natywnym panelem 4K. 

CRN Epson w Polsce w ro-
ku fi nansowym 2017 zwięk-
szył sprzedaż o 32 proc. Jaki jest cel 
na rok 2018?
Krzysztof Modrzewski Zakładamy 
wzrost przychodów o kolejne 21 proc. 
To duże wyzwanie, bo poprawa wyni-
ków ma być jedną z największych w re-
gionie. Ten cel możemy osiągnąć tylko 
przy udziale naszych partnerów bizne-
sowych, inwestując w kanał sprzedaży. 
Największego wzrostu w bieżącym roku 
spodziewamy się w segmencie drukarek 
i skanerów biznesowych – wartościowo 
o 47 proc. w br. wobec +31 proc. rok do ro-
ku w 2017 r. Biorąc pod uwagę cały rynek, 
to duży obszar do zagospodarowania ze 
względu na dominację technologii lase-
rowej. Jednak dzięki naszym staraniom 
i pracy współdziałających z Epsonem re-
sellerów popularność i sprzedaż urzą-
dzeń atramentowych dla biznesu rośnie. 
Obecnie na całym polskim rynku bizneso-
wych urządzeń atramentowych jesteśmy 
absolutnym liderem, z 65-proc. udziałem. 
Nie dalej jak dwa lata wcześniej mieliśmy 
udziały na poziomie 28 proc.

CRN Czy Epson będzie kon-
centrować się głównie na sek-

torze biznesowym?
Krzysztof Modrzewski Nie tylko, bo 
na rynku konsumenckim również za-
mierzamy rosnąć razem z partnerami. 
W tym przypadku chcemy zwiększyć 
sprzedaż drukarek i skanerów o 20 proc. 
Zresztą zakładamy wzrost sprzeda-
ży w każdej grupie produktowej. Sto-
sunkowo niewielki, bo o  10  proc., 
w  przypadku projektorów, ale warto 
podkreślić, że ostatni rok był pełen suk-
cesów. Dzięki programowi Aktywna 
Tablica zdobyliśmy pozycję lidera na 
rynku edukacyjnym.

CRN W regionie CEE Epson zamie-
rza zwiększyć zatrudnienie z 80 do 
120 osób. W polskim biurze też ono 
wzrośnie?
Krzysztof Modrzewski W tym roku 
planujemy zatrudnić 10 osób. Obecnie 
mamy 17 pracowników, więc wzrost bę-
dzie duży. Zespół powiększy się przede 
wszystkim o handlowców.

>>> Trzy
 pytania do…

Krzysztofa Modrzewskiego, 
national sales managera 
w Epsonie

Zdaniem resellera
Rafał Kowalewski, odpowiedzialny za produkty konsumenckie i biznesowe, Corso

Do zakupu urządzenia atramentowego zwykle przekonuje klienta wstawienie u niego 

sprzętu na próbę. Innym sprawdzonym sposobem jest prezentacja wydruku u klienta, żeby 

przekonać go w kwestii jakości. Poza tym z naszych doświadczeń wynika, że do użytkow-

ników biznesowych najczęściej przemawia porównanie TCO urządzeń atramentowych 

i laserowych. Nawet gdy w biurze stoją już maszyny laserowe (a tak jest w wielu miej-

scach), można sprzedać nowe urządzenia atramentowe, jeśli użytkownik miał problemy 

z drukarkami laserowymi. Warto więc o to pytać. Dobrze jest też dokładnie poznać potrze-

by klienta. Przykładowo jeśli potrzebuje druku o wysokiej precyzji, powiedzmy w biurze 

projektowym, to daje się przekonać do maszyn WorkForce. Dla klientów ważny jest ponad-

to serwis urządzeń, który zapewniamy.
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Prawie 100 firm, 130 uczestników i ponad 1000 spotkań – to krótkie podsumowanie 
jedynej w swoim rodzaju konferencji networkingowej w naszej branży.

KRZYSZTOF PASŁAWSKI

W ramach Poland IT Meeting 
2018 spotkali się 7 i 8 czerw-
ca w Warszawie integrato-

rzy, resellerzy, dystrybutorzy, producenci, 
jak również osoby decyzyjne z departamen-
tów IT różnych instytucji i firm, a ponadto 
przedstawiciele spółek konsultingowych. 
W  sumie uczestnicy wydarzenia odby-
li ponad 1 tys. spotkań w formule 1:1, uma-
wianych za pomocą specjalnej aplikacji 
koordynującej przebieg konferencji. Poland 
IT Meeting to impreza branżowa bez wystą-
pień, debat i prezentacji. Cały jej czas wy-
pełniają indywidualne spotkania w mniej 
lub bardziej formalnej atmosferze, także 
podczas wieczornej gali czy w kuluarach. 

Jak podkreślają organizatorzy, uczestni-
kami są osoby decyzyjne – szefowie sprze-
daży, zakupów, dyrektorzy, przedstawiciele 
zarządów. Mniej więcej jedna czwarta go-
ści przyjechała z zagranicy, jest więc moż-
liwość nawiązania kontaktów biznesowych 
nie tylko z krajowymi podmiotami.

– Bez kontaktów nie ma kontraktów. 
Warto wyznaczać nowe ścieżki i promo-
wać naszą wizję networkingu – komentuje 
Rafał Wójcicki, pomysłodawca i dyrektor 
zarządzający Poland IT Meeting.

Dodaje, że jak wynika z ankiet, które są 
przeprowadzane po każdej edycji konfe-
rencji, około 70 proc. uczestników nawią-
zało po pół roku współpracę handlową 
dzięki kontaktom zainicjowanym właśnie 
podczas Poland IT Meeting. Także sa-
mi uczestnicy, wśród których pojawili się 
zarówno stali bywalcy, jak i nowi goście, 
chwalili formułę konferencji, pozwalają-
cą oszczędzić czas przeznaczany na kla-
syczne spotkania biznesowe. 

– Poland IT Meeting to dobra formu-
ła, prosta a jednocześnie efektywna. Nie 
przyjeżdżają tu przypadkowi ludzie i spo-
tkania też nie są przypadkowe, co zdarza 
się na klasycznych konferencjach. W ciągu 
tych dwóch dni mamy możliwość meryto-
rycznych rozmów nawet z kilkudziesięcio-
ma osobami. Rozmawiając z kimś twarzą 
w twarz, można od razu poczuć, czy mię-
dzy ludźmi jest dobry kontakt, a to bar-
dzo ważne w biznesie. Istotne jest również 
włączenie do networkingu klientów koń-
cowych. Około 60 proc. spotkań odbywa-
my właśnie z nimi – mówi Łukasz Olczak, 
Regional Sales Manager CEE w 3M.

Jak zauważano, można wprawdzie kon-
taktować się z przedstawicielami wielu 

firm w jednym miejscu, np. na targach, ale 
nie zawsze są tam ludzie decyzyjni.

– Tutaj można umówić się z firmami, 
które znajdują się w kręgu naszych zainte-
resowań i od razu rozmawiać merytorycz-
nie – mówi Łukasz Jesion, Key Account 
Manager w Edge One Solutions. 

– Konferencja pomaga głównie w nawią-
zywaniu kontaktów z innymi integratora-
mi, z którymi chcemy realizować wspólne 
projekty – twierdzi Igor Mizieliński, opie-
kun klienta biznesowego w Conet.

Za plus uznano też międzynarodową 
formułę spotkań. Większość uczestników, 
z którymi rozmawialiśmy, nastawiała się na 
kontakty z klientami końcowymi. Przeważ-
nie mieli umówionych ponad 20 spotkań. 
Jak zaznaczano, rozmowy to dopiero po-
czątek drogi do nawiązania współpracy (lub 
jej umacniania), o którą trzeba stale dbać.

Jak zauważa Rafał Wójcicki, liczba 
uczestników IT Poland Meeting rośnie 
o ok. 10 proc. rocznie. Skład odzwiercie-
dla też zmiany na rynku – w tym roku mniej 
niż w poprzednich latach było przedsię-
biorstw skoncentrowanych głównie na 
sprzęcie, zwiększa się natomiast uczest-
nictwo firm usługowych i software’owych.

Poland IT Meeting 2018:
1000 spotkań w 2 dni
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Współpraca z operatorem data center ma być naturalną konsekwencją 
dokonujących się zmian na rynku i szansą na dostosowanie się do potrzeb klientów 

wprowadzających hybrydowy model IT.
TOMASZ JANOŚ

Operator Klastra 3S Data Center 
zorganizował w swoim warszaw-
skim ośrodku specjalne spotkanie 

dla integratorów IT. Było ono okazją do 
prezentacji nie tylko rozwiązań przygoto-
wanych z myślą o integratorach, ale także 
wybranych modeli współpracy i przykła-
dowych wdrożeń, które przynoszą wy-
mierne korzyści obu stronom.

Gdy rynek zmierza w  stronę modelu 
abonamentowego, klienci coraz częściej 
skłaniać się będą ku wynajmowaniu usług, 
w  coraz większym zakresie rezygnując 
z zakupów fizycznej infrastruktury. Dlate-
go integratorzy, którzy chcą się dostosować 
do zmian rynkowych, powinni rozważyć 
współpracę z komercyjnymi centrami da-
nych. Dzięki temu zyskają szansę na szybką 
i skuteczną odpowiedź na nowe potrzeby 
przedsiębiorców. Chociaż – jak podkre-
śla Piotr Pawłowski, wiceprezes zarządu 
Grupy 3S – szczególnie w naszym kraju 
wciąż pokutuje przekonanie, że najlepiej 
wszystko zrobić samemu, to wobec zmian 
na rynku współdziałanie staje się jedynym 
efektywnym rozwiązaniem.

Uczestnikom spotkania przedstawio-
no najważniejsze trendy na rynku infra- 
struktury oraz ewolucję, jaka nastąpiła 
w obszarze dostarczania i „konsumowa-
nia” IT. Krzysztof Kowalczyk, Hybrid IT 
Sales & PreSales Leader w HPE, dowo-
dził, że w związku z coraz większym wy-
korzystaniem analityki danych, sztucznej 
inteligencji i wspierającego transformację 
cyfrową hybrydowego IT obsługa nowych 
aplikacji używanych przez klientów będzie 
wymagać wielkich mocy obliczeniowych. 
Dlatego, wraz ze wzrostem skomplikowa-
nia środowiska IT (które staje się coraz 
bardziej hybrydowe), integratorzy po-
winni posiąść umiejętność łączenia swo-
jej oferty z nowoczesnymi technologiami 
i zasobami dostarczanymi przez data cen-
ter. Znaczenie modelu usługowego bę- 
dzie szybko rosło, bo – jak wynika z badań 

rynku polskiego – już teraz brakuje u nas 
od 30 do 50 tys. informatyków.

O tym, jak współpraca integratora z da-
ta center może wyglądać w praktyce, mó-
wił Romuald Gacka, dyrektor ds. strategii 
i rozwoju w firmie Smart-in, przedsta-
wiając konkretne przykłady kooperacji. 
Nakreślił w nich rolę data center w pro-
jektach integratorskich z perspektywy je-
go firmy, wdrażającej m.in. systemy ERP 
i inteligentny monitoring. Mówiąc o szan-
sach i zagrożeniach w zmieniającym się 
otoczeniu rynkowym, podkreślał, że in-
tegratorzy są obecnie zmuszeni do prak-
tycznie natychmiastowego dostarczania 
rozwiązań i  usług. Klient przedstawia 
swój biznes i oczekuje zaspokojenia je-
go potrzeb od ręki. Wymaga to posiada-
nia w ofercie wcześniej przygotowanych 
produktów, które można szybko dostoso-
wywać pod kątem pojemności i mocy ob-
liczeniowych, a więc wejścia w chmurę. 
Tym bardziej że strach przed chmurą za-
nika i staje się ona naturalnym elementem 
środowisk IT u klientów.

Piotr Pawłowski na przykładzie ofer-
ty 3S pokazał, co data center może zrobić 
razem z integratorami. Operator – dys-
ponujący rozproszonym geograficznie 
klastrem, obejmującym obecnie sześć 

centrów przechowywania i przetwarza-
nia danych połączonych siecią światło-
wodową – stworzył platformę usługową. 
Może ona dostarczać klientom stawiają-
cym na hybrydowe IT część chmurową. 
I robić to za pośrednictwem integratora, 
który – łącząc zasoby lokalne klienta z ze-
wnętrznym data center – ma do dyspozy-
cji bezpieczną infrastrukturę klastra 3S, 
wsparcie techniczne i nadzór zespołu cer-
tyfikowanych inżynierów operatora oraz 
gotowe produkty w modelu XaaS.

Ważnym punktem spotkania była de-
bata, podczas której uczestnicy mogli 
podzielić się oczekiwaniami i wątpliwo-
ściami związanymi z szybko dokonujący-
mi się zmianami rynkowymi. Wskazywano 
m.in. na barierę mentalną we wprowadza-
niu abonamentu, do którego wciąż nie są 
dostosowane strategie biznesowe polskich 
integratorów. Dlatego tak istotne jest wy-
pracowanie spójnego modelu sprzedażo-
wego, który z jednej strony będzie jasno 
definiował, ile klient płaci i za co, a z dru-
giej był gwarancją tego, że sprzedawca za-
robi na tym konkretne pieniądze.

Uczestnicy spotkania mieli też okazję 
poznać warszawskie centrum danych Gru-
py 3S i dokładnie dowiedzieć się, jak funk-
cjonują profesjonalne obiekty tego typu.

3S stawia na integratorów
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producentami, dystrybutorami i resellerami w różnych kwestiach 
związanych z obsługą klientów końcowych. To dobrze, bo dzięki 
temu wzajemne relacje będą bardziej dojrzałe. A jest to ważne, 
ponieważ RODO w pewnym stopniu zmusza klientów do zabez-
pieczania ich danych, a ci z kolei często to zadanie będą cedować 
na współpracujących z nimi resellerów i integratorów.
RAFAŁ KANIA, SENDERO TAX & LEGAL Klienci postrzegają RODO 
wyłącznie jako kulę u nogi. Oni nie chcą jedynie wypełniać pa-
pierków ani płacić za doradztwo w kwestii, która nie stymuluje 
biznesu, a czasem w nim przeszkadza. Generalnie zrozumiałe 
jest takie ich podejście, zgodnie z którym będą spełniali tylko 
minimalne wymogi.
JAROSŁAW MIKIENKO, VERITAS Cieszy, że partnerzy dostrzegają 
potencjał rynkowy i bazując na swoich możliwościach technicz-
nych, tworzą narzędzia do rozwiązywania problemów bizneso-
wych firm. Mam jednak wrażenie, że nie w pełni wykorzystujemy 
szansę, która pojawiła się na rynku w związku z RODO. Dziś trud-
no przewidzieć wysokość nakładanych kar. To trochę zależy też od 
tego, jak dobrych prawników będą miały obie strony. Zapewniam, 
że jako dostawcy oferujemy narzędzia, które pozwalają klientom 
obniżyć to ryzyko, jednocześnie stanowiąc dla firm z kanału dys-
trybucyjnego źródło dodatkowego przychodu. 

CRN W kontekście RODO ludzie najbardziej boją się wy-
cieków danych, bo grożą za to największe kary. A z historii 
wiemy, że wiele ataków przypuszczonych zostało na kopie 
backupowe. To właśnie backup jest najsłabszym ogniwem, 
bo z reguły w jednym miejscu zgromadzone są wszystkie in-
formacje… Czy uważacie, że backup może znacznie zwiększać 
ryzyko, jeśli chodzi o RODO?

Backup a RODO:
nie taki diabeł straszny

Rozporządzenie RODO w znacznej mierze odnosi się do zasad przechowywania danych, a więc siłą 
rzeczy uwzględnia także proces wykonywania backupu. Dlatego Veracomp w ramach prowadzonej 

akcji All of Backup zorganizował dla swoich partnerów handlowych debatę poświęconą zagadnieniom 
RODO w kontekście zabezpieczania środowisk IT. Poniżej publikujemy fragmenty dyskusji.

CRN Czy dla prawników zapisy RODO stanowią taki sam kosz-
mar jak dla administratorów danych osobowych w firmach?
RAFAŁ KANIA, SENDERO TAX & LEGAL Nadal jest wiele nieścisłości 
i z pewnością będą pojawiały się wątpliwości także wśród praw-
ników. Ale generalnie pozytywnie oceniam pojawienie się tego 
rozporządzenia, bo sytuacja związana z ochroną danych osobo-
wych wymagała unormowania i dostosowania do obecnych re-
aliów. Szacujemy, że około 95 proc. danych osobowych na świecie 
przechowywanych jest w systemach informatycznych. Chociaż, 
dla kontrastu, dziś nikt nie myśli o tym, że wiele danych, przeważ-
nie akt osobowych w działach kadr starszych firm, przechowywa-
nych jest głównie w postaci papierowej. A takie archiwum także 
podlega pod RODO. 
INTEGRATOR Część naszych klientów była przygotowana do RODO 
już wcześniej, bo skrupulatnie spełniali wymagania ustawy 
o ochronie danych osobowych i stosowali najlepsze praktyki. Ale 
rzeczywiście, wiele firm potrzebowało doradcy, chociaż często 
nie zdawało sobie z tego sprawy. My przygotowaliśmy odpowied-
nie zasoby i daliśmy klientom możliwość skorzystania z konsul-
tacji, ale zainteresowanie nie było zbyt wielkie. Prawdopodobnie 
znacznie wzrośnie, gdy kontrole wykażą pierwsze problemy.
MIROSŁAW CHEŁMECKI, VERACOMP Też zauważamy, że firmy mają 
zbyt małą świadomość dotyczącą praktycznych aspektów zwią-
zanych z RODO. Każdy przeczytał jakiś dokument czy artykuł 
w gazecie, ale ludzie nie bardzo wiedzą, co dalej z tym zrobić, 
szczególnie jeśli nie mają prawników. Dlatego uważam, że integra-
torzy, którzy będą potrafili przełożyć aspekty biznesowe, prawne 
i IT na codzienne życie, wejdą w bardzo ciekawą niszę.
KRYSTIAN HOFMAN, ARCSERVE Na etapie przygotowań do RODO 
zauważyłem, że zaczęło mieć miejsce „docieranie się” między Fo
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bezpieczania danych, posiadanych narzędziach i zgodności 
z rozporządzeniem. 
INTEGRATOR RODO warto wykorzystać w trakcie rozmów z klien-
tami – wyjść od bezpieczeństwa danych osobowych, a skończyć 
w ogóle na bezpieczeństwie informacji i środowiska IT. Jeżeli ta ko-
munikacja będzie skuteczna, to rzeczywiście będzie można nakło-
nić klienta do inwestycji. Dobrą rzeczą jest też to, że w kontekście  
RODO u klienta nie kontaktujemy się tylko z administratorem, ale 
w kwestii ochrony danych osobowych mamy już doświadczenia 
z księgową, prawnikiem, szefową zakupów i kadrową…
TOMASZ KRAJEWSKI, VEEAM Integratorzy nieustannie powinni 
uświadamiać klientom, że zgodność z RODO jest stanem chwilo-
wym, a jej zapewnianie to proces ciągły. Wystarczy, że klient wpro-
wadzi na przykład nową kartę lojalnościową, do obsługi której 
potrzebna jest kolejna baza danych, i w tym momencie konieczne 
znów staje się zweryfikowanie całego systemu pod kątem zgod-
ności. Dlatego dla firm IT jest to bardzo duża szansa, aby stać się 
zaufanym przewodnikiem na tym grząskim gruncie. Można zbu-
dować dobrą relację, dzięki której będą one mogły poprowadzić 
klienta za rękę, gdy ten będzie miał problem. W ten sposób zwięk-
szamy szansę na realizację u niego kolejnych wdrożeń.
PIOTR NOGAŚ, HPE RODO wykreowało obszary nowych usług dla 
firm integracyjnych, dzięki czemu rozwiązania, wiedzę i dobrą 
praktykę dotyczącą RODO można wykorzystać u wielu klientów. 
Nawet jeśli wiedza ta nie będzie pełna, to i tak da lepsze rezultaty 
niż w przypadku samodzielnego jej zdobywania przez każdego 
klienta. Zgodność z RODO nie jest dana na wieczność, wymaga 
periodycznego lub ciągłego doskonalenia, dlatego współpraca in-
tegrator – klient jest optymalna dla obu stron.
JAROSŁAW MIKIENKO, VERITAS RODO jest nie tylko szansą dla IT. 
Może spowodować wyłonienie nowych gałęzi biznesu, jak na 
przykład usługa ubezpieczenia od ryzyka nałożenia kary. W od-
powiedzi na wyzwania RODO modyfikujemy nasze rozwiązanie 
do backupu tak, aby klienci w prosty sposób mogli uzyskać infor-
mację o lokalizacji danych osobowych wraz z możliwością ich 
usunięcia. Nasza dokumentacja w przejrzysty sposób przedsta-
wia narzędzia informatyczne jako odpowiedź na poszczególne 
artykuły rozporządzenia. Zastosowanie technologii nie zwalnia 
jednak użytkowników z odpowiedzialności. Przy projektowaniu 
procesu ochrony danych warto kierować się zdrowym rozsądkiem 
i właściwą oceną ryzyka. 

PIOTR NOGAŚ, HPE Zdecydowanie tak, a sytuacji nie ułatwia, że 
schematy ochrony danych zgodne z RODO można rozwiązać na 
bardzo różne sposoby. Nie da się udzielić jednoznacznej odpo-
wiedzi na pytanie, czy stosowana już procedura backupowa jest 
zgodna z RODO, bez przeprowadzenia szczegółowej analizy. Na-
tomiast uważam, że możliwe jest, przy współpracy z prawnika-
mi, zaprojektowanie szablonów ułatwiających podejmowanie 
świadomych decyzji, zapewniających firmom wykazanie nale-
żytej staranności. 
MIROSŁAW CHEŁMECKI, VERACOMP Czy jest możliwe stworzenie 
przez producentów jakiejś checklisty do swoich produktów, która 
mówiłaby, jaka funkcja umożliwi spełnienie wymogów konkret-
nych zapisów rozporządzenia? 
PIOTR NOGAŚ, HPE Raczej nie, z zasady taka lista byłaby ogólna 
i bez powiązania z rzeczywistym modelem przetwarzania danych 
specyficznym dla każdej firmy. Stworzenie czegoś na wzór check- 
list będzie możliwe po pierwszych nałożonych karach lub wyda-
nych interpretacjach/zaleceniach w celu aktualizacji polityk pod 
kątem bieżącej linii orzecznictwa. Dla kopii zapasowych można 
zastosować art. 11 z RODO, ograniczając zakres dostosowania bie-
żących procesów i procedur backupu wyłącznie do bezpieczeń-
stwa: praw dostępu, szyfrowania danych, monitorowania zdarzeń. 
Jest to możliwe, jeśli w ramach firmowych procedur przywra-
canie po awarii obejmuje wyłącznie całe środowiska – w takim 
przypadku nie dochodzi do przetwarzania informacji osobo-
wych. W warstwie aplikacyjnej jednak należy zapewnić uspój-
nienie odtworzonych danych ze stanem faktycznym pod kątem 
RODO, na przykład ze zrealizowanym „żądaniem zapomnienia” 
nieuwzględnionym w kopii zapasowej. 
KRYSTIAN HOFMAN, ARCSERVE Kiedyś najlepszym klientem na 
system backupowy był ten, który stracił dane. Dziś najlepszym 
klientem na usługi zabezpieczania danych zgodnie z RODO bę-
dzie ten, kto zapłaci karę. Jeśli tylko to przeżyje…

CRN Czy RODO generalnie pomoże, czy zaszkodzi firmom IT?
TOMASZ KRAJEWSKI, VEEAM Pomoże, ale trzeba cały czas uważ-
nie przyglądać się sposobom stosowania tego rozporządzenia. 
Wszystkie tu obecne firmy także musiały przygotować się do  
RODO, ponieważ mamy klientów z Unii Europejskiej. My wyko-
rzystaliśmy ten fakt i opracowaliśmy serię dokumentów, w któ-
rych pokazujemy ten proces na własnym przykładzie.
KRYSTIAN HOFMAN, ARCSERVE RODO stanowi świetny pretekst, 
aby wejść do klienta i nakłonić go do rozmowy o sposobach za- OPRACOWAŁ KRZYSZTOF JAKUBIK

W spotkaniu udział wzięli:
Mirosław Chełmecki, Director Storage&Servers Dept, Veracomp

Krystian Hofman, Business Development Manager, Arcserve
Rafał Kania, radca prawny, Sendero Tax & Legal

Tomasz Krajewski, Regional Presales Manager Eastern EMEA, Veeam Software
Jarosław Mikienko, Technical Sales, Veritas 

Piotr Nogaś, Business Development Manager, HPE
oraz kilku przedstawicieli integratorów
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Piąta edycja Triathlonu IT odbyła się w malowniczej scenerii Jeziora Powidzkiego. 
Sportowej rywalizacji towarzyszyła sympatyczna, rodzinna atmosfera.

WOJCIECH URBANEK

Triathlon IT na stałe wpisał się do 
kalendarza imprez sportowych, 
w których uczestniczą pracow-

nicy z branży  informatycznej. W zawo-
dach biorą udział zarówno doświadczeni 
zawodnicy, jak i początkujący. Uczestni-
cy mają do wyboru dwa dystanse: olim-
pijski (1,5 km pływania, 40 km jazdy na 
rowerze, 10  km biegu) lub sprinterski 
(750 m pływania, 20 km jazdy rowerem 
oraz 5 km biegu). 

W bieżącym roku najlepszym okazał 
się Michał Wojtyło z IBM DC/GT RAT. 
Zwycięzca pokonał dystans olimpijski 
w 2 godziny i 21 minut. Triumfator przy-
znaje, że udział w Triathlonie IT traktuje 
jako jeden z etapów przygotowań do star-
tu w najbardziej prestiżowych zawodach 
świata z cyklu Ironman, odbywających się 
każdego roku w Kona na Hawajach.

– Triathlonu IT nie może zabraknąć w ka-
lendarzu żadnego zawodnika. Impreza jest 
wyjątkowa ze względu na urokliwe miejsce, 
techniczną trasę i ludzi z branży. Poza tym 
poziom zawodów podnosi się z roku na rok 
– mówi Michał Wojtyło.

Na dystansie sprinterskim zwycię-
żył Marcin Machnicki z eFitness Racing  
Team, osiągając czas 1 godzina i 13 minut. 

Tegoroczne zawody były bardzo udane 
dla ekipy najszybszego „sprintera”, gdyż 
zawodnicy eFitness Racing Team zostali 
zwycięzcami sprintu drużynowego.

– To dobrze zorganizowana impreza, od-
bywająca się w przepięknej okolicy Jeziora 
Powidzkiego. Jej walorem jest niepowta-
rzalny, kameralny klimat – mówi Patryk 
Domański z eFitness Racing Team.

Drugie miejsce w tej kategorii przypa-
dło ekipie Billennium Squad z Emilią Dry-
żałowską w składzie. Zawodniczka po raz 
pierwszy brała udział w  imprezie, a  jej 
debiut był wręcz wymarzony, ponieważ 

Najwięksi twardziele 
branży IT
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Dystans olimpijski (kobiety)
1. Gizela Rakowska (Fabres)
2. Paulina Janik (niezależna)

Dystans olimpijski (mężczyźni)
1. Michał Wojtyło (BM DC/GT RAT) 
2. Jakub Kimmer (niezależny)
3. Marcin Dziuba (Ingram Micro) 

Dystans sprint (kobiety)
1. Emilia Dryżałowska  
     (Billennium Squad)
2. Anita Falenska (Tri Egnyte)
3. Daria Szychta (Przebiegłe) 

Dystans sprint (mężczyźni)
1. Marcin Michnicki (eFitness Racing Team)
2. Patryk Sobczyk (manufakturamieszkan.com)
3. Adrian Kobusiński (Fitstyle Team) 

Klasyfikacja drużynowa  
(dystans olimpijski)
1. Ingram Micro
2. Proszę Poczekać
3. Samsung R&D Institute in Poland

Klasyfikacja drużynowa (dystans sprint)
1. eFitness Racing Team
2. Billennium Squad
3. Asus Warriors

oprócz zajęcia drugiego miejsca w „dru-
żynówce” okazała się najszybszą kobietą 
na dystansie sprinterskim. 

– Triathlon IT to niesamowita atmosfe-
ra, sami uśmiechnięci zawodnicy, traktu-
jący rywalizację na równi z dobrą zabawą. 
Ogromne podziękowania należą się również 
kibicom, którzy bardzo aktywnie nas dopin-
gowali na całej trasie. Wpisuję tę imprezę 
na stałe do mojego kalendarza – zapewnia 
Emilia Dryżałowska.

Warto dodać, że nagrody CRN Polska za 
najszybszą zmianę, czyli zrzucenie kom-
binezonu pływackiego przed jazdą rowe-
rem, a następnie jak najbardziej sprawne 
założenie butów, trafiły do Michała Woj-
tyło (IBM DC/GT RAT) i  Sławomira 
Pruchniewskiego (Asseco Active Team).

Triathlon IT stał się imprezą o ugrunto-
wanej pozycji, która co roku przyciąga ko-
lejnych pasjonatów tej dyscypliny sportu 
z naszej branży. Co ważne, w żaden spo-
sób nie zraża ich ani żar, który w tym roku 
lał się z nieba, ani bardzo trudna, tech-
niczna trasa.

Za rok kolejny Triathlon IT. Niewyklu-
czone, że Marcin Sowiński, organizator 
imprezy, szykuje niespodziankę, zasuge-
rował bowiem, że następne zawody mogą 
odbyć się w nowym miejscu.
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Fani dwóch kółek z branży IT spot 
kali się w czerwcu na Mazurach. 
W  VIII (nieoficjalnym) Zlocie 

Motocyklowym branży IT wzięło udział 
80 osób (54 motocykle), czyli więcej niż 
przed rokiem. Wspólny przejazd po ma-
zurskich trasach zakończył się pod Grun-
waldem. Piękne maszyny wjechały pod 
sam pomnik, a ich właściciele mieli oka-
zję zwiedzić pole bitwy z  przewodni-
kiem. Potem uczestników ugościł na 
swoim polu namiotowym Klub Motocykli 
Ciężkich Grunwald. Czas tam spędzony, 
podobnie jak wspólne wieczorne biesia-
dowanie w ośrodku w Kalborni, to – jak 
zgodnie twierdzą uczestnicy zlotu – nie-
zapomniane chwile.

– Zloty motocyklowe branży IT mają wy-
jątkowy klimat dzięki ludziom, którzy go 
tworzą. W tym roku do grona stałych by-
walców dołączyli nowi uczestnicy. Bardzo 
się cieszę, że impreza zainicjowana przez 
firmę, którą kiedyś kierowałem, pomimo 
wycofania się sponsorów nadal się rozwija. 
Duża w tym zasługa Liliany Gortatowskiej, 
której przy okazji bardzo dziękuję – mówi 
Adam Dyszkowski, CEO SoftGen.

Warto przypomnieć, że pierwsze zloty 
organizowane były przez dwóch dystry-
butorów – Avnet i Connect Distribution. 

Od czterech lat odbywają się dzięki za-
angażowaniu osób prywatnych, dlate-
go w nazwie imprezy pojawiło się słowo 
„nieoficjalny”.

– Te spotkania pokazują siłę znajomo-
ści osób z branży, które lubią podróżować 
na dwóch kołach. W imprezie uczestniczą 
przedstawiciele bardzo różnych firm IT, 
a atmosfera zawsze jest wspaniała – pod-
sumowuje Joanna Falęcik, CEE Channel 
Services Sales Executive w Dell EMC.

VIII (nieoficjalny) Zlot 
Motocyklowy branży IT

Wspaniali ludzie pełni pasji na swoich maszynach, 
piękna przyroda i pogoda oraz trochę historii – tak można 

w skrócie opisać tegoroczny zlot.
DOROTA SMUSZ

GRAFIKĘ NA PAMIĄTKOWE KOSZULKI 

ZAPROJEKTOWAŁ IRENEUSZ MUKLEWICZ.

LILIANA GORTATOWSKA, GŁÓWNA ORGANIZATORKA 

OSTATNICH TRZECH ZLOTÓW, I MIROSŁAW RADZIMIŃSKI,  

ZAŁOŻYCIEL KLUBU MOTOCYKLI CIĘŻKICH GRUNWALD. 
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Ireneusz Dąbrowski

WRZUTKA Z AUTU

Nikt
nie lubi

krytykantów.

Teoria słabych 
sygnałów

MÓJ OSTATNI FELIETON „GLORIA VICTIS” ZOSTAŁ PRZEZ KILKA OSÓB ODE-
BRANY JAKO ZAWOALOWANE PROROCTWO KLĘSKI NASZEJ REPREZENTA-
CJI PIŁKARSKIEJ NA MISTRZOSTWACH ŚWIATA W ROSJI. TYM BARDZIEJ ŻE 
PISANY BYŁ PRZED TURNIEJEM, ALE CZYTANY W FAZIE NAJWIĘKSZEGO 
BÓLU I ROZEŹLENIA SPOŁECZEŃSTWA NA TO, CO SIĘ STAŁO, Z NIEJEDNO-
ZNACZNĄ DLA WSZYSTKICH DYMISJĄ TRENERA DRUŻYNY NARODOWEJ NA 
CZELE. NIEKTÓRZY PYTALI: SHERLOCKU, JAK NA TO WPADŁEŚ?

Otóż po pierwsze dementuję, że to było proroctwo, bo to słowo z kategorii ponie-
kąd metafi zycznej, a z tą nie chcę mieć wiele wspólnego. Po wtóre, choć intuicja nie 
jest moją słabą stroną, to wolę być cenionym ( jeśli to słowo może być w tej sytuacji 
adekwatne) nie za fart, ale za przymioty umysłu, czyli za coś, co może być powtarzal-
ne i sprawdzalne i jest bliżej nauki niż metafi zyki.

Aby to wykazać, pozwolę sobie na skrótowe przedstawienie i powierzchowne za-
stosowanie do sytuacji naszych graczy przed mistrzostwami świata teorii słabych 
sygnałów, której jestem wielkim admiratorem. Najpierw trochę teoretycznego pod-
kładu na przykładzie czegoś, co dla wszystkich jest absolutnie zrozumiałe.

Kiedy maszyna jest zepsuta, wszyscy wiedzą. Po prostu nie działa i nie wykonuje 
zadań, do których ją stworzono. Awaria maszyny kosztuje mnóstwo pieniędzy – cho-
dzi zarówno o realne koszty naprawy, jak też coś, co nazywamy lost opportunity, czy-
li to, ile nie wyprodukuje, nie przejedzie, na jakie nas narazi straty reputacyjne itp. 
Aby do tego nie dochodziło, wymyślono tzw. przeglądy okresowe, czyli okresy, kie-
dy świadomie maszynę się zatrzymuje, dokonuje przeglądu i wymienia to, co – jak 
podejrzewamy – niebawem może się popsuć. Tu klasycznym przykładem są okreso-
we przeglądy samochodów. Metoda kosztowna (wiemy, ile za przeglądy okresowe 
płacimy w warsztatach samochodowych) i nieskuteczna (po co drugim przeglądzie 
wracam do warsztatu, bo samochód ma się gorzej niż przed – też tak macie?). Nie 
wnikam w przyczyny tego, bo to temat poboczny. 

Rozpoczęto zatem badania, jak bezinwazyjnie sprawdzać stan maszyn online i do-
konywać napraw wtedy, gdy z bardzo wysokim prawdopodobieństwem możemy 
wskazać, co jest źle. Tu przychodzi z pomocą technika badania wibracji i metody 
matematyczne takie jak FFT, czyli po prostu: szybka transformacja Fouriera. Nie 
wchodząc w szczegóły: wszystko to pozwala na podstawie widma fal mechanicznych, 
generowanych przez każde urządzenie techniczne, stwierdzić relatywnie wcześnie, 
co się psuje. Nie, co się zepsuło, ale co zepsuje się niebawem. Tym zajmują się na-
ukowcy od niezawodności, z czym miałem okazję się zetknąć w latach dawno i słusz-
nie minionych, pracując na Politechnice Warszawskiej. 
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Dla skutecznego stosowania tej metody potrzebne są trzy elementy: odpowiednie 
czujniki, zarówno pod względem czułości, jak i pasma przenoszenia; wiedza, gdzie 
je zamontować na urządzeniu, aby efekty były jak najlepsze i pozbawione zakłóceń; 
i oczywiście metoda matematyczna plus komputery, które muszą liczyć, liczyć i liczyć, 
aby z tego, co niesłyszalne przez normalnego człowieka, wydobyć sygnały o zagro-
żeniach. Ponieważ są to sygnały słabe, stąd nazwa metody. Ma ona tę zaletę w odnie-
sieniu do analizy niezawodności maszyn, że naprawiamy maszynę, zanim się zepsuje 
na amen. Możemy te działania zaplanować, a co najważniejsze, jeśli diagnostyka jest 
poprawna, wymieniamy tylko to, co szwankuje, więc ograniczamy koszty.

Tyle teoretycznego wykładu, a teraz pora zastosować opisaną teorię do naszych 
biało-czerwonych orłów. Wybierzmy najpierw czujniki. Proponuję, aby mierzyły one 
następujące parametry: ile poszczególni powołani do reprezentacji spędzili czasu 
na boiskach w rozgrywkach klubowych, jakie zajmowali w swoich klubach pozycje 
w zespole (czy byli liderami, czy outsiderami, czy repami, czy newcommerami), czy 
w meczach, w których brali udział, grali o coś, czy o pietruszkę, zwłaszcza wiosną 
roku 2018. Dalej: czy w swoich zespołach byli samotnymi wilkami, czy dobrymi du-
chami drużyny, czy mieli na boisku przyjaciół i czy potrafili się z nimi komunikować. 
I wreszcie: czy mieli wspólny cel i byli na nim skoncentrowani, czy przychodzili je-
dynie, aby odrobić pańszczyznę.

Inną grupę sensorów należy zaangażować po stronie fizjologii i ogólnie zdrowia. To 
zresztą miało miejsce, choć werbalne informacje na ten temat przekazywane ze sztabu 
drużyny miały się do faktycznego obrazu z boiska jak pięść do oka, wskazując raczej 
na inną formę dmuchania balonu na potrzeby publiki. 

Kolejne czujniki zaangażowałbym do „opomiarowania” trenera. I tak: czy miał 
pomysł na grę i charakter reprezentacji, czy miał realny autorytet u zawodników, 
czy kontrolował samozwańczych liderów i miał zdolności koncyliacyjne, czy umiał 
rozbroić wszystkie miny i niewybuchy ukryte w zespole, a ponadto czy kontrolował 
sztab szkoleniowy i jego pomysły, czy obiektywnie byli to ludzie pod każdym wzglę-
dem best in class, a także czy profesjonalnie i bezstronnie oceniał zawodników i wy-
bierał ich do składu w każdym meczu.

I co? Teraz powiecie, że mądry Polak po szkodzie i że dziś łatwo formułować za-
strzeżenia i obiekcje. Że dziś wszystko wylazło na wierzch i okazało się, że król jest 
nagi. Ale proszę przeanalizować listę postawionych powyżej pytań i odpowiedzieć na 
dodatkowe: kto na te pytania powinien odpowiedzieć PRZED mistrzostwami? Po dru-
gie: czy uczciwie i fachowo tego dokonano? Zapewne ilu czytelników, tyle poglądów. 
Ja pisząc tekst „Gloria victis”, na wiele z nich sobie odpowiedziałem i bilans wyszedł 
negatywnie. Stąd taka, a nie inna wymowa tamtego felietonu.

Nie jest moim celem (ani nie mam ku temu kwalifikacji) krytyka drużyny naro-
dowej, widzę natomiast, że wielu z tych, którzy dmuchali w trąby chwały przed, po 
mistrzostwach stoi w pierwszej linii, chwyta kamienie i nimi rzuca, często na oślep. 
Celem tego felietonu jest raczej – przy okazji odpowiedzi na pytanie: jak mogłem 
przewidzieć, co się stanie – zaprezentować i promować pewną metodę skuteczną 
w zarządzaniu, a śmiem twierdzić, że i w życiu.

Ale przestrzegam, jest jeden problem z metodą słabych sygnałów. A mianowicie 
taki, że ci, co je odbierają i próbują innych przekonać, że one obiektywnie istnieją, są 
na ogół niezbyt lubiani. Dlaczego? Ano, już tak jest, że nie lubimy tych, co mają ra-
cję, a poza tym oni nie głoszą dobrej nowiny, bo mówią: „traktor jest zepsuty”. Taki 
przekaz niesie z kolei implikację i imperatyw zakasania rękawów i zabierania się do 
roboty. A kto lubi pracować, gdy wszystko działa ( jeszcze!). To jest tymczasem klu-
czowe i w sporcie, i biznesie. Ja jako fan metody słabych sygnałów wielokrotnie spo-
tykałem się z głosami krytyki typu: czego chcesz, przecież wszystko jest OK, jesteś 
krytykantem, daj ludziom odsapnąć, jesteś niesprawiedliwy. Tak, można być milszym, 
przyjemniejszym, lepiej akceptowanym, ale czy to jest gwarancja sukcesu? Niech od-
powiedzą ci, którzy próbowali i próbują nadal ucukrować niektóre fakty z niedawnej 
przeszłości naszej reprezentacji.

Ktoś, kto musi wygrać następny mecz 
czy zamknąć z sukcesem kolejny kwartał, 
nie musi być ulubieńcem tłumów. Musi być 
sprawiedliwy i wymagający. Tylko taki daje 
gwarancję sukcesu. Oczywiście zakładam, 
że posiada odpowiednie instrumentarium 
profesjonalne do prowadzenia drużyny 
lub firmy, choć to w dzisiejszych czasach 
już nie jest takie oczywiste. Zatem kolej-
na przestroga: uwaga na menedżerów czy 
trenerów szukających poklasku otoczenia. 
Z nimi łatwe są początki, ale potem sprzą-
tać trzeba latami. Już lepszy jest czytający 
słabe sygnały introwertyk o bezwzględnej 
sile egzekucji. Po nim najwyżej trzeba bę-
dzie z zespołem pojechać do Juraty, aby 
podleczyć psyche czy poprawić atmosfe-
rę, ale nie trzeba będzie dokonywać wy-
miany 50 proc. składu zespołu, co moim 
zdaniem grozi naszej reprezentacji po te-
gorocznych „sukcesach” – i myślę nie tyl-
ko o naszej wpadce na stadionach w Rosji.

Uważajcie
na szukających

poklasku.
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„Nasi
odpadli,
a ja wciąż

trąbię
w wuwuzelę”.

CHŁODNYM OKIEM

Pompowanie balonika
DZIENNIKARZE CZĘŚCIEJ WOLĄ POMPOWAĆ BALONIK, ANIŻELI TRZYMAĆ 
SIĘ FAKTÓW. TO NIEBEZPIECZNY NAWYK, KTÓREGO POWINNIŚMY SIĘ JAK 
NAJSZYBCIEJ POZBYĆ.

Mundial w Rosji dla naszych skończył się tak szybko, jak tylko było to możliwe. 
Turniej idealnie wpasował się w klasyczny schemat: mecz otwarcia, mecz o wszystko 
i mecz o honor. Na występ polskiej reprezentacji lepiej spuścić zasłonę milczenia. Ale 
nie tylko piłkarze zawiedli podczas tegorocznych mistrzostw. Również moi koledzy 
po fachu nie stanęli na wysokości zadania. „Nasi odpadli, a ja wciąż trąbię w wuwuzelę 
i czekam na wyjście z grupy – tak sprali mi mózg przed mundialem. Lewandowski miał 
być królem strzelców, a Polska grać w półfi nale” – żalił mi się jakiś czas temu znajomy. 
Nie ulega wątpliwości, że to m.in. dziennikarze sportowi napompowali mundialowy 
balonik do granic możliwości. Tylko nieliczni, jak na przykład Mateusz Borek, prze-
strzegali przed hurraoptymizmem.

Jednak powiedzmy sobie szczerze – pompowanie balonika jest kategorią, w której 
nieźle radzą sobie też żurnaliści zajmujący się nowymi technologiami. Niemal książko-
wym przykładem jest szaleństwo związane z premierami kolejnych modeli iPhone’a. 
Już kilka miesięcy przed debiutem smartfona dziennikarze na całym świecie prześci-
gają się w bezsensownych spekulacjach dotyczących funkcjonalności urządzenia, jego 
wymiarów czy stylistyki wykonania. „Tak będzie wyglądał nowy iPhone!”, „Co wiemy 
o nowym iPhonie?”, „Nowy iPhone będzie hitem”. Takie tytuły pojawiają się w setkach 
portali i dziesiątkach magazynów poświęconych technologiom. A kiedy nowy model 
smartfona z nadgryzionym jabłuszkiem pojawia się już na sklepowych półkach, oka-
zuje się, że zmiany są kosmetyczne, a nowe funkcje można policzyć na palcach jednej 
ręki. Ale kierujący się emocjami fani i tak ustawiają się w tasiemcowych kolejkach.

Dlaczego dziennikarze dają się wciągać do tej gry? Przyczyny są bardzo różne. Jedną 
z nich jest wyścig o klikalność, nakręcany masowymi materiałami, tworzonymi w kil-
ka minut. Skoro bowiem internauci chcą czytać o smartfonach, to trzeba spełnić ich 
życzenia. Przy czym nie liczy się jakość, lecz liczba kliknięć. A kto klika i dlaczego, nie 
ma już najmniejszego znaczenia.

Trzeba też przyznać, że dziennikarze, nierzadko na własne życzenie, wpadają w sieci 
mniej lub bardziej zręcznie zastawione przez PR-owców. Zresztą sam nieraz dałem się 
nabrać na różnego rodzaju sztuczki. Nie zapomnę swojej ubiegłorocznej wizyty w Los 
Altos, gdzie odwiedziłem startup Primary Data. W spotkaniu brał udział m.in. David 
Flynn, założyciel Fusion IO, a także Steve Wozniak, pełniący w tej fi rmie funkcję Chief 
Scientist. Ogólnie lubiany przez wszystkich „Woz” nie tylko barwnie opowiadał o ini-
cjatywie, ale chętnie robił sobie fotki z uczestnikami, z czego oczywiście skorzystałem. 
Niestety, panowie z Primary Data skutecznie unikali pytań dotyczących nowych klien-
tów i przychodów. Po powrocie do Polski napisałem relację o nowym, obiecującym start-
upie z Kalifornii, w którym ważną funkcję pełni Steve Wozniak i który to startup wkrótce 
odegra istotną rolę na rynku pamięci masowych. Kilka miesięcy później dotarła do mnie 
informacja, że Primary Data zakończyła działalność. Na pocieszenie pozostaje fakt, że 
nie byłem jedyną osobą, która uległa magii znanych nazwisk. Inwestorzy, wśród których 
na szczęście mnie nie było, wpompowali w startup z Los Altos 80 mln dol.
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Przejazd zabytkowym kabrioletem, rejs katamaranem, salsa na ulicach Hawany, 

rum pod ka d  postaci  i najlepsze cygara. To wszystko czeka na uczestników 

niezapomnianej wyprawy na Kub  z TP-Link! 
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