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Fiskus, czyli seks z tygrysem

Znacieto? ,Biznesmen zakochal sie w wampirzycy. Pobralisie. Zyli dtugo i szczesliwie.
Dorobili sie gromadki dzieci. Wszystkie pracuja w skarbéwce”. Smieszne? Nie bardzo.
Ale za to zyciowe. Albo to: ,,Oskarzony uporczywie zwraca sie do sedziego per Wysoka
Sprawiedliwosci. W konicu sedzia nie wytrzymuje i mowi z naciskiem: tu nie ma spra-

wiedliwosci, tu jest sad!”. Tez takie sobie. I tez zyciowe. Do sytuacji, do jakiej sie zaraz
odniose, bardziej jednak pasuje zarcik o seksie z tygrysem: i §mieszno, i straszno.

Tomasz Gotebiowski
Redaktor naczelny

Zaczelo sie w roku 1990 we Wroctawiu. To tam polska firma JTT Computer urucho-
mitawowczas produkcje pecetéw pod marka Adax. Specjalizowata sie wich dostawie do
szkot. Twszystko szto dobrze do czasu, kiedy to nasz ustawodawca uznal, ze komputery
sprowadzane zza granicy sa obarczone zerowg stawka VAT, za to maszyny produkowa-
ne w kraju stawka w wysokosci 22 proc. Innymi stowy: polska firma dostawata po kie-
szeni wylgcznie dlatego, ze zatrudniata Polakow w polskiej montowni. C6z byto robic¢?
JTT sprzedawalo swoje pecety za granice, a nastepnie sprowadzato je z powrotem do
krajuioferowatojako produkty importowane. Mozna wprawdzie zarzucac szefom spot-
ki, ze dokonywali do$¢ prostackiej optymalizacji podatkowej, ale zgodnej z prawem.
1 przezjakis$ czas wszystko bylo cacy: polskie szkoty kupowaly polski sprzet w atrakcyjnej
cenie, dzieki czemu polski biznes mogl konkurowacé z zachodnimi koncernami, a durne
prawo pozostawato martwe. Do chwili, gdy do akcji wkroczyt fiskus.

Urzednicy uznali, Ze majg do czynienia z jawnym przekretem, i przywalili JTT
wielomilionowg kare. A poniewaz w przeciwienstwie do HP, Della czy Compaqa, wro-
clawska spotka nie byta obrzydliwie bogata, a do tego nie mogta skorzystaé z nieistnie-
jacego wowczas mechanizmu sanacji, musiata oglosi¢ bankructwo. Po latach zmagan

Niekonczqca
sie historia

JTT.

prawnych, w 2011 roku, sad apelacyjny prawomocnym wyrokiem przyznat whascicielowi
JTT (funduszowi MCI) odszkodowanie w wysokosci 46 mIn zt (wraz z odsetkami). Uznat
przy tym, ze ,organy podatkowe podejmowaty btedne decyzje z naruszeniem prawa”.

Niestety, prawo i sprawiedliwo$¢ zatriumfowaly tylko na czas jakis. A konkretnie
dowrzesniabr., kiedy to sad - wskutek apelacji Skarbu Panstwa - zmienil zdanieizredu-
kowat kwote odszkodowania do... 2,2 mln z}. Ustnie uzasadniajac swoja decyzje ,,uzna-
niem sedziowskim”. I trzeba byto na to catych 7 lat!

,,Czy wszystko odbylo sie tak, jak przedstawit prokurator? — pyta sedzia oskarzonego.

- Nie, ale uwazam, ze jego plan tez jest bardzo dobry”. Prawda, Ze zyciowe?
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# Dell, dzieki ponadprzecietnym wzrostom sprzedazy w Il kw. br. (+26,6 proc.), wskoczyt na pozycje = Huawei wprowadza w bfad uzytkownikow smart-
lidera globalnego rynku storage'u z 19-procentowym udziatem. W tym czasie jego gtowny rywal, HPE wraz fondw, gdyz w benchmarkach ich osiagi wygladaja lepiej niz
7 nowa grupa H3C, zwiekszyt sprzedaz o niecate 2 proc. rok do roku. Dell zainwestowat ostatnio w pa- W codziennymuzytkowaniu - twierdza dziennikarze z serwi-
mieci masowe 2 mid dol. Powiekszyt takze zespoty sprzedazowe 0 1,2 tys. specjalistow. Sposrod firm L\kl su AnandTech. Ich zdaniem wybrane Urzadzenia wyposazono
7 czotowki dobry kwartat miato réwniez Lenovo, poprawiajac wynik o ponad 130 proc. L/) w mechanizm wykrywajacy aplikacje do benchmarkow, ktory
b Znacznie zwieksza limit mocy procesora. Tylko wéwczas uzyskuje
% on reklamowane wyniki. Jednak dla zwyktego uzytkownika Sg one

nieosiggalne. AnandTech doszedt do takiego wniosku, przeprowadza-
Jac wtasne testy trzech modeli z procesorem Kirin 970.

# Gravity Rider, polska gra typu free autorstwa Vivid Games, w ciggu pierwszych pieciu dniod

premiery zostata pobrana z App Store+ oraz Google Play w sumie ponad milion razy. Tym samym S~
7nalazta sie w pierwszej dziesiatce najczesciej pobieranych gier wyscigowych wok. 100 krajach. %

# NTT System w | pot. 2018 . wypracowato 140,6 min zt skonsolidowanych przychodow v = T-Systems do koca 2020 . planuje zwolni¢ ponad 3,7 tys. 0s6b.
ze sprzedazy, zysk netto wynigst zas 3,8 min zt. Oznacza to, ze w poréwnaniu z tym Samym % Jezeli mimorestrukturyzacji niemieckiego integratora nadal beda potrzebne
okresem ub.r. spotka odnotowata znaczacy wzrost zysku przy spadku przychodéw (rok te- ciecia, obejma kolejne 1,2 tys. pracownikéw. Jako ze kilkaset osob juz ode-
mu wartosci te wyniosty odpowiednio: 0,8 min zt oraz 211,3 min zt). Jak wyjasnia zarzad, szto 2 firmy, w sumie redukcji moze ulec nawet 5,6 tys. miejsc pracy. Obecnie

to efekty koncentracji na wysokomarzowych produktach oraz na markach wtasnych. ‘\: na swiecie firma zatrudnia 37 tys. 0sab.

# Komputronik wypetnit wszystkie zobowiazania wobec CEE, podobnie jak S~ = Neo24.pl padt ofiara wycieku, w wyniku ktorego zostaty ujawnione dane
ta wiasnie spotka wobec Komputronika. Ma to ostatecznie zakonczyc ciagnace Sie % klientow e-sklepu. Chodzi 0 archiwalng baze z rekordami gromadzonymi do 25 paz-
od 2010 r. spory miedzy obydwoma podmiotami, jakie wybuchty po transakcji dziernika 2017 r. Wedtug firmy do wycieku doszto ,na skutek dziatan 0sob nieupraw-
sprzedazy Karenu. W ramach ugody umowa inwestycyjnaz 2010 . oraz umowy Lki\ nionych’. Nie podano jednak dalszych szczegotow. Nie wiadomo tez, jaka jest skala
wykonawcze zostaja rozwiazane. W ramach realizacji porozumienia doszto (} incydentu. Neo24.p! podkresla, ze wsrad ujawnionych rekorddw nie byto zadnych danych
do przeniesienia wtasnosci kilku nieruchomosci. Tym samym spotki koncza b dotyczacych pfatnosci (np. do logowania w bankowosci elektronicznej, numerow kart kre-
spary sadowe, co dla Komputronika oznacza m.in. zmniejszenie Sie kosz- ~J dytowych, informacji z wnioskaw kredytowych przy zakupie na raty).
tow obstugi prawnej. L :

= Qumak ma kolejny problem z realizacja projektu 1SOK, ktory ciagnie sie od 2013 1. Pomimo

+ Arcus otrzyma 3,5 min zt od Skarbu Paristwa. To efekt ugody T Zawartej w grudniu ub.r. ugody ze spotka Wody Polskie (nastepca Krajowego Zarzadu Gospodarki

konczacej dtugi spor wokot umowy z 2013 1., dotyczacej projek- % Wodnej - KZGW) jej wtadze twierdzq teraz, Ze jej tres¢ jest niezgodna z prawem zamowien publicz-

tu ,Elektroniczna Platforma Gromadzenia, Analizy i Udostepniania &J nych. W 2016 r. KZGP odstapito od umowy z Qumakiem w tej Sprawie, Zadajac 15 min ztkary. Jednak
zasobow cyfrowych o zdarzeniach medycznych”. Wartosc kon- v.« w ramach ugody projekt miat zostac dokonczony. W sierpniu br. pojawita Sie informacja, ze Sprawa pro-
traktu opiewata na kwote 138,99 min zt brutto. Konsorcjum S jektu i uzgodnieniami z grudnia ub.r. zainteresowato sie (BA, gdyz wedtug ugody zakres prac miat by¢
Arcusa i DecSoftu miato dostarczyc, zainstalowac i skonfigu- LLI) inny niz w dokumentacji przetargowej i w pierwotnej umowie.

rowac infrastrukture techniczno-systemowa na potrzeby :\

podsystemow realizowanych dla projektu. Spor wokot realiza- = Sage stracito szefa po tym, jak Stephen Kelly, dotychczasowy CEO, ztozyt rezygnacje ze skutkiem natych-

¢ji kontraktu skonczyt sie wzajemnymi pozwami w sadach. miastowym. Kelly kierowat Sage’em przez minione cztery lata. Zostat szefem, by przeprowadzic restrukturyzacje
Konsorcjum zazadato od CSI10Z 4,6 minzt, a CSI0Z od kon- firmy i uczynic z niej koncern chmurowy. Pod jego kierownictwem powstafa Strategia rozwoju Saas, a producent
sorcjum - prawie 13 minzf. Zgodnie z ugodg wygaszono 7aczat 0siagat znaczaca czesc przychodow ze sprzedazy abonamentowej w chmurze. Powodem rezygnacji jest praw-
wszelkie spory pomiedzy stronami umowy. dopodobnie mniejszy, niz oczekiwano, wzrost organiczny grupy Sage (+6,5 proc. po 9. miesigcach roku finansowego).

-

- Decyzja o przejsciu - Jesli klient jest mocno zwigzany - To czarny dzien polskiej branzy

do chmury musi by¢ z rozwiqzaniami Oracle’a, to nie cyfrowej — Michal Kanownik,
poprzedzona dokladng zmieni tego nawet dwukrotny wzrost prezes ZIPSEE Cyfrowa

kalkulacjq - Rafal ceny za licencje - Marcin Zukowski, Polska, o przyjeciu przez PE
Bodylski, dyrektor IT wspolzalozyciel Snowflake projektu tzw. ACTA 2

w WSiP

6 CRNnr9/2018



Wolta sadu w sprawie JTT Computer

Po prawie 12 latach sadowych korowoddw wro-
ctawski Sad Apelacyjny wydat wyrok w sprawie
JTT Computer. Zmienit zaskarzone postano-
wienie z 2011 r.i przyznat MCl Capital od Skarbu
Panstwa 2,2 min zt wraz z odsetkami.

Sprawa jest zwigzana z doprowadzaniem do
upadku jednego z pionierdow polskiego biz-
nesu PC. Otoz w1999 r. skarbowka doszukata
sie w JTT nieprawidtowosci i zazadata zapta-
ty 10,5 min zt VAT. Wskutek tej decyzji spotka
wpadta w ktopoty finansowe, ktore ostatecz-
nie pociggnety ja w przepasé. JTT nie po-
mogt fakt, ze w 2003 r. NSA uchylit fatalng

w skutkach decyzje skarbéwki.

W 2006 r. MCl, jako udziatowiec JTT, zaza-
dato od Skarbu Panstwa naprawienia szko-
dy - utraty wartoéci akcji JTT, jakie posiadat

w swoim portfelu. MCl argumentowato, ze

upadto$¢ JTT Computer i w konsekwencji
szkoda, jakg ponidst jako jej udziatowiec, byty
skutkiem btednych decyzji podjetych przez
skarbowke. Fakt ten potwierdzity opinie nie-
zaleznego biegtego powotanego przez sad.
W 2011 . wroctawski Sad Apelacyjny uznat,

ze miejscowy Urzad Kontroli Skarbowej wsku-
tek dziatan podejmowanych z naruszeniem
prawa doprowadzit do upadtosci JTT. Zasadzit
na rzecz MCI 28,9 min zt plus 17,5 min zt odse-
tek. Skarb Panstwa wyptacit naleznos¢ spotce.
W zwigzku z najnowszym wyrokiem MCl ma
zwrocic¢ z tej sumy 37,5 min zt na rzecz Skarbu
Panstwa (zmniejszono je o podatki).

MCI Capital zapowiada, ze nie sktada broni

w tej sprawie i wykorzysta mozliwosci praw-
ne, by uzyskac rozstrzygniecie odpowiadaja-
ce poniesionej stracie zwigzanej z JTT.

Przejecie na rynku mocnego sprzetu

Zebra Technologies przejeta Xplore - amerykanskiego producenta notebookow, tabletdw i hand-
heldéw rugged. Zakup pozwoli firmie poszerzy¢ portfolio odpornych urzadzen w takich branzach
jak: handel detaliczny, produkcja, transport i logistyka. Umozliwi takze dostep do rynkéw, na ktdrych
dziata Xplore, w tym sektora energetycznego i publicznego.

Cena przejecia wyniosta ok. 90 min dol. Trzy lata temu Xplore kupito innego producenta - Motion
Computing. Zatem konsolidacja na rynku wzmacnianych urzgdzen komputerowych postepuije.

Szkolenia w ramach Akademii Tech Daty,
ktore odbeda sie 4-5 pazdziernika w Toru-
niu obejmuija trzy bloki tematyczne: centra
danych, rozwigzania oraz warsztaty. Podczas
zaje¢ bedzie mozna zapoznac sie z ofertg
wiodgcych dostawcow na rynku, jak Cisco,
Dell EMC, IBM, Lenovo, Microsoft, Veeam,

Akademia IT Tech Data
w mieScie Kopernika

CRN

PATRONAT

VMware, ktore zaprezentuja - takze w dziata-
niu - specjalisci firm wspotpracujacych z Tech
Data. Nie zabraknie okazji do spotkan z ludz-
mi z branzy.

Wiecej informacji i formularz rejestracyjny
na stronie: www.as.techdata.eu/pl/produkty
_i_rozwiazania/akademia_tech_data.html.

Yamo blizej konca restrukturyzacji

Mineto dwa lata od rozpoczecia procesu sanacyjnego w Yamo. Postepowanie restruktury-
zacyjne wobec spotki zostato otwarte przez wroctawski sad 19 wrzesnia 2016 r. Zarzadca
zostato PMR Restrukturyzacje. Spis wierzytelnosci zostat zatwierdzony we wrzesniu 2017 r.
Jak poinformowat prezes Jacek Monko, obecnie Yamo zmierza do zakohczenia proce-
su restrukturyzacji. Szef firmy zaktada, ze gtosowanie nad uktadem odbedzie sie przed
kohcem biezgcego roku. Obecnie trwajg prace nad finalnymi propozycjami uktadowymi.
Spoétka nie ujawnia szczegotow na ten temat.

Yamo dziata na rynku od 25 lat, najpierw jako reseller, a potem dystrybutor.

Microsoft pod lupa

Koncern jest sprawdzany przez amerykanskie
wiadze w zwigzku z domniemanym przekup-
stwem na Wegrzech. Watpliwosci miat wzbu-
dzi¢ fakt, ze producent sprzedat pakiety Office
wegierskim posrednikom z duzymi znizkami.
Ci z kolei zbyli je urzedom w tym kraju niemal
za petng stawke. Do transakcji doszto w 2013

i 2014 r. Wyjasniaja je departament sprawiedli-
wosci USA oraz komisja ds. papierow warto-
Sciowych i gietd. Chca ustali¢, czy posrednicy
wykorzystali niskie stawki zakupu, by wreczy¢
tapdwki urzednikom i uzyska¢ zamowienie.
Rzecznik Microsoftu komentuje, ze w 2014 r.
firma uzyskata informacje o, potencjalnym
przestepstwie” w wegierskiej spotce zaleznej.
Przeprowadzita wowczas wewnetrzne docho-
dzenie, po ktorym zwolniono czterech pracowni-
kéw, w tym szefa oddziatu. Koncern zaczat takze
wymagac od partnerdw, by przekazywali rabaty
swoim klientom i uzyskiwali od nich formalne po-
twierdzenie, ze wiedzg oni o obnizkach.

Indata upada

Warszawski Sad Rejonowy w koncu sierp-
nia br. ogtosit upadtos¢ Indata SA. Stato
sie to na wniosek spotki, ztozony w maju
br. (a wczesniej w marcu br.).

Szybko rosngca w ostatnich latach gru-
pa ma problem z ptynnoscia finansowa.
Wiosng umowy kredytowe wypowiedziaty
banki. O przedterminowy wykup wystapili
obligatariusze. W sumie rozni wierzyciele
zazadali od spotek z grupy szybkiej sptaty
kilkunastu milionéw ztotych.

Obok Indata SA do sadu o ogtoszenie
upadtosci zwrdcity sie spotki zalezne: In-
data Cities, Indata Utilities oraz Positive
Power. W sierpniu br. katowicki sad oddalit
whniosek o upadtos¢ Indata Cities i wszczat
wobec tej spotki postepowanie uktadowe.
Zarzad uznat, ze jest szansa na sptate diu-
gow i kontynuacje dziatalnosci firmy.
Ciemne chmury zbieraty sie nad Inda-

tg juz od dtuzszego czasu. Zysk grupy

w 2016 r. znacznie spadt (o okoto potowe),
co wyjasniano transformacja i inwestycja-
mi. Raportu finansowego za 2017 r. dotad
nie opublikowano. Zarzad poinformowat
natomiast, ze wynik finansowy obcigzy
ok. 22 mIn zt odpisow na naleznosci oraz
zwigzanych z przeszacowaniem warto-
Sci spotki.

CRNnr9/2018 7

WYDARZENIA N



B \VYDARZENIA

Chinski gigant
zbuduje polski
oddzial

Inspur, jeden z najwiekszych producentow
serwerow (nr 3 na $wiecie), planuje zinten-
syfikowa¢ dziatania w naszym regionie. Beda
prowadzone z Warszawy, gdzie powstanie
oddziat na Polske i kraje Europy Srodkowej
oraz Wschodniej. Na Wegrzech ruszy fabryka
serwerow.

Regionalnym szefem Inspura zostat Pawet
Radzimski. Jako Communication Manager
(Europe) odpowiada obecnie za cato$¢ dziatan
koncernu w Polsce i w innych krajach (zaréwno
za sprzedaz, jak i za marketing).

Poprzednio byt Global PR managerem

w Kinguin (2015-2016). Zajmowat sie réwniez
PR w SMT Software (2012-2015). Pawet Ra-
dzimski zapewnia, ze Inspur planuje rozwoj

we wspotpracy z partnerami handlowymi.

W biezgcym roku producent podpisat umowe
dystrybucyjng z Alstorem. Nie wyklucza jednak
bezposredniej kooperacji z najwiekszymi klien-
tami. Na rynkach zachodnich wiekszos¢ klien-
tow chinskiego koncernu to duze podmioty

- centra danych, korporacje i sektor publiczny
- i tak prawdopodobnie bedzie w Polsce.

Na razie Inspur nie podaje, jaka pozycje chce
zaja¢ na polskim rynku w najblizszych latach.

Action Europe bez inwestora

Zarzad Action poinformowat, ze 17 wrzesnia podjat decyzje o zakonczeniu przegladu opcji strate-
gicznych w sprawie wspoétpracy inwestycyjnej dotyczacej Action Europe, czyli niemieckiej spotki
zaleznej. W sierpniu br. ujawniono, ze rozpoczety sie negocjacje z jednym z potencjalnych inwe-
storow. Omawiano kwestie finansowe i ramy prawne transakcji. W efekcie rozmow nie uzgodniono
jednak zadowalajgcych dla Actionu warunkow w sprawie inwestycji - wynika z komunikatu. Stad
postanowienie o zakonczeniu procesu, ktéry zostat uruchomiony w marcu br.

Decyzja oznacza rezygnacje z poszukiwan inwestora dla Action Europe. Niemiecka spotka nadal
pozostaje wiec pod catkowita kontrolg Action. Zostata przejeta w 2013 r.

W 2018 r. Action Europe wedtug prognozy wypracuje 91,48 min euro przychoddw (prawie 20 proc.
mniej niz w 2017 r.). EBIDTA wzro$nie 7-krotnie, z 62 tys. euro do 440 tys. euro.

Zakaz handlu w niedziele
zmienil rynek elektroniki

handlu w niedziele, bilans wyniost 5 proc. na plu-
sie. To znaczy, ze sektor elektroniki konsumen-
ckiej nadal znajduje sie w fazie wzrostu, jednak

jego dynamika stabnie. Stwierdzono, ze zmniej-
szyta sie ona zarbwno w handlu stacjonarnym,
jak iinternetowym. O ile e-sklepy wyraznie zysku-
ja w tygodniach z niedzielami niehandlowymi, to
w pozostatych tygodniach lepiej niz na poczatku

Niedziele wolne od handlu spowolnity wzrost
sprzedazy na rynku elektroniki konsumenckiej

- ustalito GfK. Wedtug analizy obejmujacej pro-
dukty z kategorii RTV, AGD, IT i telecom w | pot. br.
wzrost siegnat 4 proc. Do konca lutego 2018,

roku radza sobie placowki tradycyjne.
Najwiekszymi beneficjentami zmian sg sklepy in-
ternetowe nalezace do sieci handlowych. Przed
wejsciem w zycie ograniczenia handlu ich sprze-
daz rok do roku zwiekszyia sie 0 15 proc., w okre-

czyli do momentu wprowadzenia ograniczenia sie od marca do lipca br. - o prawie 20 proc.

GTDC: kompleksowe rozwigzania
przyszloscia dystrybucji

Sophos:
europejski
roadshow w Polsce

CRN

PATRONAT

Przysztoscig dystrybuciji jest nie tyle wydajna dostawa produktéw (czyli model pudetkowy), co
rozwoj ekosystemu skoncentrowanego na rozwigzaniach od wielu dostawcow. Dystrybutorzy
powinni odgrywac kluczowa role w ich dostarczaniu - przekonywat Tim Curran, szef GTDC,
podczas konferencji w San Francisco. Global Technology Distribution Council zrzesza dystry-
butoréw ICT z catego $wiata, ktorzy tacznie generujg 150 mid dol. rocznych obrotéw

- Swiat nie kupuje produktéw - podkresla Curran. - Kupuje rozwigzania, a te rozwiazania sa
kompletowane przez dystrybutorow.

Wskazat, ze dystrybutorzy odgrywaja duzga role w zwiekszaniu wartosci zarowno dla produ-
centa, jak i kanatu sprzedazy - zwtaszcza w pieciu kluczowych obszarach.

Jednym z nich jest planowanie i marketing producentdw (m.in. dzieki logistyce, programom

w kanale sprzedazy). Dystrybutorzy odgrywaja tez pierwszoplanowa role w tworzeniu kom-
plekowych rozwigzan (np. taczac oferty réznych producentdw) oraz w szkoleniach i doradz-
twie. Sa takze nie do zastgpienia w finansowaniu i zarzadzaniu kanatem sprzedazy. Ponadto
zapewniajg wdrozenia i ustugi posprzedazne, a takze dziatania zwigzane z odnawianiem asor-
tymentu u klientdw i podtrzymywaniem cyklu zycia - wymieniat szef zwigzku branzowego.
Poinformowat, ze w ciggu ostatnich dwaéch lat portfolio firm zrzeszonych w GTDC zwiekszy-
to sie w sumie o ponad 400 nowych producentédw. W USA po pierwszych siedmiu miesia-
cach br. sprzedaz w dystrybucji wzrosta o ok. 2 mld dol. niz rok wczesniej (wedtug NPD).

8 CRNnr9/2018

18 pazdziernika do Warszawy zawita europejski
roadshow Sophos, odbywajacy sie pod hastem
,See The Future”. Spotkanie jest przeznaczone
zarowno dla partneréw producenta, jak i wszyst-
kich firm zainteresowanych wspodtpraca. Sophos
zaprezentuje swoje nowe rozwigzania, przyblizy
plany biznesowe na najblizszy okres i oméwi tren-
dy w zakresie cyberbezpieczenstwa. Nie zabrak-
nie analiz przypadkow ani omdwienia najlepszych
praktyk dotyczacych zabezpieczen. Podczas
warsztatow bedzie mozna takze przekonac sie

o skutecznosci produktow Sophos najnowszej
generacji w praktyce i porozmawiac z ekspertami.
Wiecej informacji na stronie www.sophos-events.
com/roadshow_nee/index.cfm.




Elko chce by¢ wsrod liderow

Polska spotka Elko przeniosta sie do nowej siedziby w Bielanach Wroctawskich. Powierzchnia biura
wynosi ok. 120 mkw. Dystrybutor przygotowuje sie w ten sposdb do rozwoju dziatalnosci. Obecnie
lokalny zespot liczy sze$¢ 0sob, nowa siedziba pomiesci drugie tyle.

Elko zapowiada, ze planuje znacznie wzmocni¢ pozycje w naszym kraju i spodziewa sie, ze w cig-
gu kilku lat stanie sie jednym z wiodacych dystrybutorow. W poréwnaniu z poprzednimi szescioma
miesigcami obroty lokalnego oddziatu wzrosty 0 60 proc. w | pot. 2018 r. - informuije ryska centrala
grupy. Nie podaje jednak kwot. Tym niemniej zapewnia, ze dzieki aktualnym wynikom Elko Polska
znalazto sie juz w pierwszej pietnastce dystrybutorow w regionie.

- Polski rynek oferuje duze mozliwosci rozwoju - ocenia Andrejs Gavrilovs, dyrektor sprzedazy

w regionie Baltic w grupie Elko. Wedtug niego jednym z najwazniejszych czynnikéw dynamiczne-
go rozwoju jest lokalny zespot sprzedazy i spersonalizowana obstuga klienta, a do tego atrakcyjne
ceny produktéw. Polski oddziat Elko specjalizuje sie w sprzedazy komponentow. Informuije, ze za-
mierza poszerzy¢ asortyment m.in. o komputery, peryferia i telefony komorkowe.

W skali globalnej grupa Elko w | pot. 2018 r. wypracowata 749 min dol. przychododw, o 18 proc. wie-
cej niz przed rokiem, jednak zysk netto spadt 0 28 proc., do 3,8 mIn dol. Marza brutto zmniejszyta
sie z 5,1 proc. do 4,6 proc., mimo wzrostu zysku brutto w ujeciu kwotowym o 7 proc.

NEC: najwieksza kl.'.é.lj owa PCATBH
konferencja branzy AV

Tegoroczna konferencja z cyklu NEC Competence Days - ProAV Solutions odbedzie sie

w dniach 18-19 pazdziernika w Krakowie. Organizatorzy spodziewajg sie ponad 300 uczest-
nikow. Spotkanie jest okazjg do poznania najnowszych trenddw i rozwigzan obejmujacych
techniki przetwarzania obrazu, jak rowniez plandw biznesowych producenta. Dla partneréw
przygotowano szkolenia, prezentacje i warsztaty. Bedzie takze wystawa sprzetu NEC i innych
marek oferujgcych komplementarne rozwigzania.

Wiecej informacji i mozliwos¢ rejestraci na stronie: https://konferencja.nec.pl/pl.

Przetargi IT z zaciggnietym hamulcem

mi branzami) - wedtug danych Pressinfo.pl.
Oznacza to, ze ozywienie na rynku nie oka-
zato sie trwate - w | kw. 2018 r. zakonczono

Po ozywieniu na rynku zamowien publicz-
nych zndw nadszedt czas stabszej koniunktury.
W Il kw. 2018 r. rozstrzygnieto 3361 przetar-

gow i zlecen na ustugi, wykonanie i dostawy
zwigzane z branza IT, ktérych taczna wartose
wyniosta 3,668 mld zt. Z tego 2660 zawartych
kontraktow na sume 959,5 min zt dotyczyto
tylko sektora IT (nie byto powigzane z inny-

4537 przetargdw i zlecen na ustugi, wykonanie
i dostawy zwigzane z branza IT, w tym

3486 wartych 2,188 mld zt odnosito sie wy-
tacznie do IT - podaje Pressinfo.pl.

Liczba rozstrzygnie¢ w Il kw. 2018 r. jest na-
tomiast podobna jak w Il kw. 2017 r. - 2716,

7 tego 2664 dotyczyty wytacznie IT na sume
1,03 mld zt.

Wsrod zakonczonych postepowan w catosci
zwigzanych z branza IT przewazaty jak zwykle
zamowienia na dostawe lub dzierzawe kompu-
terow badz serwerdw. W Il kw. 2018 r. stanowity
one 36 proc. wszystkich przetargéw IT

(942 wyniki). Kolejne miejsca to zakupy urza-
dzen, akcesoriow biurowych i komputerowych
- 516 wynikéw (19 proc.) oraz oprogramowania
- 459 wynikéw (17 proc.).

e

{4 WePresent

Wireless Presentation Adaptor

Rozwigzanie dla kazdej sali
konferencyjnej, niezaleznie od skali
Polecane modele wePresent:
* WiCS-2100

* WiPG-2000S
* WiPG-1000P

Wysoka marza,
urzgdzenia demo
50% taniej dla partnerdw

Juz blisko 5.000 urzadzen ! I
dziatajacych w Polsce

https://link.do/wePresent

Zobacz nagranie z webinaru
poswieconego najwigekszemu
problemowi sal konferencyjnych

I_' Oficjalny Dystrybutor

urzadzen WePresent w Polsce
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Nowa szefowa Microsoft Dynamics

Agnieszka Zarzycka bedzie kierowac zespotem specjalistow odpowiadajgcych za sprzedaz i budowanie rynku

dla Aplikacji Biznesowych Microsoftu w segmencie duzych klientéw, w tym za Microsoft Dynamics. Wrocita

do Microsoftu po trzech latach w Oracle’'u. Odpowiadata za rynek rozwigzah customer experience w regionie
Europy Srodkowo-Wschodniej i Rosji. Agnieszka Zarzycka weszta do zespotu Microsoft Dynamics w 2007 r.

Na poczatku koncentrowata sie na strategii marketingowej, a nastepnie na wprowadzaniu na polski rynek

Dynamics CRM Online i budowie kanatu partnerskiego dla tego rozwigzania. Wreszcie skupita sie na sprzedazy
rozwigzan biznesowych w segmencie enterprise. Wczesniej pracowata w takich firmach jak Kapsch i Sigma.

Agnieszka Zarzycka jest absolwentka Szkoty Gtownej Handlowej oraz Wyzszej Szkoty Zarzadzania

i Marketingu w Warszawie.

Citrix;
Polak figura
W regionie EMEA

Piotr Faderski zostat dyrektorem
Citrixa ds. wspotpracy z partne-
ramina rynkach wschodzacych
w regionie EMEA. Odpowiada
za rozwoj sieci partnerdw fir-
my na tym obszarze. Obejmu-

je on Rosje wraz z WNP, Europe
Wschodnig (w tym m.in. Polske,
Turcje, Izrael), kraje Bliskiego
Wschodu i Afryki Pétnocnej oraz
Afryke Subsaharyjska.

Piotr Faderski od stycznia 2018 .
petnit funkcje dyrektora Citrixa
na Europe Wschodnia. Do fir-
my dotgczyt we wrzesniu 2016 1.
Odpowiadat za kanat partnerski
w Europie Wschodniej, Szwajcarii,
Austrii i Rosji.

W latach 2008-2016 byt zwia-
zany z VMware’em, m.in. jako
Country Manager w Polsce oraz
szef organizacji partnerskiej

w regionie.
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na stanowiskach

Nelro Data:
Zmiana
W zarzadzie

Grzegorz Naja zostat
petnomocnikiem za-
rzadu Nelro Data SA
ds. operacyjnych i dys-
trybucji. Na nowym
stanowisku skoncentruje sie na kwestiach operacyjnych
zwigzanych z dystrybucjg i jej rozwojem.

Zmiana w zarzadzie ma zwigzek z restrukturyzacjg Nelro
Data SA oraz nowag strukturg dziatu dystrybucji. Kompe-
tencje dotychczasowego dyrektora sprzedazy i rozwoju
dystrybucji tukasza Piotrowiaka zostaty podzielone mie-
dzy Grzegorza Naje, ktéremu od sierpnia podlega war-
szawski dziat dystrybucji (marki wiasne, autoryzowana
dystrybucja, retail), oraz Tadeusza Wrazidto, ktory réw-
niez od sierpnia kieruje wroctawskim oddziatem, oferuja-
cym produkty IT (spdtka Nelro Data Wroctaw).

Grzegorz Naja jest zwigzany z grupg od 2014 r. Zostat
wiceprezesem odpowiedzialnym za operacje w Nelro
Data SA, a w koncu 2016 r. - szefem wroctawskiego od-
dziatu. Wczesniej przez wiele lat pracowat w ABC Dacie
(1999-2014).

Synology: Sales
Representative
na Polske

W lipcu br. Przemystaw Biel
objat stanowisko country sales
representative’a na Polske

w Synology. Odpowiada m.in.
za wspotprace z partnerami.
Przemystaw Biel ma ponad
dziesiecioletnie doswiadczenie
w branzy IT na stanowiskach
zardbwno handlowych, jak i me-
nedzerskich. Przez ostanie dwa
i pot roku (od grudnia 2015 r.)
jako menedzer produktu w AB
byt odpowiedzialny za serwery
NAS. Pracowat wcze$niej
przez kilka lat w Incomie
(2007-2008, 2011-2015) jako
handlowiec, menedzer zespo-
tu oraz menedzer produk-

tu, odpowiedzialny m.in. za
notebooki, komputery stacji-
narne All-in-One oraz sprzet
sieciowy.



Konferencje Biznesowe SA:TBNN
Epson 2018

Na poczatku pazdziernika br. rusza cykl
Epson Business Partner Conference 2018.

projektory instalacyjne. Zaplanowano row-
niez warsztaty z udziatem ekspertow, ktorzy,
jak deklaruje Epson, nie bojg sie pytan

(takze tych niewygodnych).

W spotkaniu w Warszawie wezmie udziat m.in.
nowy wiceprezes Epsona Massimo Pizzocri.
Na zadnej konferencji nie zabraknie dyrektora
sprzedazy Epsona w Polsce Krzysztofa

Spotkania odbeda sie w Warszawie (3.10),
Wroctawiu (9.10) i Krakowie (1110).
Konferencje sg przeznaczone zaréwno dla
partnerow, jak i klientow Epsona. Wszystkim
daja unikalng mozliwo$¢ zapoznania sie z naj-
nowszymi drukarkami i projektorami w ich
Srodowisku pracy. Uczestnicy spotkah mo- Modrzewskiego.

Formularz rejestracyjny znajduje sie na stronie

www.epson.pl/rejestracia.

ga osobiscie sprawdzi¢, jak dziatajg drukarki
atramentowe dla biznesu oraz laserowe

Prezes AB: nie jest prawda,
ze branza sie konczy

- Rynek dystrybucji w Polsce ma przed soba dobre perspektywy - przekonuje Andrzej Przybyto,
prezes AB. Wedtug danych zaprezentowanych na konferencji wynikowej spotki Polska, Czechy

i Stowacja maja 8 proc. udziatu w rynku dystrybucji w Europie. To 5 miejsce na kontynencie. Wedtug
prognoz prawdopodobnie wyprzedzimy czwarte Wiochy, ktére majg 9 proc. europejskiego rynku
- stwierdzit szef wroctawskiego dystrybutora.

- Mamy potencjat do wzrostu - podkresla prezes AB. - Nie jest prawda stagnacja, nie jest prawda,
Ze branza sie konczy. Diugoterminowo jestesmy skazani na wzrost.

Wedtug niego istotnym czynnikiem rozwoju sa wskazniki makroekonomiczne. Nasz region goni
Europe pod wzgledem wydatkédw na technologie. W kanale dystrybucji IT w trzech wymienionych
krajach wynosza one 110 dol. per capita, a Srednia europejska to 167 dol. Dynamika PKB w Polsce jest
za$ ponad dwukrotnie wyzsza niz srednia w UE (w Il kw. br. 5 proc. wobec 2,2 proc.).

Prezes spotki twierdzi, ze w diuzszej perspektywie AB bedzie beneficjentem wzrostu sektora dys-
trybucji IT w Polsce i regionie. Zastrzega natomiast, ze w przypadku kwartalnych danych moga
wystgpi¢ wahania. Rynek w najblizszej przysztosci jest bowiem jego zdaniem nie do konca przewi-
dywalny, bo wiele zalezy od dziatan poszczegdlnych graczy, czego przyktadem jest toczaca sie
wojna cenowa. W roku finansowym 2017/2018, ktéry zakonczyt sie 30 czerwca br., przychody
grupy AB przekroczyty 8,2 mld zt, a zysk netto wynidst 61 min zt.

Ponad 100 min zt
za udzialy w ATM

MCI wspolnie z innymi podmiotami kon-
troluje juz 94,5 proc. udziatow w firmie
zarzadzajacej centrami danych. Kolejne

25 proc. akcji sprzedat fundusz ATP FIZAN,
czyli spadkobiercy zatozyciela spotki
Tadeusza Czichona. Wartos¢ transakcji to bez mata 102 min zt. Nabywca jest m.in.
fundusz MCl.EuroVentures. W opinii inwestorow rynek centréw danych bedzie ros-
na¢ w zwigzku z coraz wieksza iloscia przesytanych informacji i lokowaniem data
center blizej uzytkownikow. Ocenia sie rowniez, ze kwestig czasu jest wejscie do
Polski miedzynarodowych operatoréw m.in. przez przejecia polskich firm.

ATM dziata na rynku od 1991r. Jest dostawcg ustug centrow danych i telekomunika-
cyjnych pod marka Atman. W 2017 r. przychody spotki wyniosty prawie 133 min zt,

a zysk netto 28 min zt.

INDEKS*

~ IT.Channel 20

Sze$¢ miesiecy to w gruncie rzeczy szmat
czasu. Po potroku od pierwszej publikacji te-
goz indeksu mozna wiec chyba pokusic sie
0 mate podsumowanie. Indeks IT.Channel 20
miat najwyzsza wartos¢ w pierwszym dniu
notowan - przypomnijmy, ze ustalona wow-
czas przez redakcje wartos¢ odniesienia wy-
nosita 1000 punktow. Potem jego wartos¢
systematycznie sie obnizata.

Miato na to wptyw wiele czynnikow.
Przede wszystkim wyniki finansowe spotek
informatycznych, ktore moze nie byty bar-
dzo zte, ale tez nie zachecaty inwestorow
do kupna akcji. Kolejnym czynnikiem byty
problemy, z jakimi borykaty sie notowane na
warszawskim parkiecie spoétki. Przyktadowo
Action przez minione miesigce wciagz, chcac
nie chcac, zbierat zniwo swoich przepycha-
nek ze skarbowka. Bardzo duze ktopoty
przezywata i ciggle przezywa upadajaca
Indata. Po trzecie wreszcie brakowato atrak-
cyjnych rozwigzan, ktore zdecydowanie
zwiekszytyby sprzedaz konsumenckich pro-
duktow ITC.

Wyraznie rynek znalazt sie w takiej fazie,
gdy niektére jego segmenty nie sg juz tak
atrakcyjne dla klientow jak kiedys, a nowe
- jeszcze nie sg atrakcyjne. Do tych ostat-
nich mozna zaliczy¢ z pewnoscig chatbo-
ty, ktére przynosza firmom oszczednosci,

a takze usprawniajg ich dziatanie, ale by¢
moze jeszcze nie nadszedtich czas. Rosnie
rynek Big Data i niewatpliwie bedzie rost,
bo danych przybywa i z catg pewnoscia
bedzie ich coraz wiecej.

Niestety, na rynek gietdowy wptywajg
tez czynniki niezwigzane z informatyka ja-
ko taka. Przewlekie konflikty zbrojne, ktére
trwajg na Ukrainie i w Syrii, niejasna postawa
Korei Potnocnej w sprawie arsenatu atomo-
wego czy tez wojny celne - zniechecaja do
inwestowania nie tylko w IT. Wyglada na to,
Ze niskie poziomy naszego indeksu beda
jeszcze notowane co najmniej przez kilka
nastepnych miesiecy.

Warto$¢ indeksu na dzien 18 wrzesnia br.

850
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LG Electronics:
technologia w akqji

Z mysla o specjalistycznych wyswietlaczach dla roznych branz koreanski producent
stworzyt showroom dla integratorow i ich klientow.

warszawskiej siedzibie LG Electronics od paz-

g ; ; / dziernika bedzie dziatal showroom, w ktérym za-

prezentowane zostang rozwigzania Information

Displays, dostepne w ofercie producenta. Showroom pomo-

ze integratorom w rozwinieciu wspotpracy z klientami kon-

cowymi z roznych sektoréw rynku, ktorzy bedg mieli okazje

bezposrednio przekonaé sie, jak dzialajg r6znorodne wyswie-

tlacze LG bazujace na naj-
nowszych technologiach.

Zaprezentowane zostang
produktyirozwigzaniaprze-
znaczone dla poszczegol-
nych rynkow wertykalnych,
majace zastosowanie w ob-
szarach takich jak: retail, ry-
nek edukacyjny, gastronomia
i hotele oraz systemy con-
trol-room i wideokonferen-
cyjne. Wyrazne oznaczenie
kazdej z przedstawionych
stref pozwoli klientom z tat-
woscig odnalez¢ to, co ich
interesuje. Przedstawiciele
LG chetnie odpowiedzg na
wszelkie pytania.

Robert Bulawa, Information Displays Sales Director w LG,
zaprasza partnerow z segmentu B2B, aby odwiedzali salon ze
swoimi klientami i na konkretnych przyktadach pokazywali
im, jak mogg wykorzystaé prezentowane rozwigzania w swo-
ich firmach. Ogromna zaleta tego miejscajest rowniez obecnosé
dwoch sal konferencyjnych, w ktorych zaréwno z udziatem, jak
ibez udziatu przedstawicieli producenta mozna organizowac
szkoleniaiprezentacje (rowniez we wspolpracy z innymi ven-
dorami z rynku AV).

- Showroom pomoze integratorom w sprzedazy wysokomar-
zowych rozwiqzan, ktérych zaletq jest innowacyjnos$¢ - mowi
Robert Butawa. - Warto pamietaé, ze oprocz produktéw zain-
stalowanychw salonie ($cian wideo, monitoréw high brightness,
dotykowych, stretch, rozwiqzan OLED oraz calej gamy rozwiq-
zah UHD od 49 do 98 cali) oferujemy rowniez pokazngq liczbe
urzqdzen demo do wypozyczenia. Rozwiqzania zaprezentowane
w LG showroom umozliwiq pobudzenie wyobrazni klienta i za-
inspirowanie go do realizacji nowych pomystéw podczas plano-
wania przysztych instalacji.
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SHOWROOM TO NIE WSZYSTKO

ZespOt LG Business Solutions finalizuje tez kolejne przedsiewzie-
ciadlaintegratorow AVilIT,ktorzy zdecyduja sie nasprzedazroz-
wigzan koreanskiego producenta klientom biznesowym. Dziala
juz konto ,,LLG dla firm” w sieci spotecznos$ciowej LinkedIn, na
ktorymregularnie sg zamieszczane posty dotyczace nowosci pro-
duktowych, najciekawszych instalacji w kraju i za granicg oraz
najwazniejszych wydarzen,
takich jak eventy oraz wysta-
wy, w ktorych firma LG bra-
ta udziat. Na ukonczeniu jest
strona internetowa w jezyku
polskim poswiecona rozwia-
zaniom B2B. Integratorzy za
jejposrednictwem zyskaja do-
step do zdje¢ oraz informacji
o produktach vendora.

Od samego poczatku zespot
LG B2B postawil tez nainten-
sywne szkolenia produktowe
dla partnerow (w pierwszej
kolejnosci tych, ktorzy maja
juz do$wiadczenie w sprze-
dazy rozwigzan AV), spe-
cjalizujacych sie w obstudze
klientow z roznych sektorow. Sg one kontynuowane, adodatko-
wo we wrzesniu grupa wyselekcjonowanych kilkunastu part-
nerow (integratorow i dystrybutorow) pojedzie do Madrytu na
LG Tech Seminar. To pokaz najnowszych produktow i roz-
wigzan LG B2B w jednym z najbardziej rozbudowanych i in-
nowacyjnych showrooméw producenta na terenie Europy.
Dodatkowo partnerzy beda mieli okazje zobaczy¢ stadion pitki
noznej Athletico de Madrid, gdzie zainstalowano wys$wietla-
cze LED marki LG. W pazdzierniku natomiast wybrani partne-
rzy biznesowi pojada do macierzystego kraju LG Electronics
- Korei Poludniowej, gdzie zobacza najnowsze produkty i roz-
wigzania technologiczne producenta.

ODWIEDZ SHOWROOM ZE SWOIM KLIENTEM
LATWY DOJAZD, DOGODNA LOKALIZACJA!
ADRES: Woroska 22, 02-675 WARSZAWA
GODZINY DzIAEANIA: 9.00 - 1700
KONTAKT/REJESTRACJA: INFORMATION.DISPLAY(@LGE.PL, TEL. (+48) 801801054
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B ADVERTORIAL

ADIT - szKolenia | wdrozenia
dla partnerow Bakotechu

Dystrybutor, poprzez nowo zatozong spotke celowg - ADIT, wprowadza do swojej
oferty pakiet ustug dla partnerow handlowych. Zostat on przygotowany z mysla
0 zwiekszeniu ich mozliwosci biznesowych i przychodow.

stugi obejmuja przede wszyst-
kim szkolenia i implementacje
wielu produktéw z oferty Bako-

techu. Juz od 1 pazdziernika br. partnerzy
dystrybutorabeda mogli zakupié¢ vouchery
naszkolenia dotyczace trzech pierwszych
producentéow - WatchGuard Technolo-
gies (wydajne rozwigzania UTM i ochro-
na sieci bezprzewodowych), Cososys
(skutecznaitatwa we wdrozeniu i uzyciu
platforma DLP) oraz SolarWinds (efek-
tywne zarzadzanie infrastrukturg sie-
ciowg). W kolejnych kwartatach oferta
poszerzana bedzie o pozostate rozwigza-
nia krakowskiego dystrybutora.

Szkolenia zostaly przygotowane we
wspolpracy z producentami i na pod-
stawie ich autoryzowanych programow
ksztalcenia. Dzieki temu osoby biorgce
w nich udzial moga maksymalnie wyko-
rzystac czas, by przygotowacé sie do egza-
minoéw certyfikacyjnych, majac dostep do
najbardziej aktualnych materiatow i éwi-
czen. Wszystkie autoryzowane szkolenia
certyfikacyjne bedg odbywaty sie w Kra-
kowie i Warszawie.

Oprocz tego Bakotech oferuje takze
autorskie szkolenia z administrowania,
dajace przeglad najwazniejszych funk-
cjonalno$ci oferowanych rozwigzan oraz
przygotowujace administratoréw do za-
rzadzania infrastrukturg wybranych pro-
ducentéw. Taka praktyczna edukacja
bedzie prowadzona rowniez online, wiec
kazdy administrator bez wzgledu na to,
gdzie znajduje sie siedziba jego przedsie-
biorstwa, bedzie miat do niej tatwy dostep.

Wszystkie szkolenia sprzedawane be-
da w formie voucheréw elektronicznych.
Bedzie je mozna wykorzysta¢ w okresie
90 dni od zakupu, rezerwujac wybrane
pozycje na stronie www.adit.pl. Vouchery
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KRZYSZTOF HALGAS
dyrektor zarzadzajacy, Bakotech

IE = Ip‘
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ADIT dziata w modelu dystrybucyjnym, czyli nie konkuruje z naszymi
partnerami handlowymi. Cate grono resellerow i integratorow, ktore
albo nie dysponuje odpowiednimi zasobami technicznymi, albo woli

Je wykorzystac do innych celdw, moze poprzez nasze Centrum Kom-
petencyjne oferowac ustugi szkoleniowe i wdrozeniowe klientom korncowym. W ten spo-

50b mogg zwiekszy¢ swoje mozliwosci biznesowe, nie rezygnujac z projektow, ktorych

nie byliby w stanie wykonac, i dodatkowo zarabiac¢ na odsprzedazy wybranych ustug

z catego portfolio ADIT-u. Mechanizm jest bardzo prosty. Otoz kazdy partner, ktory
otrzyma oferte, np. na rozwigzania marki WatchGuard, bedzie mogt skorzystac z opcji

dotaczenia szkolen i implementacji u klienta koricowego.

bedanaokaziciela, wiecjesli partner zechce
zaoferowac klientowi udziat w szkoleniu,
nie bedzie to wymagacé od niego zadnych
dodatkowych dziatan. Wyktady i prezen-
tacje w jezyku polskim beda prowadzone
przez inzynieroéw dystrybutora, ktorzy po-
siadajg wszystkie niezbedne certyfikaty.

Na szkoleniach oferta Centrum Kom-
petencyjnego ADIT si¢ nie konczy. Dys-
trybutor wprowadza tez dla calej swojej
grupy handlowej w Polsce i Europie Srod-
kowej ustugi instalacji i implementacji
wielu rozwigzan wybranych producen-
téw. Juz teraz sa one dostepne dla part-
neréw w dziatach sprzedazy Bakotechu.
Na poczatku 2019 r. dojdg réwniez ustu-
gi zarzadzania infrastruktura IT dla do-
stawcow ustug zarzadzanych, ktore bedg
uzupelnieniem tego, co dystrybutor juz
oferuje w obszarze rozwigzan MSP (Ma-
naged Service Provider).

Klienci koncowi beda mogli skorzystaé
ze wszystkich szkolen i ustug tylko wte-
dy, jesli zakupig je w sieci partnerskiej
Bakotechu. Dla reselleréw i integratorow
oznacza to podwojny zysk - mogg posze-

rzy¢ oferte o ustugi ADIT i uzyska¢ do-
datkowg marze w projektach handlowych.
W ten sposob, zachowujgc wlasne zasoby
techniczne do innych celow, sg w stanie
zwiekszy¢ efektywno$é swojego biznesu.
W rezultacie taki model sprzedazy z jed-
nej strony daje nowe mozliwosci partne-
rom handlowym, a z drugiej eliminuje
ryzyko konkurowania z dystrybutorem,
np. w zakresie szkolen dla klientow.

W adit

DODATKOWE INFORMACJE NA STRONIE:
WWW.ADIT.PL
KONTAKT DLA RESELLEROW | INTEGRATOROW:
KRzYszTOF HALGAS, DYREKTOR ZARZADZAJACY,

KH@BAKOTECH.PL
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» Global Technology Distribution Council (GTDC), swiatowa or-
ganizacja reprezentujgca dystrybutoréw IT, przyjeta trzech nowych
cztonkdéw. S nimi: CMS Distribution, Siewert & Kau i Tessco Technolo-
gies. Dystrybutorzy ci prowadzg dziatalnos¢ w wielu krajach, gtownie
w Ameryce Potnocneji Europie, a takze w regionie Azjii Pacyfiku. CMS
ma siedzibe gtéwna w Londynie, Siewert & Kau w Bergheim (Niemcy),
a Tessco Technologies w Hunt Valley (USA).

» Rzad Izraela nie przedtuzy umowy z Microsoftem dotyczacej opro-
gramowania do desktopow, ktdra konczy sie 31 grudnia br. To efekt na-
ciskdw koncernu na przejscie z modelu on-premise na model ustugowy,
co miatoby - zdaniem przedstawicieli izraelskich wtadz - znaczaco
podwyzszy¢ sumaryczne koszty licencjonowania. Obecnie tamtejsze
ministerstwa ptacg okoto 27 min dol. rocznie za licencje na Office, Win-
dows i systemy operacyjne dla serwerow.

» Lenovo zawarto kolejng umowe partnerskg, tym razem
z Veeam Software. Dzieki wspotpracy systemy do
zarzadzania danymi Veeam beda dostepne
wraz z oferta infrastruktury definiowa-
nej programowo oraz SAN od Lenovo.
Zintegrowane rozwigzania zostana
wprowadzone na rynek poprzez
partneréw chinskiego koncer-

nu. Potgczenie SDI'i SAN od

Lenovo z platforma Hyper-
-Availability Veeam ma uta-

twic klientom transformacje pe
cyfrowa oraz ograniczyé 1 .
koszty i ztozono$¢ infra- AR S .

struktury, zwiekszajac przy
tym jej bezpieczenstwo.

» Alibaba Group Holding E
utworzyta spotke joint venture "_'
z Russian Direct Investment Fund, )
operatorem komoérkowym Megafon

i grupg internetowa Mail.ru. Chinski po-

tentat e-commerce liczy, ze dostep doich baz
konsumentow pomoze przyspieszy¢ rozwoj bizne-
su Alibaby na rosyjskim rynku. Alibaba bedzie wtascicielem

48 proc. udziatow w AliExpress Russia. Trzy rosyjskie podmioty beda
miaty w sumie 52-procentowy udziat w platformie handlu elektronicz-
nego po wniesieniu gotdwki, akcji i innych aktywow.

» Park Dzin Kiok, programista pracujacy dla pétnocnokoreanskiego
rzadu, zostat objety sankcjami amerykanskiego wymiaru sprawiedli-
wosci. Zarzuca sie mu wspotudziat w przeprowadzeniu w maju 2017 r.
cyberatakow, w ktérych postuzono sie wirusem szyfrujgcym Wanna-
Cry. Wing obarcza sie takze Chosun Expo Joint Venture - przedsiebior-
stwo, dla ktdérego pracowat Park Dzin Kiok i ktore ma by¢ powigzane
z wtadzami w Korei Pdtnocnej. To niejedyne oskarzenie wobec progra-
misty. Zarzuty dotyczg tez udziatu w cyberatakach na Sony w 2014 r,
centralny bank w Bangladeszu w 2016 i placéwki brytyjskiej stuzby
zdrowia w 2017.

» Urzad patentowy w USA odrzucit wniosek Google'a dotyczacy
kodowania ANS, ktore zostato opracowane przez dr. Jarostawa Dude,
polskiego naukowca, wyktadowce Uniwersytetu Jagiellonskiego. To
rozpowszechniona metoda kompresji danych w urzadzeniach elektro-
nicznych. Jest wykorzystywana na zasadzie open source, np. W pro-
gramach Apple’a, Facebooka, jak rowniez Google’a. Kodowanie ANS
wyktadowca Wydziatu Matematyki i Informatyki UJ opracowat w latach
2006-2013, a nastepnie opisat w publikacjach naukowych i prasowych.

» TCL Corporation, chinski producent elektroniki, otworzy w Warsza-
wie o$rodek badan i rozwoju. Ma w nim pracowac okoto 100 specjali-
stow. Zajma sie m.in. projektami z zakresu analizy obrazu i rozumienia
mowy ciata. TCL produkuje i sprzedaje telewizory marki Thomson,
smartfony BlackBerry i Alcatel, a takze tablety i urzadzenia AGD. Firma
ma juz 23 osrodki B&R na swiecie. Ten w Warszawie bedzie najwiek-
szy poza Chinami.

» Sharp wchodzi na europejski rynek smartfo-
néw i tym samym - pod skrzydtami Foxconna
S . - poszerza dziatalno$¢. Na poczatek
By do sprzedazy wejda trzy modele.
3 Sharp rozwija sie po przejeciu fir-
my w 2016 r. przez Foxconna za
3,5 mld dol. Dzigki temu japon-
ska marka uzyskata solidny

zastrzyk finansowy. Moze
Y 4 rowniez korzystac¢ z zaple-
1 cza produkecyjnego jednego
z najwiekszych producen-
tow elektroniki ODM. Wcze-
$niej Sharp powrdcit takze
na rynek laptopow, przejmu-
jac w czerwcu br. biznes PC od
Toshiby.

» ZTE, po najgorszym okresie w hi-

storii firmy i rekordowej stracie, spo-

dziewa sie zysku w Il kw. br. Liczy nawet

na 146 min dol. na plusie w bilansie netto. To

zaskakujacy zwrot, biorgc pod uwage ok. 1,2 mid dol.

straty w Il kw. br., gdy firma znalazta sie nad przepascia wsku-

tek blokady handlowej natozonej na ZTE przez administracje USA.

W kilka miesiecy koncern stracit na wartosci ponad 3 mld dol. Musiat

zaptaci¢ w sumie 1,4 mld dol. kary i depozytu na poczet ewentualnych
przysztych naruszen.

» Intel, ktéry na ll pot. 2019 r. przesunat premiere czipdw 10-nanomen-
trowych, tym samym uderzyt w interesy wszystkich producentdow kom-
puterow - twierdzi Chung-Pin Wong, CEO Compal Electronics, jednego
z najwiekszych producentéw notebookdéw ODM. Jego zdaniem braki
W zaopatrzeniu w nowe procesory sg wiekszym zrddiem niepewno-
$cidlabranzy PC niz wojna handlowa pomiedzy Chinami i USA, ktéra
réwniez stawia dostawcow notebookdw w trudnej sytuacji. Z powodu
tego konfliktu roénie takze ryzyko walutowe, co moze mie¢ wptyw na
przychody i zyski producentéw komputerdw.
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Po 20 latach czas
na rynki zagraniczne

,Na potudniu Europy sg rynki, ktore nie weszty

jeszcze w taka faze nasycenia IT,

Z jakim mamy do czynienia u nas’- mowi StAWoMIR KARPINSKI, PREZES ZARZADU
CoNNECT DISTRIBUTION.

CRN Nie tak dawno zmienily si¢ relacje wlasnosciowe
w Connect Distribution. Odejscie bylego prezesa Krzysz-
tofa Szuberta, po 18 latach kierowania firma, nie tylko nie
zatrzymalo waszego rozwoju, ale dodatkowo zapowiadacie
ekspansje za granica...

Stawomir Kareixiskr Z Krzysztofem wcigz pozostajemy w bar-
dzo dobrych relacjach, ale juz nie biznesowych. Zmiana jest
odswiezajaca. Pojawili sie nowi ludzie, powstajg nowe idee, re-
alizujemy kolejne pomysty. Zaczelismy mysleé nie w kategoriach
systematycznego organicznego wzrostu - chcemy dokonaé pew-
nego skoku. Nie planujemy rewolucji, jesli chodzi o oferte, ale
faktycznie zamierzamy rozszerzy¢ dziatalno$¢ poza Polske — na
potudnie Europy. Tamtejsze rynkinie weszly jeszcze w taka faze
nasycenia IT, z jakim mamy do czynienia u nas.

CRN Czy to znaczy, ze powstang tam wasze lokalne biura?
W jakich konkretnie krajach?

Stawomir KarpiNski Bardzo uwaznie przygladamy sie dziata-
niom naszych partner6w w krajach Europy Wschodniej. W nie-
ktorych rezultaty sg na tyle obiecujace, ze rozwazamy otwarcie
tam naszych przedstawicielstw. Przyktadowo taki zespot dzia-
tajuz od ubiegtego roku w Stowenii, sprzedajac nasze wybrane
linie produktowe w rejonie Adriatyku.

CRN Wydaje si¢, ze potencjal Connectu jest wigkszy nie
tylko w kontekscie geograficznym. Nie zawsze jednak po-
trafiliScie go wykorzystac. MieliScie w ofercie rozwiazania,
ktore z czasem stawaly sie mainstreamowe i nie tylko opusz-
czaly swoje nisze, ale takze was jako dystrybutora...
Stawomir Kareifskr Zgadza sie. Dobrym tego przyktadem
moze by¢ VMware, ktorego rozwigzania wprowadzaliSmy na
polski rynek w czasie, gdy wirtualizacja dotyczyla tylko stacji
roboczych i nie byto jeszcze pomystu na wirtualizacje serwe-
row. To dos¢ typowa dla nas historia: wynajdujemy rozwia-
zanie, ktore jest niszowe i fascynujace technologicznie, a jego
sprzedaz jest stosunkowo nieduza. Gdy nastepnie zaintereso-
wanie rynku gwattownie ro$nie, to po pierwsze musimy sobie
odpowiedzieé na pytanie, czy naszym celem - jako nieduzej
firmy - jest ro$niecie razem z nim, a po drugie czy mamy takie
mozliwo$ci. Jesli nie, to wolimy skupi¢ si¢ na szukaniu kolej-
nych nowych rozwigzan.

CRN Takze z obszaru wirtualizacji...

Seawomir Kareikiskr Gdy VMware, tworzgc nowg strategie,
odpowiadajaca duzo wiekszej skali biznesu, postawil na du-
zych partnerdw, zwrocili$my sie w strone wirtualizacji pamie-
cimasowych. Byla ona w tamtym czasie bardzo nowatorskim
rozwigzaniem. Po latach co$, co byto bardzo interesujaca no-
woscig, stato sie standardem. Jednak do dzi§ mamy w ofercie
oprogramowanie DataCore, ktore wcigz jest na swoj sposob
niszowe, ma bowiem specyficzne cechy, ktoérych nie majg in-
ne rozwigzania.

CRN Jeszcze nie tak dawno jednym z obszaréw waszego
zainteresowania byly rozwigzania typu thin client. Bardzo
ciekawa koncepcja terminali, ktorych juz nie ma w waszej
ofercie. Czyzby nie bylo zainteresowania ze strony rynku?
Seawomir Kareinski To inny przyktad ryzyka, z ktorym musi
sie liczy¢ nieduzy dystrybutor stawiajgcy na niszowe roz-
wigzania. Wprowadzili$my na polski rynek firme Wyse, kto-
ra byta wtedy niezaleznym producentem specjalizujgcym sie
w tworzeniu i sprzedazy ,cienkich klientow”. Potem jednak
zostata przejeta przez jednego z gtownych graczy rynkowych,
czyli Della. Po przejeciu nastgpila unifikacja oferty i oparcie
sie na skonczonej grupie dystrybutorow. Tych najwiekszych,
sprzedajacych pozostalg infrastrukture, z inng skalg bizne-
su i zasobami finansowymi. Do tej uktadanki przestali$my
po prostu pasowac. Takich przejeé przezyliSmy w swojej hi-
storii wiece;j.

CRN Szukajac nowosci, nie mozna sie chyba skupia¢ tylko
na ich technologicznych zaletach?

Seawomir KareiNski Nie mniej wazne sg potrzeby rynku. Za-
stanawialiSmy sie niedawno, czy nie wej$¢ mocno w chmure
i rozwigzania typu MSP. Jednak wystarczyta szybka analiza
tego, co partnerzy robig i czego oczekuja ich klienci. Okazato
sie, Ze to jeszcze nie jest ten moment — pomimo tego, Ze na za-
chodzie Europy wszyscy o chmurze mowig, a dostawcy bardzo
promuja swoje platformy przystosowane do §$wiadczenia ustug.
Polski rynek jest inny, a my sprawdzamy, czy nasze fascyna-
cjetechnologiami maja przetozenie na tutejsze potrzeby. Part-
nerzy i ich klienci preferujg model tradycyjny, wiec z chmurg
trzeba jeszcze troche poczekac. >
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> CRN Co w tej sytuacji definiuje wasza oferte?

Stawomir Karpinski Przez lata zbieraliSmy doswiadczenia
i najlepszym rozwigzaniem obecnie jest utrzymanie wlasnie
strategii ograniczania obszarow produktowych. Aktualnie ma-
my trzy gtéwne. Najwazniejszym jest bezpieczenstwo. Tu nie
ma zaskoczenia, bo teraz kazdy w nie inwestuje. Nie byliby-
$my jednak soba, gdybysmy nie szukali rozwigzan, ktore nie
sg oczywiste. Przykladowo mamy produkt, w ktorym zapew-
nianie bezpieczenstwa polega na edukowaniu uzytkownikoéw
- jak reagowacé na zagrozenie, jakim jest phishing. Drugim ob-
szarem jest storage, ale znowu nie w postaci tradycyjnych ma-
cierzy. Sprzedajac je, nasi partnerzy musieliby konkurowac
cenowo i mogliby nie spotkac sie z zainteresowaniem ze stro-
ny klientéw. Jesli zaproponujg im natomiast rozwigzanie, ktore
poprzez wirtualizacje umozliwi lepsze wykorzystanie posia-
danych zasobow, zwiekszy bezpieczenstwo, to majg wieksze
szanse, ze zostang wystuchani. I nie bedg sie musieli bi¢ na ceny.

CRN Ale czy cena w Polsce wcigz nie jest najwazniejsza?
Stawomir KarpiNski Rzeczywiscie, w wiekszo$ci przypadkow
jest decydujaca. Jednak bywaja sytuacje, gdy nasi partnerzy,
cho¢ ich oferta wcale nie jest najtansza, sg w stanie wygrac
u klienta dzieki korzy$ciom oraz innowacyjnosci. Konkuro-
wanie wylgcznie ceng nie jest rozsadne, bo w koncu zawsze
znajdzie sie ktos$ tanszy. Przez lata doprowadzito to do wiel-
kiej erozji marz. Z rozrzewnieniem wspominam te z poczatku
naszej dziatalnosci. Rok 1998 to byt
inny $§wiat i skala sprzedazy. Teraz,
jeslirynek nie jest moderowany - cho-
ciazby przez producenta - tak aby ceny
nie byly zanizane, to z czasem produkt
staje sie niskomarzowy. Kolejni part-
nerzy stopniowo odchodzg od niego,
bo widzg, Ze nie da sie na nim zarobi¢.
Niestety, tak sie dzieje z rozwigzania-
mi masowymi.

CRN A co z trzecim obszarem zainteresowania?

Stawomir Karpiiskr To monitorowanie systemow, gtownie
kontrola dostepu do sieci i weryfikacja tego, co dzieje sie w jej
poszczegblnych warstwach. Dzigeki temu I T zyskuje pelng wie-
dze o procesach, jakie zachodzg w siecii moze reagowac na za-
grozenia oraz wdrazac rozwigzania optymalizacyjne.

CRN Najakich partnerach najbardziej wam obecnie zalezy?
Stawomir Kareiiiskr Cenimy kazdy rodzaj partnerow - zu-
petnie nowych, doraznych i dtugoletnich. Najbardziej cenimy
sobie jednak przedsiebiorstwa, ktore widzg w naszej ofercie
potencjal dtugofalowej wspodtpracy. Tego rodzaju partner to
firma sredniej wielko$ci, czasem nawet mata, ale wyspecjali-
zowana. Moze mieé nawet niezbyt liczng grupe klientow, ale
takich, ktorzy mu ufajg i wracaja do niego z kolejnymi potrze-
bami i problemami. Takich partneréw mamy zaszczyt obstu-
giwaé od latiwistocie dzigki nim z powodzeniem dziatamy na
rynku. Nie oznacza to, ze mniej doceniamy firmy wspotpracu-
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Polscy partnerzy i ich klienci
preferuja model tradycyjny,
Wwiec z chmura trzeba jeszcze
troche poczekac.

jace z nami okazjonalnie - one tez ksztaltujg wolumen sprze-
dazy. Zawsze staramy sie, aby pojedyncze zapytanie czy zakup
zmienily sie w stalag wspotprace.

CRN Jako niszowemu graczowi trudno wam zapewne
przekona¢ do kooperacji najwiekszych integratorow?
Stawomir Kareifiskr Duze przedsiebiorstwa majg swoje bu-
dzety, swoje plany zwigzane czesto z kilkoma najwiekszymi
producentami, aukazdego do zrealizowania milionowe sprze-
daze. Dlatego takie firmy trudno jest sktonié¢ do zainteresowa-
nia sie rozwigzaniami niszowymi. Muszg sprzedac tyle a tyle
macierzy producenta X albo Y, a do tego serwerdéw marki Z,
azatem nie zwracajg uwagi na jaki$ innowacyjny, ale nie main-
streamowy produkt.

CRN W tym roku $wietujecie 20 lat dzialalnosci biznesowe;j.
Czujecie si¢ weteranami rynku?

Stawomir Kareiiiski Mozna powiedzied, ze jeste$my niemal
rownolatkami najwiekszych dzisiaj graczy w polskiej dys-
trybucji. Przetrwali$my i mamy sie bardzo dobrze, czego nie
mozna powiedzie¢ o niektorych firmach. Cho¢ na poczatku
wecale nie mieliSmy planu na tak wiele lat w tym biznesie.

CRN Jaka jest recepta na dlugowiecznos¢?

Stawomir Kareiiiskr Od samego poczatku, gdy w 1998 roku za-
czynali$my dzialalno$¢ z dwoma pecetami w biurze, zalozylis-
my, ze bedziemy stawia¢ na ciekawe
rozwigzania, interesujgce z technolo-
gicznego punktu widzenia. A recepty
byto zaangazowanie i ciekawo$¢ nowo-
$ci. Gdy koniunktura na jakie$ rozwig-
zania sie konczyta - tak bylo chociazby
z produktami majacymi by¢ remedium
na problem roku 2000 - to natychmiast
pojawiaty sie nowe. Z uwagi na skale
biznesu starali$my sie, by byly one nie
tylko ciekawe technologicznie, ale takze
niszowe. Tak zaczelismy i tak nam do dzis$ zostato. Unikatowosé¢
tych rozwigzan to nasza najmocniejsza strona i najwiekszy atut.

CRN Ilu dostawcow, przez te dwie dekady, przewinelo sie
przez oferte Connect Distribution?
Stawomir Karpifskr Ostatnio robiliémy podsumowanie i wy-
szto, ze ponad stu. Okazuje si¢ wiec, ze mamy $rednio pieciu
nowych rocznie. To sporo, bo w kazdym przypadku trzeba byto
dobrze zapozna¢ si¢ z produktami, wyszkolié¢ swoich pracowni-
kow i partneréw. W przypadku mniej wiecej jednej trzeciej z pu-
li ponad stu producentéw mozna mowié nie o pojedynczej, ale
regularnej, istotnej kwotowo sprzedazy. Co chyba nie jest ztym
wynikiem. Gdy sobie to uswiadamiam, dochodze do wniosku, ze
nigdy nie byto czasu nanude. Przekroj technologii byt ogromny,
a nasz plan na przysztoé¢ nie ulega zmianie. Bedziemy szukaé
kolejnych nowosci.

Rozmawiat

Tomasz JANOS



CRN

PATRONAT

D<A LTechnologies /Eorum

Michael Dell:
Polska w gronie liderow

Podczas swojego niedawnego wystgpienia w Warszawie Michael Dell przedstawit
wizje transformacji IT. Co ciekawe, nie jest ona wcale tozsama z koncepcjami

lansowanymi przez najwiekszych dostawcow chmury publicznej.
WouciecH URBANEK

ell Technologies Forum by-
Dlo okazja, aby blizej przyjrzeé

sie najnowszym rozwigzaniom
producentaipoznaé jego strategie w za-
kresie wspolpracy z klientami oraz part-
nerami. Uczestnicy spotkania otrzymali
informacje z pierwszej reki, od Michaela
Della, ktory postanowit osobiscie wybraé
sie do Warszawy. Wtasciciel Dell Tech-
nologies podczas swojego wystgpienia
zaznaczyl, ze cyfrowa transformacja nie
obejmuje wytacznie dzialow IT, lecz ca-
ta dziatalno$¢ kazdej firmy. Praktycznie
kazde dzialanie przedsigbiorstwa - nie-
zaleznie od tego, czy dotyczy sprzeda-
7y, marketingu czy opracowania nowych
produktow - jesli ma by¢ udoskonalo-
ne, wymaga zastosowania technologii.
Michael Dell zwrdcil tez uwage narosng-
cgrole danych.

- Nawet jesli posiadasz fantastyczne al-
gorytmy, ogromng moc obliczeniowq i su-
perszybkie procesory, musisz zda¢ sobie
sprawe, ze bez danych stajq si¢ one bez-
uzyteczne — podkreslat Michael Dell.

Jednym z najbardziej gorgcych tren-
déw w swiecie IT jest migracja do chmu-
ry. Dell Technologies podchodzi bardzo
ostroznie do tego tematu i inaczej po-
strzega rozwoj chmury publicznej anize-
li Amazon, Microsoft czy Google.

- Chmura nie jest miejscem, lecz ope-
racyjnym modelem dla biznesu. JestesSmy
przekonani, ze chmura hybrydowa to roz-
wiqzanie bardziej efektywne anizeli public
cloud. Przewaga ta uwidacznia si¢ szcze-
gélnie w sytuacjach, kiedy firmy potrzebu-
Jq sieci wysokiej wydajnosci - mowit szef
Dell Technologies.

Goscie Dell Technologies Forum
z uwagg przystuchiwali sie réwniez roz-
wazaniom wlasciciela koncernu na te-
mat rosngcej roli oprogramowania. Dell

oraz EMC sg producentami od lat utoz-
samianymi z rozwigzaniami sprzetowy-
mi. I cho¢ Michael Dell si¢ z tym zgodzil,
mowiac, ze hardware nadal jest bardzo
istotny, to podkreslil przy tym, iz coraz
wiecej wartos$ci dodanej do produktow
wnosi oprogramowanie. Jeszcze dekade
temu 80 proc. inzynierow zatrudnionych
w biurach badawczo-rozwojowych Della
pracowalo nad sprzetem, 20 proc. za$ zaj-
mowato sie software’em. Obecnie propor-
cje sie odwrocily: 90 proc. programistow
w Dell Technologies skupiasie narozwoju
aplikacji. W czasie cyfrowej transforma-
cji wzrastaé takze bedzie znaczenie sys-
temoOw bezpieczenstwa.

- Na $wiecie jest ok. 2 mld komputeréw
i ok. 5 mld smartfonéw. Ale nie mozemy
tez zapominac 0 100 mld réznychurzqdzen
i kontroleréw podlqczonych do Internetu
rzeczy. Musimy by¢é pewni, ze odpowiednio
zabezpieczone sq nie tylko komputery, ale
tez wyposazenie medyczne czy przemysto-
we. Dysponujemy bogatq ofertq rozwiqzan
chronigcych infrastrukture przed kazdq
nowq generacjq spyware’u oraz ransom-
ware’u - zapewnial Michael Dell.

Na razie strategia obrana przez Dell
Technologies zdaje egzamin. Produ-

cent w II kwartale br. finansowego osig-
gnal przychody w wysokosci 23 mld dol.
- 018 proc. wiecej niz w analogicznym
okresie ubieglego roku.

- To wynik o 4 mld dol. wyzszy, niz za-
ktadalismy w prognozach. Na szczegdl-
nq uwage zastuguje dynamika sprzedazy
w regionie EMEA, wyzsza anizeli w obu
Amerykach lub w regionie APAC, a jed-
nym z lideréw wzrostu w tym obszarze by-
ta Polska - podkreslit Michael Dell.

Dobre wyniki uzyskane przez Dell
Technologies na naszym rynku nie byly-
by mozliwe bez wsparcia lokalnych part-
neréw. Dariusz Okrasa, Senior Channel
Sales Manager w polskim Dell EMC, za-
uwaza znaczny progres w przychodach
osigganych przez integratorow.

Szef kanatu Dell EMC w Polsce zazna-
cza, ze wcigz istnieje wiele interesujacych
obszarow stwarzajacych mozliwosci do
generowania dodatkowych przychodow
i zyskéw. Jednym z nich jest rynek syste-
mow hiperkonwergentnych.

- W tym kierunku bedziemy podqzad,
bo korzystanie z takich systeméw to du-
ze ulatwienie zaréwno dla integratoréw,
jak i klientéw koficowych - podsumowuje
Dariusz Okrasa.
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AL Przysztosc pod znakiem hiperkonwergencji

AB ma w swoim portfolio szerokg game produktow Dell Technologies. Kompleksowos¢
oferty stanowi zachete dla partnerow do wspodtpracy z dystrybutorem w tym zakresie.

Dell Technologies od wielu lat znajduje
sie w gronie liderow globalnego rynku ser-
werdw. Wszystko wskazuje na to, ze nowa
generacja serwerow 14G PowerEdge przy-
czynisiedoumocnienia pozycji producenta
w tym segmencie urzgdzen. Nowe modele
bazuja w wiekszosci przypadkow na pro-
cesorach Intel Xeon Scalable, co zapew-
nia im wysoka wydajnos$¢ i niezawodnosé
dziatania. Wyréznikiem sprzetu jest tatwe
zarzgdzanie - dzieki rozszerzonemu ze-
stawowi API i nowej konsoli zarzadzajacej
Open Manage Enterprise. Administrator
za pomocg smartfona moze monitorowaé
cale centrum danych. Warto przy tym pod-
kresli¢, ze zmiany w serwerowniach wig-
73 sie nie tylko z ekspansjg nowych modeli
serwerdow, ale rowniez rosnaca rolg syste-
mow hiperkonwergentnych.

MATEUSZ SAWICKI Product Manager Enterprise, AB

AB posiada sztab ludzi odpowiedzialnych za przygotowanie rozwiazan
dla klientow (zespot presales). Wiedza naszych specjalistow oraz dostep-
nosc sprzetu demo umoZzliwia realizowanie licznych scenariuszy Proof
of Concept. Wspieramy partnerow rowniez w projektach wymagajacych
zaawansowanych usfug logistycznych, wykorzystujagc nowoczesne Cen-
trum Dystrybucyjne AB w Magnicach. Kolejing zaleta wspotoracy z nami

w dziedzinie rozwigzan i produktow Dell/Dell EMC jest szeroka oferta komputerdw, monitoréw

oraz akcesoriow tego producenta, ktore stale mamy w magazynie, dzieki czemu gwarantujemy

szybka realizacje zamowienia.

- Wprawdzie tego typu rozwiqza-
nia stajq sie coraz bardziej popularne
na $wiecie, ale nie sq zbyt dobrze znane
w Polsce. Przynajmniej nie na tyle, aby
moc je efektywnie wdrazaé i przedsta-
wiaé klientom. Infrastruktura hiperkon-

wergentna stanowi dobrq alternatywe
dla rozwiqzahn chmurowych, bo nie trze-
ba przenosi¢ danych poza firme, do ze-
wnetrznego ustugodawcy - tlumaczy
Mateusz Sawicki, Product Manager
Enterprise w AB.

SABCDATA Dell EMC w chmurze

Dell EMC to jeden z czotowych graczy, ktorzy wyznaczajg kierunki cyfrowej
transformacji. Rozwigzania producenta w coraz wiekszym stopniu wykorzystuje sie
porzy budowie srodowiska chmurowego.

Dell Technologies Forum stanowito
okazje do tego, aby na wlasnej skorze prze-
kona¢ sie, jak rozwigzania jednego z tech-
nologicznych lideréw sprawdzajg sie
w praktyce. Program warszawskiej kon-
ferencji zostal opracowany w oparciu
o koncepcje, ktorg Dell EMC rozwija juz
od dtuzszego czasu. Jest nig zmiana klu-
czowych obszaréw zycia i technologii: IT,
bezpieczenstwa, pracy i oczywiscie poste-
pujacej transformacji cyfrowej. Rozwigza-
nia IT sg obecnie uzywane przez bardzo
duzg czesc doby, i to nie tylko w czasie pra-
cy. Podczas konferencji omawiano rozwig-
zania z obydwu dziedzin.

- Juz sama mozliwosé¢ wystuchania na
zywo takiej osobistosci jak Michael Dell
byla nie lada gratkq i chociazby z tego po-
wodu warto bylo wybra¢ sig na ten event.
Ciekawe byly tez prezentacje zwiqzane
z takimi zagadnieniami, jak infrastruktu-
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ra hiperkonwergentna i tworgenie zauto-
matyzowanego $rodowiska IT, praktyczne
zastosowania technologii AR i VR w biz-
nesie, rozwiqzania VMware czy wreszcie
debata po$wiecona wdrozeniu chmury pu-
blicznej z wykorzystaniem rozwiqzan Dell
EMC - méwi Pawel Ryniewicz, dyrektor
sprzedazy i marketingu, w Pionie Rozwig-
zan Zaawansowanych w ABC Dacie.

W dobie transformacji, o ktorej tak cze-
sto wspominajg specjalisci Dell EMC
iwzwigzku zktora producent tworzy ofer-
te w poszczegolnych obszarach, nie da sie
nie zauwazy¢, ze $wiat IT zmierza w kie-
runku chmury. W tym konteks$cie szcze-
golnie istotne jest, jak Dell EMC zamierza
wspolegzystowaé z rozwigzaniami chmu-
rowymi, ktore sa przeciez w stanie zastgpi¢
fizyczne produkty. Inng niezwykle wazng
kwestig okazuje sie zapewnienie bezpie-
czenstwa infrastruktury i uzytkownikow.

PAWEL RYNIEWICZ
dyrektor sprzedazy

i marketingu, Pion Rozwigzan
Zaawansowanych,

ABC Data

¢ J' Dysponujemy odpo-
/ ? ; / A K wiednim know-how

| zasobami techniczny-
mi, dzieki ktorym jestesmy w stanie pomoc
naszym partnerom w optymalnym doborze,
a kiedy trzeba - rowniez wdrozeniu rozwig-
zan IT u ich klientéw. Ponadto prowadzimy
regularne szkolenia dla partnerow, a czesto
wspolnie z nimi prezentujemy rozwigza-
nia Dell EMC klientom koncowym. Mozemy
tez zorganizowac wdrozenia testowe (PoC)
oraz wypozyczyc sprzet. Przetestowanie
urzadzen we srodowisku klienta ufatwia
bowiem podjecie decyzji zakupowych.



ANR\OW Transformacja z Dell EMC

Produkty Dell Technologies spetniajg kluczowa role w procesie transformacji rynku IT.
Przedstawiciele Arrow ECS uwazajg, ze obok popularnych serwerdw i macierzy
dyskowych Dell EMC coraz wiecej zwolennikow zyskujg rozwigzania VxRail czy Isilon.

Goscie odwiedzajacy Dell Technologies
Forummieli okazje uczestniczy¢ w sesjach
poswieconych serwerom, macierzom dys-
kowym oraz sprzetowi sieciowemu. Oferta
Dell EMC jest z punktu widzenia reselle-
réw i integratorow atrakcyjna, gdyz obok
prostych systemow, ktére mozna urucho-
mic od reki, zawieraréwniez zaawansowa-
ny sprzet klasy enterprise, np. rozwigzania
hiperkonwergentne VxRail czy tez Isilon
Scale-Out NAS.

Jednym wazniejszych punktéow Dell
Technologies Forum byla prezentacja in-
frastruktury hiperkonwergentnej VxRail.
Prowadzacy prezentacje na jej temat
Pawel Szymczak z firmy One System wska-
zal na najwazniejsze elementy produktu,
podkreslat elastycznosé konfiguracji, auto-
matyzacje procesu inicjalizacji, mozliwosé
zarzgdzania systemem z jednego miejsca,
bezproblemowe aktualizacje i jeden punkt
wsparcia technicznego dla catego rozwia-

WIOLETTA WOJCICKA Dell EMC Sales Manager, Arrow ECS

Dbamy o to, zeby partnerzy Dell EMC mieli odpowiednia wiedze i mozliwosc,
aby oferowac innowacyjne rozwigzania. Najlepiej Swiadczy o tym oferta urza-
dzen demo (VxRail w wersji G560 F, Isilion najnowszej generacji H400 | serwer
R740 z karta Tesla), ktore kupilismy z mysla o projektach VDI. Wymienione
{“ urzadzenia sa juz dostepne do testow dla partnerow Arrow ECS w Polsce.

zania. Tym samym VxRail wskazuje kieru-
nek, w ktorym zmierza rynek IT.

- Juz teraz wida¢, ze nastgpuje odejscie
od sprzedazy pojedynczych produktéw
do sprzedazy kompleksowych rozwiqzan
- méwi Wioletta Wojcicka, DellEMC Sales
Manager w Arrow ECS.

Innym rozwigzaniem, na ktore na pew-
no warto zwroci¢ uwage, jest Isilon, kto-
ry jest systemem rozproszonych NAS-6w
udostepniajacych jeden spdjny system
plikow oparty na OneFS. Prezentacja roz-
wigzanie Isilon przez Zbigniewa Rydla
z firmy Atende miata posta¢ swego rodza-
ju case study z przyktadowego wdrozenia
u klienta publicznego, ktéremu zalezato
przede wszystkim na spelnieniu wymogu
odpowiedniej przepustowosci i zachowa-
niabezpieczenstwaskladowanych danych.

IN“RAM: (oraz wiecej zadan dla backupu

Wedtug Ingram Micro w czasie transformacji IT jedng z najwazniejszych kwestii bedzie
ochrona danych. W tej kwestiii Dell EMC ma wiele do zaoferowania, dysponuje bowiem
rozwigzaniami zabezpieczajgcymi cyfrowe zasoby matych i duzych przedsiebiorstw.

Przedstawiciele Ingram Micro pod-
czas konferencji Dell Technologies Fo-
rum dyskutowali z partnerami glownie
o pamieciach masowych, backupie, hiper-
konwergencji, VDI oraz nowych trendach
na rynku serwerow. Niemniej w ostatnim
czasie dystrybutor zintensyfikowat swoje
dziatania w zakresie promocji, a takze bu-
dowania §$wiadomosci na temat roli back-
upu w przedsiebiorstwach.

- Bezpieczenstwo i przechowywanie da-
nych odgrywajq kluczowq role w czasach
transformacji 4.0. Praktycznie we wszyst-
kich branzach obserwujemy gigantyczny
wzrost ilosci danych, aich bezpieczeristwo
i dostepno$¢ majq bezposrednie przetoze-
nie na konkurencyjno$é firmy, jej zyskiipo-
zycje rynkowq. Rozwiqgzanie Dell EMC
Data Domain idealnie zaspokaja potrze-

by zaréwno matych, jak i bardzo duzych
przedsigbiorstw poszukujqcych narzedzi
do ochrony cyfrowych zasobéw - ttuma-
czy Pawel Zareba, Business Development
Manager Dell EMC w Ingram Micro.
Portfolio pamieci masowych Dell EMC
znakomicie zdaje egzamin podczas trans-
formacji IT. Integratorzy moga zaofero-
wa¢é produkty dla mniejszych firm, ktore
nie wymagaja na poczatku duzych inwe-

stycji w infrastrukture. Co wazne, roz-
wigzania tej marki moga niejako rosnaé
wraz z przedsiebiorstwem. Ale produ-
cent oferuje rowniez systemy iVmax,
Isilon i Xtreme 10, przeznaczone dla du-
zych podmiotow, w przypadku ktorych
wysoka dostepno$¢ danych odgrywa klu-
czowg role. Wymienione rozwigzania
doskonale radzg sobie takze z ogromng
ilo$cia szybko przybywajacych danych.

PAWEL ZAREBA Business Development Manager Dell EMC, Ingram Micro

Dystrybutor VAD wspiera partnerow w zakresie szkoler dotyczacych najnow-
szych technologii | produktow. Ingram Micro poza udostepnianiem w Demo
Labie urzadzen udziela cennego wsparcia wykwalifikowanych architektow roz-
wigzan. To osoby chetnie dzielace sie wiedza i doswiadczeniem z integratora-
mi podczas rozmow o zagadnieniach technicznych oraz Proof of Concept.
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[S4E Nowe moiliwoéci biznesowe z Dell EMC

“ABCDATA

S4E wigze duze nadzieje ze zmianami zachodzgcymi w centrach danych.
Transformacja stwarza nowe szanse zarowno dla dystrybutora, jak | jego partnerow.

Dell Technologies Forum byto dosko-
nalg okazja dla S4E, a takze wspolpra-
cujacych z dystrybutorem integratoréw
do zapoznania sie z nowos$ciami tech-
nologicznymi i przyktadami ciekawych
wdrozen. W trakcie sesji tematycznych
prelegenci prezentowali rozmaite zasto-
sowania systemow do tworzenia kopii za-
pasowych, dyskowych pamieci masowych
oraz rozwigzan hiperkonwergentnych.

— Dell Technologies przedstawil wie-
le ciekawych produktéw, aczkolwiek na
szczegblng uwage zastuguje platforma Dell
PowerEdge generacji 14, ktéra wraz z opro-
gramowaniem Dell EMC otwiera nowe
mozliwosci w zakresie budowania wydaj-
nych, bezpiecznych i elastycznych syste-
moéw - méwi Krzysztof Sprawnik, EMC
Solution Architect w S4E.

Ostatnio jednym z kluczowych kierun-
kéw rozwoju segmentu rozwigzan do

KRZYSZTOF SPRAWNIK EMC Solution Architect, S4E

Firmy wspotpracujace z S4E otrzymuja rozne rodzaje pomocy w zakre-
sie dziatan marketingowych, sprzedazowych oraz technicznych. Wspie-
ramy naszych partnerow na rozmaitych polach: w przygotowywaniu

i przeprowadzaniu prezentacji produktowych dla klientdw, doborze

| wycenie rozwigzan, wykonywaniu testow sprzetu oraz oprogramo-
wania czy finansowaniu sprzedazy. Oferujemy rowniez kompleksowe

wsparcie w zakresie nabywania kompetencji w dziedzinie rozwigzarn Dell EMC.

centrow danych jest integracja mocy ob-
liczeniowej i pamieci masowych. Dlate-
go duzym zainteresowaniem cieszyty sie
rozwigzania hiperkonwergentne - VxRail
i VxRack oraz nowa platforma przezna-
czona do ochrony danych - IDPA (Inter-
data Data Protection Appliance). Ostatni
z wymienionych produktéw juz wkrotce
zostanie udostepniony partnerom S4E do
testow.

- Przysztos$é infrastruktury informa-
tycznej powinna byé zwiqzana z ptyn-
nym dostarczaniem bezpiecznych ustug.
Takie podejicie przyczyni sig do przyspie-
szenia oraz podniesieniajakosci wdrozen,
a takze umoczliwi przygotowanie pro-
jektéw bazujgcych na nowych techno-
logiach, takich jak uczenie maszynowe
czy Big Data - podsumowuje Krzysztof
Sprawnik.

DTechData) Transformacja z macierzami dyskowymi

W procesie gtebokich zmian w IT nie zabraknie miejsca dla macierzy dyskowych
Dell EMC. Nowoczesne modele doskonale sprawdza sie w skalowalnym
I zautomatyzowanym srodowisku.

Dell EMC jest niekwestionowanym
liderem wérod producentéw macierzy
dyskowych (kontroluje ok. 32 proc. glo-
balnego rynku). Wprawdzie firma Mi-
chaela Della dynamicznie rozwija row-
niez inne linie produktowe, ale macierze
nadal stanowia wazna pozycje w jej ofer-
cie. Mozliwosci tych produktow przed-

stawili w ramach sesji I'T Transformation
Lukasz Szulik z I'T PunktuiBartosz Char-
linski z Dell EMC. Pierwszy z prelegen-
tow zaprezentowatl systemy Dell EMC SC
Series jako rozwigzania do budowy $rodo-
wiska chmury prywatnej. Natomiast drugi
pokazal mozliwosci macierzy Dell EMC
Unity i SC Series przeznaczonych do re-

PIOTR ZNEYKUS Product Manager Dell Enterprise, Tech Data

Na przestrzeni ostatnich kilku lat rola dystrybutora ulegta znaczacej
zmianie. Partnerom nie wystarczaja juz duze stany magazynowe, wysokie
limity kredytowe i dtugie terminy ptatnosci. Dystrybutor powinien
pomagac w projektowaniu rozwigzar oraz dodatkowo posiadac szerokie
portfolio produktow i wiodacych producentow. Kolejnym istotnym

elementem jest wsparcie merytoryczne, udzielane zarowno przez inzZy-

nieréw specjalizujacych sie w okreslonych technologiach, jak tez handlowcow.
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alizacji wiekszosci projektow pojawiaja-
cych sie na rynku.

- Panel stanowit Swietnq okazje do od-
Swiezenia wiedzy lub zapoznania sie z port-
folio Dell EMC i funkcjami, jakie oferujq
macierze tego producenta - moéwi Piotr
Zneykus, Product Manager Dell Enter-
prise w Tech Data.

Dystrybutor uwaza, ze w perspektywie
kilku lat wskutek transformacji dzialow I'T
zaczng dominowac w pelni zautomatyzo-
wane srodowiska, cechujace sie wysokimi
standardami bezpieczenstwa.

- Kluczowe stanie sie wykorzystanie stra-
tegii opartej na serwerach aplikacyjnych
i chmurowych polqczonych z nowoczesng
i tatwo zarzqdzanq infrastrukturq, przy
pelnym wsparciu serwisowym oferowanym
przez Dell EMIC - dodaje Piotr Zneykus.
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Dystrybucja
nie chce wypasc
Z chmury

Na razie sprzedaz chmury to przede wszystkim niskomarzowe licencje Office 365.
Dystrybutorzy szukajg wiec nowych sposobdw na poszerzenie oferty chmurowej,
zdolnej zachecic¢ resellerow do blizsze] wspotpracy w tym zakresie.

dy biznes IT ma coraz wiecej
G wspolnego z chmura, pojawiaja
sie watpliwosci, czy dystrybutorzy
zdolaja zachowaé mocna pozycje posred-
nikéw handlowych. Sprzedaz ustugchmu-
rowych tym rézni sie od zbytu rozwigzan
on-premise, ze resellerzy majg znacznie
wiecej okazji do nawigzania bardziej bez-
posrednich relacji z producentami.
Dystrybutorzy s jednak przekonani, ze
cloud dobrze wpasowuje sie w model dys-
trybucyjny. Na dowdd tego tworza swoje
sklepy (marketplace) z produktamiiustu-
gami chmurowymi. Tego rodzaju oferte
majg wszyscy najwieksi na naszym ryn-
ku: AB, ABC Data, Also, Ingram Micro czy
Tech Data. Ich przedstawiciele podkre-
$lajg swoje atuty, takie jak do§wiadczenie
w relacjach z producentami czy zaplecze
techniczno-finansowe. Pomoc dystrybu-
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torow we wdrazaniu ustug chmurowych
maby¢ wreczniezbedna dlaintegratorow,
zwlaszcza tych mniejszych.

Takze dostawcom rozwigzan chmuro-
wych, tak jak w przypadku tradycyjnej
oferty, powinno zaleze¢ na utrzymaniu
dwuwarstwowego modelu sprzedazy.
Dziatajacy w nim dystrybutorzy biora na
siebie wspieranie wielkiej liczby reselle-
row, ktorzy sprzedajg produkty i ustugi
klientom koncowym.

- Niesqdze, aby wiodqcy dostawcy ustug
cloud zrezygnowali z dystrybucji w kana-
le sprzedazy. Wsparcie, jakiego sq w stanie
udzilic dystrybutor wraz z partnerem, oraz
zapewniane przez nich szerokie pokry-
cie rynku to najskuteczniejszy sposéb na
rozwdj sprzedazy ustug z chmury — uwa-
za Marcin Makowiecki, Executive Sales
Manager w Ingram Micro.

Przed rokiem w debacie zorganizowa-
nej przez redakcje CRN Polska przed-
stawiciele dystrybutorow twierdzili, ze
lepszych cen na rozwigzania chmurowe
- niz te ustalone przez nich - resellerzy
nie sg w stanie uzyskaé. Od tamtej pory
swego zdania nie zmienili.

- Ceny, ktérq mozemy zaoferowaé na-
szym klientom, nie otrzyma reseller, gdy
sam péjdzie do dostawcy chmury. Nawet
jesli duza firma moze wynegocjowaé po-
dobne ceny u dostawcéw, to bedzie pozba-
wiona wielu profitow, takich jak wsparcie
dystrybutora, kredyt kupiecki czy mozli-
wo$¢ rozliczania sie z jednym podmiotem
- przekonuje Piotr Skorzynski, Head of
Cloud Solutions w ABC Dacie.

Zdaniem przedstawiciela ABC Daty
male i §rednie firmy nie majg zazwyczaj
odpowiedniej sily przebicia i szans w ne-



gocjacjach z providerami. Dlatego, gdy
podpisza umowe z dystrybutorem, to ku-
pia nie tylko taniej niz u dostawcy chmury,
ale zyskajg takze odpowiednie wsparcie.

MARKETPLACE,

CZYLI WIELOSC ROZWIAZAN
Zaletg dystrybucji chmury ma by¢ dla re-
selleraskupienie wielu dostawcow w jed-
nym miejscu. Dystrybutor petni wtedy
role huba, w ktorym partner moze sktada¢
swoja oferte z réznych ustug i tym spo-
sobem skuteczniej dociera¢ do klientow.

- Taki hub koncentruje przy tym wie-
dze dotyczqcq wielu produktéw. Reseller
wjednym miejscu ma do dyspozycji system
umozliwiajqcy zarzqdzanie wieloma ustu-
gami, subskrypcjamii klientami - wyjasnia
Marcin Makowiecki.

Interfejsem do takiego huba ma by¢
marketplace - serwis dystrybutora, z kto-
rego istnienia wcigz nie zdaje sobie spra-
wy wielu reselleréw.

- Nasz marketplacejest miejscem, w kto-
rym w prosty sposéb mozna udostegpnia¢
i korzystac z technologii tworzonych przez
globalnych oraz polskich dostawcéw ustug
chmurowych. Ofertajest na biezqco mode-
lowana wedtug potrzeb klientéw. Na plat-
formie mozna zaméwié jedng lub wiecej
ustug - to moze by¢ telefonia IP, serwery
wirtualne, system do zarzqdzania plikami
JPK, ochrona antywirusowa lub backup.
No i oczywiscie Office 365, ktory jest bar-
dzo popularny - moéwi Piotr Skorzynski.

Marketplace stanowi wiec dla reselle-
ra jeden punkt kontroli nad wszystkimi
klientami i uruchomionymi ustugami.
W nim generowana jest takze wspolna
faktura za ustugi. Dzieki takiemu serwi-
sowi skltadanie zamowien, uruchamianie
subskrypcji, wdrazanie ustugi oraz billing
stajg sie, przynajmniej w zamysle dystry-
butorow, maksymalnie uproszczone.

- Gdy reseller sprzedajqcy subskrypcje
naustugi chmurowe przekracza pewnq ma-
se krytyczng, jesli chodzi o liczbe klientow
i faktur na koniec okresu rozliczeniowego,
to trudno mu sobie poradzi¢ bez narzedzi
dostarczanych przez nas — uwaza Marcin
Makowiecki.

W sytuacji, gdy trzeba zamowié dodat-
kowe subskrypcje badz licencje w nie-
pelnym okresie rozliczeniowym (np.

Zdaniem integratora

[ Adam Kotecki, CEO, Cloudica

Od dystrybutorow oczekiwatbym przede wszystkim sprawnej obstugi logistycznej, czyli

szybkiego przekazywania subskrypcji oraz innych zakupionych u nich ustug. Firmy takie jak
nasza majg odpowiednie kompetencje, by sprzedawac ustugi chmurowe klientom konco-

wym, wiec nie oczekuja wielkiego wsparcia merytorycznego od dystrybutora. Wazne jest
raczej to, by proces zakupu byt maksymalnie uproszczony. Aby dystrybutor, poprzez swoj
portal, umozliwiat szybkie znalezienie potrzebnego elementu subskrypcji i zapewniat wszel-
kie informacje o cenach i potencjalnych rabatach. Nie powinien przy tym ogranicza¢ kontak-
tu ze soba, bo klienci potrafig zgtaszac¢ sie w najrdzniejszych porach dnia i przez caty tydzien.

Wazne, zeby utatwiat resellerowi poruszanie sie w ggszczu roznych sposobow licencjonowa-
nia produktéw i ustug. Przyktadowo w Office 365 jest cata masa rodzajéow subskrypcii, kto-
re roznig sie detalami - dzieki pomocy dystrybutora klient moze kupi¢ takie ustugi, za ktére
nie bedzie przeptacac. Dla mniejszych firm istotna jest tez dostepno$c¢ kredytow kupieckich,
dzieki ktorym nie trzeba ptaci¢ za licencje, zanim klient sie nie rozliczy.

w $rodku miesigca), system powinien
proporcjonalnie obliczyé naleznos$é
i umiesci¢ jg w zestawieniu koncowym.
W dystrybucyjnym portalu chmuro-
wym reseller ma dostep do wszystkich
raportoOw oraz zestawien dotyczacych
klientéw i ustug, co ma duze znaczenie
z uwagi na zwiekszajacg sie ich liczbe
w miare wspotpracy z dystrybutorem.

Wvisé¢ poza OFFice 365
Obecnie sprzedaz produktoéw i ustug
chmurowych w polskiej dystrybucji zdo-
minowana jest przez Microsoft, gtownie
Office 365. Ocenia sig, ze przewaga tego
dostawcy w stosunku do pozostatych wy-
nosi 80:20. By¢ moze jest nawet wieksza,
wiec dystrybutorzy tym bardziej starajq
sie zmieni¢ Ow stan rzeczy, wprowadza-
jac do swojego portfolio nowe produkty
chmurowe. Ro$nie oferta bezpieczen-
stwa, bo coraz wiecej producentow z tego
obszaru sprzedaje swoje licencje w formie
ustug chmurowych. Przyktadowo robig
tak dostawcy platform ochrony punktow
koncowych, w tym Symantec czy Kasper-
sky. Na chmure stawiaja tez producenci
rozwigzan do backupu, np. Acronis, a na
lokalnym rynku polskie Xopero.
Dystrybutorzy chca oferowac ustugi
TaaS/PaaS, ktore majg przynosi¢ wiekszy
dochdéd niz sprzedaz niskomarzowych li-
cencji na oprogramowanie. Z ustug tych
moze korzysta¢ zarowno mala firma, wy-
kupujac pojedyncze wirtualne serwery,

jakiduza, ktora wszystkie swoje systemy
bedzie miata w chmurze.

- Office 365 to produkt powszechny, na
ktérym coraz mniej mogq zarobié partne-
rzy. Dlatego w przypadku Microsoftu sta-
ramy sie pokazywac, jakie mozliwosci daje
platforma Azure i jak jq sprzedawaé - de-
klaruje Marcin Makowiecki.

Zkolei ABC Data poktada duze nadzie-
je w ustugach Alibaba Cloud. Niedawno
firma zostata wytgcznym dystrybutorem
rozwigzan tej marki w Polsce i w siedmiu
innych krajach regionu. Teraz zachwa-
la nowg oferte, twierdzac, ze jest to pro-
pozycja porownywalna z tym, co oferuja
najwieksi gracze na rynku chmury pu-
blicznej, a do tego atrakcyjna cenowo.

- Jesli klient moze uzyskac oszczednosci
rzedu kilkunastu czy nawet kilkudziesigciu
procent tylko na tym, Ze przeniesie swojq
infrastrukture do chmury Alibaby, to po-
waznie rozwazy takq mozliwo$é - uwaza
Piotr Skorzynski.

Jaki$ czas temu chinski operator chmu-
ry rozpoczal ekspansje w Europie. Do
azjatyckich centrow danych dotlgczyt
obiekt we Frankfurcie, kolejny zamierza
otworzy¢ w Wielkiej Brytanii. Obecno$¢
w Europie z certyfikowanymi ustugami
maw konteks$cie RODO kluczowe znacze-
nie dla powodzeniabiznesu chmurowego.

Sprzedawanie ustug cloud wigze sie
7 przezwyciezaniem przyzwyczajen za-
réwnoresellerdow, jakiklientow — co wiecej,
rozwiewaniem obaw o to, gdzie znajduja
sie dane i czy sg bezpieczne. Zdarza sie, >
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Zdaniem specjalisty

[ Piotr Skérzynski, Head of Cloud Solutions, ABC Data
W dystrybucji sprzedajg sie przede wszystkim rozwiazania SaaS. Zeby partner mogt na tym

zarobi¢, musi sprzedawac ich stosunkowo duzo, poniewaz jest to biznes o wzglednie niskiej
marzy w porownaniu z innymi rozwigzaniami chmurowymi. Planujemy wiec wiekszg specja-

lizacje w ustugach zwigzanych z infrastruktura. To w laaS sg wieksze pienigdze dla naszych

partneréw. Oprdcz zarabiania swojej czesci za sama odsprzedaz infrastruktury w chmurze
w formie abonamentu, moga tez $wiadczy¢ ustugi utrzymania i wsparcia, prowadzi¢ wdro-

zenia oraz oferowac¢ szkolenia swoim klientom.

[ Marcin Makowiecki, Executive Sales Manager, Ingram Micro Advanced Solutions
Rozwdj rynku chmury moze przyspieszy¢ polityka producentéw. Gdy dostawca postawi na
oferowanie swoich rozwigzan w chmurze, to jego partnerom nie pozostanie nic innego jak

poéjscie tg droga. Choé¢ nie mozna powiedzie¢, ze odbywa sie to bezbolesnie. Wciaz sa tacy
resellerzy, ktorzy cheg sprzedawac wytacznie rozwigzania on-premise, chmure traktujgc jako

zagrozenie i konkurencje. Sa tez tacy, ktorzy wrecz zakochali sie w rozwigzaniach chmuro-

wych, oraz ci, ktérzy probujg i jednego, i drugiego.

> ze tego rodzaju watpliwosci pojawiajg sie

w zwigzku z ofertg globalnych graczy, ta-
kich jak AWS, Microsoft czy od niedawna
Alibaba. Cho¢ obawy maleja, to nie znikne-
ty zupeknie.

- Nie ma problemu z zapewnieniem bez-
pieczehstwaw chmurze publicznej, alejesli
trafi sig klient, kt6ry nie chce lub nie mo-
ze skorzystaé z oferty dostawcy globalne-
go, mozemy mu zaproponowac krajowego,
np. Oktawave. W takim przypadku zaréw-
no centrum danych, jak i wsparcie, zresztq
na bardzo wysokim poziomie, znajdujq sig
w Polsce - mowi Piotr Skorzynski.

OSTROZNE CENTRA DANYCH
Czy oznacza to, ze polscy operatorzy
centrow danych z ustugami chmurowy-
mi mogg by¢ zainteresowani wspolpra-
cg z dystrybutorami IT? Na razie mozna
wyczué pewng ostroznos$é¢ wobec takiego
modelu. Moze ona wynika¢ stad, ze do-
stawcy, ktorzy zainwestowali sporo we
wlasne zasoby techniczne i sprzedazo-
we, woleliby oferowac¢ swoje ustugi bez
koniecznosci dzielenia si¢ zyskiem z in-
nymi podmiotami. By¢ moze kooperacja
z dystrybutorami wymagataby tez posia-
daniabardziej spakietyzowanych produk-
tow, ktore tatwo datoby sie wprowadzié¢
do chmurowych marketow.
Przyktadowo warszawski Atman po-
twierdza, ze analizuje r6zne mozliwosci
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szerszej dystrybucji swoich produktow,
zwlaszczaustugchmurowychiserwerow
dedykowanych.

- Trzebajednak pamietad, ze dzialamy na
rynku duzych przedsigbiorstw i korporacji,
a ustugi, jakie $wiadczymy, dostarczane sq
pod konkretne, czgsto ztozone projekty infor-
matyczne naszych klientéw. Z doswiadcze-
niawiemy, ze w takich sytuacjachpotrzebna
Jjest kastomizacjaiumiejetnosé budowy roz-
wiqzan informatycznychzmyslq o konkret-
nych zastosowaniach - ttumaczy Daniel
Szczesniewski, CMO w Atmanie.

Polskioperator zapewnia, ze nie zamyka
sie na zadne rozwigzanie i §ledzi uwaznie
mozliwosci wspotpracy z dystrybutorami
1T, ale rGwnie mocno zalezy mu na pozna-
niu do$wiadczen klienta i realnym wspie-
raniu go w transformacji cyfrowe;j.

RYNEK TO NIE TYLKO NAJWIEKSI
Mniejsi dystrybutorzy najczesciej pod-
chodzgdochmury zrezerwa. Ich zdaniem
nie daje sie ona fatwo wpisaé¢ w tradycyjny
model sprzedazy. Thumaczg, ze w przy-
padku dystrybucji klasycznych rozwig-
zan kanat jest jasno opisany i miesci sie
w schemacie: producent - dystrybutor
- reseller - klient koncowy. Kazdy pelni
W nim swojg role, a model dwuwarstwo-
wy, czylidystrybutorireseller, jest zwykle
niezbedny. Z kolei w przypadku chmury
najwazniejszy jest producentiklient kon-

cowy, aroladystrybutora, anawetreselle-
ra ulega zredukowaniu.

Odrebnego zdania jest Krzysztof Hal-
gas, dyrektor zarzadzajacy Bakotechu.
Krakowski VAD, specjalizujacy si¢ w roz-
wigzaniach bezpieczenstwa, stworzyt
Ceesoft (spotke corke), poprzez ktorg ofe-
ruje platforme chmurowg. Obecnie dostar-
cza ona w modelu ,as a Service” ochrone
antywirusowg i anyspamowg, DLP oraz
kontrole dostepu do internetu.

- Widzimy, ze rynek ewoluuje bardzo
wyraznie w strone ustug dostarczanych
zchmury. Dlatego stworzylismy spétke, kto-
ra transformuje cze$¢ naszej oferty w plat-
forme ustugowq - méwi szef Bakotechu.

Zaznacza rowniez, ze biznes ustug
z chmury na tym etapie rozwoju polskie-
go rynku to nie jest propozycja dla du-
zych integratoré6w. W tym momencie nie
widzg oni w nim potencjatu na pokazny
zysk. Jesli ktos ma profil typowo projek-
towy i obstuguje stosunkowo niewiele, ale
duzych projektow, to nie bedzie zaintere-
sowany sprzedazg ustugilicencjiz chmu-
ry. Dziatania dystrybutoraida wiec przede
wszystkim w kierunku rozwijania wspot-
pracy z matymi i §rednimi partnerami.
Dystrybutor stara sie dostarczy¢ im na-
rzedzia, dzieki ktorym moga szybko i pro-
storozszerzy¢ swoje portfolio, docierajac
do nowych klientow.

Szef Bakotechu przyznaje, ze partnerzy
sg poczatkowo zwykle sceptyczni wobec
nowego modelu. Nie wierzg w skutecz-
nos¢ oferowania ustugz chmury albo majg
watpliwosci, ze moze sie to wigzaé z przy-
ZWoita marza.

- Sprzedaz pierwszych licencji czesto
zajmuje im kilka miesiecy, ale potem ro-
$nie w postepie wykladniczym. Zaczynajq
sie w ten sposéb generowaé wigksze przy-
chody zwiqzane z agregacjq przedziatéw
subskrypcyjnych, z ptatnosciq tylko za wy-
korzystane licencje i rozliczeniami mie-
siecznymi — twierdzi Krzysztof Halgas.

Co ciekawe, tworzgc swojg platforme
chmurowg, Bakotech postawil na infra-
strukture lokalnego dostawcy (zaplecze
techniczne zapewnia Sprint), a nie glo-
balnego gracza. Jak informuje dystry-
butor, z lokalnym operatorem udato sie
uzgodnic¢ bardzo szczegdlowe warunki,
niezbedne do $wiadczenia ustug bezpie-
czenstwa z chmury. |
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Polski rynek gier wideo definiujq liczby (16 min graczy, ktérzy rocznie wydaja na cyfrowa
rozrywke 0,5 mid zi) i trendy (przybywa coraz starszych i zamozniejszych klientéw, ktorzy
sg W stanie zaptaci¢ za odpowiedni komfort zabawy oraz jakos¢ sprzetu). W raporcie piszemy
m.in. o tym, w jaki sposob resellerzy, ktorzy szukajq obiecujacej niszy, mogq skutecznie
dziata¢ w segmencie gamingowym, unikajac przy tym bezposredniej walki konkurencyjnej

Z retailerami.

Gaming w liczbach: potencjalne eldorado
Gracze w poszukiwaniu komfortu

Biznes na pasji - rynek oczami resellera




Cyfrowa rozrywka

Gaming

liczbach:

potencjalne eldorado

Teoretycznie wzrost znaczenia niszy, jaka jest sprzet dla graczy, w strategiach
producentow IT otwiera pewne szanse przed resellerami. Jednak inwestycje
w odpowiedni asortyment wymagajg szczegodlnej ostroznosci.

wiatowy rynek gier wideo wy-
generowat w 2017 r. przychody
w wysoko$ci 108,4 mld dol. - do-
nosi SuperData Research w raporcie
,Digital Games and Interactive Me-
dia”. Podobne szacunki pochodzg od
analitykow Newzoo i DFC Intelligent
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KAROLINA MARSZALEK

(odpowiednio: 109 i 100 mld dol.). To
wyrazny wzrost w stosunku do danych
z roku 2016 (91 mld dol.). Najwigk-
szym zrodlem tych oszatamiajgcych
przychodéw sg gry mobilne. Ich roz-
powszechnieniu sprzyja stosunkowo
tatwy dostep do szerokopasmowe-

go internetu i popularno$¢ smartfo-
now. W efekcie platformy przenosne
generujg juz prawie 60 mld dol. przy-
chodu. Na drugim miejscu znalazty
sie produkcje na pecety, w przypadku
ktorych SuperData Research podaje
kwote 33 mld dol. Na trzecim nato-

Fot. AdobeStock



miast plasujg sie gry przeznaczone dla
konsol, generujace wplywy na poziomie
8,3 mld dol. i tym samym utrzymujace
8-proc. udzial w globalnych przychodach
branzy gier wideo.

Najwiekszym rynkiem dla gier mobil-
nych jest Azja, z ktorej w 2017 r. pocho-
dzito 36 mld dol., czyli 0 10 mld wiecej niz
w 2016 r. Z tymi danymi kontrastujg wy-
raznie przychody branzy gier mobilnych
w Ameryce PolnocnejiEuropie, ktore wy-
niosty odpowiednio 9,1 oraz 5,9 mld dol.
w 2017 r. Jednoczes$nie na Starym Konty-
nencie przychody z gier premium na plat-
formy PC siggnety 3 mld dol. (w Ameryce
Pin. - 2,2 mld), a z tytutéw konsolowych
odpowiednio 3,114,2 mld dol.

SPRZET DLA GRACZY

MA PRZYSZtOSC

Wedtug Newzoo wartos¢ globalnego ryn-
ku gier moze do 2020 r. siegna¢ 130 mld
dol. Oczywi$cie duza czesé tego rynku sta-
nowioprogramowanie. Niemniej, zgodnie
z danymi DFC Intelligence, w ciggu ostat-
niego roku nastgpit duzy wzrost wydat-
kow konsumentow na sprzet gamingowy.
Analitycy DFC, $ledzacy ten trend od kil-
ku lat, podaja w najnowszym raporcie, ze
w ubiegtym roku zakupy rozwigzan hard-
ware’owych z wyzszej potki wzrosty glo-
balnie o 40 proc., do poziomu 40 mld dol.
Szacuja przy tym, ze w ciggu najblizszych
pieciu lat liczba ta zwiekszy sie do 75 mld
dol. Na tym trendzie korzysta zréznicowa-
na grupa firm - dostawcy komponentow,
komputeréw i réznych akcesoriow.

O zwigkszonym popycie na sprzet ga-
mingowy, w tym komputery, DFC méwi
w czasie, gdy ogdlnie globalny popyt na
pecety spada, a na rynek ma by¢ wpro-
wadzanych coraz mniej urzadzenh - za-
rowno desktopow, jak i notebookow. Tak
przynajmniej prognozuje Gartner. We-
dlug analitykéw amerykanskiej firmy
w 2017 1. globalna sprzedaz komputerow
osobistych siegneta 204 mln sztuk, ale
juz w2019 ma zmniejszy¢ sie do 189 mln,
aw 2020 do 180 mln sztuk.

W tej sytuacji sprzedaz kosztownych
maszyn gamingowych staje sie obiecu-
jacym zrédiem przychodéw dla pro-
ducentow i resellerow. Przykladowo
w przypadku Acera juz teraz komputery

Grzegorz Wojcinski, Consumer Electronics Department Director, Impakt
Resellerzy, widzac zintensyfikowana reklame duzych producentow sprzetu gamingowe-

go, sami zaczynaja mysle¢ o wprowadzeniu do oferty tego typu sprzetu. Jednoczesnie
rynkowa oferta dla graczy, podobnie jak w przypadku innych kategorii IT, uwzglednia

zroznicowana zasobnoé¢ portfela klientdw i staje sie coraz bardziej zdywersyfikowana.
Podczas gdy kilka lat temu dostepne byty jedynie drogie rozwigzania, obecnie widzimy
zwiekszona liczbe produktow o zdecydowanie nizszej cenie zakupu dla klienta konco-
wego. Produkty dla graczy sa podzielone na kilka poziomdw cenowych, a posérdd nich
mozna znalez¢ zarowno kosztowne marki premium, jak i te tanie, typu entry-level. W re-

zultacie w praktycznie kazdym przedziale cenowym, od kilkunastu do kilkuset ztotych,

kazdy gracz moze znalez¢ cos dla siebie.

Waldemar Wojciechowski, Business Unit Manager, AB
Coraz wiecej naszych partnerow jest zainteresowanych sprzedazg oferty gamingowej.

Szczegodlnie zwracajg uwage na atrakcyjne propozycje gier pudetkowych. Poniewaz ma-

my bardzo bogatg oferte, nasi resellerzy mogga zaopatrzyc¢ sie w jednym miejscu w sze-
rokie ich spektrum. Coraz wiecej partnerdéw sprzedaje produkty gamingowe, gdyz sg one

bardzo perspektywiczne. Mam na mysli przede wszystkim akcesoria: myszki, klawiatury
i stuchawki. Generujg one bowiem najwyzsze marze dla resellera. Towar ten charaktery-

zuje sie duzg roznorodnoscia i dostepnoscia. Dzieki temu partner moze zbudowac¢ dopa-

sowany, a jednoczesnie elastyczny asortyment.

dla graczy generujg 15 proc. swiatowych
obrotow tego vendora. Przedstawiciele taj-
wanskiej firmy spodziewajg sie, ze przy-
chody ze sprzedazy sprzetu gamingowego
tej marki na rynku Azji i Pacyfiku w latach
2017-2018 ulegng wrecz podwojeniu.

Nic dziwnego, ze producenci sprzetu
dla graczy nie szczedza Srodkow na dzia-
tania marketingowe, podejmowane na
duzg skale. Postugujac sie dalej przykla-
dem Acera - wspiera on APAC Predator
League, coroczne wydarzenie e-sportowe,
nazwane tak od marki jego komputerow.
Nie jest to wyjatkowe posuniecie. Podobne
dziatania podejmuja takze HP, Lenovo czy
Dell. Warto wspomnie¢, ze w ocenie ana-
litykow Digitimes dazenie najwiekszych
producentow do sukcesywnego wzmac-
niania pozycji w gamingowej niszy moze
wkroétce doprowadzié¢ do konca domina-
cji Asusa i MSI w segmencie laptopow
dla graczy (obecnie do tych firm nalezy
ok. 50 proc. $§wiatowej sprzedazy).

,»NASZA PERELKA”

Od dobrychkilkulat o polskich producen-
tach gier mowi sie gléwnie w kontekscie
sukcesow. Kiedy przyjrzymy sie corocz-

nym analizom Newzoo, warto$¢ nasze-
go rynku gier wideo z roku na rok ro$nie.
W 2015 r. byl wart 408 mln dol. (wzrost
0 4,7 proc. w stosunku do roku 2014),
co dawalo nam 19 miejsce na $wiecie.
W 2016 1. jego warto$¢ wzrostado 439 mln
dol. (drugie miejsce w Europie Wschod-
niej), w 2017 r. zas bylo to juz 489 mIn dol.

Nic dziwnego, ze branza gier kompute-
rowych jest oczkiem w glowie politykow.
Podczas ostatniego Forum Ekonomicz-
negow Krynicy-Zdroju premier Mateusz
Morawiecki, ktory brat udziat w deba-
cie ,,Gaming - czy Polska moze by¢ klu-
czowym graczem w rywalizacji o doline
krzemowa w CEE?”, nazwat sektor ga-
mingu ,,naszg peretkg eksportowg”. Pod-
kreslat przy tym, ze niewiele jest branz,
w ktorych Polska ma tak silng pozycje.
Tego typu wypowiedzi sprzyjaja dobrej
atmosferze i dostrzeganiu ,gamingo-
wych tematow” rowniez przez czesc spo-
teczenstwa, ktorajeszcze jakis czas temu
miata o nich nikle pojecie. Teoretycz-
nie zainteresowanie ze strony wtodarzy
powinno wptynaébardzo pozytywnie na
dalszy rozwoj branzy. Tym bardziej ze,
jak wynika z badania ,,Polish GameDev
20177, najwiekszg barierg rozwojowg >
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Czynniki, ktore mogq wpltywaé

na

rosnqcej grupy klientow

, to:

coraz popularniejszy szerokopasmowy internet i popularnos¢ smartfonow,

czynnik ,life style’'owy”, polegajacy na tym, ze osoby dojrzate siegaja po te same rozrywki
co mtodziez, grajac wspdlnie z dzie¢mi badz samodzielnie,

gto$ne, ogdlnie znane wydarzenia zwigzane z polskim biznesem gier wideo, np. sukcesy

CD Projekt Red, fenomenalna liczba odston trailera ,Cyberpunk 2077” na YouTubie itp.,
popularnos¢ e-sportu (tegoroczne finaty Intel Extreme Masters przyciggnety do Katowic

prawie 170 tys. fanow),

szeroka komunikacja dotyczaca rozwoju technologii VR i AR,
rodzacy sie trend zakupowy, zgodnie z ktorym klienci szukajg urzgdzen majgcych stuzy¢

zaréwno do zadan biznesowych, jak tez do rozrywki,

rosnace znaczenie ciekawego, nowoczesnego designu (rozwigzania gamingowe zwykle

wpisujg sie w ten trend),

szeroka i zrobznicowana oferta produktéw gamingowych (kazdy moze sie poczu¢ graczem,

bez duzych inwestycji poczatkowych),

duze zaangazowanie polskich streamerow i youtuberow w gry i filmy o grach (mimo ze
w Polsce szansa uzyskania dochodoéw z takiego dziatania jest duzo nizsza niz w innych krajach).

> jest w tym przypadku biurokracja. Ale

z nig jeszcze nikt nigdy nie wygrat...

300, A MOZE | WIECEJ

Mimo pewnych trudno$ci i ograniczen
o polski rynek gier wideo walczy juz
okolo 300 przedsiebiorstw. Globalny
sukces odnidst CD Project Red, najwy-
zej wyceniana spotka gietdowa z tej
branzy. Dzigkiniej doczekalismy sie pol-
skiego hitu eksportowego na rynku gier
wideo - ,Wiedzmina”. Miedzynarodo-
wa popularnosé gry przekonata Netflix
do pracy nad serialem ,Witcher”. Poste-
py tej produkeji obserwujg fani z catego
$wiata, szeroko komentujgc w mediach
spotecznos$ciowych kazde dziatanie
ekipy odpowiedzialnej za powstawanie
,Witchera”. CD Projekt Red pracuje te-
raznad ,,Cyberpunkiem 2077”. Zwiastun
zamieszczony przez firme na YouTubie
zrobil prawdziwg furore - zyskujac po
dwoch miesigcach prawie 15,5 mln od-
ston. Wiasciwie mamy juz wiec kolej-
na gre, ktérg mozna nazwac swiatowym
hitem, mimo ze nie trafila jeszcze do
uzytkownikow.
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Do grupy polskich superprzebo-
jow gamingowych zalicza sie rowniez
LFrostpunka”, autorstwa 11 bit studios,
ktorego w trzy dni po premierze sprzeda-
no w 250 tys. egzemplarzy. Z kolei koszt
,House Flippera” (PlayWay) zwrdcit sie
w ciggu 24 godzin od rozpoczecia sprze-
dazy. Inne popularne tytuly PlayWaya to
,,Car Mechanic Simulator 2018” i ,,Farm
Manager 2018”. Polskich producentéw,
ktorych dzieta cieszg sie zainteresowa-
niem graczy, jest oczywiScie znacznie
wiecej. Wedtug danych pochodzacych
z raportu ,,ITwiz best 100” c¢i z nich, kto-
rzy sa notowani na warszawskim par-
kiecie, wygenerowali w ubiegltym roku
tacznie ponad 730 mln zt przychodow
(z czego potowe CD Projekt Red).

Najlepsze polskie produkcje znaj-
duja nabywcow gltéwnie na Zachodzie.
Przyktadowo az za 54 proc. wartos$ci
sprzedazy CD Projekt Red odpowiada-
ja konsumenci z USA, natomiast 24 proc.
klienci z Unii Europejskiej. Z kolei CI
Games (wprowadzito na rynek gre ,,Sni-
per Ghost Warrior”) prawie 100 proc.
przychodow osiagnelo poza Polska. Dla
11 bit studios najwazniejszym rynkiem sg

Chiny. W tym kierunku idzie tez T-Bull,
ktory za chwile pojawi sie w Chinach z gra
,Top Speed”.

GRANIE CORAZ BARDZIEJ
TRENDY

Jak wynikazbadan, zwyczaj grania zaczy-
na by¢ popularny wérdod ludzi dorostych,
niezaleznych finansowo. Wedlug danych
Lenovo blisko 1,8 mld osob na $wiecie
okreéla sie mianem graczy. Srednia wie-
ku takich os6b wynosi 30 lat, natomiast
46 proc. graczy ma wiecej niz 36 lat. Naj-
czesciej sg to osoby legitymujace sie wyz-
szymwyksztalceniem, z wiekszych miast.
Niemal potowa z nich posiada dzieci. Fe-
nomen dojrzalego gracza - jak okresla ta-
kie osoby Lenovo - dotyczy tez polskiego
rynku. Z badania przeprowadzonego na
zlecenie producenta przez firme Norstat
wynika, ze az 58 proc. grajacych Polakow
to ludzie w wieku 25-44 lat. Najwiecej
badanych (34 proc.) mieszka w miastach
liczacych powyzej 200 tys. mieszkan-
cow, przy czym 43 proc. zaliczylo siebie
do grupy pracownikéw merytorycznych,
al5 proc.do grupy ,menedzer, dyrektor”.
Liczng grupe tworzg tez ,,rolnicy/pracow-
nicy fizyczni” — wybrato jg 29 proc. bada-
nych. Az 40 proc. graczy z grupy wiekowej
25-44 lat stanowig kobiety.

Gaming znalazl sie na trzecim miej-
scu wérod czynnosci, jakie ankietowani
przez Norstat wykonujg na swoich kom-
puterach (wskazalo na niego 83 proc. ba-
danych). Na pierwszym miejscu znalazto
sie przegladanie stron internetowych,
ana drugim sprawdzanie poczty. Czwar-
te miejsce - obstuga kontabankowego - to
opcja, ktorg wybrato 78 proc. responden-
tow. Z badania dowiadujemy sie tez, ze
57 proc. dojrzatych graczy ma komputer
multimedialny, 43 proc. natomiast dekla-
ruje posiadanie komputera multimedial-
nego i konsoli. W sumie 53 proc. graczy
to osoby pracujace w pelnym wymiarze,
ktore swoje komputery wykorzystujg tez
nierzadko do zadan stuzbowych.

Autorzy omawianego raportu podkre-
$laja, ze komputery gamingowe wcigz
jeszcze stanowig niewielki odsetek ma-
szynuzywanych przez dojrzatych graczy,
prawdopodobnie ze wzgledu na ich rela-
tywnie wysoki koszt oraz matg mobilno$¢.



Jednoczesnie, wedlug Lenovo, gracze
oczekuja od sprzetu wielozadaniowosci,
ktéra zapewni im tatwe laczenie funkcji
zwigzanych z pracgirozrywka. Bedg wiec
wybieraé maszyny, ktére im to umozliwig.
Nic dziwnego, ze Lenovo przeprojekto-
walo w biezacym roku swoje komputery
marki Legion, taczac biznesowy wyglad
z gamingowg specyfikacja.

JAKIE WNIOSKI

DLA RESELLEROW

Dystrybutorzy IT podkreslaja, ze w przy-
padku produktéw gamingowych, ktorych
sprzedazro$nie rok doroku okilkadziesiat
procent, stale pojawiajg sie nowi dostaw-
cy.Codotego, czy jest to biznesowa szansa
dla kazdego resellera - zdania sg podzie-
lone. Niemniej sprzedawcy IT maja z cze-
go wybieraéd, decydujac sie na stworzenie
atrakcyjnej oferty skierowanej do graczy.
Pozostaje pytanie: gdzie potencjalny od-
biorca pdjdzie na zakupy? Przyktadowo
w przypadku gier i konsol Microsoftu zde-
cydowanie dominuje kanat retailowy.

- Generalnie mozna powiedziel, ze
w przypadku producentow A-brandowych
kanat retail stanowi ok. 60 proc. sprzeda-
2y, aresellerski 40 proc. - moéwi Waldemar
Wojciechowski, Business Unit Manager

Polscy
resellerzy bez
hurraoptymizmu.

w AB. - W przypadku innych vendorow
te proporcje to odpowiednio 20 i 80 proc.
Dzieje sie tak dlatego, ze szczegélnie no-
wi dostawcy, oferujqcy mniej znane bran-
dy, w budowaniu swojej pozycji rynkowej
opierajq sie na kanale MSP.
Przedstawiciele firm dystrybucyjnych
od lat zwracajg uwage, ze koszyki zaku-
powe doswiadczonych i dojrzatych gra-
czy sq duzo warte oraz ze tacy klienci sg
atrakcyjni dla resellerow, ktorzy posze-
rzaja oferte o te kategorie produktow.

1 cho¢ obecnie mozna zaobserwowacé
zwiekszony popyt na drozszy sprzet ga-
mingowy, to ogblnie wsrdd produktow,
ktoére sg wprowadzane na rynek, wida¢
duzg rozpieto$é cenowsg. Szczegolnie
w grupie akcesoriow, np. myszek - ich
ceny mieszczg sie w przedziale od 60 do
400 zt brutto. Gracze poczatkujacy wy-
bieraja tansze modele, a potem - wraz
z wiekiem i zaawansowaniem w e-roz-
rywce — decydujg sie na urzadzenia lep-
szeidrozsze.

Ze wzgledu na zalew rynku markami
oraz produktami resellerzy powinni za-
chowa¢ duzg ostroznos$¢ i starannie roz-
wazy¢ zarowno korzysci, jak i zagrozenia
ptynace z inwestycji w tego typu asorty-
ment. Z danych CRN Polska wynika, Ze
resellerzy o tym wiedzg i nie przejawiajg
hurraoptymistycznej postawy w tej kwe-
stii. W odpowiedzi na pytanie zamiesz-
czone w portalu CRN.pl: ,,Czy planujesz
rozszerzy¢ oferte produktow gamingo-
wych?”, tak” odpowiedziato 35,3 proc. re-
spondentow, ,nie” — 47,1. Reszta wybrata
opcje ,zastanawiam si¢”. |
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Advertorial

Epson w stuzbie graczy:

Gry komputerowe od lat pozostajg jedng z podstawowych form elektronicznej rozrywki.
| choc¢ cieszyc¢ sie nig mozna na wielu urzgdzeniach i platformach, to projektor, ktory
potrafi wyswietlaCc doskonate] jakosci obraz o ogromnej przekatnej, zapewnia graczom
optymalne wrazenia. Doskonale rozumiejg to specjalisci Epsona, ktory coraz smielej
rozszerza oferte o urzgdzenia zaprojektowane wiasnie z mysla o gamingu.

tatystyki wyraznie pokazuja, ze do

grona graczy zalicza sie coraz wie-

cej uzytkownikow z réznych grup
wiekowych. O ile kiedy$ grali gtéwnie
mtodzi mezczyzni, to obecnie elektro-
nicznej rozgrywce z rownym zapatem
oddaja sie wszyscy: od dzieci po emery-
tow, i do tego niezaleznie od pici. Naryn-
ku sprzetu dla graczy caly czas notowany
jest wyjatkowy wzrost sprzedazy, a coraz
bardziejistotnym elementem stajg sie od-
powiednie dla graczy projektory. Warto
bowiem pamietaé, ze nie kazdy projektor
sprawdzi sie w takim zastosowaniu. Rolg
dobrego resellera jest zatem idealne do-
branie urzadzenia do oczekiwanipotrzeb
konkretnego klienta.

IMMERSJA = stowo KLUCZ

Terminem kluczowym do zrozumienia
tego, dlaczego odpowiednio przygoto-
wane gry stanowia tak znakomitg roz-

rywke oraz tak bardzo sprzyjaja relaksowi
i oderwaniu sie od rzeczywistosci, jest
Limmersyjnos$¢”. Jest to cecha danego ty-
tutu, ktora sprawia, ze gracz zanurza sie
w $wiecie gry i na czas rozgrywki staje sie
jego cze$cig. Oczywiscie to, czy dana gra
jest immersyjna czy nie, zalezy w znacz-
nej mierze od jej tworcoOw — scenarzystow,
projektantow oraz grafikow. Jednak nie
mniej wazne jest to, jak owa rozgrywka
zostanie ,podana” uzytkownikowi.
Zupelnie czym innym jest granie nanie-
wielkim, kilkucalowym ekranie smartfo-
na lub tabletu, czym innym sytuacja, gdy
uzytkownik korzysta z ekranu monitora
lub telewizora, a czym innym wyswietla-
nie interfejsu gry na calej $§cianie. W tym
ostatnim przypadku cyfrowe obiekty majq
realne gabaryty i nabierajg cech rzeczywi-
stych przedmiotow, miejsc i sytuacji. Taka
mozliwos$¢ immersji zapewnia jedynie od-
powiedni projektor. Naszcze$cie narynku

Model EH-TW650 EH-TW5650 EH-TW7400
Jasnos¢ $wiatta
biatego i kolorowego | 3,1 tys. lumendw 2,5 tys. lumendw 2,4 tys. lumenow
Rozdzielczos¢ Full HD 1080p, Full HD 1080p, 4K HDR
1920 x 1080,16:9 | 1920 x 1080, 16:9
Kontrast 15000: 1 60000:1 200000: 1
Przekatna 300 cali 300 cali 300 cali
Dodaktowe funkcje |  Wi-Fi, iProjection Wi-Fi, Miracast, Wi-Fi, interpolacja klatek,
iProjection zautomatyzowana korekta
geometrii obrazu/focus/zoom,
zZapamietywanie ustawien
Cena (zf) 2190 3849 8900
Gwarancja na lampe 36 miesiecy 36 miesiecy 36 miesiecy
lub 3000 godzin lub 3000 godzin lub 3000 godzin
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mozna juz znalezé rozsadnie wycenione
urzgdzeniatego typu, ktore spetniajg ocze-
kiwania wspolczesnych graczy. I to nieza-

leznie od tego, czy preferujg oni granie na
komputerze PC, czy uzywaja konsoli.
Firma, ktora niejako wyspecjalizowa-
ta sie w tworzeniu projektoréw idealnie
wrecz zaspokajajacych potrzeby wspot-
czesnych uzytkownikéw domowych




rozrywka wielkiego formatu

H-TW9400

N
W EH-TW7400
L 'Y

(w tym graczy), jest Epson, czyli de facto
jeden z pionieréw tego segmentu rynku.
Urzadzenia japonskiego producenta na-
daja sie do graniajak mato ktére - spetnia-
jabowiem kilka kluczowych w kontekscie
wy$wietlania obrazu z gier kryteriow.

IFA, czyli idzie nowe

Na targach IFA 2018 japonski producent zaprezentowat trzy nowe modele: EH-TW7400,
EH-TW9400 i EH-TW9400W. Powstaty z myslg o amatorach szeroko rozumianej domo-
wej rozrywki (poczawszy od filmow po granie), ktérzy ponad wszystko cenig sobie

jakos¢ obrazu. Te stosunkowo niedrogie urzadzenia zapewniajg szereg opcji podtaczania

oraz prostg konfiguracje i umozliwiajg uzytkownikom cieszenie sie zaréwno magia

duzego ekranu, jak i rozdzielczoscig 4K.

EPSON, czYLI OBRAZ
NAJWYZSZEJ JAKOSCI
Dzieki autorskiej technologii 3LCD, ge-
nerowany przez projektory obraz zawsze
charakteryzuje sie najwyzsza jakoscia,
plynnoscia oraz jasnoscia. Te trzy para-

i - Lsinee

metry sg oczywiscie istotne niezaleznie od
tego, jaki typ tresci jest wyswietlany. Nie-
mniej, w przypadku gamingu ich znacze-
niejestkrytyczne, gdyz gracze nie tolerujg
zadnych op6znien, smuzenia, przeklaman
wizualnych ani zbyt ciemnych segmentow
obrazu. W szczegolnosci dotyczy to osob
grajacych w najrozniejsze gry typu multi-
player, w ktorych rozrywka polega na ry-
walizacji z innymi uzytkownikami.

W takich zastosowaniach doskona-
le sprawdza sie np. projektory Epson
EH-TW5650, EH-TW6700, jak rowniez
EH-TW650. Wszystkie oferuja idealng
do gier rozdzielczos$¢ 1920 x 1080 pikseli
(Full HD), wysokg jasno$¢, wyjatkowo
krotkie czasy reakceji, a takze mozliwo$é
wys$wietlania obrazu 3D. To znakomite
urzadzeniadlagraczy, jednoczesnie nada-
jace sie do wszelkich innych zastosowan
wymagajacych najwyzszej jakosci i ptyn-
nos$ciobrazu, czylinp. ogladania telewizji,
filmow lub wydarzen sportowych.

Projektory Epsona wyposazone sq w ca-
ta game przydatnych funkcji dodatkowych
(ichzestaw roznisie w zaleznosciod mode-
lu), np.: taczno$é Wi-Fi (zapewniajacg bez-
przewodowe podlaczenie zrodta obrazu),
mozliwos$¢ sterowania za pomocg aplika-
¢ji mobilnej, wygodny system konfiguracji
czy wbudowany glo$nik. Wszystkie mode-
le wyrdzniajg sie niezawodno$cia, a takze
dtuga zywotnos$cig i niskg ceng lampy.

Dodatkowe informacje:
www.epson.pl/gaming

projektory@epson.pl
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Gracze w poszukiwaniu
komfortu

Gamerzy szukajg przede wszystkim podzespotow i sprzetu, ktory zapewnia
wygode grania i umozliwia jednoczesnie zanurzenie sie w cyfrowej rozrywce.

arto$¢ polskiegorynku gier
wideo ma siegnaé w bie-
zgcym roku 546 miln dol.,
wobec blisko 490 mlIn dol. w 2017 r.
- prognozuje Newzoo. Z tej kwoty oko-
o 60 proc. generuje sprzedaz gier na
PCikonsole. Wedtug ubieglorocznego
raportu ,,Polish Gamer” liczbe graczy
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w naszym kraju oszacowano na 16 mln
0s0Ob. Zatem potencjalnych klientow
dla firm IT jest mnostwo, nawet jesli
cze$¢ z nich gra tylko na smartfonach.

Zdaniem wiekszo$ci producen-
tow gracze szukajg przede wszystkim
podzespotdéw i sprzetu, ktory popra-
wiawygode graniaigwarantuje lepsze

wrazenia z cyfrowej rozrywki, co spro-
wadza sie do §rubowania parametrow
obrazu, dzwiekuiwydajnosci. Produk-
ty, ktore to zapewniajg, maja najwiek-
sze szanse na rynkowy sukces. Jest to
zwiazane z tym, ze przecietny gracz
spedza przy komputerze czy konso-
li kilka razy wiecej czasu niz jeszcze

Fot. AdobeStock



Robert Olejnik, wtasciciel Nikolnet

W biezgcym roku w sprzecie i komponentach gamingowych nie zauwazytem istotnych
innowacji. Sprzedaz jest nieco nizsza niz w roku ubiegtym, ktéry dla mnie byt rekordowy.
W mojej ocenie spadek wynika z tego, ze w 2018 r. wchodzi na rynek mniej popularnych
tytutow. Klienci zwracajg uwage gtdwnie na moc karty graficznej - oczekuja podzespotow
klasy GTX 10 500 4 GB lub wyzszej. W przypadku laptopow wolg modele 17-calowe, ale
nie ma ich wiele na rynku. Duze znaczenie ma tez design. Mtode pokolenie woli urzagdzenia
o typowym wygladzie gamingowym, z jaskrawymi czy $wiecacymi elementami. Dojrzali
fani gier wolg sprzet bardziej przypominajacy zwykte laptopy biznesowe czy domowe.

Jacek Maniak, wtasciciel ProCPU
W ostatnich latach markety zaczety poszerza¢ oferte gamingowa. Najwyrazniej po-
lityka producentow jest taka, ze wolg generowac duzy obrét z duzymi detalistami.
W zwigzku z tym sprzedaz znanych marek, ktére weszty takze do retailu, w naszym
przypadku spadta. Warto wiec skoncentrowac sie na mniej popularnych producentach,
ktorych sprzetu nie ma u duzych detalistéw, ale znajg go doswiadczeni gracze. Popyt
na takie produkty rekompensuje nam spadek sprzedazy innych, reklamowanych przez

p—

10 lat temu, kiedy standardem byty stu-
chawki do walkmana i zwykte krzesto.

- Gracze, w szczegolnosci mlodzi, aspi-
rujgcy zawodnicy, stawiajq na komfort
i ergonomig — moéwi Michat Mitkowski,
dyrektor dzialu komponentéw i marki
Actina w Actionie.

Przekonuje, Ze z tego powodu kierujg
sie gtownie jako$cig i wydajnoscig okres-
lonego produktu, a nie tylko jego marka.
Takie podej$cie, czyli stawianie na oferte
produktow wysokiej jakosci niezaleznie
od ich logo, to rowniez opcja dla resel-
lerow. Pomoze to uchronié sie przed ry-
walizacjg cenowg z retailerami, ktorzy
w ostatnich latach, na fali popularno-
$ci gier wideo, poszerzaja swoje oferty
sprzet gamingowy.

- W przypadku reselleréw asortyment
spoza katalogu gtéwnych marek, powie-
dziatbym niszowy, pozwala przynajmniej
czeSciowo ustrzec si¢ przed konkurowa-

duzych sprzedawcow.

niem z duzymi detalistami - twierdzi
Jacek Maniak, wlasciciel sklepu ProCPU.
- Trzeba jednak oferowa¢ produkty wyso-
kiej jakosci, znane gamerom.

Wedtug niego przewagg specjalistycz-
nych sklepéw powinno by¢ réwniez fa-
chowe doradztwo, na ktére w marketach
nie zawsze mozna liczy¢.

GRACZE PLACA CORAZ WIECEJ
Wedtug dostawcow kluczem do sukce-
su narynku jest oferowanie komputeroéw
o najlepszym stosunku wydajnosci do
ceny odpowiednich do poszczegolnych
kategorii gier, ktore majg ten sam lub po-
dobny silnik. Wynika to stad, ze silniki gier
ro6znig sie miedzy sobg, wiec nie ma uni-
wersalnej maszyny najlepszej do wszyst-
kich tytutow - zauwaza przedstawiciel
Actiny. Kolejnym kluczowym czynnikiem
wplywajacym na popyt jest umiejetnosé
personalizacji maszyn, gdyz gracze ocze-
kuja sprzetu szytego na miare.

Dobry stosunek wydajnoscido ceny nie
oznacza, ze gracze kurczowo trzymaja sie
za kieszen. Przeciwnie - gotowi sg placié¢
coraz wiecej, czego dowodem jest trend
polegajacy nazwigkszaniu sie $redniej ce-
ny sprzedazy komputera dla graczy. We-
dlug Acera w zeszlym roku najwiekszym
zainteresowaniem cieszyl sie laptop w ce-

nie ponizej 4 tys. zt. W biezacym roku naj-
popularniejszy kosztuje 4-6 tys. zt brutto,
a powodzenie maja rOwniez urzgdzenia
w cenie ponad 10 tys. z1.

- Najwazniejsze cechy komputera dla ty-
powego entuzjasty elektronicznej rozryw-
ki to: jak najwieksza wydajnos$é oraz cicha
i bezawaryjna praca - méwi Piotr Wiele-
chowski, Product Manager Desktop NTT
w NTT System.

Nie zgadza sie przy tym z opinig, ze en-
tuzjasci cyfrowej rozrywki natychmiast
korzystaja z kazdej innowacji, jaka poja-
wi sie narynku,ikupuja to, co najnowsze,
najszybsze i najlepsze.

- Typowy gracz dysponuje ograniczo-
nym budzetem i nie zmienia sprzetu co mie-
siqc, jest wrecz konserwatywny. Najlepszy
dowdd: procesory AMD, ktére coraz cze-
Sciej mozna spotkaé w zwyklych pecetach,
w sprzecie gamingowym sq praktycznie
nieobecne - zauwaza przedstawiciel NTT.

Skoro mowa o popularnych rozwia-
zaniach technicznych, to w desktopach
standardem stato sie pod§wietlenie RGB
wiekszo$ci podzespoldow i §ciany boczne
zhartowanego szkta. To zdecydowanie od-
powiada gustom wspotczesnych klientow.
Nic dziwnego, ze pojawily sie tez desktopy
ze szklanymi obudowami z przodu.

- Klienci zainteresowali sie nowosciq,
jakq sq obudowy z przezroczystym >
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JAKUB LAPINSKI
Business Account Manager, Epson

Po poczatkowym entuzjazmie wywotanym mozliwoscig grania na
ekranie o przekatnej dtugosci ponad 100 cali z roku na rok gracze wy-
magajg od projektorow coraz lepszej jakosci. Typowy obecnie ob-

raz Full HD bedzie wypierany przez standard 4K. Wazna role w jego upowszechnianiu
moze odegrac zaprezentowana na IFA seria przystepnych cenowo projektorow klasy
PRO-UHD. Klienci oczekuja tez mniejszych opoznien obrazu (input lag) - w najczesciej

wybieranym modelu gamingowym ten wskaznik wynosi 27 ms. Gracze coraz wieksza
wage przywigzuja do funkcji poprawiajacych optyke, takich jak zoom i korekcja geome-
tryczna. Ponadto bardziej niz kiedys zwracajg uwage nie tylko na cene, lecz takze catko-
wity koszt eksploatacji projektora, uwzgledniajac okres gwarancji i koszt wymiany lampy.
Uzytkownicy odchodzg tez od wykorzystywania jednego modelu, np. biurowego, do

wszystkiego. Oczekujg urzadzen do konkretnych zastosowan, czyli np. do gier.

> przednim panelem. Umozliwia to bar-

dziej efektowne podswietlenie desktopa
- twierdzi Dariusz Kubiak, handlowiec
w firmie FoxKomputer.

Z kolei w laptopach, ze wzgledu na
generalny trend polegajacy na dazeniu
do poprawy wydajnosci, standardowe
w modelach dla graczy staty si¢ wysoko-
napieciowe procesory. Niskonapieciowe
CPU praktycznie zniknety z gamingo-
wych urzadzen. Wedtug Acera obecnie
w komputerach przenosnych klienci
oczekujg kart graficznych oferujacych ta-
kg samg wydajnos¢, jak ich odpowiedni-
ki w pecetach stacjonarnych (jak Nvidia
Geforce GTX z serii 10X0), minimum
8 GB RAM i co najmniej 128 GB SSD,
ajeszcze chetniej potaczenial20-240 GB
SSD z dyskiem HDD.

- Laptopy dla graczy staty sie réwnie
wydajne co komputery stacjonarne - mo-
wi Katarzyna Musial, Category Manager
PS Consumer & Gaming w HP Inc.

Przewidywane jest rosnace zapotrze-
bowanie na modele z wyswietlaczami
o wysokiej czestotliwosci od$wiezania
(144 Hz i wyzszej) oraz o smuklych ram-
kach. Innowacjg, jaka moze zadomowi¢
sie na rynku w przysztym roku, sa mode-
le konwertowalne, czyli wzorowane na
konsumenckich urzadzeniach typu2 w1,
z obrotowym wyswietlaczem.

Zdaniem dostawcow coraz wieksze zna-
czenie dla klientéw powinny mieé¢ opcje
tacznosci w komputerach (wiecej portow,
funkcje sieciowe). Przewiduje sie rowniez
rosnace zapotrzebowanie na urzadzenia
sieciowe, takie jak routery i przelgczniki

ktore mogq pojawic sie
w najblizszych kwartatach, to:

konwertowalne laptopy gamingowe,
kokpity dla graczy,

szybkie no$niki NVMe, ktore bedg zastepowac tradycyjne SSD,

no$niki potprzewodnikowe stosowane jako pamie¢ masowa,

monitory i projektory o coraz wiekszej rozdzielczosci (do jakosci QHD, WQHD, 4K)
charakteryzujace sie coraz mniejszymi opdznieniami,

szybsze routery przeznaczone dla graczy,

sztuczna inteligencja i uczenie maszynowe (gry moga przewidywac ruchy gracza
i zwiekszac¢ liczbe generowanych klatek lub trudnosc rozgrywki).
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przeznaczone dlagraczy, z opcjami gamin-
gowymi i odpowiednim oprogramowa-
niem. Wszystko to ma zapewnia¢ wysoka
predko$¢ transferu danych podczas gry.

LAPTOP NIE MUSI BrYszczeé
Nowym zjawiskiem jest upodabnianie
sie laptopow gamingowych do modeli
biznesowych. Zapewnia to bardziej uni-
wersalne zastosowania sprzetu graczom
niedzielnym. Mozna go tez wykorzysta¢
w pracy lub do innych celéw, nie zwracajac
na siebie uwagi krzykliwym designem, co
np. wbiurze moze wygladaé niepowaznie.

- Dojrzali uzytkownicy czesto szukajq
wydajnych, gamingowych maszyn o bar-
dziej stonowanej stylistyce — przyzna-
je Marcin Czech, Marketing Specialist
w Asusie.

Trend jest zwigzany z tym, ze dojrza-
tych graczy, wbrew potocznemu wyobra-
Zeniu pasjonata cyfrowej rozrywki, jest
u nas catkiem sporo (wiecej na ten temat
w artykule ,,Gaming w liczbach: poten-
cjalne eldorado” na str. 24).

Przewiduje sie, ze innowacje bedg pro-
wadzily, oprocz zwiekszenia osiggow lap-
topow, przede wszystkim do zmniejszenia
ich wagi i rozmiarow. Kolejng zmiana, ja-
ka powinna zainteresowac uzytkownikow,
jest coraz wydajniejsze i cichsze chtodze-
nie. Buczenie wentylatoréw zdecydowanie
obniza bowiem komfort grania. Przyszto-
$ciowym produktem dla aktywnych ga-
merow maja by¢ takze cale kokpity dla
zapalonych graczy, czyli konstrukcje wy-
posazone w fotel, w ktorych mozna umie-
$ci¢ monitory, klawiature i mysz.

SZYBKIE MONITORY
W monitorach standardem stata sie cze-
stotliwo$¢ od$wiezania 144 Hz. Szybsze
modele, z czestotliwoscig np. 240 Hz,
cze$ciej sq wybierane przez osoby, kto-
re preferuja gry polegajace na wspotza-
wodnictwie. Przewiduje sie tez rosngce
zapotrzebowanie na modele o wysokiej
rozdzielczosci oraz High Dynamic Rang,
ktore zapewniajg bardziej przekonujace
efekty graficzne. W przysztym roku po-
winno pokazacé sie wiecej modeli z HDR.
- Obecnie ze wzgledu na cenejest to tech-
nologia gléwnie dla entuzjastéw. Jednak



liczymy na to, ze zacznie si¢ ona popula-
ryzowaé, a ceny monitoréw z HDR bedq
spadaé - uwaza Pawel Ruman, Country
Sales Manager Poland w AOC & Philips
LCD Monitors.

Aby mie¢ wigksza satysfakcje z rozryw-
ki, gamerzy zwracaja takze uwage naroz-
wigzania poprawiajace ptynnosc obrazu.
Wedtug Acera popularniejszym rozwia-
zaniem jest AMD FreeSync, z uwagi na
nizszg ceng, choé nie brakuje rowniez gra-
czy decydujacych sie na wybor monitora
z Nvidia G-Sync.

Do innowacji nalezy m.in. funkcja Sha-
dow Control, ktora rozjasnia najciem-
niejsze fragmenty obrazu, co przydaje
sie w starciach sieciowych (Iepiej widaé
ukrywajacych sie przeciwnikéw).

W 2019 r. mozna spodziewac sie wiecej
gamingowych modeli 4K. Aktualnie za-
interesowanie nimi jest niewielkie. Taki
sprzet interesuje entuzjastow, ktorzy po-
trzebuja najwyzszej jakosci obrazu w no-
wychtytutach. Gier wymagajacych obrazu
o najwyzszej rozdzielczos$ci i szybkosci
bedzie prawdopodobnie przybywaé, co
zwiekszy zapotrzebowanie namodele 4K.

- Na razie klienci wybierajq najczesciej
monitory gamingowe Full HD. Rozdziel-
cz0$¢ 4K nie budzi wiekszego zaintereso-
wania. Preferowana przekqtna to 24 cale
- mowi Jacek Maniak, wtasciciel ProCPU.

MYSzZ UWOLNIONA OD KABLA
Rowniez wérdd peryferii gamingowych
coraz powszechniejsze stajg sie roz-
wigzania i funkcje poprawiajace jako$é
rozgrywki, np. poprzez zwigkszenie re-
sponsywnosci klawiatur i myszek oraz
precyzji prowadzenia kursora.

- Komponenty, ktére zapewniajq gra-
czom wyniki nawet o milisekundeg lepsze,
w ostatecznym rozrachunku decydujq
ozwyciestwie lub porazce — wyjasnia Mar-
cin Forbert, Business Development Mana-
ger na Polske w HyperX.

Wsrod peryferii nadal popularne sg
mechanicznie pod$wietlane klawiatury.
W przypadku myszy wida¢ jednak no-
wy trend. Na rynek zaczynajg wchodzié¢
gamingowe modele bezprzewodowe, po
ktore siegaja takze zapaleni gracze. Nowe
konstrukcje sglzejsze od swoich poprzed-
nikow (wazg nawet mniejniz100 g), a pro-

PAWEE RUMAN

Country Sales Manager Poland, AOC & Philips LCD Monitors

Obserwujemy rosnaca sprzedaz monitorow z ekranem o wyzszej roz-
dzielczosci niz popularne wsroéd graczy Full HD. Mowa o coraz cze-
scigj spotykanych modelach QHD (2560 x 1440 pikseli) i UWQHD

(3440 x 1440 pikseli). Powoli przyjmuje sie 4K (3840 x 2160 pikseli). Nie da sie tez nie za-
uwazyc¢ popularnosci monitorow o coraz wiekszych przekatnych: 24 cale przestaty robi¢
na kimkolwiek wrazenie, a 27 cali powoli staje sie powszechne. Coraz liczniejsza grupa
entuzjastow gier decyduje sie na modele 32-, a nawet 35-calowe w formacie 21:9. Istotny
staje sie rowniez efektowny wyglad monitorow dla graczy. Szukajg oni konstrukcji bez-

ramkowych, z zakrzywionymi matrycami oraz z obudowa podswietlona diodami RGB.

blem szybkiego wyczerpywaniasie baterii
rozwigzano za pomocg podktadek z funk-
cja tadowania indukcyjnego. Moze to by¢
wiec kierunek, w ktorym bedzie rozwija¢
sie oferta akcesoriow.

Co wazne, gracze zwracajg rowniez
uwage na kompatybilnos¢ peryferii.

- Istotne jest to, czy oprogramowa-
nie qczy ze sobq wszystkie peryferia i na
przyklad pokazuje w czasie rzeczywistym
statystykina temat liczby kliknigé, szybko-
Sci kliknig¢ itp. - mowi Marcin Niedziel-
ski, PR Manager Open Platform w Asusie.

Jesli chodzi o obudowy, to standardem
sg zasilacze o wysokiej mocy, odpowied-
nie do zasilania wydajnych podzespo-
16w, jak karta graficznaipamieé. Andreas
Zymla, Head of Sales DACH, odpowiada-
jacy za sprzedaz marki Chieftec w Pol-
sce, podkresla, Ze polscy gamerzy lubig
rowniez konstrukcje z podswietlanymi
wentylatorami. Jego zdaniem nowoscig,

Asortyment

niszowy umozliwia
unikniecie
konkurowania ceng
Z retailem.

ktoéra powinna przyjaé sie nanaszymryn-
ku, bedg czujniki dotykowe. Dzieki nim,
gdy uzytkownik zblizy sie do obudowy,
zaswieca sie przednie zlgcza (USB, audio
iin.). Coraz mniej interesuja uzytkowni-
kow natomiast modele z wyswietlaczem
LED na obudowie.

NA WIELKIM EKRANIE

Z kolei producenci projektoréw utrzymu-
ja, ze atutem grania na wielkim ekranie jest
ceniony coraz bardziej przez graczy kom-
fort i lepsze wrazenia z rozgrywki. Takie,
ktére umozliwiajg zanurzenie sie w cyfro-
wy $wiat. Do tego wymagany jest jednak
wysokiej jakos$ci obraz z realistyczny-
mi kolorami. Epson przekonuje, ze prym
wiedzie pod tym wzgledem technologia
3LCD, eliminujgcaefektteczy i przeblyski.

- Najwazniejsze cechy brane pod uwage
podczas wyboru projektora przez graczy to
jakosé obrazu i krétki czas opéznienia, czyli
input lag. Waznajest takze prostota obstugi
oraz tatwo$é podlqczenia sprzetu — twierdzi
Aneta Zygadlo, Country Manager Optomy
w Polsce.

Wedtug niej do gier czesto sg wybiera-
ne modele o krotkim rzucie, astandardem
staly sie dwa wej$cia HDMI.

Producenci przewiduja, ze bedzie tez
zwiekszac sie zainteresowanie urzadze-
niami generujacymi obraz 4K. Jak podaje
Optoma, w I pol. 2018 r. w Polsce sprze-
dano dwarazy wiecej projektorow 4K niz
w catym 2017 r. Wedtug producentarosng
rowniez wymagania w zakresie minimal-
nej jasnosci i kontrastu. Obecnie standar-
dem staty sie projektory oferujace jasnos¢
na poziomie 3000 ANSI lumenéw oraz
kontrast ponad 20 000:1.

W przysztoscigracze beda zapewne cze-
$ciej siega¢ po laserowe modele, z powo-
du mniejszych kosztow uzytkowania, do
ktorychklienci przywiazuja coraz wigksza
wage. Na znaczeniu ma zyskiwac tez moz-
liwo$¢ sterowania projektorami z pomocg
asystentow glosowych - pierwsze urza-
dzenia tego typu sq juz na rynku. |
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Gaming, czyl

DIZNes Na Pa

Jleraz sprzet, oprocz posiadania wielu utatwiajgcych granie funkeji, musi by¢
kolorowy. Klawiatura musi by¢ podswietlana, myszka musi by¢ podswietlana.
Stuchawki tez muszg by¢ podswietlane - nie chodzi o funkcjonalnos¢, ale
o wyglad” - moéwi WouciecH KrOLIKOWSKI, PREZES GAMEDOT.

CRN Szacuje si¢, ze w Polsce jest
obecnie okolo 16 mln graczy. To pra-
wie polowa populacjinaszego kraju.
Jak wiec wyglada dzisiaj wasz prze-
cietny klient? Przy takiej liczbie
grajacych nie moze to by¢ tylko dzie-
ciak siedzacy calymi dniami przy
komputerze...

WousciecH KroLikowski Granie w gry
komputerowe nabrato masowego cha-
rakteru. W zasadzie kazdy w cos$ gra.
Gry sg coraz bardziej dostepne, zwiek-
szajg sie tez mozliwos$ci grania. Poza
komputerem stacjonarnym mamy do
dyspozycji laptopy, konsole. Mozna
tez oczywiscie gra¢ na smartfonie,
z czego korzysta coraz wiecej oséb.
Gdy zaczynaliSmy swojg dzialalnos$¢,
granie bylo tematem tabu. Dorosli
wstydzili sie przyznad, ze graja, bo by-
to to kojarzone gtéwnie z dzieciakami.
Teraz sytuacja sie¢ zmienia. Klientami
gamingowymi sg coraz czesciej ludzie
po czterdziestce, majacy rodzine, stalg
prace. Granie staje sie coraz bardziej
popularne, w konsekwencji ro$nie tez
rynek gamingowy.

CRN Pan tez gra?

WousciecH KroLikowskir Oczywiscie.
Gry to moje hobby, a nie tylko sposob
na biznes. Zaliczam sie juz do dojrza-
tej grupy wiekowej, ale wcigz jestem
pasjonatem gier. Dlatego lubie czasa-
mi osobi$cie zajac sie klientem w skle-
pie. Kiedy$ niektorzy sie w takiej
sytuacji dziwili i pytali: a pan to sie na
tym zna? Dzisiaj zdarza sie to spora-

34 CRNnr9/2018

dycznie. Do sklepéw przychodzi coraz
wiecej 0s6b w moim wieku. Okazuje
sie, ze tez grajg od lat. W kims$ takim
jakjaznajdujabratnig dusze, mozemy
porozmawiaé, powspomina¢ dawne
tytuly. Poza tym gry moga taczy¢ poko-
lenia. Z moim synem, ktory jak ja lubi
gra¢, mamy wspolne zainteresowania
iwspolny jezyk.

CRN Czego dzisiaj w pierwszym rze-
dzie poszukuja klienci? Co obecnie
sprzedaje si¢ najlepiej?

Wouciecu KroLikowskr Wszystkie ak-
cesoria do grania sprzedajg sie Swiet-
nie. Ostatnim hitem sprzedazowym sg
m.in. fotele dlagraczy. To pokazuje, jak
zmienia sie kultura grania. Niedawno
prawie nikt nie zwracal na to uwagi.
Teraz takie produkty staty sie niezbed-
nym elementem stanowiska do gry, jak
myszka komputerowa. To jest trendy
- jak sie gra w gry komputerowe, trze-
ba mie¢ fotel gamingowy.

CRN Jakie inne akcesoria cieszq si¢
zainteresowaniem kupujacych?

Woucieca KroLikowskr Kazdy gracz
chce mie¢ komfortowe warunki do
gry. Dlatego tak wazne sa fotele, ale
tez myszki, klawiatury czy stuchawki.
Ten sprzet sie zuzywa, a oczekiwania
graczy w kwestii jego funkcjonalnosci
sa coraz wieksze. Na przyktad w ostat-
nim czasie ros$nie sprzedaz klawiatur
mechanicznych. Do tego dochodza
oczekiwania odnos$nie do wygladu. Te-
raz sprzet musi by¢ kolorowy. Klawia-

tura musi by¢ pod$wietlana, myszka
musi by¢ pod$wietlana. Stuchawki tez
muszg by¢ podswietlane - nie chodzi
o funkcjonalno$é, ale o wyglad. Takie
gadzety dobrze sie sprzedajg. Podob-
nie jak w Srodowisku pasjonatéw mo-
toryzacji — kazdy chce, zeby jego auto
wygladato jak najlepiej. Tak samo pa-
sjonat gier chce mieé jak najlepiej wy-
gladajgce wyposazenie.

CRN Czy pojawienie si¢ nowych,
glosnych tytulow rzutuje w widocz-
ny sposob na sprzedaz sprzetu?
WousciecH KroLikowskr Nie zauwazy-
tem, by premiery gier wptywaty bez-
posrednio na sprzedaz sprzetu czy
akcesoriow. Zdarzato sie, ze sprzeda-
walis$my sprzet przygotowany z mysla
o konkretnej grze, na przyktad sygno-
wany jej logo. Nie przypominam sobie
jednak, aby takie przypadki laczyly sie
zwielkim sukcesem rynkowym. Gracze
bardziej personalizujg komputer pod
siebie niz pod okre$long gre. General-
nie, gdy gry staja sie coraz bardziej wy-
magajace, wzrasta zapotrzebowanie na
nowy sprzet, o lepszych parametrach.
Nie ma to juz jednak zwigzku z kon-
kretnym tytutem. Jeszcze niedawno
rzeczywiscie kryterium wyboru kom-
putera byto to, czy najnowsza gra be-
dzienanim,,chodzié¢”. Teraz natomiast
moce obliczeniowe komputerow sa tak
duze, ze w wielu przypadkach gracz
moze spokojnie zadowoli¢ sie tym, co
juz ma. W topowg gre mozna dzisiaj
grac na standardowym sprzecie.



CRN Analitycy mowia o rosnacej po-
pularnosci gier na urzadzenia mobilne.
Czy to wida¢ rowniez w wyborach do-
konywanych przez waszych klientow?
Wouciecu KrOLIKOwsKI Segment mobil-

ny faktycznie ro$nie. Gry mobilne prze-
szty dltugg droge rozwoju. Mocno za-
uwazalny jest tez postep technologiczny
w zakresie sprzetu. Majac smartfona,
mamy w kieszeni catkiem niezty kompu-
ter, ktory moze stuzyé réwniez do grania.
Sprzedaz telefonéw rosénie, co tez wply-
wa na wieksze zainteresowanie grami
mobilnymi.

CRN Czy wzrost zainteresowania gra-
mi mobilnymi odbywa si¢ kosztem in-
nych gier?

Wouciecn KroLikowski Nie, segment mo-
bilny ro$nie szybko, ale nie powoduje to po-
mniejszania segmentow zwigzanych z in-
nymiurzadzeniami. Granie nakomputerze
lub na konsoli nie staje sie przez to mniej
popularne. Popyt na gry na urzadzenia
mobilne ro$nie szybciej niz na inne, ale
w pozostatych sektorach tez sg state wzro-
sty. Graczy mobilnych jest coraz wiecej, bo
na telefonie mozna grac¢ wszedzie. Wiele

Obnizanie ceny
nie jest recepta
na sukces.

0s0b, ktore grajg na smartfonach, gra tez
jednak na pecetach i na konsolach.

CRN Czy mozna podrasowa¢ smartfo-
na z mysla o lepszej obstudze gier? Jak
wyglada oferta akcesoriow do telefo-
now adresowanych do graczy? Czy tu-
taj otwierasi¢ nowy, obiecujacy rynek?
Wouciecu KroLikowskr To ciekawe za-
gadnienie, zastanawiali$my sie nawet nie-
dawno, jak bedzie wygladata przysztosé
rynkowa w tym segmencie. Zdarzajg sie
akcesoriamobilne dla graczy, ktore zysku-
ja popularno$é. W zesztym roku byly to
specjalne manipulatory, pady do gry na te-
lefonach. Podobne do tych dla konsol, ale
mialy specjalng podstawke, Zeby mozna
byto wstawi¢ tam telefon. Niedawno byt
boom na gogle VR do smartfon6ow. Telefo-
ny maja juz w wiekszosci zyroskop, wiec
moznaich uzywac do odtwarzaniaaplika-
cjizrzeczywisto$cig wirtualng. Rynek byt
zawalony goglami do jej ogladania. Byty
dostepne i drozsze, i tansze. Teraz to juz
mija, zapat uzytkownikoéw troche ostabt.

CRN Skad ten spadek zainteresowa-
nia? Wirtualna rzeczywistos¢ miata

oferowac graczom nowe, niedostepne
dotychczas mozliwosci i przezycia.
Wousciecn KroLikowski Nasze oczekiwa-
nia wobec tego typu rozrywki wyprze-
dzily mozliwosci sprzetu. Wiele oséb
zachtysneto sie poczatkowo wirtual-
ng rzeczywistoscia, ale potem okazato
sie, ze aplikacje VR nie oferujg oczeki-
wanych efektow. Przynajmniej na tele-
fonach komorkowych. Inaczej troche
wyglada sytuacja w przypadku wirtu-
alnej rzeczywistosci na konsole czy na
pecety. Tam jest mozliwo$¢ korzystania
ze specjalnych, zaawansowanych roz-
wigzan, jak gogle, manipulatory. To juz
catkiem inny segment, zarezerwowany
przede wszystkim dla pasjonatow naj-
nowszych technologii. Jest ich jednak
stosunkowo niewielu, bo i urzgdzenia,
ktore zapewniajg naprawde ciekawe
przezycia, nie sg tanie.

CRN Jak dzi$ wyglada rynek gamingo-
wy w Polsce od strony biznesowej? Co
oferujg obecni na nim dostawcy?

Woucieca KroLikowski Caty czas ewolu-
uje, zmieniasie, rozrasta. Z jednej strony
sa firmy mocno zakorzenione na tym ryn-
ku, z rozpoznawalnymi markami, wrecz
juz zpewna tradycja. Z drugiej strony jest
WYySyp sprzetu gamingowego o nizszych
parametrach, ale oferowanego w ,,przy-
stepnych” cenach. Czesto sg to rzeczy
podkoloryzowane, majace uchodzié¢ za
sprzet gamingowy - bo sg podswietlone,
bo sg kolorowe. Miedzy tymi biegunami
pojawiajg sie perelki, firmy, ktore oferu-
ja sprzet dobrej jako$ci w cenie nienale-
zacej do najwyzszych. Nie jest ich wiele
- ws$rod producentow sprzetu ze $red-
niej p6tki moze by¢ jedna lub dwie. Ale
ich produkty sg naprawde godne uwagi.

CRN Czy wsrod nich sa takze polskie
marki?

WouciecH KroLikowskr Sg rowniez pol-
scy producenci, ktorzy robig dobry, nie-
zawodny sprzet. Czesto jest on bardziej
atrakcyjny cenowo i jako$ciowo, potrafi
doréwnac globalnym produktom, a nie-
raz nawet jest od nich lepszy. Kiedys
klienci zwracali uwage gtdwnie na mar-
ki globalne. To byt wyznacznik jako$ci
kupowanych rzeczy. Dzisiaj podejscie
iswiadomos¢ graczy sie zmieniajg,bo >
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pojawily sie alternatywy w postaci pro-
duktéw oferowanych przez mniejszych
dostawcow.

CRN Co jest istotne dla rasowego gra-
cza przy wyborze sprzetu poza jego
parametrami technicznymi?
Wouciecu KroLikowskir Kluczowe zna-
czenie ma wsparcie techniczne, sprawny
serwis, ktory klient ma zapewniony po
zakupie sprzetu. Na przyklad jesli kto$
kupuje myszke ze zmienng czuloscig, to
musi ona dziataé¢ niezawodnie. Nie moze
sie psué, nie powinno by¢ z nig zadnych
ktopotow technicznych. Jeéli jednak juz
co$ sie stanie, to klient oczekuje szybkiego
wsparcia, skutecznej pomocy w rozwia-
zaniu problemu - naprawy albo wymiany
na nowy egzemplarz. Dobrg marke po-
znaje sie po tym, ze jak graczowi cos sie
popsuje, to serwis szybko, od reki mu to
wymieni. Gracze tego wtasnie oczekuja.

CRN Gdzie bardziej oplaca si¢ handlo-
wa¢ sprzetem gamingowym - w skle-
pach stacjonarnych czy w internecie?
Ktory kanal sprzedazy jest atrakcyj-
niejszy, skuteczniejszy z biznesowego
punktu widzenia?

Wouciecu KroLikowski Pierwsza odpo-
wiedz powinna by¢ z pewnoscig taka, ze
w internecie. Bo jest powszechnie do-
stepny, bo handel w sieci jest coraz popu-
larniejszy, bo w tym kierunku idzie caty
$wiatitd. Z drugiej strony w internecie tez
jest wieksza konkurencja, wigcej niebez-
pieczenstw dla kupujacego, wiecej pracy
dla sprzedajacego. Konkurencja interne-
towa jest naprawde duza, w sieci jest na-
tlok sprzetu, nattok sprzedajacych. Marze
wiec spadajg. To tez efekt tego, Ze u nas
wcigz w glowach wielu sprzedawcow
pokutuje przekonanie rodem ze starego
systemu - ze wyznacznikiem sukcesu biz-
nesowego jest obnizanie ceny. To dla ni-
kogo jednak nie jest korzystne, nawet dla
uzytkownika koncowego. Bo nizsza cena
to mniejsze naktady na serwis, na obstu-
ge klienta. Wszystko to kosztuje. Jesli nie
bedzie przychodow, nie bedzie tez srod-
kow na inwestycje.

CRN W ktora strone podazy rynek?
WouciecH KroLikowskr Obiektywnie

patrzgc, w branzy gamingowej internet
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jestizapewne pozostanie wiodgcym ka-
nalem sprzedazy. Dostepnos¢ sieci jest
tak duza, ze wszedzie, z kazdego miej-
sca mozna zamowi¢ i kupi¢ niemal kaz-
dy mozliwy sprzet. Niemniej jednak
sprzedaz w tradycyjnych sklepach na-
dal bedzie sie odbywac, gdyz jest wielu
klientow, ktorzy przed zakupem cheg
sprzet obejrzed, wyprobowad, o co$ za-
pytac, porozmawiac¢, dowiedziec sie cze-
go$ konkretnego. Sklep stacjonarny jest
prowadzony zazwyczaj przez znawce tej
dziedziny, przez pasjonata. Klient dosta-
je tam wiecej, niz uzyska z internetu. Za
to musi czesto wiecej zaptacié. Sgjednak
weciaz gracze sktonni to robié. Takich ku-
pujacych jest mniej niz w sieci, ale marza
na sprzedazy dla nich jest wigeksza, cho-
ciaz wiaze sie to z wyzszymi kosztami
sprzedazy. I tak koto sie zamyka.

W branzy rozrywkowej
osobiste zaangaZzowanie
jest bardzo wazne.

CRN Jak narynku gamingowym wygla-
daja relacje miedzy resellerami a dys-
trybutoramiiproducentami?
Wouscieca KroLikowskr To jest specy-
ficzna branza. Spotyka sie w niej wielu
pasjonatow, ludzi z podobnymi zainte-
resowaniami. Poziom porozumienia jest
wiec wysoki, komunikacja tatwa. Jak
wszedzie sg tacy, ktorzy maja do zaofe-
rowania wiecej i mniej. Jedni chcg wpro-
wadzié¢ narynek produkt, ktory zapadnie
w pamiec graczy. To istotne, bo jesli gracz
polubi jakie$ akcesoria jednej marki, to
bedzie szukal innych tej samej marki.
Jesli sprawdzg sie w dziataniu, pozosta-
ng na rynku dtuzej. Nam, sprzedawcom,
tatwiej jest wtedy polecaé takie roz-
wigzania. Z drugiej strony sg tez i takie
przedsiebiorstwa, ktore chcg swoj towar
szybko sprzeda¢inatym tylko im zalezy.
Tutaj wyznacznikiem jest zazwyczaj ce-
na. Ostroznie jednak do takich ofert pod-
chodzimy, bo w razie probleméow klient
przyjdzie do nas, do sklepu, a nie do do-
stawcy.

CRN W jakim stopniu na zaintereso-
wanie oferta gamingowa wplywa coraz
wigksza popularnosé e-sportu?
Wousciecu KroLikowskr Rosngca popu-
larno$¢ e-sportu przektada sie na coraz
wieksze zainteresowanie grami ze strony
klientow. E-sport ma swoich idoli i gra-
cze interesujg si¢ tym, czego najlepsi
zawodnicy uzywaja do grania, z jakich
rozwigzan korzystaja, jaki sprzet jest
uzywany podczas turniejow. To powo-
duje, ze rosnie tez popularnosc¢ takiego
sprzetu. Stad sie wzieta popularnoscé kla-
wiatur mechanicznych. Inny przyktad:
podktadka pod myszke. Kiedy$ miata wy-
miary 20 na 15 cm. Teraz, zeby uzyskaé
jak najwiekszy komfort grania, stosuje
sie podktadki o wiele wieksze i wyko-
nane z roznych materiatéw, w zalezno-
$ci od czutosci myszki. Sprzedajemy juz
podktadki o wymiarach 90 na 50 cm.
Myszki tez juz zazwyczaj nie mogg by¢
bezprzewodowe - wytrawni gracze szu-
kaja urzadzen z kablem. To tez efekt
podpatrywania, czego uzywajg najlepsi
gracze nae-turniejach. Popularnos$é fote-
li gamingowych rowniez stad sie wziela.
Ludzie obserwujg i zapamietujg, w ja-
kich warunkach zawodnicy graja, i po-
tem chcg mie¢ takie same lub podobne
usiebie.

CRN Oprocz sklepu internetowego
i sklepow stacjonarnych prowadzicie
rowniez portal spolecznosciowy dla
graczy. Jaki jest cel jego funkcjonowa-
nia? Czemu on shuzy?

Wousciecu KroLikowskr Portal to wyraz
tego, czym zyjemy. Nie byloby portalu,
gdyby nie byto pasjonatow gier w naszej
firmie. Takich ludzi ma on do siebie zbli-
zac. To tez zrodlo wiedzy na temat tego,
czego gracze oczekuja, co ich interesuje.
1w druga strone — my przekazujemy in-
formacje innym. Jak juz méwitem, prowa-
dzenie takiego biznesu to pasja. Wszyscy
u nas wyrosli na grach, nadal zajmujg sie
grami. Dzigki temu potrafimy rozmawiaé
z klientami, doradzi¢ im. Dlatego ze nas
to tez interesuje. W branzy rozrywkowej
osobiste zaangazowanie jest bardzo waz-
ne. Ono pomaga prowadzic biznes.

Rozmawiat
ANDRZEJ GONTARZ
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NETGEAR: serce
2aMINEoOWegLg0o swiata

Wydajna sie¢, tatwe zarzadzanie i bezpieczenstwo sg niezbedne, aby w domu w petni
cieszyc¢ sie grami wideo. Nowe urzgdzenia Netgear majg zapewniac cyfrowg rozrywke
bez ograniczen nie tylko profesjonalistom.

spotczesne gry wideo wigza
sie z rosnagcymi wymaga-
niami w zakresie wydajno-
$ci i przepustowosci sieci. Zwykte do-
mowe routery, nierzadko dostarczane
przez operatorow kablowych, czesto nie
sg w stanie sprosta¢ duzym obcigzeniom.
Zwtaszcza gdy do rozgrywki wlacza sie
wiecej 0sob, a sie¢ stuzy jednocze$nie
np. do ogladania filméw. Niezbedne jest
wowczas sprawne, intuicyjne zarzadza-
nieiwtasciwy nadzor nad potaczeniami.
Z tego wzgledu Netgear stworzyl serie
urzadzen sieciowych Nighthawk, ktore
w zalozeniach majg zaspokajac potrzeby
nawet najbardziej wymagajacych graczy.
Zkolei tym, ktorzy narazie nie potrzebu-
janajwyzszych parametrow, powinny za-
pewnié zapas mocy na przysztosé.
Istotnymi cechami z punktu widzenia
mito$nikdéw gamingu wyroznia sig urza-
dzenie, ktore wlasnie weszto na rynek
- router Wi-Fi Nighthawk Pro Gaming
XR700. To polaczenie bardzo duzej wy-
dajnosci (przepustowosé¢ AD7200 WiFi)
z zaawansowanymi narzedziami kontro-
liibezpieczenstwa. XR700 wyposazono
w DumaOS - system operacyjny do za-
rzgdzania routerami, zaprojektowany
specjalnie dla graczy. Zapewnia lepszg
kontrole nad siecig, poprawia jej wydaj-
nosc i zabezpiecza przed niepozadanym
dostepem. Umozliwia takze dostosowa-

Najwazniejsze cechy
XR700

- system gamingowy DumaOS,
- geolokalizacja,

- funkcja QoS,

- porty 10 Gb/s.

nie transferow danych nawet do wielo-
osobowej rozgrywki.

Zarzadzanie gra i polaczeniami utat-
wia pulpit nawigacyjny Gaming Dash-
board. Ustuga Quality of Service (QoS)
zapewnia kontrole i eliminacje opdz-
nien. Z kolei filtr geograficzny gwa-
rantuje obstuge lokalnych hostow gier.
Natomiast funkcja AD7200 Quad
Stream Wave2 WiFi pozwala osiggnaé
predko$¢ transferu az do 7,2 Gb/s.

Rowniez podzespoly gwarantujg naj-
wyzsza jako$¢ potgczen. Urzadzenie wy-
posazono w czterordzeniowy procesor
1,7 GHz, a takze cztery zewnetrzne an-
teny o duzej mocy zapewniajgce cztero-
kanatlowe Wi-Fi z funkcja MU-MIMO.
Model XR700 dysponuje portem 10G
SFP+ oraz dodatkowymi siedmioma
portami o przepustowos$ci 1 Gb/s. Ko-
rzystajagc z modutu SFP+, takiego jak
Netgear AXM765, gracze moga urucha-
miac polaczenie 10 Gb/s z komputerem
obstugujacym standard 10GBASE-T.
Takie rozwigzanie zmniejszy opdznienia
nawet 0 90 proc. w poréwnaniu z porta-
mi 1G. Zapewnia réwniez bezproblemo-
we przesylanie wideo w rozdzielczos$ci
4K. Portten moznardwniez konfigurowaé
jak port WAN. Podsumowujgc: XR700
umozliwia ptynna gre na dowolnej plat-
formie (komputer, konsole, urzadzenia
mobilne) oraz transmisje multimediow
najwyzszej jakosci.

XR700 daje jeszcze wigksze mozliwo-
$ci graczom w polgczeniu z przelgczni-
kiem ethernetowym Nighthawk Pro
Gaming SX10 10G. Ma on dwa wielo-
$ciezkowe porty 10G, co zapewnia agre-
gacje taczy, umozliwiajac przepustowosé
w sumie do 20 Gb/s. Do dyspozycji jest
tez osiem portow 1G. Sie¢ mozna dostoso-
wacé do grania za pomocg prostego inter-

Nighthawk Pro Gaming SX10 10G zapewnia
przepustowos¢ sieci do 20 Gb/s.

fejsu. Zaawansowanakonfiguracja VLAN,
funkcja QoS oraz automatyczna diagno-
styka sprawiajg, ze urzadzenie zadowoli
nawet bardzo wymagajacych kinomandw.
Zwlaszcza ze umozliwia przesytanie fil-
mow w rozdzielczoscei Full HD do wielu
urzadzen.

Ciekawostke w przypadku SX10 sta-
nowig diody, ktore maja nie tylko walo-
ry estetyczne. Migocg réznymi kolorami
w zalezno$ci od predko$ci transferu, co
pozwala go oceni¢ na pierwszy rzut oka.
Kolor i czestotliwosé migotania diod moz-
na zmieniac¢, zgodnie z potrzebami uzyt-
kownika. Efektowny design metalowej
obudowy sprawia, ze urzadzenie tadnie
prezentuje sie na potce czy biurku.

Wysokie wymagania speini takze
router XR500, ktory cechuje przepu-
stowos¢ do 2,6 Gb/s w standardzie AC.
Roéwniez to urzadzenie dziata pod kon-
trolg systemu DumaOS, umozliwia geo-
lokalizacje, a ponadto korzysta z pieciu
portéw 1G. Wyposazone zostalo tak-
ze w QoS. Funkcja antyprzepelnienia
bufora minimalizuje ping i stabilizuje
polaczenie. Cztery anteny zwiekszajg za-
sieg sygnatu i przyspieszajg potaczenie.
Az 15 dodatkowych kanatow w pasmie
5 GHz zapewnia granie bez zaklocen.

Kontakt dla partneréw: Macies KaczMARek,
VAR ACCOUNT MANAGER, NETGEAR,
MACIEJKACZMAREK(@NETGEAR.COM
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Cisco: uwaga na szary kanat!

Uzytkownicy koncowi kupujg rozwigzania Cisco ze wzgledu na zaufanie do marki.
Stanowi ono podstawe biznesu partnerow producenta. Nielegalne produkty
Z szarego kanatu zaufanie to podkopuja, ze szkodg dla wszystkich ogniw kanatu sprzedazy.

ferta zakupu rozwigzan sie-

ciowych po bardzo ni-

skich cenach moze by¢
kuszaca. Gdy jednak wigze sie z ry-
zykiem wprowadzenia do sprzeda-
zy nie w pelni warto$ciowych czy
nawet sfalszowanych produktow,
to gra nie jest warta Swieczki. Po-
czatkowe zyskinie przewazg utra-
ty zaufania klientow, ktorzy kupia
nieautoryzowany i pozbawiony
wsparcia sprzet. W dtuzszej perspek-
tywie zepsuta reputacja moze bardzo
duzo kosztowac.

TYLKO Z PEWNEGO ZRODtA
Produkty, ktore nie pochodzg z autory-
zowanego kanatu sprzedazy Cisco, moga
by¢ pozbawione ochrony gwarancyjne;.
Zanim trafig do klienta, moga przecho-
dzié¢ przez wiele ragk. W rezultacie pro-
ducent nie dysponuje wiedzg na temat
tego, co dziato sie z takim sprzetem, jak
byl przechowywany i transportowa-
ny. Dostawy z niepewnego zrédta moga
dotyczy¢ produktow uzywanych, skta-
danych, modyfikowanych, a nawet pod-
rabianych. Bedzie to przyczyniaé sie nie
tylko doich niewtasciwego funkcjonowa-
nia (wynikajacego z wad, ztej konfiguracji
lub uzycia nieodpowiednich komponen-
tow), ale takze odpowiadacé za ryzyko dla
bezpieczenstwa systemu informatyczne-
go klienta. Efektem bedzie rowniez brak
wlasciwych licencji gwarancyjnych na
sprzetioprogramowanie.

Nic dziwnego, ze specjalisci Cisco zde-
cydowanie zalecaja, aby klienci koncowi
zamawiali produkty tej marki wytacz-
nie w autoryzowanym kanale sprzeda-
zy. Tylko wowczas moga mieé¢ pewnosé,
ze otrzymujg oryginalne urzadzenia
z wazng gwarancjg, ktore moga by¢ obje-
te pomocg techniczng producenta i majg
wazng licencje na oprogramowanie.

38 CRNnr9/2018

Z ZYCIA WZIETE = TYPOWY
SCENARIUSZ
Pewna firma, zapewniona o autentycz-
nosci produktow i skuszona wyjatkowo
wysokim rabatem, zdecydowata sie na za-
kup sprzetu od resellera, ktory nie miat
statusu autoryzowanego partnera Cisco.

Z czasem uzytkownik zaczal sie borykaé
z powtarzajacymi sie awariami i proble-
mami zwydajnos$cia sieci. Zdziwiony tym
Account Manager z Cisco poprosito prze-
stanie numeréw seryjnych zakupionego,
rzekomo nowego sprzetu.

Przestane numery ujawnity, ze ,nowe”
przelaczniki Cisco Catalyst 6500 zosta-
ty ztozone z pochodzacych z Niemiec
uzywanych chassis i modutéw Firewall
Services oraz nowych koncentratorow
VPN z USA, a takze rdéznej masci baterii
(z USA i Niemiec). Moduty WIC, GBIC
oraz uktady pamieci wewnatrz przelacz-
nikow 6500 pochodzity ze zrodet, kto-
rychnie obejmowata gwarancja. Zaréwno
i0S, jak i oprogramowanie firewalli byto
wprawdzie uaktualnione, ale nielegalnie.

Takze ,zupelnie nowe” przetaczniki
Catalyst 2950 miaty miedzynarodowe po-
chodzenie: byt wérdd nich sprzet z Chin,
ktoremu skonczyta sie gwarancja, a tak-
ze jedna nieuzywana ,,2950-tka”, ktora
wezeséniej nalezata do klienta z Francji
(i nie wiadomo, w jaki sposob opuscita

jego siedzibe). Byl jeszcze switch Cisco
3750 z Chin, zbudzaca watpliwos$ci co do
jej autentyczno$ci umowsa wsparcia.

Okazato sie wiec, ze firma zakupita po-
tencjalnie nielegalny, a nawet kradziony
sprzet, ktory w wiekszosci byt pozbawio-
ny gwarancji i pomocy technicznej. Na-
bywcamial tez ktopot zlicencjaminaiOS
i firewalle. W efekcie od czasu wdrozenia
nielegalnie wykorzystywatl oprogramo-
wanie Cisco.

WARTO BY¢ CZUINYM

Pokazujac takie przypadki jak powyzszy,
producent radzi swoim partnerom han-
dlowym, aby upewnili sig, ze ich pracow-
nicy znajg warunki umow partnerskich
w kanale sprzedazy Cisco. Autoryzowani
sprzedawcy muszg wiedzieé, gdzie mo-
ga kupowac produkty Ciscoijak je sprze-
dawa¢. Ta podstawowa wiedza pomaga
im chroni¢ reputacje firmy, uzytkownika
koncowego i utrzymywaé dobre relacje
biznesowe z zaufanym dostawca, jakim
od lat jest Cisco.

Poniewaz producent bardzo powaznie
podchodzido ochrony markiipraw wta-
snosci intelektualnej, stosuje wszystkie
dostepne $rodki prawne w celu egzek-
wowania swoich praw oraz ochrony
klientoéw koncowych przed kupowaniem
produktéw Cisco z nieautoryzowanego
kanatu.

Aby chronié swdj biznes, partner han-
dlowy musi broni¢ sie przed nieuczciwg
konkurencja. Powinien systematycznie
ostrzegaé swoich klientéw i zachecad,
aby uwazali na wyjatkowe okazje, ktore
przyniosa im wiecej szkody niz pozytku.
Cisco radzi, by kupowali oni produkty
sieciowe wylgcznie w autoryzowanym
kanale sprzedazy i u partnerdw, ktorych
mozna zweryfikowaé¢ przy uzyciu lo-
kalizatora zamieszczonego na stronie:
www.cisco.com/go/partnerlocator.



Ochrona marki
to nasz wspolny biznes

+NIEDAWNO ZORGANIZOWAL!SMY SZKOLENIA DLA FUNKCJONARIUSZY CELNYCH W CAtEJ POL§CE.
MIALY ONE NA CELU POMOC CELNIKOM ROZPOZNAWAC PRZESYtKI, KTORE MOGA ZAWIERAC
PODROBIONY SPRZET SIECIOWY CISCO” - MOWI NEIL SHERIDAN, DIRECTOR BRAND PROTECTION

Czym konkretnie zajmuje sie dziat
Cisco Brand Protection?

W ramach autoryzowanego kana-

tu sprzedazy skupiamy sie na ochronie

i egzekwowaniu praw wiasnosciinte-
lektualnej Cisco oraz kwestii zgodnosci
poszczegodlnych produktow z tymi pra-
wami. Nasz zespot sktada sie z eksper-
tow w roznych dziedzinach, pracujgcych
w wielu miejscach na catym Swiecie.

I cho¢ wszelkich uchybieh na poziomie
miedzynarodowym jest coraz wiecej, to
nasz zespot, dziatajacy 24 godziny na
dobe, jest w stanie im przeciwdziatac.
Pojedynczymi przypadkami mogg sie
zajmowac takze komercyjne i technicz-
ne zespoty ochrony marki z regionu Azji
i Pacyfiku, Europy, Bliskiego Wschodu,
Afryki oraz obu Ameryk.

Nie dziatacie w prézni, bo wspétpracu-
jecie z wieloma lokalnymi instytucjami.
W ramach ochrony marki Cisco wspot-
pracujemy z rzgdamii organizacjami
pozarzadowymi, aby zapobiegaé han-
dlowi nielegalnymi produktami, w tym
nielegalnie importowanymi. Uczymy
autoryzowanych sprzedawcow i uzyt-
kownikow koncowych, jak bezpiecznie
nabywac produkty i ustugi Cisco. Nie-
dawno zorganizowalismy szkolenia dla
funkcjonariuszy celnych w catej Polsce.
Miaty one na celu pomoc celnikom roz-
poznawac przesyiki, ktore moga zawie-
ra¢ podrobiony sprzet sieciowy Cisco.
Dzieki nabytej wiedzy stuzbom celnym
udato sie np. przejgc¢ fatszywe moduty
Cisco importowane do Polski z Chin.

Jakie zagrozenia przynosi szary rynek?
Produkty Cisco sprzedawane w nieauto-
ryzowanym kanale stanowig zagrozenie
dla uzytkownikdéw kohcowych, ponie-

CISCO W REGIONIE EMEAR.

waz moga by¢ podrobione, nielegalnie
zmodyfikowane, importowane lub w in-
ny sposob zmienione. Mogg to by¢ roz-
wigzania stare, skradzione lub uzywane.
Produkty Cisco spoza autoryzowane-
go kanatu nie maja gwarancji producen-
ta, nie sg automatycznie uprawnione do
wsparcia Cisco i nie moga by¢ objete
wazng licencjg na oprogramowanie.

Czy spotykacie sie z przypadkami
handlu nielegalnymi produktami na
wiekszg skale?

Przyktadowo w ubiegtym roku brytyj-
scy funkcjonariusze z policyjnej jednostki
zajmujacej sie przestepstwami przeciw-
ko prawom wiasnosci intelektualnej do-
konali nalotu na magazyny w hrabstwie
Kent, gdzie przejeli ponad tysigc sztuk
podrobionego sprzetu Cisco o wartosci
setek tysiecy funtow. Dzieki akcji zainicjo-
wanej przez dziat ochrony marki Cisco
uniemozliwiono dotarcie sfatszowanych
produktow do uzytkownikow kohco-
wych, co mogtoby zaszkodzi¢ funkcjo-
nowaniu ich sieci, dziatalnosci biznesowej
i bezpieczenstwu. Udany nalot dostar-
czyt réwniez informaciji, ktére pomoga
zidentyfikowac kolejne osoby zaangazo-
wane w handel produktami naruszajacy-
mi wtasnoé¢ intelektualng Cisco.

Jaka role odgrywa dziat ochrony marki
Cisco w kanale sprzedazy?
Kontrolujemy, czy dziatania partne-
row w kanale sprzedazy Cisco sg zgod-
ne z nasza polityka i warunkami umowy
partnerskiej. Aby zapewni¢ zgodnose

z przyjetymi standardami, dziat Cisco
Brand Protection prowadzi rowniez au-
dyty z partnerami handlowymiiusuwa
wszelkie nieprawidtowosci, ktore moga
wptynaé na zadowolenie klienta kohco-

wego i reputacje naszej marki. Autory-
zowani partnerzy handlowi reprezentujg
Cisco na rynku. Bardzo wazne jest, aby
uzytkownicy kohcowi mogli na nich pole-
gac, a autoryzowani partnerzy handlowi
mieli rbwne szanse w biznesie. Ochrona
marki odgrywa tutaj wazna role.

Sami partnerzy i klienci tez mogq mie¢
w tej ochronie swoj udziat.

Zachecamy partneréw handlowych do
zwrocenia uwagi na wszelkie przypad-
ki, ktore ich zdaniem moga dotyczy¢
nieprawidtowosci na rynku lub nielegal-
nego postepowania. Takie informacje
mozna przesta¢ poczty elektroniczng
na adres: brandprotection@cisco.com.
Ponadto caty kanat sprzedazy i uzyt-
kownicy kohcowi mogg korzystaé z wi-
tryny kampanii BuyRight, dostepnej pod
adresem www.cisco.com/go/buyright.
Moga tam przesta¢ numery seryjne pro-
duktow Cisco do weryfikacji, obejrzec
filmy edukacyjne, pobrac¢ broszury in-
formacyjne na temat bezpieczenstwa

i poznac¢ najlepsze praktyki w zakresie
sktadania zamowien.
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I ADVERTORIAL D TechData |

Autoryzowana dystrybucja
korzystna dla resellerow

Tech Data wraz z HP Inc. ktada duzy nacisk na profesjonalna obstuge partnerow MSP.
Obie firmy deklarujg, ze mnigjsi integratorzy i resellerzy stanowig wazny kanat dotarcia

ech Data w Polsce obstuguje po-
T nad 7 tys. partneréw handlowych.

Zgodnie ze specyfika lokalne-
go rynku duza cze$¢ to firmy z segmentu
MSP. Rolg dystrybutora jest wsparcie ich
we wspotpracy z miedzynarodowymi pro-
ducentami. Na przyklad z HP Inc., ktore
kooperuje z Tech Datg na zasadzie auto-
ryzowanej dystrybucji.

Z pomocg Tech Daty mniejsi partnerzy
moga prowadzi¢ zaréwno tradycyjng od-
sprzedaz produktow HP Inc., jakioferowac
je odbiorcom koncowym w ramach projek-
tow. W magazynach broadlinera znajduje
sie szeroki wybor urzadzen: od akcesoriow
przez monitory, terminale, komputery
stacjonarne, notebooki po stacje robocze
isystemy druku. Asortymenturzadzen dru-
kujacych uzupelniaja materiaty eksploata-
cyjne HP Inc. Nie chodzi jednak wylgcznie
oto,aby mniejsi partnerzy moglibezproble-
mowo zaopatrzy¢ sie w produkty amery-
kanskiego producenta. Wspotpraca z Tech
Datg oznacza dla nich szereg korzysci.

CENY SPECJALNE

Kluczowg korzyscig dla kazdego biznesu
sg ceny specjalne. Resellerzyiintegratorzy
uzyskuja do nich dostep dzieki uczestnic-
twu w programie partnerskim producen-
ta i regularnemu dokonywaniu zakupow
w Tech Dacie. Ta, jako autoryzowany dys-
trybutor HP Inc., przekazuje producen-
towi wszelkie dane dotyczace sprzedazy
poszczegdlnym firmom resellerskim.

BEezriECZENSTWO

Moze by¢ ono rozumiane na wiele sposo-
béw, odnosié sie np. do dostaw, transakeji
czy...ochrony przed podrobkami. W profe-
sjonalnej wspotpracybiznesowejten trzeci
aspekt ma ogromng wage. Resellerzy mo-
gq by¢ zawsze pewni, ze w asortymencie
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do rzeszy klientow koncowych.

_________________________________

..bezpieczenstwem (tylko oryginalny sprzet),

..uczestnictwem w szkoleniach,

..dostepem do portalu HP Business Partner,

_________________________________

autoryzowanego dystrybutora znajdujg sie
wytacznie oryginalne produkty. Jak duze
ma to znaczenie, fatwo wytlumaczy¢ na
przyktadzie materiatow eksploatacyjnych.
Nawet nieswiadomy handel takim towa-
rem naraza sprzedawce na odpowiedzial-
nos¢ karng. Moze by¢ do niej pociagniety
takze jego klient. Kolejnym aspektem bez-
pieczenstwa, ktory nabral szczegodlnego
znaczenia, gdy mowao sprzedazy w kanale
1T, jest uczciwo$é transakcji w odniesieniu
do VAT. Kooperacjaz Tech Datg gwarantu-
je, Ze partner nie stanie sie nie§wiadomym
uczestnikiem tzw. karuzeli VAT.

PromMocJE

Partnerzy nauczyli sie juz doceniaé kie-
rowane do nich dziatlania marketingowe.
Tech Data wraz z HP Inc. regularnie orga-
nizuje promocje produktowe i konkursy,
ktorych uczestnicy mogg wygraé nagro-
dy rzeczowe, wycieczki, szkolenia, udziat
w wydarzeniach specjalnych. Za przy-
ktad niech postuzy konkurs , Dzika Polska
- przyrodnicze wyprawy z Tech Datai HP”.
Dotyczy catego asortymentu HP Inc. Part-

Zakupy produktow HP Inc. w Tech Data wigzg sie z...

..udziatem w programie premiowym i korzystaniem z promocji cenowych,
..mozliwoécig wspodtpracy marketingowej z HP Inc.,

..mozliwoscig wypozyczenia sprzetu demo dla klientdow kohcowych.

________________________________

________________________________

nerzy biorgcy w nim udziat sq nagradzani
w dwoch kategoriach: za najwyzszy obrot
w danym okresie oraz za najwyzszy wzrost
obrotu. Konkurs zakonczy sie we wrzesniu,
a juz w potowie pazdziernika zwyciezcy
pojada na atrakcyjng trzydniowg wyprawe
w Bieszczady.

WSPARCIE PROFESJONALISTOW
Partnerom MSP potrzebne jest solidne
wsparcie merytoryczne. Tech Data dys-
ponuje zespotem specjalistow (zaréwno
w obrebie dziatlu handlowego, jak i dzialow
odpowiedzialnych za zarzadzanie produk-
tami), ktorych zadaniem jest ich wspoma-
ganie, zwlaszcza przy realizacji projektow.
Dystrybutor wspotpracuje z dzialem han-
dlowym HP Inc. oraz category managerami
producenta. Pomaga partnerom w catym
procesie: od przygotowania oferty dla
klienta koncowego przez rejestracje pro-
jektu po uzyskanie ceny specjalnej. Tech
Data zapewnia, ze kazdy reseller i integra-
tor ma réwne szanse na owocng wspotpra-
ce z dystrybutorem, w tym taki sam dostep
do produktow i pomocy specjalistow.

Produt Managerowie w Tech Data odpowiedzialni za produkty HP Inc.:

- SPRZET KOMPUTEROWY: MARTA £AGODA-MICHALSKA, MARTAALAGODA@TECHDATA.PL

- DRUKARKI: ANETA SOBECKA, ANETA.SOBECKA@TECHDATA.COM

~ MATERIALY EKSPLOATACYINE: GRAZYNA KABAT, GRAZYNA KABAT(@TECHDATA.PL



BAJKI ROBOTOW

Od radia samochodowego
do mobilnego procesora Kirin 980

O ILE NAZWA CONSUMER ELECTRONICS SHOW (CES) W PELNI ODZWIERCIEDLA
ZAWARTOSC AMERYKANSKIEJ KONFERENCJI, A MOBILE WORLD CONGRESS ’
(MWC) ODPOWIADA TEMU, CO KONCERNY POKAZUJA W HISZPANII - TO .
INTERNATIONALE FUNKAUSSTELLUNG (IFA) JEST TERMINEM HISTORYCZ-
NYM. OZNACZA MIEDZYNARODOWA WYSTAWE RADIOWA, BO TAKIE BYLY

POCZATKI WYDARZENIA, SIEGAJACE 1926 R. Damian Kwiek
szef informacji i komunikacji
portalu CHIP

W roku 1930 targi IFA inaugurowal legendarny fizyk Albert Einstein, a w kolejnych
latach konstruktorzy demonstrowali w Berlinie tak przetomowe produkty jak odbior-
nik telewizyjny i radio samochodowe. A co widzimy na Messe Berlin po 88 latach od
pierwszej wystawy? Otoz najistotniejsze byly tym razem premiery procesorow i smart-
fondw. Byto tez kilka ciekawostek i jedna sprytnie wymys$lona przez koncern Huawei
niespodzianka.

Jezelichodzio CPU, to prawdziwie waznym byt debiut Kirina 980, czyli najnowsze-
go mobilnego ukladu Huawei. Procesor wykonano w supernowoczesnej, 7-nanome-
trowej litografii. Ma prawie 7 mld tranzystorow, czyli o ponad 1,5 raza wiecej niz Kirin
970. Premierowajednostka powinnaby¢ o 20 proc. bardziej wydajnaio 40 proc. mniej
energochtonna od poprzedniego chipa z Chin. Z tego wzgledu Kirin 980 trafi do tych
lepszych smartfonow Huawei.

Z kolei Sony na IFA przywiozlo sztandarowe urzadzenie - Xperie XZ3. Japonski

producent konsekwentnie trzyma sie jednomodutowego tylnego aparatu, podczas gdy I F A °
jego konkurenci montujg dwie lub trzy kamery. W nowej Xperii jest to jednak mocna . ° .
jednostka o rozdzielczos$ci 19 Mpix (z przodu towarzyszy jej aparat 13-megapikselo- nle ChO dZ 1
wy). Wiadomo, ze Sony opracowato juz 48-megapikselowy modut CMOS IMX586,
i niektorzy liczyli, Ze ten aparat moze trafi¢ wlasnie do XZ3, ale tak si¢ nie stalo. o o
Debiutujgcy telefon Sony dostal najmocniejszy w tej chwili procesor Qualcomma, czyli J e dyn l e
Snapdragon 845, 6-calowy ekran QHD+ i system Android 9 Pie.

Intel na IF-ie przedstawil kolejne uktady 8. generacji, cho¢ firma konczy juz pra-

p O
ce nad pierwszymi chipami generacji 9. W Berlinie mogli$my zobaczy¢ rodziny CPU 0 rozwq,

o kodowych nazwach Whiskey Lake i Amber Lake. Pierwsze z nich maja by¢ dwa ra- .
zy bardziej wydajne od poprzednikéw, 10-krotnie przyspieszaé¢ odtwarzanie wideo te ChnOIOgl CZ HY°
i12-krotnie dziatanie Wi-Fi. Amber Lake z kolei to uktady do tabletéw i lekkich lapto-
pow z poprawiong energooszczednoscig.
W gronie interesujgcych sprzetow nalezy wymienic laptop Lenovo Yoga Book C930.
Producent zainstalowal w nim dwa wyswietlacze: jeden jest zwyktym LCD, drugi to
ekran e-ink stuzacy takze za... klawiature. Acer na targach pokazal wyjatkowe stano-
wisko gamingowe: kabine z ruchomym fotelem i wibracjami, do ktérej mozna pod-
taczy¢ trzy monitory. Urzadzenie nazywa sig¢ Predator Thronos.
Wystannicy CHIP-a, ktorzy zwiedzali targi IFA i rozmawiali z przedstawiciela-
mi réznych firm, zauwazyli, Ze w tym roku to nie rozwéj technologiczny czy skoki
wydajnos$cibyty w centrum uwagi. Producenci przede wszystkim skupili sie na formie
iwygladzie komputerdéw oraz smartfondéw. Dowodzg tego m.in. niezwykle klawiatury
Azio pokryte drewnem lub skora, przypominajgce maszyne do pisania, czy tez smart-

watche MyKronoz z wyswietlaczem, ale i fizycznymi wskazowkami. _
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Monitoring
potrzebuje
infrastruktury
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Monitoring wizyjny
generuje zapotrzebowanie
nie tylko na kamery, lecz
takze na infrastrukture
sieciowg niezbedng
do jego dziatania.
Budujac takie systemy,
warto ustrzec sie kilku
groznych btedow.

KRrzYszToF PAStAWSKI

zwigzku z rozwojem ryn-
ku monitoringu rosng za-
moéwienia na NAS-y, dyski
przeznaczone do systemow nadzoru wi-
deo, przetaczniki z funkcjg PoE i specja-
listyczne okablowanie chronigce przed
przepieciami. Zainteresowanie rozwia-
zaniami infrastrukturalnymi jest wieksze
w $rednich i duzych przedsiebiorstwach.
Zwtaszcza w firmach produkcyjnych
i w sektorze publicznym, gdzie nie bra-
kuje rozbudowanych systemow - obej-
mujacych kilkadziesiat czy kilkaset kamer
- realizowanych jest wiecej projektow
obejmujgcych modernizacje i rozbudo-
we systeméw monitoringu. W matych
firmach czesto nie ma konieczno$ci wy-
miany wielu elementow sieci.
Jednoczes$nie popyt na systemy mo-
nitoringu wystepuje praktycznie w kaz-
dej branzy, przede wszystkim jednak
w handlu detalicznym, transporcie, ko-
munikacji publicznej, sektorze biuro-
wym, a takze w zwiazku z potrzebami
monitoringu miejskiego. W przypadku
tej ostatniej kategorii rozwojowi infra-
struktury ztozonej z kamer w miastach
towarzyszy nierzadko wymiana sprzetu
w centrach monitoringu, z wielkoforma-
towymi wys$wietlaczami i Scianami wi-
deo dostosowanymi do pracy non stop.
Czasem takie o$rodki dopiero powstaja.
W ten sposob nastepuje przenikanie sie
branzy profesjonalnego AV z sektorem
integracji systemow IT.
Integratorzy odnotowujg rowniez
sporo projektow obejmujacych parki
(zarzadzane zwykle przez miasta i gmi-

Zdaniem integratora

] Tomasz Grotek, inzynier ds. systeméw sieciowych, Zaktad Systeméw
Komputerowych ZSK

Z mojego punktu widzenia optacalnosé projektdéw monitoringu bazujgcego na chmurze
jest wieksza niz w przypadku instalacji on-premises. Na sprzecie i tak praktycznie nic
sie nie zarabia, przychody sa z ustug - instalacji, integracji, konfiguracji - wiec sprzedaz
np. rejestratoréw czy NAS-ow przewidzianych do monitoringu nieznacznie wptywa na
marzowos¢ catego projektu. Jesli klient zastanawia sie, czy dane przechowywac lokal-
nie, czy w chmurze, warto mu uswiadomic, ze dyski padaja, a wymiana jednego dysku
twardego do monitoringu to wydatek rzedu kilkuset, a nawet 2-3 tys. ztotych (w zalez-
nosci od jego pojemnoéci). Klienci niezaleznie od tego, czy jest to wdrozenie ,chmuro-
we”, czy lokalne, nie sg natomiast zainteresowani ustugami zarzadzania ani serwisem
systeméw IT. Po uptywie okresu gwarancji, gdy zobacza kosztorys, rezygnuja. A projek-
ty, ktore wdrazamy, maja wartos$¢ kilkuset tysiecy ztotych.

[ Czestaw Zabtocki, wtasciciel, Bakpol

Gdy projekt obejmuje kilka kamer, nie trzeba budowac¢ nowej infrastruktury - czesto
wystarczy sie¢ Wi-Fi, ktoéra juz dziata w obiekcie. Nalezy oczywiscie sprawdzic¢

jej przepustowos$e, a przede wszystkim uwzgledni¢ tzw. inteligencje programowania,
np. detekcje ruchu. Warto zabezpieczyc¢ sie¢ monitoringu za pomocg urzadzenia UTM
i wymieni¢ standardowy router na taki, ktéry ma ztgcze rezerwowe, czyli oprécz kon-
centrycznego takze LTE. W matym obiekcie nie ma duzego ruchu, wiec nie sg potrzeb-
ne tez duze rozdzielczosci kamer ani duza liczba klatek na sekunde, by wychwyci¢
drobne szczegoty, zatem obcigzenie sieci jest mniejsze. Dla matej firmy chmura moze
by¢ drozsza, gdy ptaci sie za pasmo i przechowywanie danych. Warto to oczywiscie
policzy¢, przygotowujac projekt. Poza tym niezbedne jest niezawodne tacze. Lepsze
jest rozwigzanie posrednie, tzn. lokalnie umieszczony NAS do biezgcego zapisu, a na-
stepnie paczki z nagraniami mozna sukcesywnie przesyta¢ do chmury, zwalniajac
miejsce na lokalnym dysku.

] Gabriela Michalska, koordynator ds. komunikacji, Elektris

Jeslina rynku sg rozwiazania infrastrukturalne przeznaczone do monitoringu, to warto
ich uzywac¢, bo to znaczy, ze zostaty zaprojektowane tak, aby zapewni¢ catemu syste-
mowi najlepsze mozliwe dziatanie. Dotyczy to zwtaszcza dyskéw. Muszg by¢ dosto-
sowane do diugotrwatej, ciggtej pracy, przede wszystkim prowadzenia nieustannego
zapisu, co przektada sie na nizszg awaryjnos¢ takich elementéw w systemach monito-
ringu i bezpieczenstwo catego systemu. Sami wdrazamy takie rozwigzania i uwazam,
ze sg one optymalne.

ny). Jest tez coraz wiecej zapytan z sa-
lon6w samochodowych, gdzie kamery
,bilnuja” znacznego majatku. Ostatnio
ros$nie poza tym zainteresowanie wdro-
zeniamina zamknietych osiedlach. Nie-
rzadko chodzi o instalacje montowane
wiele lat temu, ktore wymagajg moder-
nizacji lub wymiany. Z regutly jednak,
jak zauwazaja firmy projektowe, klien-
ci interesujg sie instalacjg monitoringu
wtedy, gdy co$ sie stalo. Przyktadowo
doszto dokradziezy czy innego incyden-

tu, po czym okazalo sie, ze w okreslonym
miejscu kamer nie byto weale albo jakos¢
monitoringu byta zbyt staba do celow
poscigowo-dowodowych.

INFRASTRUKTURA:

POTRZEBA SZYBKOSCI

Z powodu rosngcych rozdzielczo$ci ka-
mer oraz coraz wiekszej ich liczby uzyt-
kownicy systemow monitoringu oczekuja
coraz wiekszych predkosci transferu. »>
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Zdaniem specjalistow

BARTEOMIEJ PLUCIENNIK Popyt na systemy monitoringu wizyjnego stale ro$nie m.in.

w sektorze paliwowym i energetycznym oraz w przestrzeni publicznej. Chodzi zwtaszcza

o centra monitoringu miejskiego i systemy zarzadzania ruchem (metro, komunikacja miejska,
autostrady). Istotny wzrost zapotrzebowania wida¢ takze w handlu detalicznym, szczegol-
nie w duzych sklepach sieciowych. Monitoringiem zainteresowane sg rowniez miedzynaro-
dowe koncerny, ktére zgodnie ze standardami korporacyjnymi muszg zapewnic okreslony
odgornie poziom bezpieczenstwa w swoich oddziatach.

MACIEJ CENKIER Rosnie sprzedaz infrastruktury do monitoringu wideo, a klienci coraz
czesciej oczekujg kompleksowych ofert. Sprzedajemy bardzo duzo NAS-6w. Jesli cho-
dzi o kamery, to spada zainteresowanie rozwigzaniami o rozdzielczoéciach Full HD. Klien-
ci zwracajg zreszta uwage nie tylko na rozdzielczos¢, lecz takze na to, jaki uzyskujg obraz,
ato zalezy tez od $wiattoczutosci i wielkosci przetwornika. Bardzo wazne jest dostarcza-
nie elementéw infrastruktury od jednego producenta w ramach jednego wdrozenia, bo to
gwarantuje wysoka jakos¢ i bezawaryjnosé systemu. Ze wzgleddw bezpieczenstwa najle-
piej, jezeli takie srodowisko sieciowe bedzie odizolowane, co zmniejsza prawdopodobien-
stwo zewnetrznego ataku.

MARCIN CICHECKI Siec¢ jest obecnie najwazniejszym elementem systemu monitoringu,

a oszczedzanie na jej jakosci zwieksza awaryjnos¢ systemu i pogarsza parametry pracy.
Jako dystrybutor specjalizowany w pamieciach masowych uczulamy zaréwno instalatoréw
jak i integratoréw, aby dbali o odpowiednig pojemnos¢ systemow i dopasowali je do kon-
kretnej instalacji. Zawsze zalecamy, aby system posiadat pewne rezerwy. Podstawga

jest sprawdzenie i dobdr odpowiednich dyskow przeznaczonych dla tych rozwigzan.

Ma to bardzo duze znaczenie dla pracy systemu, gdyz najczesciej jest eksploatowany
przez 24 godziny na dobe.

BARTEK MADEJ Obserwujemy coraz wieksze zainteresowanie catymi systemami BMS
(Building Management System). Sktadaja sie one z kontroli dostepu, monitoringu, elemen-
tow ochrony przeciwpozarowej, rozwigzan do rozpoznawania tablic rejestracyjnych czy
twarzy. Do zintegrowania tych elementéw stuzy zazwyczaj jedno oprogramowanie, ktore
umozliwia takze zarzadzanie budynkiem. Co do nadzoru wideo, to klienci zdecydowanie
czesciej interesuja sie rozwigzaniami wykorzystujgcymi kamery cyfrowe niz analogowe,
niemniej te drugie wygrywaja z systemami IP ceng. Rosngcga popularnoscia cieszg sie roz-
wigzania wzbogacone o analityke, i to zaréwno zaszyta w urzadzeniach, jak tez dziatajaca
w zewnetrznych systemach, ktére tacza ze sobg kamery, stanowiska wizualizacji oraz
repozytoria danych.

AGATA MAJKUCINSKA W zwigzku z nowymi wymaganiami RODO warto rozwazy¢ wdro-
zenie rozwigzan w systemach dozoru wizyjnego, ktére poprawig ochrone prywatnosci.
Dzieki zaawansowanemu oprogramowaniu do analizy obrazu mozliwe jest utworzenie stref
prywatnosci i natozenie w odpowiednich miejscach masek. Co wiecej, mozna uzyskac ob-
raz wideo z rozmytymi twarzami (poprzez pikselizacje), dzieki czemu prywatno$¢ obserwo-
wanych 0sob nie zostaje naruszona. Innym sposobem jest wykorzystywanie matych kamer
termowizyjnych w szpitalach i domach opieki. Dzieki temu widac¢ jedynie zarys sylwetki bez
szczegotow.

PIOTR GLYDZIAK W ostatnim czasie obserwujemy drastyczny spadek sprzedazy analo-
gowych rozwigzahn CCTV w rozdzielczosci HD. Wzrasta natomiast dos¢ wyraznie popyt
na kamery IP. Tendencja ta wynika z coraz mniejszej roznicy cenowej obu wariantdw urza-
dzen. Poza tym znacznie wiecej obiektow powstaje z juz wbudowang topologig sieci IP,
co utatwia adaptacje takich rozwigzan.



Najwazniejsze trendy
w monitoringu wideo to...

>> przetwarzanie w urzadzeniu brzegowym (edge computing), co zapewnia obrobke

informacji bez potrzeby wysytania ich np. do centrum danych,

>> wykorzystywanie infrastruktury chmury obliczeniowej,

>> gtebokie uczenie i uczenie maszynowe - stosowane w analityce do interpretaci

obrazu, rozpoznawania mowy i wsparcia w podejmowaniu decyzji,
>> rozwigzania zapewniajgce ochrone prywatnosci (np. w zwigzku z RODO),

>> poprawa bezpieczenstwa cyfrowego,
>> wykorzystanie platform oT,

>> wirtualni asystenciirzeczywistos$¢ rozszerzona (AR).

> W przypadku NAS-6w standardem jest

juz 1 Gb/s, ale coraz czesciej uzytkowni-
kom zalezy na 10 Gb/s.

- NAS, jako najwazniejsza cze$¢ roz-
wiqzania do nagrywania, musi spetnia¢
kilka wymagan. Powinien zapewni¢ ob-
stuge innych serweréw wideo, bezpieczne
przechowywanie nagran, interfejs przy-
jazny dlauzytkownika, a przy tym bogaty
zestaw réznych funkcji - méwi Henning
Wenzel, Product Manager odpowie-
dzialny za rozwigzania do monitoringu
w Synology.

W przypadku dyskow rosnie popular-
nos¢ no$nikdéw o pojemnosci 8 112 TB.
Projekty obejmujgce monitoring gene-
ruja pozatym zapotrzebowanie na prze-
taczniki sieci ethernet umozliwiajgce
zasilanie poprzez PoE na wieksze odle-
glosci (ponad 200 m), co jest niezbedne
do budowy duzego i sprawnego syste-
mu nadzoru wideo. W specjalizowanej
dystrybucji odnotowano tez wiecej za-
mowien na okablowanie stosowane w in-
stalacjach monitoringu, z odpowiednim
zabezpieczeniem przed przepieciami
(kategoria 6).

Jesli chodzi o kamery, to dostawcy
sygnalizuja, ze juz od dawna zdecydo-
wanie najwiekszym popytem cieszg sie
modele IP. Poszukiwane sg rowniez mo-
dele o wiekszych rozdzielczosciach niz
Full HD.

- Instalatorzy powoli odchodzq od bar-
dzo tanich rozwiqzan, gdyz taki sprzet
zbyt szybko traci niezawodnos$é¢ i ma ogra-
niczong liczbe funkcji. W zamdéwieniach
na kamery kluczowq rolg petniq parame-
try obiektywu, przetwornika, mozliwosé

obserwacji nocnej, odlegtosé podczer-
wieni i wielko$é kqta widzenia - wylicza
Piotr Glydziak, dyrektor Action Business
Center.

Duze znaczenie infrastruktury sie-
ciowej w systemach monitoringu spra-
wia, ze ro$nie rola kompetentnych firm
projektowych, ktore majg doswiadcze-
nie w dziedzinie systemow sieciowych.
A to oznacza, ze integratorzy IT maja
w tym aspekcie przewage nad firma-
mi ochroniarskimi, ktérym braku-
je wiedzy na temat kompleksowej ob-
stugi informatycznej. Natomiast dla
firmy integratorskiej dodanie do ofer-
ty systemow monitoringu nie stanowi
wickszego wyzwania. W tym celu wy-
starczy przede wszystkim poznaé ka-
mery i ich mozliwo$ci oraz nauczy¢ sie
dobieraé¢ odpowiednie modele do kon-

kretnych zadan. Nalezy takze wiedziec,
jak obliczy¢ obcigzenie sieci, w ktorej
przesylany bedzie obraz z kamer oraz
zasymulowa¢é ilo$¢ potrzebnej prze-
strzeni w rejestratorze.

JAK NIE POPEENIAC

BLEDOW

Sprawdza sie uniwersalna rada, zgod-
nie zktorg, aby unikngé¢ btedéw podczas
wdrozen monitoringu, trzeba najpierw
uzgodnic¢ z klientem wszystkie szczego-
ty, gdzie i co majg widzieé¢ kamery, z jakg
doktadnoscig, czy potrzebny jest zdalny
dostep itp. Gdy klient rzuca hasto ,,zain-
stalujcie kamery” i nie udaje sie z nie-
go wyciggna¢ dodatkowych informacji,
pojawia sie ryzyko, ze nie bedzie zado-
wolony z efektow. Przykltadowo w przy-
padku srednich i duzych projektow
warto przedyskutowac z klientem kwe-
stie budowy drugiej fizycznej sieci LAN,
obejmujacej kilkadziesigt urzgdzen. To
zwieksza bezpieczenstwo systemu na
wypadek awarii czy wtamania do gtow-
nej sieci. Co trzeba jednak podkresli¢,
w praktyce nierzadko bywa tak, ze klien-
cipoczatkowo sie nato decyduja, ale gdy
zobacza wycene, zmieniajg zdanie.

- Tworgenie wydzielonej infrastruk-
tury sieciowej pod monitoring moze by¢
okolo dwa razy drozsze niz wykorzysta-
nie istniejqcej infrastruktury u klienta
- zauwaza Tomasz Grotek, inzynier od-
powiedzialny za sieci w Zaktadzie Sys-
temoéw Komputerowych ZSK. >
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Nadchodza kontrole RODO

Oczywiscie wazne jest, aby systemy do monitoringu byty zgodne z wymaganiami unij-
nego rozporzadzenia o ochronie danych osobowych. Zwtaszcza ze z kohcem wrzesnia
mija okres moratorium, ktory Urzad Ochrony Danych Osobowych dat firmom i in-
stytucjom na dostosowanie systemow nadzoru wideo do nowych wymagan. Po tym

czasie trzeba liczy¢ sie z kontrolami i karami. UODO wymaga, by w okresie przejscio-
wym sprawdzi¢ podstawe prawng do monitoringu, dopetni¢ wszystkich formalnosci
wymaganych nowymi regulacjami (jak obowigzek poinformowania pracownikow, ze

sg W zasiegu kamer, czy tez odpowiednie zapisy w regulaminie zaktadu pracy) oraz
skontrolowac, czy rozmieszczenie sprzetu nie narusza przepisow. Przyktadowo kame-

ry moga znajdowac sie tylko tam, gdzie sa konieczne do zapewnienia bezpieczenstwa
pracownikoéw, mienia, kontroli produkcji oraz zachowania tajemnicy przedsiebiorstwa.
Nagrania mozna przechowywac najwyzej przez trzy miesiace.

Oznacza to, ze do poczatku pazdziernika 2018 r. wszystkie podmioty, ktore stosujg nad-
z6r wideo, powinny przeprowadzi¢ audyt w tym zakresie. W praktyce wyglada to tak,
ze w zainteresowanych przedsiebiorstwach czasem nikt nie wie, ze trzeba co$ zmienic,
a ci, ktorzy wiedza, niczego nie robig. Warto wiec proponowac firmom audyt zgodno-
$ci monitoringu z RODO i jego dostosowanie do zapiséw rozporzadzenia. Trzeba rzecz

jasna pamietac, aby réwniez podczas nowych wdrozeh zwraca¢ uwage inwestora na

kwestie dotyczace RODO.

Najczestszym btedem, z jakim spotyka-
ja sie integratorzy, jest niedoszacowanie
przestrzeni dyskowej niezbednej do za-
pisuz monitoringu. W firmach zazwyczaj
stoja bowiem macierze wystarczajace do
prowadzenia zwyklej dzialalnosci przed-
siebiorstwa, a niekiedy nawet w uzyciu
sgq konsumenckie dyski - ich wytrzyma-
to$¢é moze okazaé sie niewystarczajgca,
gdy bedzie na nich rejestrowany obraz
w trybie cigglym. Kolejne ryzyko wigze
sie z niewlasciwg konfiguracja systemu.

- Chodzi o pozostawianie urzqdzen bez
zabezpieczen, z niezmienionym haslem
domysinym, z dostgpem do ustawien,
a nie tylko podglqdu z kamer, przez co
uzytkownik moze nie$wiadomie zmienié
np. harmonogram zapisu lub go wylqczyé
-wskazuje Maciej Cenkier, Surveillance
Product Manager w Konsorcjum FEN.

Ponadto niebezpieczne jest wlaczenie
monitoringu w istniejacg sieé, do ktorej
dostep ma kazdy z pracownikow, a na-
wet go$cie odwiedzajgcy firme. A taka
niefrasobliwo$¢ wcigz zdarza sie nie-
ktorym wykonawcom projektow. Tak
czy inaczej, przygotowujac sie do wdro-
zenia, trzeba sprawdzi¢ obcigzenie por-
tow, na ktorych ma dziataé monitoring,
i ewentualnie uzupelni¢ infrastrukture
o bardziej wydajne urzadzenia.
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- Oproécz probleméw z przepustowo-
$ciq bardzo istotna jest kompatybilno$é
urzqdzen. Pozwala uniknq¢ nieprzewi-
dzianych ktopotéw w fazie planowania,
konserwacji i aktualizacji wielu pro-
jektow. I to niezaleznie od tego, czy in-
tegrujemy systemy POS, rozwiqzania
interkom, gtosniki IP lub specjalistycz-
ne moduty I0 - méwi Henning Wenzel.

Instalatorzy odchodza
od bardzo tanich
rozwigzan.

Przedstawiciel Synology podkresla, ze
w instalacjach wymagajacych centralne-
go zarzadzania kilkoma lokalizacjamilub
projektach, w ktorych potrzebny jest ze-
wnetrzny dostep do VMS, najwazniejsza
jest przepustowos$¢. Dlatego kluczowe
znaczenie ma obliczanie przepustowos$ci
nabazie informacji o konfiguracji kamer.

- W przypadku tych projektéw nieza-
wodna infrastruktura sieciowa to wigcej
niz konieczno$é. Poczqwszy od konwer-
tujqcych serweréw wideo, ktore gwaran-
tujq bezproblemowe przejscie z sygnatéw
analogowych do sieci IP, koficzqc na fi-

zycznym szkielecie sieci, ktory tqczy ser-
wery wideo z rejestratorem nagrywania
zarzqdzajqgcym catym rozwiqzaniem mo-
nitoringu - méwi Henning Wenzel.

PowoOLNA CYFRYZACJA
SYSTEMOW

Jednym z glownych czynnikéw
ksztattujacych popyt na rynku monito-
ringu jest wymiana starych systemow
analogowych na cyfrowe. W dystrybu-
cji zamowienia dotyczg w przewaza-
jacej wiekszosci systemow IP. Jednak
w praktyce klienci majg czesto zbyt ma-
te budzety na takg operacje i nie palg sie
do wydatkow na nowy sprzet. Zwtasz-
cza gdy kamery analogowe sa uznawane
przez nich za wystarczajace. Wowczas
mozna dokonaé cze$ciowej wymiany ka-
mer na IP, a jednoczes$nie system wypo-
sazy¢ w urzadzenia do przeksztalcania
sygnatu analogowego na IP.

- Takie urzqdzenie kosztuje okoto
100 zi, a pozwala na podigczenie wielu
kamer analogowych, nie trzeba ich wy-
mieniaé na modele IP - mowi Czestaw
Zabtocki, wlasciciel Bakpolu.

W FIRMIE

CZY W CHMURZE?

Wecigz wielu uzytkownikéw woli prze-
chowywaé¢ nagrania lokalnie, a nie
w chmurze. To kwestia przyzwyczaje-
nia i poczucia bezpieczenstwa, ktore
bierze sie stad, ze dane wrazliwe nie zo-
staly wyniesione nazewnatrz. Z drugiej
strony sg takie branze, w ktorych nagran
nie mozna wynosic, ale dla wielu klien-
tow bariere stanowig koszty.

- Jesli w firmie stoi macierz, na ktérq
wydano, powiedzmy, 100 tys. z1, to dziat
IT raczej nie podejmie decyzji, ze lepiej
zintegrowaé monitoring z chmurq. Na-
wet gdy wie, ze jest to lepsze rozwiqzanie
- zauwaza Tomasz Grotek.

Ze wzgledunarosngca ilo$é cyfrowych
informacji przesytanych do centrow da-
nych, do czego niezbednajest duza prze-
pustowo$é, coraz wiekszego znaczenia
nabiera mozliwo$¢ przetwarzania da-
nych nabrzegach sieci (edge computing),
co zapewnia ich obrobke juz w siecio-
wym urzgdzeniu koncowym. |



Monitoring wigzienia:
dozor bez kompromisow

Pierwszym elementem systemu dozoru wizyjnego jest kamera, ale niezbedng jego czes¢
stanowi rowniez monitor. Modele EIZO z wbudowanym dekoderem idealnie sprawdzajg
sie w miegjscach, gdzie wazna jest jakos¢ wyswietlanego obrazu, ale nie ma potrzeby

lub mozliwosci wykorzystania kompletnej infrastruktury informatyczne;.

onitory EIZO z wbudowanym
dekoderem IP z serii Dura-
Vision nie wymagajg podpiecia

do komputera. Sygnat wyswietlany moze
by¢ nawet z 16 r6znych kamer IP. System
gotowy jestdo pracy bezposrednio po pod-
laczeniu panelu dosieci. Takie wlasnie roz-
wigzanie wdrozono w Zakladzie Karnym
w Jastrzebiu-Zdroju. Stuzby wiezienne
szukaty ekranu do zastosowania w poko-
ju oddzialowego w jednym z pawilonow
mieszkalnych zaktadu. Po przeprowadze-
niu niezbednych testow zdecydowano sie
na 23-calowy monitor EIZO DuraVision
FDF2304W-IP.

- Przesqdzila mozliwos$¢ uzytkowania
bez potrzeby podlqczenia do stacjiroboczej.
Pozatymposzukiwalismy urzqdzenia, ktore
stanowi kompleksowe rozwiqzanie w dzie-
dzinie nadzoru wizyjnego. Bardzo waznym
czynnikiem byla oczywiscie niezawodnosé,
bo sprzet musiunas pracowaé w trybie cig-
glym — mowi kpt. Mariusz Bujak, starszy
inspektor ds. informatyki i tacznosci.

W przypadku modelu DuraVision
FDF2304W-IP podlaczanie nowych ka-
mer, nadawanie uprawnien uzytkownikom
izarzadzanie obrazem z kamer IP mozliwe
jestbezposrednio za pomoca monitorabadz
przez przegladarke internetowsa. Zapew-
nia to osobie monitorujacej duza swobode.
Ponadto ma ona mozliwos¢ ogladania tyl-
ko wyswietlanych obrazow, dzieki czemu
skupia sie¢ wylacznie na swojej pracy. Przy
okazji zablokowany jest tez dostep nieupo-
waznionych osob do danych wrazliwych.

PROFESJONALNY DUET

Obecnie w ofercie EIZO s3 dwa mode-
le monitoréw z dekoderem IP: 46-calowy
DuraVision FDF4627W-IP oraz 23-calowy

DuraVision FDF2304W-IP. Umozliwiajg
podlaczenie kamer monitoringu wizyjne-
go 1 telewizyjnych systemow dozoru oraz
dobrze integruja sie z istniejgcymi systema-
mi bezpieczenstwa lub systemami zarza-
dzania sygnatem wideo (VMS). Monito-
ry przeznaczone sg do pracy cigglej 24/7
icharakteryzujq sie niezawodnoscia. Obje-
to je 5-letnig gwarancjg producenta.

OCHRONA DANYCH

A OBRAZ Z KAMER

W niektorych przypadkach uzytkownicy
muszg mie¢ podglad obrazu na zZywo, bez
funkcji archiwizacji danych, co zapew-
niajg im monitory EIZO z dekoderem IP.
Operator nie ma dostepu ani mozliwo$ci
eksportu strumieni wideo. Potencjalne ob-
szary zastosowan obejmuja: szpitale, wie-
zienia, przestrzenie publiczne, stanowiska
kas, dzialy obstugi klientow i wszelkie sys-
temy bezpieczenstwa.

EDGE RECORDING A TRANSMISJA
OBRAZU WIDEO NA ZYWO

Gdy wykorzystywane jest zdecentralizo-
wane rozwigzanie do zapisu danych, wy-
$wietlanie obrazu wideo na zywo stanowi
wyzwanie. Potrzebne jest specjalne opro-
gramowanie badz strumienie danych mu-
szq by¢ $ciggane z chmury, co generuje
dodatkowy ruch na zlgczu internetowym.
W przypadku monitorow EIZO z dekode-
rem IP mozliwe jestbezposrednie przeka-
zywanie podgladu z kamer, niezaleznie od
urzadzenia zapisujgcego.

NAJWYZszA JAKOSC OBRAZU

Monitory do systemow telewizyjnego do-
zoru cechujg wyjatkowo szerokie katy wi-
dzenia, co gwarantuje optymalng jakos¢

obrazu w kazdych warunkach. Dzieki du-
zemu zakresowi regulacji jasno$ci moze
by¢ ona optymalnie dostosowana do sytu-

acji, niezaleznie czy monitor dziata w ciem-
nym pomieszczeniu, czy w zmieniajgcych
sie warunkach o$wietleniowych. Na zwiek-
szenie widocznosci obrazéw ma roéwniez
wplyw specjalna powtoka antyrefleksyjna
stosowana w panelach LCD EIZO.

Niskie koszty TCO
Monitory z dekoderem IP zaprojektowa-
no w taki sposob, by nie wymagaty czynno-
$cikonserwacyjnych. Majg zabezpieczenia
chronigce je przed dostepem 0sb niepowo-
tanych. Nie potrzebuja skanerow antywiru-
sowych, aktualizacjizabezpieczen, systemu
operacyjnego anilicencji. To wszystko ogra-
nicza wydatki zwigzane z czynno$ciami
serwisowymi i zapobiega przestojom.
Dystrybutor wypozycza wybrane mode-
le monitoré6w EIZO na testy, wychodzac
z zalozenia, ze kilkudniowe korzystanie ze
sprzetu, poznanie jego mozliwos$cii porow-
nanie z aktualnie uzywanym pozwoliklien-
tom dokona¢ wlasciwego wyboru.

Wiecej informacji: ELZBIETA JEDRYKA,
BusiNess DeVELOPMENT MANAGER, MoNITORY EIZO
DURAV/ISION, E.JEDRYKA(@EIZO.PL, WWW.EIZO.PL
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Monitoring ifanaliza obrazu:
jak wdrozyc, jak wykorzystac

Eksperci Axis
wskazujg architekture
rozproszong jako
wtasciwg dla wdrozenia
systemu monitoringu
wizyjnego wzbogaconego
o funkcje
analizy obrazu.

opularno$¢ kamer sieciowych ro-
Ps’nie. Urzadzenia te sg ciagle roz-
wijane, a rejestrowane obrazy
zawieraja coraz wiecej szczegotow. Ich
selekcja odbywa sie juz na poziomie ka-
mer, dzieki zaimplementowanemu spe-
cjalistycznemu oprogramowaniu. Anali-
za danych wizyjnych przynosi naprawde
spektakularne efekty, przyczyniajac sie nie
tylko do zwiekszenia poziomubezpieczen-
stwamieniaiosobw firmach, instytucjach
lub przestrzeni publicznej. W przypadku
przedsiebiorstw na przyktad wspomaga
rozwoj biznesu, umozliwiajac m.in. lep-
szy nadzor nad réznymi procesami.
Monitoring wizyjny moze by¢ wdrozony
w architekturze scentralizowanejbadzroz-
proszonej. Scentralizowana lepiej spraw-
dza sie w systemach analogowych. Obraz
i inne informacje pozyskiwane przez ka-
mery oraz czujniki dzialajace w sieci sg
przekazywane do centralnego serwera.
Oznaczato przesylanieizapisywanie wielu
godzin nagran, czesto pozbawionych inte-
resujgcej zawartosci, a tym samym nad-
mierne obcigzenie sieci i serwerdw.
Natomiast urzadzenia brzegowe, jak
kamery sieciowe i kodery wizyjne, funk-
cjonujgce w architekturze rozproszonej
samodzielnie przetwarzajg dane wizyjne
i wyszukuja wazne informacje. Architek-
ture rozproszong charakteryzuje skalowal-
nos¢ i elastyczno$é — moze w niej dziataé
zarowno kilka, jak i wiele kamer. Oprogra-
mowane urzadzenia sg w stanie wybraé
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material wizyjny, ktory ma by¢ przestany
przezsie¢ do dalszej analizy, co obniza wy-
magania dotyczace przepustowosci tacza.
W efekcie sie¢ jest mniej ztozona i tansza.
Serwery, ktore w architekturze scentrali-
zowanej obstuguja jedynie kilka strumieni
wizyjnych, w rozproszonej mogg obstuzy¢
ich setki, poniewaz czes$é ich pracy przej-
mujg whasnie kamery. W dodatku w jednym
systemie mozna zastosowac¢ komponenty
i aplikacje od r6znych producentow. Mo-
nitoring z zaawansowang analizg obrazu
dzialajacy w architekturze rozproszonej
mozna przy tym skutecznie zabezpieczy¢
przed nieupowaznionym dostepem. To
glowne cechy, ktore wplywaja tez na ko-
rzystny wskaznik TCO - catkowitego kosz-
tu posiadania takiego rozwigzania.

ANALIZA OBRAZU:
POPULARNE ZASTOSOWANIA
Jednym z najczestszych zastosowan apli-
kacjido analizy obrazu w systemach moni-
toringu jest ochrona obwodowa. Stuza do
niej kamery termowizyjne, ktore ,widzg”
w ciemnosciipodnoszg alarm po wykryciu
kogos lub czegos. Systemy takie mozna ta-
two taczyé z kamerami wizyjnymi, reflek-
torami czy gto$nikami.

Z kolei nie mniej popularne kamery
z funkcja rozpoznawania twarzy potrze-
bujg zaledwie milisekund, by na biezaco
dopasowac twarz z rejestrowanego obra-
zu do zapisu w bazie danych, skategory-
zowanych pod katem kontroli dostepu,

identyfikacji VIP-6w lub wskazania osob
niepozadanych. Klienci interesujg sie
tez kamerami z funkcjq zliczania osob,
np. odwiedzajacych sklep czy stojacych
przy kasach. Analiza liczby i rozmiesz-
czenia klientéw w okreslonych porach
utatwia kierownictwu sklepow planowa-
nie promocji i zaangazowanie personelu.
Zliczanie osOb jest rowniez przydatne
tam, gdzie potrzebne sg szczegdlowe sta-
tystyki, w celu zapewnienia bezpieczen-
stwa badz przepustowosci.

Wezesniej stosowano kosztowne apli-
kacje stuzace do automatycznego rozpo-
znawania numerow tablic rejestracyjnych,
obecnie wystarczy do tego standardowa
kamera sieciowa wspolpracujaca z opro-
gramowaniem do analizy obrazu. Roz-
wigzanie moze mie¢ wiele zastosowan:
automatyka wjazdu i wyjazdu z parkingu,
pobieranie optat parkingowych, zapewnie-
nie ptynnosci ruchuna ptatnych odcinkach
drog oraz w kontroli dostepu. Mozliwosci
systemOw monitoringu znaczgco wzboga-
cajgtez kamery reagujace nadzwiek. Groz-
ne incydenty nierzadko poprzedza hatas
- agresywne okrzyki, odglos rozbijanego
szktalub pisk opon.

! Kontakt dla partnerow:
KaroL DoMiNIczAK,

KEY ACCOUNT MANAGER, AXIs,
KAROL.DOMINICZAK(@AXIS.COM



Serwer NAS jako
profesjonalny rejestrator

Dzieki oprogramowaniu QVR Pro mozliwe jest zarzadzanie obrazem zebranym
z kamer monitoringu wideo w bardziej profesjonalny sposob, niz ma to miejsce
w przypadku wielu rejestratorow zamknietych, przeznaczonych tylko do tego celu.

irma QNAP od prawie dekady za-
Fpewnia oprogramowanie, ktore

przeksztalca serwery plikow NAS
w rejestratory wideo. W biezgcym roku
producent zdecydowanie rozbudowat je-
go funkcjonalno$é oraz zmienit nazwe
- od teraz aplikacja oferowana jest jako
QVR Pro. Réwnolegle QNAP udostepnit
tez narzedzie QVR Pro Client do przegla-
danianagran nakomputerach z systemami
Windows, macOS i Linux Ubuntu oraz na
urzadzeniach mobilnych (Android ii0S).

QVR Pro jest w stanie zapisa¢ obraz
z tysiecy modeli kamer ponad 140 marek.
Aplikacja umozliwia m.in. wyszukiwanie
kamer w réznych podsieciach, dodawa-
nie urzadzen i zarzadzanie nimi grupowo,
uzywanie kamer obrotowych (360 stopni)
oraz przypisywanie urzgdzeniom interfej-
sow sieciowych na wytgeznosé.

Do dziatania aplikacji QVR Pro wyma-
gane jest posiadanie serwera QNAP NAS
z systemem QTS 4.3.3 (lub nowszym),
64-bitowym procesorem x86 i co najmniej
4 GB pamieci RAM (rekomendowane 8 GB).

QVR Pro dostepny jest w dwoch wer-
sjach. Bezplatna umozliwia rejestracje
obrazu zmaks. o$miu kamer (w konkuren-
cyjnych rozwigzaniach wersje bezptatne

Grzegorz Bielawski
(ountry Manager, QNAP

majg zwykle ograniczenie do dwdch ka-

mer) oraz odtwarzanie zapisu za pomo-
cg aplikacji QVR Pro Client z ostatnich
dwoch tygodni. Platna licencja QVR Pro
Gold (399 dol.) zapewnia korzystanie
z wigkszej liczby kamer (do 16), eliminu-
je wszelkie ograniczenia obecne w wer-
sji bezptlatnej oraz aktywuje dodatkowe
funkcje, m.in. uwierzytelnianie z wyko-
rzystaniem Windows AD i LDAP. Do wer-
sji Gold mozna dokupowa¢ licencje na
kolejne kamery (maks. 128 szt.) w pakie-
tach zawierajacych jedno (69 dol.), cztery
(259 dol.) lub osiem urzgdzen (479 dol.).
Licencje przypisane sg do konkretnego
serwera i nie mozna ich przenosicé.

W ofercie QNAP jest takze aplikacja
QVR Center, ktora zapewnia centralne
zarzgdzanie wieloma kanatami obrazu
z oprogramowania QVR Pro. Gwarantu-

W aplikacji QVR Pro skumulowana jest wiedza i doswiadczenie, ktore QNAP
zdobyt przez 10 lat rozwijania narzedzi do rejestrowania zapiséw monito-
ringu oraz dzieki sugestiom i radom uzytkownikow tych produktow. W ten

5pP0SOb powstato rozwigzanie bardzo wygodne w obstudze, wyposazone

w bogaty zestaw funkcji zwiazanych nie tylko z samym zarzadzaniem zgromadzonym obra-
zem, ale takze np. zapewnieniem kontynuowania pracy rejestratora w razie awarii (failover).

Duzym zainteresowaniem z pewnoscia beda cieszyty sie tez nowe opcje gwarancyjne.

je to lepsza jako$¢ nadzorow, dzieki moz-
liwo$ci podgladu na zywo tego, co dzieje
sie w biurach, salach konferencyjnych, na
zewnatrz budynku i na innych obszarach.
Mozna takze odtwarzaé nagrane materiaty
iodbiera¢ powiadomienia o zdarzeniach.
Dopelnieniem oferty QNAP jest apli-
kacja QVR Guard, ktora zapewnia wyso-
ka dostepnos¢ systemu nagrywajacego.
Dzigkiniej w przypadku awarii gtéwnego
serwera, zadania zapisu danych z moni-
toringu przejmuje urzadzenie zapasowe
(kazdy system NAS z oprogramowaniem
QVR Guard moze stuzy¢ jako serwer prze-
taczania awaryjnego dlajednego systemu
NAS z uruchomiong aplikacja QVR Pro).
Urzadzenia QNAP oraz licencje aplikacji
QVR do odsprzedazy resellerzy moga ku-
powac u autoryzowanych dystrybutorow
w Polsce, ktorymisg: AB, ABC Data, Action,
EPA Systemy oraz Konsorcjum FEN.
Poniewaz rejestratory wideo pelnig
w firmach funkcje strategicznego rozwia-
zania, od ktorego zalezy bezpieczenstwo
przedsiebiorstwa, m.in. z mys$lg o tym we
wrzesniu br. QNAP rozszerzyt oferte doty-
czgcg wsparcia gwarancyjnego. Uzytkow-
nicy mogg wykupi¢ opcje Next Business
Day oraz Next Business Day Onsite, dzie-
ki ktorym otrzymaja sprawne urzadzenie
kolejnego dnia roboczego nastepujacego
po zgtoszeniu awarii (w opcji on-site nowy
sprzet dostarcza pracownik QNAP i od-
biera uszkodzony). Oba rodzaje gwaran-
¢ji mozna wykupi¢ na wszystkie modele
w obudowie rack oraz modele pieciowne-
kowe lub wieksze w obudowie tower.

Kontakt dla partneréw:
GRzEGORZ BIELAWSKI, COUNTRY MANAGER, QNAP,
GBIELAWSKI@QNAP.COM
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SkyHawk: dyski do momtonngu

... sztucznej inteligencji [

Seagate od lat ma w ofercie napedy dyskowe, ktorych
konstrukcja zostata specjalnie przygotowana do pracy

w rejestratorach wideo. Unikalng nowoscia sg jednak dyski
SkyHawk Al, przeznaczone do funkcjonowania w systemach

monitoringu wykorzystujgcych sztuczng inteligencje.

edtug badania IDC prze-
prowadzonego na zlecenie
Seagate’a, w 2025 r. w cyfro-

wej przestrzeni bedzie sie znajdowato
163 zettabajty danych (ponad 10-krot-
nie wiecej niz obecnie). Szacuje sie, ze
10 proc. z nich to informacje, od ktoérych
w taki czy inny sposob moze zalezeé ludz-
kie zycie - dane medyczne, systemy za-
rzadzania elektrowniami, kontrolaruchu
lotniczego, zawarto$¢ komputeréw w au-
tonomicznych samochodach czy zapisy
systemoOw monitoringu. W 2025 . ilo$¢
takich danych maulec podwojeniu, a przy
tym bedg bardzo rozproszone. Dlatego
szczegOlnie wazne jest ich skuteczne za-
bezpieczenie u zZrodta, czylibezposrednio
tam, gdzie sg wytwarzane.

W duzej mierze dotyczy to rozwigzan
nadzoruwideo. W ciggu ostatnich dwdch
dekad w tym segmencie rynku mieliSmy
do czynienia z prawdziwg rewolucja.
Analogowe kamery i poklatkowe magne-
towidy zostaty zastgpione przez cyfrowe
kamery sieciowe oraz rejestratory z dys-
kami twardymi. Szybko jednak okazato
sie, ze rozwigzania te, mimo wielu zalet
(do gltéwnych zalicza sie znacznie lepsza
jakosc¢ obrazu i tatwo$¢ dostepu do na-
gran) maja tez wady - na poczatku naj-
wiekszy zawdd sprawily dyski twarde.
0Od zawsze ich mechanizmy byly przy-
stosowane do zapisu i odczytu danych
w rownych proporcjach. Tymczasem w
§rodowisku monitoringu te proporcje
nie do$¢, ze wynosza 10:90 proc., to zapis
prowadzony jest ciagle, a wiec naped nie
ma chwili wytchnienia. Konieczne bylo
wiec zaprojektowanie nowych urzadzen.
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INTELIGENTNE JASTRZEBIE

Seagate byt pierwszym producentem
dyskow twardych, ktory wprowadzit do
oferty napedy z mechanizmem przystoso-
wanym do ciaglego zapisu obrazu w syste-
mach monitoringu wideo. I od tamtej pory
(2005 r.) nieustannie je rozwija. W 2016 1.
producent od$wiezyt cate portfolio dys-
kow, wzbogacajac asortyment m.in. o mo-
dele SkyHawk przeznaczone do cyfrowych
rejestratorow, a w 2017 r. - takze jako
pierwszy narynku - rozszerzyt oferte o na-
pedy SkyHawk AT Sg one przewidziane do
zastosowania w rejestratorach, w ktorych
zaimplementowano funkcje sztucznej in-
teligencji i glebokiego uczenia, wspiera-
jace m.in. mechanizmy rozpoznawania
twarzy, co ma szczeg6lne znaczenie np. na
lotniskach czy podczasimprez masowych.

Stworzenie tego typu dyskow wigzato
sie z kolejnym wyzwaniem dotyczgcym
mechaniki napedéw. Oprocz tego, ze mu-
szg one by¢ przystosowane do ciaglego
zapisu sekwencyjnych danych (materiat
wideo), dysk powinien tez by¢ gotowy do
ciaglego zapisu i odczytu (w proporcji
50:50 proc.) bardzo matych porcji infor-
macji zwigzanych z procesami dotyczacy-
mi sztucznej inteligencji.

Oprocz dyskow przeznaczonych do re-
jestratorow monitoringu Seagate ma tez
w ofercie napedy klasy nearline z rodzi-
ny Exos, przystosowane do wykorzysta-
nia w macierzach dyskowych, w ktorych
zgromadzone sg dane archiwalne. Sa to
dyski o duzej gestosci zapisu (pojemno$é
od 1do 12 TB), wyposazone w interfejsy
SASiSATA oraz w mechanizm szyfrowa-
nia SED (Self-Encrypted Disk).

10TB

SioyHawk Al
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DZIEKI USEtUGOM

Wszystkie dyski z rodziny SkyHawk sg
objete 5-letnig gwarancjg. Dla kazdego
urzgdzenia aktywna jest rowniez ustu-
gaodzyskiwania danych Seagate Rescue,
$wiadczonawlaboratoriach producenta.
Przez pierwsze dwalata jest onabezptat-
na (tacznie z wysytka dysku do labora-
torium Seagate’a), nastepnie za$ mozna
wykupi¢ ptatng gwarancje odzyskania
danych z monitoringu. Ustuga Rescue
$wiadczona jest niezaleznie od tego,
w jakisposdb doszto do utraty danychico
byto jejbezposrednia przyczyng (dziata-
nie wirusa, naruszenie struktury logicz-
nej systemu plikdw, mechaniczna awaria
napedu, zalanie, upadek, celowe znisz-
czenie dysku z monitoringu przez zto-
dzieja w sklepie). Sam proces trwa ok.
2 tygodniiw ponad 90 proc. przypadkow
konczy sie sukcesem.

Kolejna ciekawa ustuga - SkyHawk
Health - §wiadczonajest przez Seagate’a
z firma HikVision, producentem rejestra-
torow monitoringu wideo. Wyposazone
sgone w specjalny mechanizm, ktory we-
ryfikuje prace dyskow SkyHawk: prze-
prowadza rozszerzone testy jeszcze
przed wdrozeniem rejestratora do pracy
produkcyjnej, anastepnie monitoruje ich
dziatanie iinformuje administratora, gdy
parametry kontrolne napedu przekrocza
wartosci alarmowe. To pozwala unikngé¢
powazniejszej usterki, ktora moglaby
prowadzi¢ do utraty danych.



Cyfrowe oko w biznesie

Zalety systemow monitoringu wizyjnego potrafi juz doceni¢ praktycznie kazdy klient
biznesowy, bez wzgledu na wielkos¢ firmy i branze, w ktorej dziata.

o$nie swiadomos$é¢ klientow
co do szerokiej funkcjonal-
no$ci kamer IP. Doceniana

jest np. mozliwos$¢ przesytania ko-
munikatéw glosowych, zdalnego
podgladu obrazu na urzadzeniach
przenosnych oraz odbierania alar-
mow na smartfonach. Coraz wiek-
szego znaczenia nabierajg funkcje
analizy obrazu. Zliczanie obiektow,
rozpoznawanie tablic rejestracyj-
nych dzigki oprogramowaniu za-
instalowanemu w kamerach to juz
chleb powszedni. Ale rozwdj tech-
nologii video surveillance trwa. Czotowi
producenci pracujg nad efektywnym wy-
korzystaniem technologii AT w rozwigza-
niach do monitoringu wizyjnego.

Firmy informatyczne, ktorym tematy-
ka sieci IP jest $wietnie znana, zaczynajg
stanowi¢ konkurencje dla tradycyjnych
instalatorow AV, szybko zdobywajac
kwalifikacje w zakresie systemow dozo-
ru. Zwlaszcza ze pracy na tym rynku nie
brakuje. Wezeéniej wdrozone w przed-
siebiorstwach rozwigzania wymagajg
modernizacji lub wymiany. Sa firmy, ktore
wprowadzity monitoring w ograniczonym
zakresie, a teraz chcg go rozwingé. Weigz
duzo jest tez takich, ktore decydujg sie na
to zabezpieczenie po raz pierwszy.

Monitoring wizyjny i kontrola dostepu
to jeden z mocno rozwinietych dziatow
EET Europarts, dunskiego dystrybuto-
ra VAD, ktory od wielu lat dziata na pol-
skim rynku. W ofercie tej firmy znajduja
sie produkty topowych marek z dziedziny
monitoringu, jak: Acti, Axis, Pelco, Sony,
Canon i Hikvision. Uzupetnia je marka
whasna dystrybutora - Ernitec. Poza sprze-
tem EET oferuje takze oprogramowanie
(Mirasys, Milestone) do zarzadzania ma-
teriatem wideo, jak rowniez pozostate
elementy infrastruktury niezbedne do bu-
dowy systemow wizyjnych, m.in. okablo-
wanie i specjalistyczne dyski twarde.

HIKVISION

EET EUROPARTS JEST JEDYNYM W BRANZY IT
AUTORYZOWANYM DYSTRYBUTOREM HIKVISION.
WIECEJ NA WWW.EET.PL.

HikvisioN: catA NAPRZOD

W tej czesci asortymentu EET, ktora do-
tyczy rozwigzan monitoringu, szczegol-
nie szeroko reprezentowane sg produkty
Hikvision. Co nie dziwi, jesli wzigé¢ pod
uwage ubiegloroczny ranking magazy-
nu A&S ,,Security 50”. Hikvision zajmuje
W nim pierwsze miejsce w grupie lide-
row branzy zabezpieczen. Jednoczes$nie
uznawany jest w tym gronie za najszyb-
ciej rozwijajacego sie dostawce. Chinska
firma od poczatku dziatalnos$ci specjali-
zuje sie w rozwigzaniach surveillance.
Prowadzi sprzedaz w ponad 100 krajach.
Oprocz szerokiej gamy kamer stacjonar-
nych i obrotowych oferuje m.in. rejestra-
tory analogowe, hybrydowe, NVR, HD-TV
oraz serwery wideo. Produkty Hikvision
dostarczane sg do wielu sektoréw. Pro-
ducent na badania i rozw6j przeznacza
ok. 8 proc. rocznych przychod6w, ana ca-
tym $§wiecie ma ponad 2,4 tys. partnerow.
Wspodlpracuje z liderami technologii, jak
np.: Intel, Sony, Hisilicon, WD i Seagate.

ANNA HAINER

SALES MANAGER

AHA(@EETEUROPARTS.PL
TEL. 22 70124 96

W ofercie Hikvision znajdu-
ja sie kamery z serii PRO, dziata-
— jace w rozdzielczos$ci 4K. Dzieki
oszczednej kompresji H.265+, in-
teligentnej analizie obrazu oraz
technologii Darkfighter (umoz-
liwia prace przy ograniczonym
$Swietle) stanowig trafny wybor
w przypadku zaawansowanych
zastosowan. Linia kamer PanoVu
z kolei zapewnia jednoczesne uzy-
skanie panoramicznego wido-
ku oraz wydobycie detali obrazu.
Do gtéwnych linii produktowych
moznazaliczy¢ aktualnie wdrazane serie
EasyIP 4.0 oraz TurboHD 5.0. Ponadto
Hikvision dostarcza kamery termowi-
zyjne z zaawansowang detekcjg i czujni-
kiem temperatury. Producent skupia sie
na wykorzystaniu w swoich systemach
bezpieczenstwa sztucznej inteligencji
iinwestuje w to od 2006 1.

EET Europarts, bedgce jedynym w bran-
zy IT autoryzowanym dystrybutorem
Hikvision, jest dobrze przygotowane do
obstugi partnerow. Wyznaczylo specja-
listow odpowiedzialnych za dzial mo-
nitoringu wizyjnego, ktorzy pomagajg
integratorom w doborze i wycenie produk-
téw tej oraz innych marek. Portfolio jest
szerokie — od rozwigzan typowo pudetko-
wych po elementy do rozleglych systemow.
Dystrybutor wie, ze szczegblnego wsparcia
potrzebuja firmy informatyczne, ktore zdo-
bywajgdoswiadczenie natymrynku. Dlatego
moga one liczy¢ na prawdziwie partnerskie
podejscie i solidne doradztwo w kwestiach
dotyczacych video surveillance.

PATRYK PIASEK
SALES MANAGER
PPI(@EETEUROPARTS.PL
TEL. 58 550 75 33
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monitoring wizyjny NEC

Sciany wideo w nowoczesnych systemach monitoringu wizyjnego sa juz codziennoscia. Dlaczego do tych
zastosowan warto wybieraé profesjonalne i niezawodne rozwigzania?

t6wna rolg monitora stuzacego do
podgladu obrazu z kamer na zy-

wo jest zachowanie bezawaryj-

nosci w rezimie pracy catodobowej. To
bez watpienia najwazniejsze zadanie sta-
wiane kazdemu urzadzeniu dzialajagcemu
w tak wymagajacym sektorze jak security.
Jedynym rozsadnym wyborem jest profe-
sjonalny monitor wielkoformatowy przy-
stosowany do wielogodzinnej pracy. Tego
typu modele, w odréznieniu od telewizo-
réw lub rozwigzan wyposazonych w panel
telewizyjny, moga rzeczywiscie praco-
wac w trybie 24 godzin na dobe bez ryzyka
uszkodzenia elektroniki, a w konsekwen-
cji wylgczenia monitora i utraty newral-
gicznego obrazu z kamer. Profesjonalne
monitory, zaopatrzone w specjalistyczny
panel oraz projektowana z myslg o wielo-
godzinnej pracy elektronike, stawiajg czota
wysokiej temperaturze oraz do minimum
ograniczajg efekty starzeniasie urzadzenia.
Bardzo wazng cechg kazdego monitora
wykorzystywanego w monitoringu wizyj-
nym jest poprawne, szczegétowe wyswie-
tlanie obrazu, ktory dodatkowo powinien
by¢ przystosowany do zmiennych warun-
kéw otoczenia oraz przyjazny dla oczu
uzytkownikow. Nalezy pamietac, ze nie-
bagatelne znaczenie w pracy operatora
ma jakos$¢ wyswietlanego obrazu, a gtow-
nie jego jasnosc¢ (ktora powinna by¢ zalez-
naod jasnosciotoczenia) oraz skorelowana
temperatura barwowa (zazwyczaj nizsza

52 CRNnr9/2018

wieczorem i W nocy oraz wyzsza w cig-
gu dnia). Warto, aby cato$¢ kontrolowana
byta przy uzyciu wbudowanej w monitor
automatyki, tak aby uzytkownik nie musiat
mysleé o konfiguracji parametrow wyswie-
tlania obrazu w czasie pracy.

Wymagania te spetniaja produkty NEC
przeznaczone do zastosowan w sektorze se-
curity. Serie monitorow NEC MultiSync V
oraz P umozliwiajg 24-godzinne wys$wie-
tlanie obrazu z zachowaniem najmniej-
szychszczegdtéw dzigki petnej, sprzetowe;j,
36-bitowej kalibracji kolorow. Urzadzenia
sg wyposazone w szereg zabezpieczen
zapewniajgcych ich ciagly prace, a takze
w czujnik NFC, ktory w przypadku uszko-
dzenia monitora zadba o przeniesienie je-
go ustawien i konfiguracji do zapasowej
jednostki, nawet w przypadku gdy zapaso-
wy monitor nie jest podlagczony do pradu.
To nie tylko trwale, ale rowniez bezpiecz-
ne rozwigzanie dla systemow monitoringu
wizyjnego. Modele NEC MultiSync V oraz
P tonajbardziej zaawansowane wyswietla-
cze wielkoformatowe dostepne obecnie na
rynku, oferujace wszystkie funkcje potrzeb-
ne do skonstruowania profesjonalnego sys-
temu monitoringu wizyjnego.

Warto tez zwroci¢ uwage na serie mo-
nitoréw pozbawionych ramek, w ktérych
przerwa miedzy obrazem wys$wietlanym
na dwoch urzadzeniach moze wynosié tyl-
ko 1,8 mm. NEC MultiSync UN to seria prze-
znaczona dla najbardziej wymagajacych

uzytkownikow, ktorym zalezy nabezszwo-
wym polaczeniu miedzy ekranami.

Wyswietlacze NEC maja wbudowany
procesor obrazu umozliwiajacy zaprogra-
mowanie kilku trybow pracy w zaleznosci
od warunkow, w ktorych aktualnie sie znaj-
duja. Dzieki zintegrowanemu systemowi
zarzadzania wszystkie monitory mogg by¢
kontrolowane przez sie¢, wlacznie z ra-
portowaniem o problemach lub btedach
systemu. Czujnik natezenia oswietlenia
automatycznie reguluje parametry $ciany
wizyjnej tak, aby jej jasnos¢ dostosowana
byta do jasnosci pomieszczenia.

Wszystkie te cechy predysponuja rozwia-
zania monitorowe NEC do pracy w warun-
kach, w ktérych przede wszystkim liczy sie
niezawodno$¢, automatyzm obstugi oraz
niezréwnana jakos¢ obrazu, umozliwiaja-
cadostrzezenie nawet najmniejszych detali.

‘Orchestrating a ¢

NEC

Dodatkowe informacje:

BARTLOMIEJ PLUCIENNIK,
BARTLOMIEJ,PLUCIENNIK@NEC-DISPLAYS-PL.COM
PRZEMYStAW SIEMASZKO,
PRZEMYSLAW.SIEMASZKO@NEC-DISPLAYS-PL.COM
JACEK SMAK, JACEK. SMAK(@NEC-DISPLAYS-PL.COM
Rarat WoJICIK, RAFALWOICIK@NEC-DISPLAYS-PL.COM

ANDRZEJ HABRAT, ANDRZEJ.HABRAT@NEC-DISPLAYS-PL.COM

Pawet. KotopziEsczyk, PAWEL. KOLODZIEJCZYK@NEC-DISPLAYS-PL.COM



Serwer NAS
do monitoringu w praktyce

Resellerzy dos¢ czesto oferujg systemy monitoringu z ograniczonymi funkcjami, gdyz
sg tatwe w instalacji i nie wymagajg duzej wiedzy technicznej. Jednak nagrania wideo
to ogromna ilos¢ danych, na dodatek wrazliwych, wymagajacych odpowiedniego
zabezpieczenia. W te] kwestii rozwigzania z serwerami NAS majg ogromng przewage.

by zobrazowaé, jak to wyglada
Aw praktyce, mozna postuzy¢ sie
przyktadem sklepu wielobran-
zowego zatrudniajgcego kilka os6b. Wia-
$ciciel musi mie¢ kontrole nad tym, w jaki
sposob s przeprowadzane transakcje,
aby w razie watpliwos$ci lub jakich$ nie-
zgodnos$ci w kasie moc sprawdzié, co sie
stalo. Dobrze nadaje si¢ do tego zadania
Synology NVRI1218, rejestrator przewi-
dziany dla duzych serwer6w NAS, na kto6-
rych dziata oprogramowanie Surveillance
Station, umozliwiajace obstuge kamer IP
iwszelkich proceséw zwigzanych z moni-
toringiem. W cenie urzadzeniasg cztery li-
cencje na kamery, co zapewni monitoring
sklepu, a takze jego zaplecza. Wymienio-
ny rejestrator ma port HDMI i dwa porty
USB, dzigki czemu da si¢ bezposrednio
podlgczyé monitor, klawiature oraz mysz
i... stanowisko monitoringu jest gotowe!
Aby potaczy¢ transakcje z kasy fiskalnej
z nagraniami, mozna uzy¢ portu RS232
i spia¢ go z systemem POS. Po odpowied-
niej konfiguracji mozna wyszukaé nagra-
nie, podajgc numer transakeji. Szczegdty
transakcji mogg by¢ pokazywane w prze-
gladzie na zywo i historii. Wyszukanie
weze$niejszych transakeji jest intuicyjne,
aponadtoopcjatazapewniaich wyswietla-
nie wraz z odpowiednimi filmami. Poza
tym po zastosowaniu predefiniowanych
stow kluczowych lub zdarzen wtasciciel
moze otrzymywacé natychmiastowe powia-
domienianaurzadzenie mobilne. Kupujac
dodatkowg potke pieciodyskowg DX517,
mozna dokonywa¢ replikacji na inne dys-
ki, aby jeszcze lepiej zabezpieczy¢ dane.

Przemystaw Biel

Przyklad drugi to sie¢ salonéw samo-
chodowych. Jak wazny jest monitoring
wizyjny w przypadku prowadzenia ta-
kiej dziatalnosci, nie trzeba nikomu ttu-
maczy¢. Istotnymi elementami sg w tym
przypadku: bezpieczenstwo danych,
mozliwo$é ustawienia retencji i kwe-
stie zarzadzania. Tutaj uzyteczna oka-
ze si¢ funkcja CMS (Central Monitoring
System), czyli narzedzie zapewniajace
centralne zarzadzanie serwerami nagry-
wajacymi pracujgcymi w roznych miej-
scach. Do tego celu mozna wykorzystaé
jeden zserwerdow nagrywajacych,jeslima
na to wolne zasoby, lub zastosowac spe-
cjalny serwer NAS.

System CMS umozliwi w powyzszym
scenariuszu centralne zarzgdzanie moni-
toringiem zjednego miejsca, np. z centrali
firmy lub z agencji ochrony. W kazdym sa-
lonie warto zainstalowac¢ jedng jednostke
-w zalezno$ci od liczby kamer np. 4-zato-
kowy DS918+lub 6-zatokowy DS1618+, na-
tomiast w centrali wiekszg jednostke, np.
8-zatokowy RS1219+. W kazdym przypad-
ku za bezpieczenstwo danych odpowia-
da mocno rozbudowany system kontroli
uprawnien oraz funkcja replikacji nagran
nasprzet w innych lokalizacjach. Jest tak-
ze mozliwo$¢ robienia szyfrowanych ko-
pii danych w chmurach publicznych.

To tylko dwa potencjalne sce-
nariusze. Na internetowej
stronie Synology, w sekcji
,Relacje klientow”, mozna
znalez¢ kolejne przyktady
wdrozen. Dowodzg tego, ze
serwery NAS dajg ogrom-

Q>

ne mozliwosci w zakresie monitoringu
i zarzadzania danymi, w tym nagraniami
wideo. Skalowalno$¢, jakg zapewniaja,
jest nie do przecenienia dla kazdej dyna-
micznie rozwijajacej sie firmy.

Warto wspomnieé tez o oferowanych
przez Synology urzadzeniach Visual-
Station, ktore umozliwiajg podlaczenie
monitorow, klawiatury, myszy albo joy-
sticka, dzieki czemu na stanowisku mo-
nitoringu nie trzeba wykorzystywaé
komputera PC, ktory przewaznie pobiera
duzo wiecej pradu, co w skali roku jest za-
uwazalne kosztowo. Z kolei wspomniane
juz oprogramowanie Surveillance Station
umozliwia wgranie map budynkow i za-
znaczenie punktow monitoringu, co utat-
wia zlokalizowanie miejsca, w ktorym wy-
stapilo niepozadane zdarzenie,izawiado-
mienie ochrony. Zaawansowane funkcje
analizy podgladu pomoga wykrywaé incy-
denty typu: niespodziewany ruch, brakuja-
cy obiekt, obcy obiekt, zastoniecie kamery
czy nawet obiekt pozostajacy w wyzna-
czonej strefie zbyt dtugi czas.

Szczegdlnie istotnym elementem
z punktu widzenia resellerow jest wspar-
cie producenta. W przypadku Synology
dotyczy ono wielu kwestii, takich jak: ra-
baty projektowe, promocje, wsparcie mar-

ketingowe, wsparcie techniczne oraz
mozliwo$¢ wypozyczenia sprzetu.

AUTOR ARTYKUEU ZAJMUJE STANOWISKO
COUNTRY SALES REPRESENTATIVE
W FIRMIE SYNOLOGY.

CRN nr 9/2018 53

ADVERTORIAL I



B TRENDY

-
L

-
-

Integrator

__-_-\

i

W centrum

Inwestycje w rodzime centra danych nabierajg rozmachu. Ale czy ich operatorzy
w rownie szybkim tempie bedg pozyskiwac klientow?

olska z ponad setkg komercyjnych
P centrow danych, zajmujacych

tacznie 90 tys. mkw., jest liderem
Europy Srodkowo-Wschodniej. Inwesto-
rzy nie zwalniajg tempaiplanujg budowe
kolejnych obiektow. W nadchodzacych
pieciu latach catkowita powierzchnia
serwerowni ma zwiekszy¢ sie w Polsce
niemal 0 50 proc. Audytel przewiduje, ze
na koniec biezgcego roku wartos¢ ustug
$wiadczonych przez centra danych w na-
szymkraju osiggnie 1,74 mld zt, za trzy lata
za$ ma przekroczy¢ 2 mld zt.

Obiecujace prognozy nie powinny jed-
nak usypia¢ czujnosci ustugodawcow.
Jedna z bolaczek polskiego rynku jest je-
gorozdrobnienie. Blisko 60 proc. centrow
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WouJciecH URBANEK

przetwarzania danych ma powierzchnie
netto conajmniej 300 mkw. Mniejsze ser-
werownie koncentrujg sie zazwyczaj na
obstudze klientow o niewygorowanych
wymaganiach w zakresie skalowalno$ci
ustug. Ich utrzymanie czesto wigze sie
z ponoszeniem wysokich kosztow statych
dotyczacych obstugi i utrzymania. Poza
tym matym graczom trudno bedzie rywa-
lizowaé nie tylko z najwiekszymilokalny-
mi dostawcami, ale rowniez Swiatowymi
koncernami. Ustugi chmurowe aktyw-
nie promuje w Polsce Microsoft, ktory
posiada kilka centréw danych na Starym
Kontynencie. Nie mozna tez zapominaé
0 Amazonie z serwerownig w nieodle-
glym Frankfurcie.

anych

W ostatnim czasie glo$no mowi sie
o Alibaba Cloud, ktora w sierpniu podpisa-
taumowe z ABC Data. Firmy korzystajace
z oferty chinskiego ustugodawcy zyskaja
dostep do wsparcia technicznego w jezy-
ku polskim, a ich dane majg by¢ przecho-
wywane w data center we Frankfurcie.
Alibaba Cloud moze napsué sporo krwi
lokalnym operatorom centrow danych,
tym bardziej ze polskich ustugobiorcow
cechuje wrazliwo$¢ cenowa. Swiadczg
o tym chociazby wyniki badan przepro-
wadzonych przez PMR wsréd 600 du-
zych i $rednich firm. Co trzecie badane
przedsigbiorstwo przyznato, ze decyduja-
cym czynnikiem przy wyborze operatora
jest catkowity koszt posiadania ustugi.



W POSZUKIWANIU

KLIENTOW

Jesliwierzy¢ prognozom firm analitycz-
nych, $wiat nowych technologii zmie-
rza w kierunku modelu ustugowego,
a pierwszoplanowg role maja odgrywacé
ustugi chmurowe. A w naszym kraju ich
adaptacjaprzebiega w §limaczym tempie
- wedtug raportu Eurostatu zajmujemy
28 miejsce wérdd panstw europejskich
pod wzgledem wykorzystania chmury
obliczeniowej. Jak wynika z badan prze-
prowadzonych przez GUS, najwieksza
bariera w przyswajaniu rozwigzan cloud
computingu jest brak wiedzy na temat
technologii (40 proc. wskazan). Jedno-
czesénie 36 proc. przedsiebiorcow oba-
wia si¢ utraty danych, niemal tyle samo
respondentéw niepokoi przenoszenie
cyfrowych zasobdéw do zewnetrznych
placowek.

Magazyn ,Computerworld” szacuje,
ze ubiegloroczne przychody ze sprzeda-
zy ustug chmury obliczeniowej w Polsce
wyniosty 0,86 mld zt. To duzo mniej niz
w przypadku outsourcingu (2,64 mld z})
czy ustug integracyjnych (2,5 mld zt). Po-
wolny wzrost popytu na ustugi koloka-
cji i spadek cen powoduja, Ze operatorzy
centrow danych szukaja nowych zrodet
przychodéw. Chmura publiczna wyda-
je sie naturalnym wyborem ze wzgledu
na rosngcg popularnosé tego modelu,
a takze mate nasycenie polskiego rynku.
Operatorzy mogg tez liczy¢ na wieksza
lojalno$¢ klientéw niz w przypadku po-
zostatych ustug, co w pewnym stopniu
wynika z trudno$ci zwigzanych z migra-
cja danych do centrum innego providera.

Przecietny klient komercyjnego cen-
trum danych to przedsiebiorcaniechetnie
inwestujgcy w sprzetbadz oprogramowa-
nie, a tym samym poszukujgcy wsparcia
u zewnetrznego profesjonalisty. Tymcza-
sem w wielu polskich firmach wciaz po-
kutuje przekonanie, ze najlepiej wszystko
zrobi¢ samemu. Analitycy uwazaja, ze ta-
ki stan rzeczy nie moze trwac wiecznie.
Srodowisko IT staje sie niezwykle ztozo-
ne, a zarzadzanie danymi rozproszonymi
(w roznych miejscach) nastrecza coraz
wiecej trudno$ci. Jakby tego byto mato,
firmy nie moga znalez¢é odpowiednich fa-
chowcow. Szacuje sig, ze w Polsce brakuje
0d 30 do 50 tys. informatykow.

Zdaniem integratora

U Grzegorz Fraczyk, Technical Director, Innergo Systems

Wspodtpracujemy z lokalnymi dostawcami ustug, ktérych cechuje duza elastyczno$e i moz-
liwo$¢ dopasowania oferty do potrzeb klientow. To bardzo cenne w sytuacji, kiedy musimy
reagowac bardzo szybko naich zgdania. Mamy sprawdzonych partneréw i dobre do$wiad-

czenia w tym zakresie. Wysoka jakos¢ ustug niekoniecznie jest charakterystyczna wytacz-
nie dla najwiekszych operatorow centrow danych.

Z INTEGRATOREM

MOZNA ZYSKAC

Operatorzy lokalnych centrow danych
zdaja sobie sprawe, ze w pojedynke nie-
wiele zdzialaja, i zaczynaja poszukiwac
partneréw. Wspolpraca z integratorami
IT badz resellerami umozliwia im do-
tarcie do nowych grup nabywcow. Poza
tym firmy integratorskie, legitymujace
sie duzym doswiadczeniem, wspierajg
operatorow podczas realizacji zaawan-
sowanych projektow.

- Nierzadko prowadzimy tréjstronne
rozmowy, do ktérych zapraszamy przedsta-
wicieli klienta oraz integratora. Omawia-
my najistotniejsze aspekty realizowanego
zadania, ustalamy poziomy odpowiedzial-
nosci i granice, okreslajqce podziat kom-
petencji. Takie podejscie umozliwia nam
blizsze poznanie i zacie$nianie relacji
- moéwi Jola Uzdzicka, dyrektor sprzeda-
zy i marketingu w Sinersio.

Jedna z bolaczek
polskiego rynku
centrow danych jest
jego rozdrobnienie.

Wspolpraca przynosi korzysci row-
niez integratorom, ktérzy poszerzajg
portfolio 0 nowe, czesto niestandardo-
we ustugi. Wprawdzie przedsiebiorcy
wecigz preferujg tradycyjne formy zaku-
puinfrastruktury I'T,jednak z czasem ich
opo6r wobec modelu abonamentowego
powinien stabngé. Je$li ten scenariusz
sie sprawdzi, w nieodleglej przyszto-
$cinastgpi spadek popytu na tradycyjng
infrastrukture. Integratorzy musieliby
sie tym samym dostosowaé¢ do nowych

warunkow. Przy czym wiekszo$¢ anali-
tykow uwaza, ze w najblizszych latach
firmy beda preferowac rozwigzania hy-
brydowe, taczace infrastrukture lokalng
z chmurg publiczng. Agencja badawcza
MarketsandMarkets przewiduje, ze glo-
balna warto$¢ rynku chmury hybrydo-
wej osiggnie w 2021 r. wartos$¢ 91,7 mld
dol. - niemal 60 mld dol. wiecej niz
w 2016T.

Budowa zlozonego srodowiska sta-
nowi wyzwanie zaréwno dla ustugo-
dawcow, jak i samych integratorow. Ci
ostatni powinni zdobywaé¢ nowe umiejet-
no$ci w zakresie taczenia wlasnej oferty
z technologiami oraz zasobami dostar-
czanymi przez centra przetwarzania
danych. Nie wszyscy jednak wybiegaja
myslami w przysztosé, lecz dzialaja cze-
sto wedlug zasady ,tu i teraz”.

Sinersio stara sie dotrze¢ do przedsie-
biorstw, ktore wezeséniej nie oferowaly
tego typu ustug. Rowniez 3S nie ma zbyt
wygoérowanych wymagan wobec przy-
szlych partnerow.

- To od integratora zalezy, czy zechce
wspélpracowaé z firmq dysponujqcq du-
Zym centrum danych oraz kompetencjami
w zakresie przechowywania i transmisji
danych - mowi Piotr Pawtowski, wice-
prezes 3S.

Nie zmienia to faktu, ze wypracowa-
nie spéjnego modelu sprzedazowego
definiujgcego podzial zyskow nie jest
zadaniem latwym. Tym bardziej ze in-
tegratorzy nie moga bagatelizowacd
preferencji swoich klientow, dla ktorych
liczy sie przede wszystkim cena ustugi.

WspotLPRACA

NA KILKA SPOSOBOW

Kooperacja integratoréw z komercyjny-
mi centrami danych przybiera rozne >
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SEAWOMIR KOZEOWSKI
dyrektor centrum przetwarzania danych, Exea Data Center

Najwieksze korzysci moze przynies¢ wspotpraca prowadzgca do
Swiadczenia komplementarnych i kompletnych ustug. Jako certyfiko-
wany obiekt data center poszukujemy partnerow mogacych zaofe-

rowac¢ howoczesne rozwigzania bazujace na naszej infrastrukturze.
Najwiecej szans upatrujemy w rozwigzaniach dopuszczajacych skalowalnosé, jedno-
czesnie zapewniajacych centralne zarzadzanie przy zachowaniu rygorystycznych za-

sad bezpieczenstwa danych. Jednym z kluczowych kryteriow decydujacych o wyborze
ustugi jest cena. Niemniej klienci zaczynaja tez zwracac¢ uwage na bezpieczenstwo

i jakosc ustug. Podobne postawy zauwazamy wsrod partnerow. Konkurowanie wytacz-

nie cena nie jest perspektywiczne.

> formy: poczawszy od prostej odsprzeda-

zy az porealizacje ztozonych zamowien.
Czasami sg to jednorazowe projekty, in-
nym razem partnerow taczy dtugoletnia
wspolpraca. Netology od blisko czterech
lat oferuje ustugi backupu w chmurze
pod wtasng marka Netosphere, wyko-
rzystujac infrastrukture $laskiego ope-
ratora 3S.

- Zdecydowalismy si¢ wspélpracowaé
z tym partnerem nie tylko ze wzgledu na
konkurencyjne oraz elastyczne ceny, ale
réwniez terminowo$¢é, zgodnosé z usta-
lonymi parametrami i najwyzszy po-
ziom bezpieczernistwa. Nie ukrywam, ze
najwiekszq wage przywiqzujemy do tego
ostatniego aspektu — wyjasnia Piotr Biela,
czlonek zarzadu Netology.

JOLA UZDZICKA
dyrektor sprzedazy i marketingu,
Sinesio

Czesc integratorow nie
k chce wspotporacowac
= z operatorami centrow
danych. Tlumaczg nam, Ze nie maja klien-
tow mentalnie przygotowanych na pozby-
cie sie wtasnej, niewielkiej, a na dodatek
czesto sprawiajgcej problemy serwerow-
ni. Niemniej chetnie podejmujemy wspot-
prace z resellerami, ktorzy wczesniej nie
oferowali tego typu ustug. Wazne, aby byli
otwarci na podjecie dziatan, zdobywanie
nowej wiedzy, a tym samym wzbogace-
nie oferty o rozwigzanie sygnowane przez
profesjonalnego operatora.
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Integratorzy potrzebuja rowniez
wsparcia ze strony operatorow centrow
danych podczas wdrazania zaawansowa-
nych rozwigzan. Tak byto w przypadku
uruchamiania centrum zaufanych ustug
bezpieczenstwaeIDAS (Electronic Iden-
tification and Trust Services Regulation)
w Zielonej Gorze. Firma Perceptus, od-
powiedzialna za realizacje zadania,
nawigzatawspolprace z Sinersio. Podsta-
wowa infrastruktura znalazla sie w cen-
trum danych nalezgcym do operatora,
w laboratorium integratora za$ utworzo-
no centrum zapasowe.

- Zastosowanie rozwiqzan redundant-
nych znacznie podniosto poziom bez-
pieczenistwa i zagwarantowalo cigglo$é
Swiadczenia ustugi - méwi Tomasz Krol,
Manager Laboratorium w Perceptusie.

Innym partnerem Sinersio jest Soft-
tutor. Warszawski integrator, bazujac na
centrum danych operatora, oferuje w mo-
delu SaaS aplikacje KeyPM, ktéra prze-
znaczona jest do zarzadzania zespotami
projektowymi, harmonogramami i bu-
dzetami. Wérdd uzytkownikow tego sys-
temu znajduje si¢ m.in. duzy podmiot
sektora administracji samorzadowej.

Wielu integratorow, tak jak Innergo
Systems, zaczyna swojg przygode z chmu-
ra od prostej odsprzedazy ustug, a na-
stepnie podejmuje sie wykonania coraz
bardziej ambitnych zadan.

- Przygotowujemy dla kilku naszych
klientow oferte Disaster Recovery as a Ser-
vice, a takze nowq ustuge w zakresie roz-
wigzan glosowych, bazujqgc na infra-
strukturze dostarczonej przez operatora
centrumdanych-mowiGrzegorz Fraczyk,

Technical Director w Innergo Systems.
- Korzystamy réowniez z gotowych ustug
graczy z wielkiej czwérki, ktére oferujemy
naszym klientom.

PoLskIE czy z IMPORTU?

Firmy integratorskie nie moga narze-
ka¢ na brak ofert od operatoréow cen-
trow danych. Z jednej strony kuszg ich
lokalni dostawcy, z drugiej za$ przed-
stawiciele tzw. wielkiej trojki (Amazon,
Google, Microsoft). Niektorzy wycho-
dzaz zalozenia, ze blizsza koszula ciatu...
i stawiajg na wspoélprace z rodzimymi
operatorami.

- Skomplikowana legislacja i zazwyczaj
nienadqzajqce przepisy wewnetrzne spra-
wiajq, ze krajowi dostawcy majq przewa-
ge nad koncernami zza oceanu. Co wazne,
lokalne komercyjne centra danych zapew-
niajq ustugi na najwyzszym poziomie.
Mam na myéli nie tylko parametry tech-
niczne, ale tez jako$¢é wspélpracy z partne-
rem biznesowym - ttumaczy Piotr Biela.

Dodatkowym walorem miejscowych
ustugodawcow jest duza elastycznosé
w zakresie wspdlpracy. Mniejsi gracze
tatwiej i szybciej decyduja sie na reali-
zacje niestandardowych projektow. Ich
zaletg jest takze brak optat za ruch wy-
chodzacy, stanowigcy jedng z gtéwnych
pozycji w cennikach globalnych graczy.
Integratorzy nie zamykajg sie jednak na
kooperacje ze Swiatowymi liderami ryn-
ku chmurowego.

- AWS i Azure wpisujq si¢ w naszq
wizje dziatania. Jako partner Microso-
ftu i Amazona oferujemy petne portfolio
ustug obu firm. Pomagamy tez klientom
w procesach zwigzanych z migracjq. Wy-
korzystujemy takze ustugi chmurowe do
testow 1 rozwoju naszego oprogramo-
wania IT Manager - moéwi Magdalena
Idzik-Fabianska, Executive Director
w Infonet Projekt.

Lokalni dostawcy centréow danych
przyznaja, ze stosujq takie same roz-
wigzania oraz sprzet jak dostawcy z tzw.
wielkiej trojki. Jedyne roznice wigzg sie
ze skalg i sposobem $§wiadczenia ustug.

- Umozliwiamy korzystanie z ustug
zaréwno standardowych, jak i doktad-
nie dopasowanych do potrzeb integratora
- podsumowuje Piotr Pawtowski. |
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Partnerzy lubiag
nasze szkolenia

»OSTATNI CZAS INTENSYWNYCH SPOTKAN Z KLIENTAMI POKAZUJE, ZE PODJECIE DECYZJI
0 URUCHOMIENIU DZIAtU ACTION BUSINESS CENTER BY£O CAtKOWICIE SEUSZNE” - MOWI
StAWOMIR HARAZIN, WICEPREZES ZARZADU ACTION.

Skad pomyst na wyodrebnienie

w strukturze Action jednostki odpowie-
dzialnej tylko za dystrybucje VAD?
Cata nasza branza boryka sie z proble-
mem bardzo niskich marz oraz braku
szans na rozwaoj. Pewnie nie mowie
niczego nowego, ale faktycznie tak jest.
Stad nasz pomyst na dziat Action
Business Center, ktory daje szanse
resellerom na przebranzowienie sie.
Dzi$ na polskim rynku nie ma innej
drogirozwoju. | to widzimy zarbwno
my, jak i nasi partnerzy, ktérzy coraz
chetniej uczestniczg w szkoleniach
organizowanych przez Action.

Szkolenia i inne formy nawigzywania
bezposrednich kontaktéw z klientami
maja w swojej ofercie wszyscy dystry-
butorzy. Gdzie tu wiec innowacja?

Tkwi w matych rzeczach, ale to one
wptywaja na duze rdznice. Po pierw-
sze w wyborze tematyki danego szko-
lenia kierujemy sie jedynym kryterium:
czy nabyta wiedza zapewni stuchaczom
rozszerzenie oferty Swiadczonych przez
nich ustug. Skupiamy sie na tematyce
takiej jak: serwery, storage i analiza obra-
zu, automatyka budynkdw, Smart Home
oraz Digital Signage. Wcigz poszukuje-
my nowych, ciekawych dla partnerow
obszaréw rozwoju. Na przyktad ostatnio
rozwinelismy tematyke systemodw auto-
matycznejidentyfikacji i fotowoltaike.
Poza tym wsrdd spotkan z resellerami

sg tez szkolenia handlowe oraz wspolny
udziat w wydarzeniach branzowych.
Mam tu na mysli wrzeSniowe targi

IT Future Expo, na ktorych pokazalismy
oferte serwerdw Actina Solar razem

7 firma AxxonSoft - wiodacym producen-
tem systemoéw do zarzadzania i analityki
wideo. Pod koniec wrzesnia bylismy

na corocznym Spotkaniu Projektantow
Instalacji Niskopradowych (czyli SPIN),
gdzie przedstawilismy swoje rozwigza-
nia z Western Digital. Takze we wrzesniu
uruchomilismy cykl szkoleniowy Seagate
SkyHawk Forum w ramach partnerstwa
z Seagate’em. Nadmienie jeszcze, ze szko-
lenia sg bezptatne dla partnerdw Action.
Wyjatkiem jest Akademia FIBARO. Te
ptatne kursy podzielone sg na podstawo-
we i zaawansowane, a prowadzi je wybit-
ny szkoleniowiec i ekspert w dziedzinie
Smart Home, pan Maciej Skrzypczynski.

| to jest wasza recepta, aby wyrdznié
sie sposréd szeregu szkolen oferowa-
nych przez innych?

Tak. Celem naszych aktywnosci w ra-
mach Action Business Center jest odpo-
wiedzZ na problemy resellerow i pomoc

w oferowaniu rozwigzan klientowi biz-
nesowemu. Kiedy$ miatem okazje zna-
lez¢ sie w gronie naszych partnerow,
ktorzy akurat mieli przerwe w szkole-
niach o NAS-ach i rozmawiali na koryta-
rzu w siedzibie Action. Z przyjemnoscia
stuchatem, o jak szczegodtowe rzeczy
dopytuja naszych inzynierdw. Prosze
mi wierzy¢, nie miato to nic wspodlnego
Z rozmowa O pogodzie. Zespot Action
Business Center daje z siebie wszystko,
aby wyttumaczy¢ resellerom kazdy
detal. | taki kontakt zapewniamy

na kazdym etapie wspotpracy: od szko-
lenia przez dziat handlowy, konczac

na dziatach technicznych. Bo co z tego,
ze resellerzy zainstalujg dane rozwigza-
nie u swojego klienta? Schody zaczynaja
sie, jak cos zaczyna sie psuc albo trzeba
modyfikowac¢ system z uwagi na nowe
funkcjonalnosci. Wtedy jedynie w petni
przygotowany do tego partner, z nasza
pomocag, jest w stanie poradzi¢ sobie

w kazdej sytuacji. | za to klienci po
prostu lubig nasze szkolenia. Za solidny
zastrzyk wiedzy i doswiadczenia, kto-
rym sie dzielimy.

Dobrze pamietam, zZe tylko we
wrzesniu przeprowadziliscie prawie
10 szkolen?

Tak, to byto bardzo mocne uderzenie.
Skonczyty sie wakacje i trzeba wrécic¢
do tego, co mamy juz przecwiczone,
dziata i przynosi oczekiwane rezultaty.
W planach, poza szkoleniami na kolejne
miesigce, mamy udziat w targach i na-
stepnych wydarzeniach branzowych.
Strategia jest prosta: musimy i chcemy
by¢ wszedzie tam, gdzie sg nasi partne-
rzy, aby z nimi rozwijac ten biznes.

Innej drogi po zysk i satysfakcje dla nas
i dla nich po prostu nie ma.
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B ADVERTORIAL

HPE SimpliVity - innowacje

na standardowe

Jednym z najbardziej widocznych obecnie
trendow w projektowaniu centrow
danych jest wykorzystanie infrastruktury
hiperkonwergentnej jako alternatywy
dla tradycyjnej architektury IT.

awet najlepszy projekt bazuja-
| \ | cy na tradycyjnej infrastruktu-
rze nie jest w stanie uwzglednié¢
wszystkich przysztych zmian oraz po-
jawiajacych sie wymagan. Co w sytu-
acji, gdy zmieni si¢ otoczenie biznesowe
aplikacji? Gdy zajdzie koniecznosc¢ dy-
namicznego skalowania systemu? Gdy
trzeba bedzie szybko wprowadzi¢ nowg
ustuge dla klientéw?

Odpowiedzig na wyzwania stojace
przed klasyczng infrastrukturg IT jest
architektura hiperkonwergentna (HCI),
czesto okre§lana mianem ,architektu-
ry z pudetka”. To zintegrowanie zwykle
oddzielnych fizycznie komponentoéw
(serwerow, sieci, pamieci masowych)
oraz wirtualizacji w jednym skonfiguro-
wanym wczesniej, kompaktowym urzg-
dzeniu (appliance). Kilka takich modutow
moze z powodzeniem petnié¢ role kom-
pletnego centrum danych.

Z AAWANSOWANE CENTRUM
DANYCH ,,Z PUDELKA”

Aby sprostaé¢ rosngcym wymaganiom
zwigzanym z wirtualizacjg, dostar-
czaniem ustug w modelu ,software
defined” oraz modelem ekonomicz-
nym rozwigzan chmurowych, Hewlett
Packard Enterprise stworzyto innowa-
cyjne rozwigzanie, zapewniajace jeden
calo$ciowy pakiet infrastruktury, zunifi-
kowane oprogramowanie i wspolng pule
zasobow na ogdlnodostepnym sprzecie
w architekturze x86.
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HPE zintegrowato oprogramowanie
przejetej napoczatku 2017 r. firmy Simpli-
Vity zserwerami ProLiant DL380, tworzac
gotowgq architekture hiperkonwergent-
ng - HPE SimpliVity 380. Rozwigzanie
to taczy w sobie kilkanascie elementow
i zapewnia funkcje dla zaawansowane-
go centrum danych, m.in.: wirtualizacje
(hypervisor), serwery (warstwa oblicze-
niowa), sie¢, pamie¢ masowa, tworzenie
kopii zapasowych, replikacje, optymali-
zacje sieci WAN, deduplikacje i kompre-
sje w czasie rzeczywistym. Dostarcza
niezbedng wydajno$¢, gwarantuje nieza-
wodno$é, wysoka dostepnos$é¢ (HA - High
Availability), bezpieczenstwo, efektyw-
nos¢, tworzenie kopii bezpieczenstwa
oraz zabezpieczenie na wypadek awarii
catego osrodka - a wszystko to jest zaszy-
te w kompaktowej, modutowejiskalowal-
nej (scale-out) architekturze bazujacej
na technologii x86.

Rodzine HPE SimpliVity tworzg dwie
linie: HPE SimpliVity 380 oraz specjal-
nie przewidziany do rozwigzan VDI mo-
del HPE SimpliVity 2600. Kazdy wezet
(appliance) sktada sie ze standardowych
komponentéw - procesoréw x86 (moc
obliczeniowa), pamieci, zoptymalizowa-
nej pod katem wydajnosci i objetej pro-
tekcja RAID przestrzeni dyskowej SSD
oraz interfejsow sieciowych 10GbE.

WIELE zAsTOsOWAN DLA HCI
Wykorzystanie infrastruktury hiper-
konwergentnej HPE nie ogranicza sie

' platformie

do jednego obszaru zastosowan. Co-
raz wiecej klientow uruchamia HPE
SimpliVity z mysla o obstudze réznych
zwirtualizowanych obcigzen, w tym kry-
tycznych aplikacji biznesowych (takich
jak SQL i Oracle) oraz branzowych (np.
Epic Hyperspace).

Najbardziej popularne przypadki uzy-
cia tej platformy to:

-zdalne biura/oddzialy - z wykorzy-
staniem modutowej architektury w wy-
branym standardzie, ktorg mozna tatwo
powiela¢ w oddziatach przedsiebior-
stwa. HPE SimpliVity 380 Gen 10 jest do-
stepnatakze wrozmiarach ,extra-small”
i,,small entry-level”, w cenach bedacych
w zasiegu malych przedsiebiorstw;

- VDI - HPE SimpliVity 380 Gen 10
oferuje najwiekszg gestos$¢ przy obstu-
dze VDI w poréwnaniu z konkurencyj-
nymi systemami hiperkonwergentnymi.
Architekture referencyjng HPE dla
VMware Horizon mozna skalowaé¢ do
4 tys. wirtualnych pulpitow w poje-
dynczym urzadzeniu, zachowujac naj-
wyzszy poziom wydajnosci (potwier-
dzony przez benchmark Login VSI). Do
zastosowan VDI przewidziany jest model
SimpliVity 2600;

- cloud - HPE SimpliVity 380 Genl0
to wysoce skalowalna, elastyczna oraz
przystepna cenowo platforma do imple-
mentacji rozwigzan chmury prywatnej,
ustug ,,nazadanie” lub chmury hybrydo-
wej. HPE SimpliVity umozliwia stworze-
nie kazdego modelu chmury - prywatnej,
publicznej oraz hybrydowej;



- aplikacje krytyczne - zwirtualizowa-
ne aplikacje dziatajg szybciejisa latwiejsze
w zarzadzaniu. Nie potrzeba specjalistow
do administrowania poszczegdlnymi
platformami fizycznymi (serwer, pamigé
masowa, ochrona danych). Informatycy
iadministratorzy aplikacji mogg teraz two-
rzy¢ kopie bezpieczenstwa, odtwarzad,
klonowac¢ i przenosi¢ maszyny wirtualne
- wszystko w ciggu kilku sekund;

- ochrona danych - HPE SimpliVity
mawbudowane mechanizmy ochrony da-
nych, umozliwia zabezpieczenie danych
lokalnie i zdalnie. Poziomy RPO i RTO sg
znaczgco zredukowane, poniewaz zwir-
tualizowane obcigzenia moga by¢ zabez-
pieczone i odtworzone w czasie sekund/
/minut zamiast godzin/dni;

- $rodowiska test/dev - HPE Simpli-
Vity to wysoce elastyczna infrastruktura,
ktora jest w stanie spelni¢ szybko zmie-
niajgce sie wymagania srodowisk testo-
wych /deweloperskich. Programisci oraz
inzynierowie mogg uruchamiaé¢ nowe
ustugi bez angazowania dziatu IT.

ALSO szkoLl,
DEMONSTRUJE | WSPIERA
Wobec duzej konkurencji na rynku roz-
wigzan IT integratorzy staja przed nie
lada wyzwaniami: w jaki sposob dotrzeé
do $wiadomosci klienta oraz jak szybko
zdoby¢ potrzebng wiedze? O sukcesie
sprzedazy nie decyduje juz zwykte prze-
prowadzenie prezentacji produktowej.
Klienci stajg sie coraz bardziej Swiado-
mi swoich potrzeb biznesowych i moz-
liwosci infrastruktury IT. Na znaczeniu
szybko zyskuje projektowy model sprze-
dazy, czyli demonstrowanie oferowanego
rozwigzania, abardzo czesto przeprowa-
dzanie procesu Proof of Concept - maja-
cegoudowodni¢ poprawne jego dziatanie
w srodowisku klienta. Zadaniem dystry-
butora z wartos$cig dodang jest aktyw-
ne wspieranie partneréw w skutecznym
prowadzeniu sprzedazy projektowej.
Jako czolowy dostawca rozwigzan IT
ALSO pomaga swoim partnerom m.in. w:
- zdobywaniu kompetencji przez
dzialy handlowe firm partnerskich
- istotne jest, aby przedstawiciele han-
dlowi wiedzieli, o czym moéwia, zna-
li oferowane rozwigzanie i potrafili je

>»> Trzy

pytaniado.. .
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CRN Na czym polega prze-
wagasystemow HCInadinfra-
struktura tradycyjna?
Marcin TYMIENIECKT Systemy te projek-
towane sg w taki sposob, aby byty pro-
steiszybkie dowdrozenia. Architektura
jestzbudowana ze zintegrowanych, pre-
konfigurowanych modutéw (appliance),
ktore sktadajg sie z takich samych,
standardowych elementow (proceso-
ry, pamieé, przestrzen dyskowa i por-
ty sieciowe). Najmniejsze srodowisko
produkeyjne sktada si¢ z 2-3 weztow
stanowigcych jedng calos¢. Mozna je
liniowo skalowaé¢ przez dodawanie
kolejnych modutow, ktorych zasoby
trafiajg do wspodlnej puli (pojemnosé,
wydajnos¢, porty sieciowe). System auto-
matycznie zintegruje kazdy dodawany
wezetl. Wdrozenie takiego systemu jest
nieporéwnywalnie szybsze niz infra-
struktury tradycyjne;j.

CRN Widrozenie jest szybkie, a co
z zarzadzaniem?

Marcin TyMmIENIECKI Zarzgdzanie ca-
tym $rodowiskiem jest w duzym stop-
niu uproszczone, zar6wno w zakresie
administrowania, jak i zapewnianego
wsparcia. Administrowanie systemem
odbywa sie za pomocg pojedynczego,
zunifikowanego interfejsu — w zatozeniu
ma sobie z tym poradzi¢ informatyk lub

przedstawié, przemawiajac jezykiem ko-
rzy$ci biznesowych;

- bezposrednim kontakcie z klientem
- wstepnarozmowa, zbadanie potrzebbiz-
nesowych, analiza §rodowiska, dobranie
rozwigzania najlepiej odpowiadajgcego
potrzebom biznesowym klienta, prezen-
tacja oferowanego rozwigzania (takze
demo) lub przeprowadzenie procesu PoC,

- organizowaniu konferencji i $nia-
dan technologicznych oraz zapewnianiu
wkladu merytorycznego w zakresie
omawianej technologii, w ten sposob dys-
trybutor zwieksza swiadomos¢ mozliwo-
$ci rozwigzan i korzysci z ich stosowania
u klientow partnera;

Marcina Tymienieckiego,
HPE Business Development
Managera, ALSO

administrator VM. W razie pro-
bleméw technicznych uzytkownik
kontaktuje sie zjednym dostawcg (poje-
dynczy punkt kontaktu), odpowiedzial-
nym za objecie wsparciem catosci.

CRN Klienci rozwazaja wejScie
w chmure, ale wcigz maja obawy
albo nie wiedza, jak si¢ do tego
zabra¢. Dlaczego HCI moze ulatwié¢
im podjecie decyzji?

Marcin Tymienieckr Systemy hiperkon-
wergentne to krok w kierunku catkowitej
automatyzacji centréw danych. Z powo-
dzeniem mogg stanowi¢ alternatywe lub
pomostdorozwigzan chmurowych. Zna-
komicie sprawdzq sie jako podstawa do
budowy systemu hybrydowego, w kto-
rym aplikacje i ich dane sg dynamicznie
przesuwane miedzy chmurg prywat-
ng a publiczng. Migracja do chmury pu-
blicznejnie jestjuzjedynym sposobemna
zapewnienie wysokiej elastycznosci IT.
Nalezy tez mie¢ nauwadze, Ze nie wszyst-
kie aplikacje biznesowe i dane, z ktorych
korzystajg, powinny by¢ przekazywane
zewnetrznemu dostawcy ustug. Przed-
siebiorstwa musza uwzgledniac regula-
cje prawne dotyczace bezpieczenstwa
danych. Infrastruktura HCI to rozwigza-
nie dla firm pragnacych potaczy¢ wygo-
de korzystania z systeméw chmurowych
z zaletami lokalnego centrum danych.

- demonstracjach technologii - ALSO
ma specjalnie przygotowany demo lab,
udostepniany w celu zaprezentowania
dzialania wybranego rozwigzania klien-
towi koncowemu, w tym takze HPE
SimpliVity 380. Klienci moga zobaczy¢
architekture hiperkonwergentng HPE
w trakcie pracy, sami doswiadczy¢ pro-
stoty zarzadzania nig oraz przekonac¢ sie,
jak szybko mozna taka platforme wdrozy¢
produkcyjnie.

Wiecej informacji: Marcin Tymieniecki,
HPE Business Development Manager, ALSO,
marcin.tymieniecki@also.com
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B BI/NES

Leasing IT pomaga obecnie nie tylko w sprzedazy prostego sprzetu, ale rowniez
w realizacji ztozonych projektow. Jego sita - jako czynnika wspomagajgcego

- szczegolnie ujawnia sie wiasnie w tym drugim przypadku.
KAROLINA MARSZALEK

cigz wielu przedsiebiorcow
dopiero przyzwyczaja sie
do tego, ze oprocz kompu-
terOw mozna tez leasingowac serwery,
rozwigzania sieciowe, a takze oprogra-

60 CRNnr9/2018

mowanie. A firm, ktére sfinansujg te-
go typu zakupy, nie brakuje. Zwlaszcza
ze na rynku leasingu IT oprocz pod-
miotow pochodzacych stricte z sektora
bankowego dzialajg wyspecjalizowane

oddziaty producentéw. To wtasnie one,
jak mozna ustysze¢ od resellerow i inte-
gratorow, znaczgco przyczyniajg sie do
rozwoju ustug zewnetrznego finanso-
wania. Wieksi klienci chetnie korzystajq

Fot. AdobeStock



z takich mozliwosci, a doswiadczone fir-

my IT potrafig niekiedy siegna¢ do kilku
Heasingodawczych” zrddel, aby zapro-
ponowaé odbiorcom najlepszg alterna-
tywe dla ptatnosci gotowkowych. Dwu-,
trzystronne umowy leasingu w ramach
jednego projektu to nie rzadko$¢é. Rzecz
na pierwszy rzut oka dla klienta skom-
plikowana, w praktyce taka by¢ nie musi,
o ile koordynacjg umow zajmie sie firma
wdrozeniowa.

Zdaniem leasingodawcy

Dominik Rusiniak, National Key Account Manager, Grenke

Nowoczesna forma finansowania sprzetu bez koniecznosci jego wykupu po zakonczeniu
umowy zyskuje na popularnosci. Grenke ma dwa gtoéwne kanaty sprzedazy. Pierwszym sa
firmy informatyczne czy sprzedawcy sprzetu. Za ich posrednictwem klient moze uzyskaé
oferte, ztozy¢ wniosek oraz otrzymac gotowa umowe leasingu. Taka forma wspoétpracy
jest wygodna i dla klienta, i dla partnera, ktory ma petna kontrole nad procesem finanso-
wania transakcji. Druga mozliwosc¢ to kontakt klienta bezposrednio z nami. Klienci coraz
bardziej preferuja wygode. Chcieliby mie¢ wszystko dostepne w jednym miegjscu. Firmy
informatyczne, zapewniajac kompleksowg obstuge - poczawszy od projektowania roz-
wigzania informatycznego po finansowanie projektu - wyprzedzaja swojg konkurencje,

spetniajgc oczekiwania klienta.

Zdzistaw Stoga, Financial Solutions Manager, Cisco Capital
Coraz wiecej klientow rozwaza, czy kupi¢ rozwigzanie na wiasnosc¢, czy z niego korzy-

stac, ptacac miesieczna rate. Jest to brane pod uwage w wiekszosci duzych projektow.
Wielu integratoréw proponuje tez klientom sieganie po rozwigzania IT w formie ustu-

gi. W takim wypadku oni sami oczekujg od vendora elastycznego modelu finansowania
infrastruktury do $éwiadczenia ustug w modelach akceptowanych przez ich odbiorcow.

Warto podkresli¢, ze rozmowy o produktach finansowych prowadzi sie z departamen-

tami finansowymi klientéw koncowych, nie zas$ z dziatem IT. Integratorzy oczekuja tu

wsparcia dziatu finansowego vendora w tym dialogu.

Uwazamy, ze klienci zainteresowani nabywaniem katalogowych rozwigzan w mniej-
szych projektach (w cenie do kilku tysiecy dolaréw), ktore mogtyby by¢ tatwo optacane
leasingiem, oczekujg uproszczonego, wrecz zautomatyzowanego procesu jego udzie-
lania, w ktorym posrednikiem bytby firma IT. Jesli chodzi o wieksze projekty, na popu-
larnoéci beda zyskiwac wszelkie modele finansowania zwigzane z analizg eksploatacji

architektury przez klienta: ile jej zuzyje, tyle za nig zaptaci. To juz nie jest leasing, ale

elastyczny wynajem.

W rozmowach z klientami warto pod-
kreslaé, ze finalnie dla dziatu ksiegowego
rozliczenie czy to jednej, czy nawet kil-
ku faktur od leasingodawcow nie stanowi
wigkszejroznicy. To i tak jest prostsze niz
mozolne rozbijanie kosztow projektow na
amortyzacje réznych podzespotow, pod-
wyzszanie wartosci $§rodkoéw trwatych
itp. Tak wiec firmie integratorskiej opta-
casie zdobycie dos§wiadczeniaw obszarze
ustug finansowych. To wiedza, ktora bar-
dzo szybko procentuje, oczywiscie po po-
konaniu pierwszych trudnos$ciiuwaznym
spenetrowaniu rynkowej oferty.

INTEGRATORZY

KLUCZOWYM OGNIWEM

Postarac sie o leasing na zakup sprzetu pu-
detkowego klient moze sam, cho¢ tenden-
cjajesttaka, zeby to firmainformatyczna,
ktora realizuje zamowienie, wziela na

siebie roéwniez sprawy zwigzane z finan-
sowaniem. Odpowiednie procedury sgjuz
natyle prze¢wiczone przez rynek, ze for-
malnosci raczej nie przysporza ktopotow
resellerowi czy integratorowi. Zresztg
przedsiebiorstwa informatyczne dla nie-
ktorych tradycyjnych firm leasingowych
staly sie waznym (choé¢ oczywiscie nie
jedynym) kanalem dotarcia do odbior-
cy koncowego. Takie podmioty wskazujg
branze IT jako jedng ze swoich specja-
lizacji. Warto zwraca¢ na to uwage pod-
czas szukania produktu finansowego dla
klienta. W rezultacie rozmowy o mozli-
wosci skorzystania z ustugi leasingu na
rozwigzania informatyczne nie powinny
by¢ stratg czasu.

Z przedsigbiorstwami pochodzgcymi
stricte z sektora finansowego wspotdzia-
taja tez wyspecjalizowane dziaty produ-
centow IT, ktore $wiadczg ustugi leasingu
klientom koncowym obstugiwanym >
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B TRENDY

Zdaniem integratora

[ Sergiusz Stepien,
IT Manager w poznanskiej firmie Exanet

Wprowadzilismy do oferty ustugi zewnetrznego finansowania, aby moc realizowac wiecej
projektow, z ktérych normalnie klienci zrezygnowaliby, myslac, ze nie beda w stanie za nie
zaptaci¢. Jeszcze jakis czas temu duzo dobrze rozwinietych firm nie wyobrazato sobie fianso-
wania IT w formie leasingu. Owszem, samochody, maszyny, meble biurowe, nawet komputery,
ale nie serwery czy rozwigzania sieciowe. Jednak firmy leasingowe wykazuja sie coraz wieksza
elastycznoscig w tym wzgledzie. Obecnie dzieki ich ustugom mozna finansowac cate projekty.
Teraz, gdy rozmawiamy z klientem o projekcie wartym choc¢by 50 tys. zt, z zatozenia przed-
stawiamy wstepne oferty leasingowe. To duzo lepiej dziata, nizbysmy po diugiej rozmowie

i analizie pokazywali catosciowe kwoty za wdrozenie. Cokolwiek by o wdrazanych rozwia-
zaniach mowi¢, koniec koncow i tak wszyscy patrza na podsumowania kosztéw, a uwido-
cznione tam liczby uwazaja za zbyt wysokie. Catkiem inaczej natomiast reaguja na taki
chociazby komunikat: ,projekt kosztuje 500 tys. zi, ale w rozbiciu na miesieczne raty mowi-
my o kwocie 5 tys. zt”. U wielu taka kwota to koszt leasingowanego samochodu lub dwédch,
ktorymi jezdzi kilka oséb. A korzysci z wdrozenia odnosi najczesciej cata firma. Warto na to
zwréci¢ uwage klienta.

Kiedy prowadzimy wdrozenie, dotyczy ono czesto kilku obszardw. Trudno je wszystkie
niejako pokry¢ produktami jednego vendora i skorzysta¢ wytacznie z oferowanych przez
niego ustug finansowych. Dlatego szukamy rowniez wspotpracy z leasingodawcami, ktorzy
adresuja je bardzo szeroko. Czesto to wiasnie od nich pochodzg oferty dla naszych klien-
tow. Niekiedy na finansowanie jednego projektu sktada sie kilka zrodet zewnetrznych,

np. dwoch producentow i firma leasingowa spoza branzy. W gre wchodza wtedy trzy
umowy, a klient optaca miesiecznie trzy faktury. To moze sie wydawac¢ skomplikowane,

ale jak ma sie juz doswiadczenie, wiele rzeczy odbywa sie wrecz automatycznie. Doszto

do tego, ze wysytamy prosbe o wycene wstepng leasingu dla klienta, podajgc kwote i 0gol-
ne informacje o elementach danego projektu, po czym dostajemy oferte. Firmy leasinowe
we wspotpracy z IT zrobity postepy - zwykle rozumieja, co do nich méwimy. Ale trzeba tez
przyznac, ze oferty leasingowe pochodzace od producentdw sa tansze. Tak wiec ci ostatni
majg dos$¢ duzy wptyw na to, ze leasing IT sie rozwija.

przezintegratorow. Czesto wiasnie trady-
cyjnileasingodawcy tacza sity ze spotkami
producenta odpowiedzialnymi za finan-
sowanie jego projektow, aby lepiej spro-
sta¢ wymaganiom rynku I'T. Wspolpraca
z producentami poglebita wiedze tych
firm na temat specyfiki projektéw wdro-
zeniowych, dzieki czemu coraz chetniej
wyktladajg one pienigdze nawet na ztozo-
ne inwestycje w informatyke. Takie jak
wdrozenia miedzyoddziatowe, rozbu-
dowywanie starszej architektury o nowe
elementy, instalacja rozwigzan zabez-
pieczajacych lub takich, ktore pomagajg
klientowiobnizy¢ koszty dziatania, ewen-
tualnie zwigkszy¢ przychody. To tylko nie-
ktore z przyktadow.

Jednak ostatecznie na uelastycznie-
nierynku zewnetrznego finansowania IT
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wplyw majg rowniez integratorzy. To
wlasnie oni przygotowujg z klientem
projekt w oparciu o dany budzet i proce-
dure wdrozenia.

- Majqc odpowiedniq wiedzg i umiejet-
no$¢ analizy, zbierajq informacje, ktore sq
istotne w samym procesie oceny ryzyka
i podejmowaniu decyzji, czy finansowaé
dany projekt czy nie - podkresla Zdzi-
staw Stoga, Financial Solutions Manager
w Cisco Capital. — Partner, przeprowa-
dzajqc analize, weryfikuje wiele czynni-
kéw ekonomicznych. Wspélnie z klientem
zastanawia sig na przyktad, czy wdrozenie
przeprowadzié wjednym, czy w kilku eta-
pach. Zbiera bezcenng wiedze dla nas jako
jednostki finansujqcej. Wszystkie aspekty
wdrozenia i korzysci, ktére odniesie z nie-
go klient, stajq sie dla nas jasne.

Zdzistaw Stoga dodaje, ze integrato-
rzy mogg przedstawic klientowi, jak da-
na technologia wptynie na finanse firmy,
czy to na przyklad przez obnizenie kosz-
tow dziatania przedsigbiorstwa, czy wy-
generowanie nowego zrodta przychodow.
W oparciu o zalozenia wypracowane
przez integratora z klientem producent
dopasuje model finansowania. W efekcie
kazda ze stron obniza swoje ryzyko ope-
racyjne zwigzane z projektem i agenda
jego wdrozenia.

NAGLE POTRZEBY

Potrzeba zewnetrznego finansowania
moze sie pojawi¢ dos¢ nieoczekiwanie.
Chociazby w wyniku analizy przedwdro-
zeniowej, ktorg przeprowadza integrator.
Moze sie okazaé, ze przed rozpoczeciem
prac trzeba co$ poprawié¢ wistniejgcejjuz
architekturze. Wtedy klient albo odktada
wdrozenie w czasie, albo decyduje sie na
jaki$ rodzaj zewnetrznego finansowania.
Moze sie zdarzy¢, ze klient potrzebuje
$rodkéw na wktad wiasny do projektu,
ktory chce zrealizowac z pieniedzy unij-
nych. Produkty firm leasingowych, a tak-
ze specjalistyczne oddziaty producentow
zaczely uwzgledniac takie przypadki.

Co istotne, w konsekwencji rozwoju
cloud computingu i rosngcej popularno-
$ci wynajmu rozwigzan coraz czesciej
to nie klienci, ale sami integratorzy beda
potrzebowali wspomagania finansowego,
zeby mogli zaopatrzy¢ sie w odpowiednig
infrastrukture i moc klientom koncowym
dostarczy¢ potrzebng im ustuge.

Zdaniem specjalistow wraz z rozwo-
jem chmury oraz trendem, ktory kaze
przedsiebiorstwom obcigzaé sie jak naj-
mniejszg iloscig hardware’u, idea najmu
dtugoterminowego wsigz bedzie zyskiwa-
ta na znaczeniu - w ramach rozwigzan|
cloudowych. Wazna, coraz czeSciej wyma-
gang przez klientow (szczegdlnie wszel-
kiego rodzaju service providerow) cechg
Device as a Service jest latwa skalowal-
nos¢, ktora umozliwia dostosowywanie
nabiezaco infrastruktury do potrzeb danej
firmy. Eliminuje to konieczno$é dtugich
wdrozen i wysokich jednorazowych na-
ktadéw finansowych na rozwigzanie IT
w czasach, gdy warunki dzialania na ryn-
ku zmieniajg sie wyjatkowo szybko. W



Bezpiecznie,
Zzawsze | wszedzie

Wybierajac komputer dla firmy kierujemy sie wieloma czyn-
nikami jednoczesnie poczynajgc od kwestii bezpieczenstwa,
poprzez opinie o sprzecie, mozliwosci dostosowania do pracy
w przedsiebiorstwie, a na kwestiach finansowych koriczgc.
Okazuje sie jednak, ze jednym z kluczowych elementow jest
takze serwis urzadzen oferowany przez producenta sprzetu.
O funkcjonowaniu takiego serwisu i jego skali dziatania opowie
Tomasz Stanek, Service Delivery Manager Lenovo Polska.

Czym rézni sie serwis urzadzen biznesowych od konsumenckich?

TS: Sam zakres gwarancji jest doktadnie taki sam, aczkolwiek dla
urzadzen konsumenckich sg to 2 lata, za$ produkty biznesowe
w standardzie maja 3 lata petnej opieki producenta. Dodatkowo
zakresy mozna rozszerzac¢ o np. ochrone przed przypadkowym
uszkodzeniem, czy tez wydtuzac czas trwania ustugi do 5 lat. W serwi-
sie biznesowym produkty dostarczane sq w standardzie z gwarancja
On-Site. Oznacza to, ze uzytkownik moze wezwac technika w miejsce
uzytkowania sprzetu, a tym samym czas realizacji naprawy skraca sie.

Jak to wyglada w praktyce, jaki jest sSredni czas naprawy?

TS: Wiekszos$¢ zgtoszen przekazywana jest do realizacji w cigagu
jednego dnia, zwtaszcza w sytuacji, gdy znaczaca czes$é zgtoszen
usterek odbywa sie za posrednictwem firmowych zespotéw IT, ktdre
potrafig doktadnie zidentyfikowac problem. To z kolei pozwala nam
natychmiast oceni¢ czas naprawy. Obecnie sa to 3-4 dnirobocze,
a w lokalizacjach takich jak Warszawa, naprawa odbywa sie nawet
nastepnego dnia. Od 24 wrzes$nia 2018 roku bedziemy wspdtpraco-
wac z nowym przewoznikiem, ktéry bedzie w stanie uruchomi¢ dla
nas lokalizacje PUDO, czyli punkty odbioru czesci (pick up drop off
point). Dzieki temu nasz serwisant zamawiajgc czesci do naprawy do
godz. 15, bedzie mdgt je odebrac juz o godz. 9 rano nastepnego dnia
w dogodnej lokalizacji i szybciej umowic sie z klientem na naprawe.

Co jest najwiekszym utrudnieniem w naprawie sprzetu?

TS: Od zawsze kluczowa byta dostepnosé czesci, ktéra determinuje
czas naprawy. Dzi$ moge zapewnié¢ naszych klientow o bardzo wy-
sokiej dostepnosci czesci do produktéw skierowanych dla biznesu
w ofercie Lenovo. Caty czas pracujemy nad udoskonalaniem procesu
i efektywnym planowaniem takze dla nowych modeli. Wymaga
to nawigzania $cistej wspodtpracy z naszym dziatem handlowym,
na co obecnie zwracamy szczegodlng uwage.

Czy klienci biznesowi czesto korzystaja z dodatkowych opcji?

TS: Tak, to wazny element naszej oferty dla biznesu. Bazujac na
swoich doswiadczeniach, firmy potrafig skutecznie oceniac¢ skale
i rodzaje uszkodzen, a takze kieruja sie wtasnymi regutami bez-
pieczenstwa. Dzieki ustudze zachowania dysku (Keep your drive)
klienci mogag nam zgtaszacd sprzet do naprawy bez obaw o bez-
pieczenstwo danych. Klienci maja takze mozliwos$¢ zakupienia
rozszerzenia na czesci do samodzielnej wymiany, aby ich wymiane
przeprowadzit technik certyfikowany przez Lenovo. Duza popular-
noscig cieszy sie takze ochrona przed przypadkowym uszkodzeniem
(Accidental Damage Protection).

Jak duza jest skala napraw urzadzen biznesowych?

TS: Patrzac na to z perspektywy firmy Lenovo, zaledwie niewielki
odsetek komputerdéw jest oddawanych do serwisu. Produkty sa coraz
bardziej niezawodne, ale takze duza czes$¢ usterek nasi konsultanci
sq w stanie rozwigzac zdalnie, bez koniecznosci odsytania sprzetu do

serwisu. Obecnie nawet do 30% zgtaszanych problemadw jest rozwig-
zywanych zdalnie przez naszych konsultantéw, czasem rowniez przez
przejecie kontroli nad pulpitem uzytkownika.

Produkty biznesowe to rozwigzania dostosowane do odmiennych
potrzeb uzytkownikdéw, czy w zwigzku z tym wystepuja réznice
w serwisie pomiedzy poszczegdlnymi seriami urzadzen?

TS: Jezeli chodzi o standardowy poziom wsparcia, nie ma réznic
pomiedzy poszczegdlnymi seriamiurzadzen biznesowych. Niektdrzy
klienci natomiast maja zaszyty w swoim katalogu wyzszy poziom ustug
o nazwie premier support. Dzieki tej ustudze czesci do naprawy rezer-
wowane sa pod konkretnego klienta i dostarczane do dedykowanego
magazynu w Polsce w ciggu 30 dni od daty zarejestrowania ustugi.
Klienci dzieki temu uzyskujg praktycznie 100% pewnosc realizacji
naprawy w nastepnym dniu roboczym. Istnieje takze opcja zakupu
rozszerzenia premier tylko dla wybranej serii urzadzen, lub tez nawet
dla pojedynczego urzadzenia, co ma niebagatelne znaczenie zwtasz-
czadla stacji roboczych, ktére wyposazone sg w drogie komponenty.

A czy czasem nie jest to takze kwestia jakosci urzadzen bizneso-
wych? Czy warto ptacié wiecej za ThinkPada?

TS: W tej kwestii warto odwotad sie do podstaw procesu projektowa-
nia urzadzen biznesowych. Przyjmuije sig, iz komputery konsumenckie
klienci kupujg za wtasne pienigdze, a tym samym lepiej o nie dbaja.
Z kolei biznesowe otrzymuja z firmy, a to zdaniem projektantéw
wymaga potozenia wiekszego nacisku na kwestie wytrzymatosci
i bezpieczenstwa. Stosuje sie inne materiaty do produkcji oraz
tak przemyslana konstrukcje, aby urzadzenie nie ulegato awarii
w trudniejszych warunkach uzytkowania. Wezmy na przyktad
dysk twardy - montuje sie dodatkowe zyroskopy, ktére wyczuwajg
ruch i powoduja zaparkowanie gtowicy dysku, co ograniczy do
minimum mozliwos$¢ uszkodzenia dysku. Stad uszkodzenia dysku
w produktach biznesowych stanowia jedynie 3% zgtaszanych usterek,
podczas gdy w produktach konsumenckich wymiany dyskéw stano-
wig ok. 25% napraw. Druga wazna kwestia to obudowy ThinkPad’éw
-sa w stanie znies¢ wiele, lepiej wytrzymuja upadkii przechodza spe-
cjalne testy, w tym proby ognia i wody, a temperaturaiciecz sg nie od
dzi$ najwiekszym wrogiem elektroniki. Potwierdzeniem legendarnej
jakosci naszych komputerdow sg certyfikaty, m.in. military standard.
Dodatkowo rok do roku utrzymujemy wysoka pozycje w rankingu
niezawodnosci komputeréow publikowanym przez firme Rescuecom.

Jak klienci oceniajg Wasz serwis?

TS: Ocena naszych klientéw i partnerdw jest dla nas najwazniejsza.
Regularnie przeprowadzamy lokalne badania. W ankietach otrzymu-
jemy blisko 9 pkt na 10 mozliwych w kategorii $Sredniej oceny czasu
realizacji naprawy oraz zadowolenia klienta. To bardzo dobry wynik,
ktéry motywuje nas do ulepszania $wiadczonych ustug i stawiania
sobie coraz wyzszej poprzeczki.

Dziekuje zarozmowe.
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Historyczna chwila na rynku serwerow

Dell po raz pierwszy zostal numerem 1 na swia-
towym rynku serwer6éw w ujeciu wartosciowym,
wyprzedzajac HPE. W ciggu roku firma zwigkszy-
taprzychody ze sprzedazy o ponad 50 proc., pod-
czas gdy HPE - o niecate 12 proc. To duzo mniej
niz $rednia na rynku (+43,7 proc.).

Przychody osiagnety najwyzszy poziom w hi-
storii. Najbardziej dotyczy to urzadzen ze $red-
niej potki (+63 proc., 2,5 mld dol.). Jednak tzw.
modele wolumenowe nadal odpowiadajg za wiek-
szo$¢ sprzedazy (+42,7 proc., 18,4 mld dol.). Z kolei
urzadzenia klasy high-end zapewnity dostawcom
030,4 proc. wiecej obrotow nizwub.r. (1,7 mld dol.).
Niecodzienne wyniki to efekt wymiany infrastruk-
tury w firmach oraz rosnacego zapotrzebowaniana
ustugi w chmurze. Innym czynnikiem wzrostu sg
coraz wyzsze ceny serwerow, z powodu drozeja-
cychkomponentow, a takze wigkszego zapotrzebo-
wania na urzgdzenia o lepszej konfiguracji.

Dell umocnit sie tez na pozycji lidera globalne-
go rynku serwerow w ujeciu ilo§ciowym (byt nim
juz wezesniej), z 19,5-proc. udziatlem. Sprzedaz

Profesjonalne AV:
5lat na plusie

Przychody na rynku profesjonalnego AV wzros-
ng ze 186 mld dol. w 2018 r. do 230 mld dol.
w 2023 r. - prognozuje stowarzyszenie branzo-
we Avixa. Srednia roczna stopa wzrostu ma wy-
nies¢ w tym okresie 4,3 proc. Wsrod gtownych
trendow technologicznych, ktore bedg sprzyjaé
wzrostom, wymieniono: rozwoj systemow audio,
pojawienie si¢ monitorow nowej generacji, rozpo-
wszechnienie Internetu rzeczy w inteligentnych
budynkach, jak rowniez rozwdj chmury i sztucz-
nej inteligencji.

Jako najwazniejsze na rynku wskazano syste-
my konferencyjne oraz rozwigzania do wspoét-
pracy, a takze: produkty dla edukacji, systemy
wykorzystywane na imprezach masowych (jak
mecze, konferencje), Digital Signage, monitoring
oraz AV dla branzy rozrywkowej.

Wedtug Avixy duzy udziat w obrotach ma sek-
tor korporacyjny, jednak wieksze mozliwos$ciroz-
woju dla dostawcow pojawily sie na mniejszych
rynkach - tam, gdzie systemy AV sg wdrazane
w celu poprawy obstugi klientow. Przyktadowo
od 2018 do 2023 r. przychody w sektorze opieki
zdrowotnej beda rosty wedlug prognozy srednio
010 proc. coroku,aw branzy hotelowej -0 7 proc.

64 CRNnr8/2018

Najwieksi producenci serwerow na swiecie

Przychody Udziat Przychody Udziat Wzrost
Producent | wllkw.br. | wrynku | wilkw.2017r. W rynku rok do
(middol) | wlkw.br. (middol) | wilkw.2017r. | roku
Dell 4,2461 18,8% 2,7762 17,7% 52,9%
If;fé’:gl‘f’p 37408 | 166% 33485 4% | 107%
IBM 1,6375 1,3% 1,0427 6,6% 57,0%
Lenovo 1,5491 6,9% 0,8341 53% 85,7%
Inspur 1,0879 4,8% 05123 3,3% 112,3%
Cisco 1,0709 4,8% 0,8749 5,6% 22,0%
Huawei 0,9668 4,3% 0,5458 3,5% 771%
firmy ODM | 5,4882 24.4% 3,5209 22,5% 55,9%
inni 2,7415 12,2% 22271 14,2% 231%
Razem 22,5287 100% 15,6825 100% 43,7%

Zrédto:

sprzetu tej marki wzrosta w I1 kw. br. 0 16,6 proc.,
aHPE - spadta 0 12,4 proc. rok do roku.

Zrodto: IDC

Stagnacja w wydatkach
na bezpieczenstwo

Polskie MSP wydajg na bezpieczenstwo cyfrowe
$rednio 6,4 tys. euro (ok. 28 tys. zt) rocznie. Z tym ze
jednaczwartaznich deklaruje wydatkinapoziomie
do 250 euro. W catym regionie CEE w ciagu ostat-
nich 5 lat naktady na ochrone przed cyberatakami
wprzedsiebiorstwach wzrosly przecietnie zaledwie
060 euro. Mimo to 70 proc. przedstawicieli biznesu
uwaza, ze inwestuje wystarczajaco duzo, choé tylko
potowa firm tworzy regularnie kopie danych.

W Polsce oprogramowanie antywirusowe po-
chiania ok. 50 proc. $rodkéw, jakie wydaja MSP na
ochrone I'T. Niewiele ponad potowa firm (53 proc.)
ma strategie ochrony danych swoich klientow.

bade

/rodto: Cybersec Hub
Threat CEE Reg
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Co robig polskie startupy

-2

Big Data i analityka oraz Internet rzeczy to naj- N&ijpUhl’!\iEjSZE specjalizacje
popularniejsze specjalizacje polskich startupow polskich startupow

-wedlugraportu,,Polskie Startupy. Raport 2018”. Big Data _ 15%

Coraz wiecej startupow dziata w modelu B2B

- 83 proc. w br. wobec 76 proc. w ub.r. Takie fir- nternet rzeczy | 4%

my czesSciej .osiatga.u'.a, regularne dochody (ma J:e Analykaresearch oolsBl _ 12%
44 proc. z nich) niz skoncentrowane na ofercie
dla konsumentow (34 proc.). Zatem wiekszo$¢ Ustugi finansowe _ 1%
Tloxiv,ych przed.siewziec' zarabia jedynie raz r.1a arketing technology _ 10%
jaki$ czas. Najczestszym modelem sprzedazy
jest SaaS (40 proc.), ale nierzadkie sg tez wdroze- Produktywnosc, zarzadzanie, CRM/ERP _ 10%
nia u klienta (33 proc.).

Jeslistartupy maja przychody, to zwykle nie sg one Regularnie zarabiajg gtéwnie firmy z sektora pro-
wyzsze niz 100 tys. z} miesiecznie — najczesciej jest duktywnos¢, zarzgdzanie, CRM i ERP (64 proc.).
to10-50tys.zt (28 proc.) lub 50-100 tys. zt (16 proc.). Zrodio: Fundacja Startup Poland, Polskie Startupy. Raport 2018

Zintegrowana komunikacja wchodzi do mainstream’u

Liczba abonentdéw systeméw UCaaS (zintegrowana komunikacja jako ustuga) w IT kw. br. wzrosta dziesiaty kwar-
tal z rzedu, tym razem o ponad 300 tys. uzytkownikéw (+25 proc. rok do roku). W sumie jest ich juz blisko 8 mln. To
dwa razy wiecej niz w 2015 r. Zmienia si¢ przy tym struktura uzytkownikow. Poczatkowo z UCaaS korzystaty gtow-
nie MSP i cho¢ nadal maja one najwiekszy udzial w rynku, to w tej grupie popyt stabnie. Liczba abonentow zwieksza
sie obecnie gltownie dzieki duzym przedsiebiorstwom.

W ocenie analitykdw, przy penetracji UCaaS narynku PBX wynoszacej ponizej 10 proc., w nadchodzacych latach moz-
naspodziewac znacznego zapotrzebowanie na opisywane ustugi - zwtaszcza w Srednich i duzych przedsiebiorstwach.
Jesli chodzi o producentow, to wsrdd dostawecow B2B dominujg Mitel (16 proc.) oraz Cisco (7 proc.).

Zrbodto: Synergy Researc

Duze monitory, znaczny wzrost

W pierwszych 8 tygodniach IIT kw. br. sprzedaz Spadly srednie ceny sprzedazy wszystkich
monitoroéw wielkoformatowych (LFD) w polskiej rodzajow LFD. Najpopularniejsze, 55-calowe
dystrybucji zwiekszyla sie 0 25,1 proc. - wynika modele kosztowaly w lipcu i sierpniu br. w za-
z danych Contextu. Silny trend wzrostowy jest chodnioeuropejskiej dystrybucji o 10 proc. mniej
widoczny od poczatku br. i powinien sie utrzy- niz w rok temu. Obnizki mogg zacheci¢ klientéw
mac w II pol. 2018 r. W kwietniu i maju br. sprze- do inwestycji w Digital Signage czy systemy do
daz LFD w ujeciu warto$ciowym byla wyzsza wspolpracy.

0 78,1 proc. rok do roku.
Rosngce zapotrzebowanie na duze wyswietlacze

Sprzedaz LFD w ujeciu ilosciowym

jestwidoczne w catej Europie Zachodniej: w ciggu w 8 tygodniach il kw. br.

pierwszych o$miu tygodni ITT kw. br. wzrost sprze-

dazy LFD wyniést 14 proc.,awartoéciowo - 8 proc. Kraj Wazrost rok do roku
Narynkudominuja modele 55-calowe, ale klien- Francja 331%

ciostatnio chetniej kupujg mniejsze, o przekatnych -

dlugosci 49, 43 i 32 cali. Zakupy urzadzen w tych Polska 25,1%

trzech formatach wzrosty w sumie o 82 proc. Wtochy 14,4%
Najwieksze monitory (85 cali i wiecej) majg Niemcy 14,3%

wecigz skromny, ale rosngcy udziat w rynku. Takich Wielka Brytania 113%

urzadzen sprzedano dwarazy wiecej niz rok temu. . :

W segmencie dotykowych LFD kupowano wyraz- Hiszpania 8,5%

nie wiecej 75-calowych ekranow. Zrodio: Context
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Startup nie dla

duzych) pieniedzy

Jesli klient jest mocno zwigzany z rozwigzaniami Oracle’a, to czesto nie zmieni tego
nawet dwukrotny wzrost ceny za licencje. Oracle robi Swietny marketing, a my bardziej
skupiamy sie na cechach produktu - méwi MARCIN ZuKOWsKI, WSPOEZALOZYCIEL SNOWFLAKE.

CRN Jest Pan wspolzalozycielem ka-
lifornijskiego startupu wyceniane-
go na ponad 1,5 mld dol. Skad pomyst
na prowadzenie biznesu w Dolinie
Krzemowej?

Marcin Zukowskr Jak to zwykle bywa,
byto w tym troche przypadku i szczescia.
Tak naprawde Snowflake wymyslili dwaj
Francuzi - Benoit Dageville i Thierry
Cruanes, ktorych wezesniej nie znatem.
To oni poprosili mnie o spotkanie i probo-
wali zacheci¢ do wspotpracy. Najpierw im
odmowitem, ale po gtebszych przemysle-
niach i konsultacjach z partnerka zdecy-
dowalismy o przenosinach z Amsterdamu
doKalifornii. W ten sposob zaczatem przy-
gode ze Snowflake - firmg pracujacg nad
innowacyjna hurtownig danych oferowa-
ngw modelu chmurowym. Dzi$ z perspek-
tywy czasu moge powiedzieé, ze to byta
znakomita decyzja. Mimo ze to méj dru-
gi startup, nigdy nie czutem sie wielkim
przedsiebiorcg. Nie interesowato mnie
tez srodowisko startupowe i cata ta otoczka
wytwarzana wokot niego, jak np. jest po-
kazane w filmie ,,Sillicon Valley”. To kom-
pletnie nie moja bajka. Ale w Snowflake
moge pracowaé nad $wietng technologia,
ze wspaniatymi ludzmi. I to lubie.

CRN Dlaczego francuscy partnerzy
zwrocili sie z propozycja wspolpracy
wlasnie do Pana?

Marcin Zukowsk Tak sie zlozylo, ze m6j
doktorat byt znany wsrod osob specjalizu-
jacychsie w technologiachbazodanowych
imiat wptyw nazmiany w produktach wie-
lu firm. Benoiti Thierry oraz pierwszy in-
westor Snowflake catkowicie podzielali
moj punkt widzenia na temat tworzenia
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nowoczesnych hurtowni danych. Bylem
przekonany, ze jesli urzeczywistnimy na-
sza wizje, odniesiemy sukces.

CRN Wspolautorem sukcesu Snow-
flake jest wasz CEO - Bob Muglia. To
nietuzinkowa posta¢, niegdys jeden
z kluczowych menedzeréw Micro-
softu. Jak udalo sie go namowi¢ do
wspolpracy?

Marcin Zukowskr Snowflake powstal
w 2012 r., a Bob dotgczyt do nas dwa la-
ta pozniej. Od jego przyj$cia urosliSmy az
15-krotnie. To osoba posiadajgcaniesamo-
witg zdolnos¢ pracy na wielu poziomach.
Kiedy trafil do nas, byt 34. pracownikiem
i potrafil rozmawiac z kazdg osobg w fir-
mie. Bob sprawnie porusza sie nie tylko
w $wiecie sprzedazy i marketingu, ale
znajduje rowniez wspolny jezyk z inzy-
nierami. A jednoczesnie potrafi rozma-
wiac zlideraminajwiekszych koncernow
technologicznych na §wiecie. Jestem pe-
wien, ze kiedy bedziemy zatrudnia¢ dwa
albo piec tysiecy pracownikow, Bob swiet-
niebedzie prowadzit firme. Ale poza wie-
dza i zdolno$ciami menedzerskimi liczy
sie tez osobowo$é czlowieka. Nie ukry-
wam, ze podczas pierwszego spotkania
byli$my nim zauroczeni. Idealnie pasowat
do naszego charakteru pracy - jeste$my
firma, gdzie nie ma wyscigu szczurdow, lu-
dzie maja ze sobg wspolpracowad, a nie
konkurowa¢. Mysle, ze spodobato mu sie
nasze podejs$cie do biznesu, a takze to,
co robimy. Poza tym uwierzyt zar6wno
w zalozycieli, jak i naszego pierwszego
inwestora, Sutter Hill Ventures, wyroz-
niajacego sie sposobem dziatania na tle
innych funduszy venture capitals.

CRN A na czym polega wyjatkowos¢
Sutter Hill Ventures?

Marcin Zukowskr Fundusz ten inwestu-
je w niewielka liczbe startupow, koncen-
trujac sie na przedsiebiorcach majacych
bardzo ambitne, czesto prawie szalo-
ne pomysty, bardzo trudne do realizacji.
Na przyklad trzy lata temu uczestniczy-
liSmy w spotkaniu z inzynierami, ktorzy
chcieli otworzy¢ firme produkujgcg no-
we procesory, bazujgce na architekturze
RISC-V. Na poczatku myslelismy, ze ci
faceci zwariowali - przeciez rynek pro-
cesorow jest wyjatkowo trudny. Jednak
ten zespo6l i inwestorzy podjeli ryzyko
iotworzyli razem firme SiFive. Co wazne,
wiekszosé przedsiewzied, ktore realizuje
Sutter Hill Ventures, konczy sie sukcesem.

CRN Kazdy startup zapewnia, ze jego
produkt jest rewolucyjny, a tzw. roz-
wigzania legacy naleZy odesta¢ do lamu-
sa. Ale dlaczego mialbym uwierzy¢, ze
oferujecielepsze produkty od Oracle’a,
ktory dysponuje nieporownywalnie
wiekszym budzetem na R&D oraz wie-
loletnim doswiadczeniem?

Marcin Zukowski Oracle opracowal wiele
dobrych technologii i mamy duzy szacu-
nek dlaich produktu. Jednak my od same-
go poczatku stawiamy na unikalne aspekty
cloud computingu. Wedtug mnie chmura
to nowy model komputera, ktory wymaga
zupelnie nowego modelu oprogramowa-
nia. Oracle stara sie dopasowa¢ do nowej
sytuacji i robi postepy, ale przeciez jesz-
cze trzy lata temu nie wierzyl w chmure.
Tymczasem w tej branzy na opracowa-
nie solidnego produktu potrzeba wielu
lat, zwlaszcza w duzej korporacji, ktora



nie potrafi dziata¢ tak szybko jak startup.
Poza tym oprocz technologii istnieje tez

aspekt biznesowy. Jesli klient jest mocno
zwigzany z rozwigzaniami Oracle’a, tonie
zmieni tego nawet dwukrotny wzrost ceny
za licencje. Z drugiej strony podnoszenie
cen moze w koncu zmusi¢ klienta do szu-
kania alternatywnych rozwigzan, takich
jak Snowflake. Ogolnie Oracle robi $wiet-
ny marketing, my jednak wolimy skupi¢ sie
na cechach produktu.

CRN Jednaztych cechjest ,zero mana-
gement”. Co to oznacza w praktyce?

Marcin Zukowski Dla wielu firm najdroz-
szym elementem systemu informatycz-
nego sg ludzie. Wida¢ to na przyktadzie

technologii Hadoop. Jeszcze do niedaw-
nawszyscy wigzali z nig duze nadzieje, ale
okazalo sie, ze jest zbyt skomplikowana
i wymaga wsparcia ze strony fachowcow,
ktérych brakuje. W rezultacie Hadoop
w Stanach Zjednoczonych umiera. My po-
szlismy w odwrotnym kierunku, wktada-
jac mnéstwo pracy, aby produkt byt tatwy
w obstudze, atym samym by ograniczy¢ do
minimum koszty osobowe. Oracle promu-
je od pot roku podobne rozwigzanie - ale
jakos wczesniej nie styszatem, zeby o tym
wspominali. Tak czy inaczej, nasz system
,po prostu dziala” - obecnie mamy kilka
tysiecy klientow, a nasz zespot wsparcia
technicznego liczy niewiele ponad dzie-
sie¢ 0sob.

CRN Rozmawiali$my troche o Oracle’u,
ale nie jest to jedyny producent, z kto-
rym przychodzi wam rywalizowaé.
Z kim jeszcze konkurujecie?

MARCIN ZUKOWSKI Kiedy rozmawiam
z kandydatami do pracy, zawsze powta-
rzam im, ze jest niewiele przedsiebiorstw,
ktore potrafiag z powodzeniem rywalizo-
wac z Google’em, Amazonem czy IBM-em.
Notabene, w ostatnim czasie otrzymalismy
prezent od Big Blue, ktory wycofat z ryn-
ku hurtownie danych Netezza, zmuszajac
jej uzytkownikdéw do rozejrzenia sie za al-
ternatywa. Innym powaznym konkuren-
tem jest Teradata, oferujgca bardzo dobry
system, lecz koszmarnie drogi. Jego zakup
czestowiaze sie z wydatkiem setek tysiecy
dolaréw. My oferujemy rozwigzaniajuzod
kilkuset dolaréw. Nie windujemy cen, po-
niewaz chcemy dotrze¢ do jak najliczniej-
szej grupy odbiorcow.

CRN Na co najcze$ciej narzekaja wasi
klienci?

Marcin Zukowskr Klienci poréwnujacy
Snowflake z innymi systemami niemal za-
wsze twierdzg, ze jesteSmy lepsi. Nie majq
wiec raczej powodéw do narzekan. Zeby
nie by¢ gotostownym, odsytam do najnow-
szegoraportu Gartnera,,Peer Insights” po-
$wieconegorozwigzaniom do zarzagdzania
danymi analitycznymi. To ranking powsta-
jacy na podstawie gtosow uzytkownikdw.
UzyskaliSmy w nim ocene 4,7 na 5, co dato
nam pierwsze miejsce w zestawieniu.

CRN Na liscie waszych klientow znaj-
duja si¢ m.in. Sony, Electronics Arts
oraz Capital One. Czy to oznacza, ze
duze koncerny stajg si¢ odwazniejsze
i kupuja rozwiazania od obiecujacych
startupow?

Marcin Zukowskr Trzeba przyznaé, ze
duze firmy wykazuja sie duzg ostrozno-
$cig przy wyborze dostawcy. Zwlaszcza
kiedy dotyczy to biznesow regulowanych,
takich jak finanse czy medycyna. To sie
bardzo powoli zmienia, aczkolwiek wiel-
ki koncern nigdy nie ztozy zaméwienia
ufirmy ,krzak”. Negocjacje z korporacja-
mi sg nadal bardzo trudne. Tym bardziej
ze w przypadku hurtowni danych mamy
do czynienia z bardzo wrazliwym bizne-
sem. Firma obawia sie zastepowacé tego ty-
pu systemy nowymi, poniewaz btedna >
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> decyzja moze czasami doprowadzi¢ do

milionowych start. W pewnym sensie
drzwi do wigkszych klientow otworzyt
nam Hadoop. Jak wcze$niej wspomina-
tem, technologia nie spetnita poktadanych
w niej nadziei i wiele duzych przedsie-
biorstw poszukuje rozwigzan, ktore mo-
gajaskutecznie zastgpi¢. Nam sie toudaje.
Latwiejsze zadanie maja startupy dziata-
jace w tym segmencie rynku, na ktérym
pojawia sie zupelnie nowa technologia,
jak np. konteneryzacja. Duzi klienci cze-
sto ufajg nowym graczom, poniewaz po
prostu nie majg innego wyjscia.

CRN Czy poszukujecie partnerow han-
dlowych w Europie?

MARCIN ZUKOWSKI Mamy partneréw han-
dlowych, ale najczesciej wspotpracujemy
z integratorami i konsultantami. Wpraw-
dzie Snowflake jest stosunkowo tatwym
produktem w obstudze, ale klienci zawsze
beda potrzebowac¢ pomocy. Przyktadowo
migracja z innego systemu jest ztozonym
procesem, czesto dtugim i kosztownym.
Dlatego wolimy mieé partnera, najlepiej
lokalnego, ktory ma doswiadczenie w ta-
kich projektach. Lokalne oddzialy, ktore
otwieramy w wielu krajach, koncentrujg
sie na sprzedazy, marketingu i wspieraniu
partnerow, kiedy zajdzie taka potrzeba.

CRN A co zPolska?

MarciN Zukowskr W Polsce zaczelismy
pierwsze rozmowy, ale jest zbyt weczes$nie,
aby méwié o ich rezultatach. Niemniej
trzeba przyznaé, ze potencjal polskiego
rynku jest duzo mniejszy niz w wielu in-
nych krajach. Dopiero pottora roku te-
mu pojawiliSmy sie w Europie. Najpierw
otworzyli$my biuro w Wielkiej Brytanii,
apotem we Francji, Niemczech i Skandy-
nawii. Jednak biuro sprzedazy w Europie
Wschodniej jest tylko kwestig czasu. Mam
tez nadzieje, ze docelowo uruchomimy
w Polsce biuro deweloperskie, bo mam
tutaj wielu przyjaciol, ktorzy sg $wietny-
mi fachowcami.

CRN Snowflake zatrudnia ludzi z roz-
nych czesci globu. Na ile mieszanka
kulturowa pomaga w prowadzeniu
biznesu?

Marcin Zukowskr Pierwszych dwuna-
stu pracownikow Snowflake wywodzito
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sie z dziesieciu roznych krajow. Wowczas
najliczniejszq reprezentacje, po dwoch
pracownikow, mieli Francuzi i Amery-
kanie. W dziale R&D narodowos$¢ nie ma
wlasciwie znaczenia, w przypadku mar-
ketingu czy PR juz tak, ale i tutaj mamy
olbrzymig mieszanke kulturowa. Jedynie
dzialy sprzedazy sa zazwyczaj zdomino-
wane przez osoby wywodzace sie z dane-
go kraju. Po pierwsze nikt lepiej nie zna
specyfiki lokalnego rynku, a po drugie
w bezposrednich kontaktach z klientami
wazny staje sie¢ jezyk. W kazdym razie za-
trudnianie ludzi z réznych czesci globu

Hadoop w Stanach
Zjednoczonych

umiera, bo jest zbyt
skomplikowany.

My poszlismy

w odwrotnym kierunku.

ma wiele pozytywow. Roznorodnosé¢ do-
$wiadczen, opiniiiwrazliwosé¢ kulturowa
pomaga uzyskaé wspaniate efekty. Oczy-
wiscie ludzie pochodzacy z tego samego
panstwa probujg sie trzymaé razem, co
jest zupelnie zrozumiate. Niemniej u nas
w poczatkowej fazie dziatalnoscinie two-
rzyly sie tzw. mafie, czyli grupki skupiaja-
ce pracownikow z jednego kraju. Byto to
niemozliwe ze wzgledu na wystepowanie
wielu bardzo réznych narodowosci.

CRN Polska reprezentacja w Dolinie
Krzemowej jest dos¢ liczna. Jednak
niewielu naszych rodakow zaklada tu-
taj wlasny biznes. Dlaczego?

Marcin Zukowskr Polacy chetnie przy-
jezdzaja do Doliny Krzemowej i podej-
mujg prace w Facebooku czy Google’u.
Jednak nie jeste$my tutaj najliczniejsza
nacja. Zdecydowanie wiecej 0sob przyby-
wa z Chin, Indii czy Rosji, ale to wynika
z wielko$ci wymienionych krajow. Je-
§li chodzi o moje doswiadczenia, to wy-
jechatem z ojczyzny w 2001 r. i od tego
czasu pewnie sporo si¢ zmienito. W Pol-
sce pracuje wielu wspaniatych ludzi, nie-

mniej my$le, ze problemem jest otoczenie.
Nie ma zbyt wielu 0sob, od ktorych moz-
na byloby sie uczy¢ prowadzenia biznesu
w takiej skali jak tu. Polacy majg tez in-
ng mentalno$é niz Amerykanie, nie sg tak
optymistycznie nastawieni do zycia. Je$li
studiujesz na Uniwersytecie Stanforda, to
potowa twoich kolegdéw probuje otworzy¢
firme lub pracuje dla jakiego$ startupu.
Widzisz na wtasne oczy ludzi osiggaja-
cych sukces i zaczynasz wierzy¢, ze tobie
rowniez moze sie udaé.

CRN Wiara to jedno, ale chyba jednak
wazniejsze sa pieniadze?

Marcin Zukowskr W USA przedsiebiorca
madostep do nieporéwnywalnie wiekszej
puli klientow niz jego kolega z Polski. Sil-
na ekonomia sprawia, ze biznes chetniej
siega po zaawansowane technologie, acz-
kolwiek nie zawsze jest to regula. Ale nie
powinnismy mie¢ kompleksow — niedaw-
no miatem wiecej do czynienia z polskimi
rzadowymi systemami administracyjny-
mi. By¢ moze trudno w to uwierzy¢, ale
pod tym wzgledem zdecydowanie goru-
jemy nad Stanami Zjednoczonymi. Zna-
komitym rozwigzaniem stosowanym
w Polsce jest np. profil zaufany. Osobna
kwestia to sytuacja ekonomiczna Polakow
przyjezdzajacych do Kalifornii. Czesto
nie sta¢ ich na podjecie ryzyka, bo znaj-
dujg sie w innej sytuacji niz absolwenci
znanych amerykanskich uczelni. Czlo-
wiek opuszczajacy Stanford i decyduja-
cy sie na otwarcie firmy w razie porazki
pojdzie do Google’a lub Facebooka, gdzie
przyjma go z otwartymi ramionami.

CRN Nie nalezy Pan do 0s6b, ktore szu-
kaja rozglosu medialnego. Wrodzona
skromnos$¢ czy nieche¢ do mediow?
Marcin Zukowski Ani jedno, ani drugie.
Po prostu nie jest to cze$¢ biznesu, kto-
ra mnie interesuje. Koncentruje sie na
produktach i ich uzytkownikach. Chce
dostarcza¢ klientom produkt, ktory im po-
moze i ktory bedg wysoko oceniaé. I tak
oto wspolnie z moimi francuskimi kole-
gami siedzimy ,w okopach”, caly czas co$
knujemy i - prosze mi wierzy¢ - nie robi-
my tego dla wielkiej kasy.

Rozmawiat
WouJciecH URBANEK
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W jakim stopniu emocje majg wptyw na tworzenie strategii? Zbadalismy ten temat,
analizujgc sposob, w jaki kierownictwo Nokii podeszto do powaznych wyzwan
strategicznych, z ktorymi firma mierzyta sie w latach 2007-2013.

rzypomnijmy, ze w latach 2007-
P -2008, kiedy Apple wypuscit

iPhone’a, a Google wprowadzit
system operacyjny Android, Nokia do-
minowala na rynku telefonéw komérko-
wych i smartfonow. Jednak kroki podjete
przez rywali zrewolucjonizowaly oczeki-
wania klientow, powodujac, ze wykorzy-
stywany przez dotychczasowego giganta
system operacyjny Symbian stat sie prze-
starzaty. Mimo to firma kurczowo sie go
trzymata az do 2011 r., kiedy to przeszta
na system Windows. Ten jednak sie nie
sprawdzil. Dwa lata pozniej, w 2013 1.,
Nokia postanowita radykalnie zmienié
strategie, sprzedajac pion telefonii ko-
morkowej i koncentrujgc sie na produk-
cjisprzetusieciowego i oprogramowania,
licencjonowaniu patentéw oraz mozliwo-
$ciach w zakresie technologii urzadzen
noszonych i Internetu rzeczy. Ten od-
wazny krok w znacznej czesci byt zastugg
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nowo powotanej rady dyrektorow, ktora
z uwagg zajela sie emocjami odczuwa-
nymi przez kierownictwo firmy w latach
2012-2013. Warto zwroci¢ uwage na prak-
tyki przez nig zastosowane. Przydadzg sie
one bowiem kazdej firmie, ktoraw obliczu
zawirowan znajdzie sie pod presja.

Praktyka 1: Zwieksz zaufanie,
definiujgc nowe standardy rozmowy
Kilku menedzerow wyzszego szczebla
icztonkow rady dyrektorow powiedziato
nam, ze powejsciunarynek iPhone’ai An-
droida niski poziom zaufania miedzy kie-
rownictwem a radg nadzorcza pogorszyt
jako$¢ strategicznych dyskusji. Menedze-
rowie wyzszego szczebla, a nawet niekto-
rzy czlonkowie rady nie potrafili lub bali
sie wyrazaé swoje obawy dotyczgce powa-
gi zagrozen i reagowaé w sposob bardziej
zdecydowany. Jeden z nich tak opisat
okres od 2007 do 2011 r.: ,Wielu czlon-

kow rady uwazato, Ze nie zawsze zache-
cano ich do swobodnych wypowiedzi”.

Nowy przewodniczgcy rady powotany
w 2012 r. dgzyt do poprawy jakos$ci dys-
kusji na poziomie strategicznym, ,,roz-
wijajac nowg kulture w firmie — w radzie
oraz w relacjach miedzy radg a kierow-
nictwem”. Jasno powiedzial, Ze zrobit
to, ,poniewaz co$ najwyrazniej nie dzia-
tato, skoro rada byta miejscem, do ktore-
go kierownictwo przychodzinadrzacych
nogach, obawiajac sie, ze rozwigzanie,
o ktorym mysli, okaze sie kompletng
katastrofg”.

Rada okreélila szczegotowe ,zlote za-
sady” dyskusji, m.in. okazywanie sza-
cunku innym czlonkom, zatozenie, ze
wypowiadajg sie oni w dobrej wierze,
czy obowiazek przeproszenia za nie-
przyjazne komentarze wyrazane pod ad-
resem innych, a nastepnie zadbala o ich
przestrzeganie. Dziatania te zwiekszyty
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zaufanie i przyczynity sie do bardziej
otwartego dialogu na temat strategii fir-
my. Jeden z cztonkdw kierownictwa Nokii
powiedziat nam: , Przy nowym przewod-
niczgcym nie boimy sie, nie musimy mar-
twic sie, czy nie mowimy za duzo. Latwo
jest omawiac z nim rozne kwestie, zgla-
szaé pomysly i glosno mysleé¢. W rela-
¢ji z poprzednim przewodniczacym nie
przysztoby mi to nawet do glowy”. Takie
podejscie utatwito analize strategicznych
wyzwan z roznych punktow widzenia.

Praktyka 2: Nie przywiazuj sie

do obecnej strategii, generuj wiele
nowych opcji, a nie tylko dwie

W przesztosci menedzerom Nokii nie
udawato sie skutecznie analizowaé¢ swo-
ich pomystow, poniewaz byli emocjo-
nalnie zwigzani ze strategig opartg na
systemie Symbian. Jak zauwazyt jeden
z glownych menedzeréow: ,Na pozio-
mie emocjonalnym nikt nie chciat od ra-
zu o tym mysleé¢, mimo ze kierownictwo
zdawalo sobie z tego sprawe, ze nalezy
zakwestionowa¢ dominujgcg strategie.
Konsekwencje byly jednak obcigzajace
emocjonalnie”. Niemozno$¢ omdéwienia
ograniczen obowigzujgcej strategii nieja-
ko pogtebiat brak tatwo dostepnych opcji.
Jak zauwazylinny przedstawiciel kierow-
nictwa: ,,Nawet jesli ssmemu myslato sie,
ze to si¢ nie uda, nie moznabyto tego niko-
mu wprost powiedzieé, jesli nie miato sie
opcji. Zmiana kursu wymaga posiadania
realnego rozwigzania”.

W 2012 r. nowa rada zauwazyla, ze
tworzenie nowych opcji moze zmienié
nastawienie emocjonalne kierownictwa
wobec obowigzujacej strategii: ,Wy-
konali$my ogromng prace, aby prze-
analizowaé¢ wszelkie mozliwo$ci, co
pozwolito zmniejszyé przywigzanie do
obecnej strategii. Posiadanie kilku opcji
zmniejsza strach”.

Ciagla presja ze strony rady na genero-
wanie i analizowanie wielu opcji wpro-
wadzita dyscypline do procesu oceny
stosowanego przez kierownictwo (pomi-
mo odczuwanych przez nie poczatkowo
impulséw emocjonalnych) i pomogta le-
piej zrozumieé sytuacje. Obcigzenie praca
byto bardzo duze, a wsrod kierownictwa
mozna bylo uslyszeé glosy: ,Jestesmy
zmeczeni. Czy nie wida¢ od razu, ze ma-

my dwie gtéwne opcje? Dlaczego musi-
my meczy¢ sie z kolejnymi trzema?”. Rada
jednak konsekwentnie domagata sie dal-
szych analiz scenariuszy, twierdzac, ze
chce widzie¢ wszystkie dostepne opcje.

Praktyka 3: Zachecaj menedzeréw

do zwracania uwagi na dane,

z ktérymi intuicyjnie sie nie zgadzaja
W przesztosci, szczegdlnie w 2011 ., kie-
dy Nokia zastanawiata sie, czy wybrac
Windows, czy Androida jako nastepce
systemu Symbian, niektérych cztonkow
kierownictwa zaslepiato mys$lenie zycze-
niowe. Jeden z nich powiedziat: ,Bledna
byta chec bycia liderem rynkowym. Wie-
rzyliSmy, ze dzieki Windows staniemy sie
rozgrywajacymi, zamiast bawié si¢ tymi
samymi klockami [systemem Android],
coinni”. Dyrektor ds. strategii dodat jesz-
cze: ,Wszyscy dookota uwazali, ze Win-
dows Phone nie odniesie sukcesu. Jesli
jednak wierzylo sie, ze system ten moze
sie sprawdzi¢, to wydawat sie on lepszym
rozwigzaniem”.

Aby unikngé podobnego my$lenia zy-
czeniowego, nowarada zazadata zwraca-
nia szczegdlnej uwagi na dane dotyczace
postepow realizacji strategii obowigzuja-
cej w latach 2012-2013. Regularnie mo-
nitorowano kluczowe dane sprzedazowe
i zdefiniowano konkretne dziatania dla
réznych prognoz przychoddéw ze sprze-
dazy, tak aby emocje w jak najmniejszym
stopniu wplywaty na ich interpretacje.
Czlonek rady wyjasnil nam, ze dzieki te-
mu rada mogta ,ocenia¢ nie tylko poten-
cjalne zdarzenia, ale i poréwnywac je ze
swoimi przewidywaniami”.

Ponadto doktadnie przeanalizowano
kilka opcji, niezaleznie od ich poczatko-
wej pozornej atrakcyjnosci. Szczegolnie
przejscie z systemu Windows na An-
droida w latach 2012-2013 (poczatkowo
zdaniem wielu byloby to odpowiednim
krokiem i umozliwito zachowanie toz-
samosci firmy jako producenta smart-
fonow) zostalo ostatecznie odrzucone
na podstawie analizy danych: ,Dzieki tej
analizie, stopniowo, spojrzeli§my praw-
dzie w oczy”.

Zmianie ulegla tez poczatkowa nie-
ched kierownictwa do opcji zakupu pet-
nego udzialu Nokia Siemens Networks
- wspolnego przedsiewziecia Nokii i Sie-
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mensa, ktore przez kilka lat osiggato zte
wyniki z powodu klopotoéw z integracja
i warunkéw panujgcych w branzy. Jeden
z cztonkow rady tak o tym mowit: ,Kiedy
dyrektor finansowy przedstawit te alter-
natywe po raz pierwszy, kierownictwo nie
byto do tego entuzjastycznie nastawione.
Jednak powieludyskusjach opcjatazacze-
tasie sensownie prezentowad, szczegodlnie
pod wzgledem wskaznikdéw finansowych”.
Ostatecznie Nokia przejetanie tylko Nokia
Siemens Networks w 2013 r., ale rowniez
Alcatel Lucent w 2015 .

Podsumowujac, wspomniane trzy
praktyki regulowania emocji pomogtly
kierownictwu Nokii w podjeciu jednej
znajtrudniejszych decyzji w historii firmy
- oradykalnej odnowie poprzez pozbycie
sie gtownej czesci dziatalnosci. Podczas
gdy ruch ten zaskoczyl zewnetrznych ob-
serwatorow, kierownictwo Nokii uwaza-
to, ze bylo to wlasciwe posuniecie: , Przez
ten czas doktadnie przeanalizowali$my
wszystkie opcje. Poniewaz nie pomine-
lismy zadnej kwestii, nie mozna juz by-
to znalez¢ Zadnych usprawiedliwien; nie
mozna bylo powiedzieé¢: mamy jeszcze
czas, mozemy sie zastanowi¢ nad tg czy
inngopcja”. Cowazne, udato sie odejsc¢ od
wieloletniego emocjonalnego przywiaza-
nia do branzy telefoné6w komoérkowych
(w ktorej firma zajmowata dominujacg
pozycje na $wiecie) i catkowicie zrezy-
gnowac z poprzedniej tozsamosci.

Zarzadzanie emocjami czesto uwaza
sie za umiejetnosci miekkie, podczas gdy
zadawanie pytan dotyczacych strategii
uznawane jest za dziatania twarde. Na-
sza doglebna analiza dos§wiadczen Nokii
pokazuje jednak, ze obydwie te sfery nie
saaztak odlegte od siebie, jak mogloby sie
wydawaé. W istocie zwracanie wiekszej
uwagi na elementy miekkie moze pomoc
kierownictwu firmy zwiekszy¢ zdolno$é
strategicznego myslenia w czasach po-
waznych zawirowan i presji wywieranej
przez rynek.
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Beyond distribution. We do IT.

Marketing automation

W tradycyjnym handlu istotng role odgrywa sprawny marketing. Nie inaczej jest
w przypadku e-commerce. Przedsiebiorcy prowadzacy sprzedaz w internecie majg
obecnie do dyspozycji potezny orez - narzedzia marketing automation.

Jednym z motoréw napedzajacych
rozwoj technologiczny jest naturalna
potrzeba usprawniania toczacych sie
w firmach proceséw. Analogicznie wy-
glada to rowniez w takich dziedzinach
jak sprzedaz oraz marketing. Nowoczes-
ne rozwigzania marketing automation
zapewniajg automatyzacje¢ powtarzal-
nych proceséw, usprawniajg ich anali-
z¢ istajg sie zintegrowanym narzedziem
do zarzadzania komunikacjg marketin-
gowg, co z powodzeniem mozna wyko-
rzysta¢ w e-commerce.

Nowe mozliwosci

Monitoring aktywnos$ci uzytkownikow
odwiedzajgcych witryne internetowg
oraz szczegotowa analiza ich zachowan,
umozliwiajgca segmentacje klientow
w czasie rzeczywistym, a takze syste-
matyczne uzupetnienie wiedzy o kupu-
jacych, to tylko niektore z mozliwosci
dzisiejszych systeméw marketing auto-
mation. Co wiecej, dzieki zintegrowanym
kanatom komunikacji - takim jak e-mail,
SMS, WebPush, Chat - tak pozyskane in-
formacje moga by¢ od razu wykorzysta-
ne w procesie komunikacji, prowadzonej
w celu zwigkszania szansy sfinalizowania
zakupu przez danego klienta.

Dzielgc klientow nakilka grup, np. oso-
by, ktore w okreslonym czasie odwiedzity
sklep 5-10 razy, w ciggu ostatnich pieciu
wizyt wydaly okre$lone kwoty pieniedzy
czy tez ogladaty produkty z konkretnej
kategorii, mozna zyska¢ szereg informa-
cji umozliwiajacych lepszg komunika-
cje z danym klientem oraz dostosowanie
oferty do jego potrzeb, aw efekcie zdoby¢
przewage konkurencyjna.

Odczytany e-mail

Narzedziamarketing automation otwie-
raja tez zupelnie nowy rozdziat w kate-
gorii e-mail marketingu. I nie chodzi tu
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Cenowa dostepnosc
rozwigzan klasy mar-
keting automation,

A

Jak tez coraz prostsze i szybsze meto-
dy ich wdrozenia pozwalaja skutecznie
wykorzystywac te systemy do zbierania

i integrowania informacji o klientach oraz
prowadzenia automatycznej, ale zara-
zem spersonalizowanej komunikacji

Z nimi w czasie rzeczywistym. Narzedzia
marketing automation przestajg by¢ moa-
nym dodatkiem dla dziatu marketingu
czy handlowego. Staja sie praktycznym
narzedziem przyczyniajacym sie do real-
nego wzrostu sprzedazy.

wylacznie o zautomatyzowanie procesu
wysylania wiadomosci. Uzyskane dane
umozliwiajg spersonalizowanie przekazu.
Zindywidualizowane tematy wiadomosci
orazich tre§¢ znacznie zwiekszaja szanse
nato, ze e-maile zostang otwarteiodczyta-
ne przez klienta. Dodatkowo mogg one by¢
wysytane w optymalnym czasie.

Przyktadowo w ciggu doby od wizyty
w e-sklepie klient przegladajacy oferte
laptopow otrzymuje zestawienie urzg-
dzen spetiajacych pozadane przezniego
kryteria, bedacych aktualnie w promo-
cji. Taka tres$¢ bedzie dla niego bardziej
warto$ciowa niz ogélny newsletter lub
informacja o urzadzeniach, na ktérych
sprzedazy zalezy przedsiebiorcy. Tym
samym bedzie stanowié¢ dla niego war-
tos¢ dodana.

Narzedzia marketing automation
umozliwiajg tez biezacy podglad sku-
tecznos$ci prowadzonych dziatan komu-
nikacyjnych i automatyzacji - ile 0séb
otworzylo e-mail, ile klikneto w dany

link, a ile dokonato zakupu. Informacje
te utatwiajg optymalizacje kolejnych
kampanii promocyjnych.

Ratowanie koszyka

Planujac dziatania marketing auto-
mation, przygotowuje sie schematy pro-
cesow, ktore beda prowadzone autono-
micznie przez system. Przyktadem mo-
ze by¢ sytuacja, gdy uzytkownik, majac
produkty w wirtualnym koszyku, opu-
$ci strone. System marketing automa-
tion, dzieki skutecznym narzedziom do
§ledzenia dziatan uzytkownika, wykry-
je takie zdarzenie, a nastepnie zgodnie
ze zdefiniowanym schematem automa-
tycznie wysle do klienta e-mail lub SMS
z przypomnieniem, ze produkty nadal
czekajg na niego w koszyku. Po uptywie
doby system moze wystosowac kolejne
powiadomienie, a po 3-5 dniach jesz-
cze jedno. Oczywiscie wiadomosci te
bedgspersonalizowaneizalezne od dzia-
tan klienta - moga na przyktad zawieraé
dodatkowo sugestie podobnych produk-
tow, ale w bardziej atrakcyjnych cenach,
badz przypominad, ze dane urzadzenie
bedzie dostepne w okreslonej cenie przez
ograniczony czas lub - w wyjatkowych
sytuacjach - zawiera¢ kupon rabatowy.
Nawet jesli te dziatania nie spowoduja,
ze klient dokonczy transakcje, dobrze
prowadzona akcja sprawi, ze poczuje sie
wyjatkowo. W efekcie bedzie chetniej
wracat do e-sklepu.

Przemyslane stosowanie marketing
automation zapewnia efektywne wyko-
rzystywanie gromadzonych informacji
o kupujacych oraz osobach, ktore tylko
odwiedziaja e-sklep. Pomaga tez upros-
ci¢ i podnie$¢ jako$¢ obstugi klienta, co
przeklada sie na pogtebienie wzajem-
nych relacji. To jeden z najwazniejszych
powodow, aby wdrozy¢ te rozwigzania
we wtasnej dziatalno$ci.
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WEKRACZAJAC NA RYNEK B2B, WARTO PAMIETAC, ZE CZESTO RZADZI SIE ON

INNYMI PRAWAMI NIZ SEGMENT B2C. OTO LISTA NAJCZESCIEJ OBSERWOWA-
NYCH PULAPEK, W KTORE NOWI GRACZE W BIZNESIE B2B MOGA WPASC.

Pulapka atrakcyjnego rynku. Widzicie atrakeyjny finansowo rynek i perspektywe

marz, ktore mozna na nim zarobié¢? Czesto juz w tym momencie decydujecie: ,wcho- Agnieszka Weglarz,
dzimy”. Tymczasem bez glebokiej analizy konkurencjiioczekiwan klientéw mozecie ICAN Institute
wybrac wysoko konkurencyjng, nasycong branze, z mocniejszymi od siebie rywalami, Absolwentka Wydziatu Nauk

Ekonomicznych na Uniwersytecie
Warszawskim, stypendystka
University College Galway oraz
wu i plywaé miedzy rekinami. Niektorym sie uda, ale wielu zostanie pozartych przez Sussex University. W latach 2007-2013
tych mocniejszych i wigkszych. byta menedzerem w Polkomtelu,
Brak wla$ciwie zdefiniowanej ,,buyer persona”. W B2B grupa docelowa powin- a w okresie 2013-2014 pracowata
jako dyrektor Dziatu Marketingu,
Relacji Zewnetrznych i Komunikacji
Korporacyjnej w Sygnity.

ktorzy korzystajac z ekonomii skali, zdgzyli juz zbudowa¢ wysokie bariery wejscia.
Znajdziecie sie w sytuacji ,malej ryby”, ktora zdecydowala sie¢ wejs¢ do duzego sta-

na by¢ bardzo precyzyjnie okreslona. Proces decyzyjny jest tu znacznie dtuzszy niz
w przypadku B2C. Je$li Zle zdefiniujecie docelowego klienta, mozecie zaangazowaé

sie w dtugotrwate przetargiistarania o kontrakt, ktorego i tak nie zdobedziecie. B2B Jest niezaleznym doradca, a takze
wymaga Scistej priorytetyzacji klientéw. Zacznijcie od tych, dlaktorych wasza oferta ekspertem ICAN Institute z obszaréw
jestniezbedna. I upewnijcie sig, ze jestescie dla nich najlepszg alternatywa na rynku. rozwoju biznesu w B2B, sprzedazy

Nie zakladajcie, ze wszyscy bedg od was kupowadé, bo nie jest to prawda. ,,Nailing the I marketingu.

niche” to okreslenie czesto uzywane przez Aarona Rossa, ktory znany jest z tego, ze
pomogl firmie Salesforce zwiekszy¢ wyniki z 5 mln dol. do 100 mln. O tym, jak bardzo
wazne jest precyzyjne targetowanie klientéw w B2B, pisze on m.in. na swoim blogu
we wpisie ,,My philosophy on leadgen”.
Brak wlasciwie zdefiniowanego modelu biznesowego. Rozpoczeliscie dziatania
na rynku B2B i macie pierwsze sukcesy. Pojawiajg si¢ kolejni klienci i... nagle zaczyna
by¢ to problemem. Toniecie w projektach, pracy jest coraz wiecej, ale marza maleje.
To czesto wynik tego, ze nie macie do konca przemys$lanego modelu biznesowego i gu-
bicie priorytety. Na czym przede wszystkim zarabiacie? Co chcecie oferowadé, a czego S e kre te m
nie? Gdzie lezy wasza przewaga? Co musicie robi¢ lepiej niz inni, a czego nie? Jak to do- o
starczaé? Jak to promowac? Gdzie musicie ponie$¢ koszty i naklady pracy, a gdzie nie? blmesu
Ktore elementy modelu biznesowego powinniscie wyskalowacé i wystandaryzowac?

Brak wyroznika i walka ceng. Najwiekszy problem to sytuacja, w ktorej robicie jest Wiedzieé to,

to co inni, tak samo jak oni, niczym sie nie wyrdzniajac. Na ogot predzej czy pozniej

prowadzi to waszych handlowcow do wniosku, ze aby skutecznie sprzedawac, musza czego
obnizac cene. To oznacza, ze spadnie wasza marza, a wiec zmniejsza sie tez wasze za-

soby potrzebne do dalszego rozwoju firmy. A co si¢ stanie, jesli w odpowiedzi na waszg nie Wiedzq
przecene konkurenci zrobig to samo? Konsekwencje moga by¢ jeszcze powazniejsze.

Walka cenowa to wrog wzrostu biznesu. Sg oczywiscie rekiny, ktore nawet w takiej
wodzie potrafig ptywaé, ale to ryzykowna gra, czesto o sumie zerowej. Znacznie le-
piej od samego poczatku okreslié, czym wyrdznia sie wasza oferta, i to w taki sposob,
aby$cie nie musieli jej za chwile rabatowac.

Jak powiedziat podobno kiedys Aristotelis Onasis ,,sekretem biznesu jest wiedzieé¢

to, czego nie wiedzg inni”. Warto wiec zacza¢ od wiedzy, jaki btad grozi wam na samym
wstepie, a potem na tej podstawie zastanowi¢ sie, jak zrobi¢ co$ lepiej niz inni. _
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Partnerzy Dagmy
g wiatrem w zaglach

Zwyciezcy konkursu ,Tylko dla wilkbw morskich”, zorganizowanego przez firme Dagme
dla sprzedawcow rozwigzan Stormshield, odbyli rejs po mazurskich jeziorach.
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onkurs dotyczyl zintegrowanych
Krozwiazaﬁ do ochrony sieci klasy
next generation firewall i UTM. Szes$ciu
partneré6w Dagmy, ktorzy uzyskali naj-
lepsze wyniki sprzedazy i aktywnie pro-
mowali produkty marki Stormshield,
wytypowalo po dwdch swoich reprezen-
tantow do udziatu w trzydniowym rej-
sie jachtow zaglowych w Mikotajkach.
Uczestniczyli w nim pracownicy naste-
pujacych firm: AT Computers, Miecz
Net, Nowa System, Perceptus, Servcomp
i Wszelaki Software. Podczas rejsu towa-
rzyszyliim przedstawiciele katowickiego
dystrybutora, a takze polskiego oddzia-
tu producenta. Wyprawa odbyta sie na
poczatku wrzeénia, pod okiem doswiad-
czonych sternikéw, w wyjatkowo ma-
lowniczych okolicznosciach przyrody.
Zwyciezcom gratulujemy!




B OKIEM UZYTKOWNIKA

Stawiamy na integracje
systemow

,Na rynku brakuje rozwigzan informatycznych adresowanych bezposrednio do
zmieniajgcej sie branzy edukacyjnej. Propozycje uwzgledniajgce jej specyfike
| potrzeby mogg liczy¢ na nasze zainteresowanie” - mowi RAFAt BobyLski, DYREKTOR IT
w WYDAWNICTWACH SzkoLNYCH | PEDAGOGICZNYCH (WSIP).

CRN Nad jakim wlasnym projektem
obecnie pracujecie?

Rarat Bopyiskt WSiP oprocz prowadze-
nia dzialalnosci wydawniczej jest row-
niez wtascicielem najwiekszej sieci szkot
jezykowych (prowadzonych pod marka
Profi-Lingua oraz Empik School). Ostat-
nio zbudowali§my system przewidziany
do kompleksowej obstugi placowek wcho-
dzacych w sklad sieci — obstugujacy czeséé
sprzedazowg, zarzadzanie kursami, grupa-
mi,atakze rozliczenia finansowo-ksiegowe
i HR. Pierwszy etap wdrozenia zakonczyt
sie wiosng tego roku. Obecnie pracujemy
nad rozbudowg systemu o kolejne funkcjo-
nalnosci. To duzy projekt, ukierunkowany
nazaspokojenie specyficznych potrzeb sie-
ci szkot jezykowych.

CRN A co zamierzacie w najblizszym
czasie kupi¢ na rynku?

Rarax Bopyiski Bedziemy wdrazaé system
do automatycznej obstugi faktur. Ma on
m.in. zawiera¢ narzedzia do automatyczne-
gowprowadzaniai OCR-owania. Dysponu-
jemy juz systemem elektronicznego obiegu
dokumentow, ale w zakresie obiegu faktur
nie jest on jeszcze w pelni zautomatyzowa-
ny. Chcemy to zmienié. Nie bedzie to duze
wdrozenie, ale przyniesie duze korzysci.
Przede wszystkim przyspieszy procesowa-
nie dokumentéw i utatwi prace z+nimi, gdyz
wszystkobedzie sie odbywato w srodowisku
cyfrowym. Na rynku sg dostepne tego typu
rozwigzaniaizamierzamy znich skorzystac.

CRN Na co si¢ nastawiacie w dlugo-
falowych, strategicznych planach roz-

woju firmowego srodowiska I'T?
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Rarat BooyLski Planujemy wdrozy¢ roz-
wigzanie do integracji systemow informa-
tycznych. Bedzie utatwia¢ wprowadzanie
zmian w poszczego6lnych systemach. Duze
systemy nie funkcjonujg jako samodzielne
wyspy, sa Scisle ze sobg powigzane. Zmiany
w jednym z nich znajdujg automatycznie
odzwierciedlenie w innych. Chcemy spra-
wic, aby za pomoca jednego, stosowane-
go w calej firmie rozwigzania mozna byto
integrowac wszystkie funkcjonujace sys-
temy informatyczne. Zalezy mi na wpro-
wadzeniu standardow, wedtug ktorych
bedzie sie odbywato przesylanie danych
i komunikatow. Mamy wstepnie wybra-
ne narzedzie, ktore pozwoli te oczekiwa-
ng standaryzacje osiggna¢. Zaktadam, ze
za kilka lat obejmiemy nim cale nasze $ro-
dowisko informatyczne.

CRN Integracja IT jest generalnie
uznawana za duze wyzwanie. Jaki sto-
pien zintegrowania swoich systemow
zamierzacie w praktyce osiggna¢?
Rarat BopyLskr Zadajemy sobie oczywi-
$cie tez pytanie, czy uda nam sie w pelni
zintegrowac wszystkie systemy. Przyjmu-
jemy, ze by¢ moze znajda sie takie, ktore
trudno bedzie potaczy¢ z innymi. Ale sta-
wiamy sobie zadanie, Zeby zintegrowaé jak
najwiecej. Brak standaryzacji ogranicza
nam mozliwos$ci reagowania na zmiany.
Dzieki polaczeniu standaryzacji z meto-
dyka DevOps bedziemy mogli reagowacé
latwiej, szybciej i w szerszym zakresie.

CRN Co jest glownym motorem zmian
wprowadzanych w systemach infor-
matycznych WSiP-u?

Rarar. BooyLski W zakresie obstugi pro-
dukcji podrecznikow szkolnych kluczo-
we znaczenie majg zmiany systemowe
w o$wiacie czy zmiany w programach na-
uczaniawprowadzane przez ministerstwo
odpowiedzialne za edukacje. Na przyktad
zmiany systemowe w postaci decyzji o lik-
widacji gimnazjum spowodowaty to, ze
platformy internetowe, ktore udostepniaty
tre$cidlauczniowinauczycieli, tez ulegaja
likwidacji. Zmiana podstawy programowej
wymusila przeorganizowanie zasobow
wiedzy, ktore sa pobierane do serwisow
z centralnego repozytorium. Juz ich sama
nowa klasyfikacja jest trudnym zadaniem.
Jesli natomiast chodzi o szkoly jezykowe,
to zmiany w IT sg generowane gtownie
przez inicjatywy marketingowe. To one
przede wszystkim kreujg zapotrzebowa-
nie na nowe rozwigzania informatyczne
potrzebne do wsparcia dziatalno$ci w tym
obszarze.

CRN Czy oferty, ktore dostajecie ze
strony resellerow i integratorow, sa
trafione? W jakim zakresie odpowia-
daja faktycznie na wasze oczekiwania
i potrzeby?

Rarat Booyiski Oferty przygotowywane
bez kontaktu z nami sg czesto nietrafione.
Jesli kto$ nie zna specyfiki branzy, naszej
dziatalno$ci oraz nie rozumie naszych po-
trzeb, z reguly nie trafia z propozycjami.
Oferty, o ktore sami prosimy lub takie, kto-
re sg znami konsultowane, jak najbardziej
spelniajg nasze oczekiwania.

CRN Na co w szczeg0lny sposob zwraca
Pan uwage w ofertach?



Rarar BobyLskr Wszystko
ma generalnie znaczenie.
W szczegdlny sposob zwra-
cam jednak uwage na mery-
toryczna strone oferty - zeby
proponowane rozwigzanie
czy produkt odpowiadato
doktadnie zakresowi dzia-
tan, ktorym jestesmy zain-
teresowani. Istotne jest tez,
aby oferta byta komplekso-
wa i uwzgledniata wszystkie
koszty danego rozwigzania.
To bardzo wazne, zeby byly
wyszczegolnione wszystkie
naktady, ktére firma be-
dzie musiata poniesé¢. Cze-
sto spotykamy sie z sytuacja,
ze przedstawiona oferta jest
przygotowana na kwote X,
a kiedy przychodzi do oma-
wiania szczeg6low, zamie-
nia sie w kwote dwa razy X.
Rozumiem, ze firmy stara-
ja sie zacheci¢ klienta ceng,
ale ukrywanie kosztow osta-
tecznie i tak sie nie sprawdza a do tego ma
istotny wptyw narelacje z danym dostaw-
ca. Pozostaje niesmak i strata czasu nanie-
potrzebne po obu stronach dziatania. My
dopytujemy o szczegdly, oferent przygoto-
wuje odpowiedzi, a potemitak sie okazuje,
Ze nic z tego nie bedzie.

CRN Gdzie i w jaki sposob szukacie
propozycji interesujacych i potrzeb-
nych rozwigzan?

Rarae Bopyiskr Wszelkimi mozliwymi
sposobami. Mamy statych dostawcow,
z ktorymi wspotpracujemy. Zrodlem in-
spiracji sg tez pisma branzowe oraz wy-
darzenia, na przyktad konferencje czy
seminaria. Naprawde ciekawe idee i kon-
cepcje pochodza tez od pracownikow
naszej firmy. Widzg problem i podpowia-
daja, jak dang rzecz moznaby usprawnié¢,
stosujac odpowiednie narzedziainforma-
tyczne. Poparcie zyskuja te pomysty, ktore
przynosza konkretne korzysci — mniej-
sze koszty, wieksze przychody, skrocenie
czasu realizacji procesu biznesowego.
Tak jest dzisiaj w kazdej firmie. Niemniej
jednak caly czas poszukujemy nowych
rozwigzan i partnerow, ktorzy sq w sta-
nie je dostarczy¢.

CRN Jak z perspektywy swojej firmy
ocenia Pan uzytecznos¢ technologii
typu Internet rzeczy, blockchain i sztu-
czna inteligencja?

Rarat BobyLski Zawsze trzeba dokonaé
oceny przydatnosci poszczegolnych roz-
wigzan w konkretnej sytuacji. Sztuczna
inteligencja jest juz znana od dawna. Te-
raz nastgpil wzrost zainteresowania nig,
zapewne ze wzgledu na dostep do coraz
wiekszych mocy obliczeniowych. Czy mo-
ze znalez¢ zastosowanie w naszej firmie?
Moim zdaniem perspektywy sg obiecuja-
ce i interesujgce zarazem. Jestem wielkim
fanem systemow wieloagentowych (multi
agent systems). Robiliémy wstepnie po-
dejécia do ich wykorzystania. Najblizsze
naszym potrzebom byloby chyba jednak
uczenie maszynowe. Naprzyktad moznaby
jewykorzystac¢ do oceny postepow w proce-
sie ksztalcenia czy tworzenia programow
nauczania. Material edukacyjny mogltby
by¢dobierany do danegoucznialubkursan-
taw zaleznosci od jego postepOw w nauce.

CRN Czy korzystacie lub zamierzacie
korzysta¢ z chmury obliczeniowej?

Rarar BobyLski Stopniowo bedziemy chcie-
li niektore, pojedyncze systemy umieszczaé

w chmurze. Zrobiliby$my
to juz wcze$niej, gdyby
rachunek ekonomiczny
okazat sie akceptowalny.
Niestety, jesli spojrze¢ na
sumaryczne koszty, roz-
wigzania chmurowe nie
nalezg do najtanszych.
W wielu przypadkach tra-
dycyjne podejscie jest tan-
sze. Cloud computing ma
niewatpliwe zalety — ska-
lowalnosé, szybkosé zmian
- ale koszty zwigzane np.
z transferem danych sa
na razie ogromne. W wie-
lu przypadkach migracja
okazuje sie nieoptacal-
na. Decyzja o przejsciu do
chmury musi by¢ poprze-
dzona doktadng kalkulacja.
Trzeba wiedzieé, co do-
ktadnie chcemy robié, ja-
kie bedg transfery danych,
jaka bedzie charakterysty-
kawykorzystaniasystemu.
Jezelinie potrafimy sobie odpowiedzied, ja-
kie bedg obcigzenia, to koszty funkcjono-
wania w chmurze mogg nas zaskoczy¢.

CRN Czego brakuje Panunarynku IT?
Rarar. Bopyiski Brakuje ofert, przeznaczo-
nych konkretnie dlasektoraedukacyjnego,
zardwno tego tradycyjnego - papierowe-
go, jak i nowoczesnego, ukierunkowane-
go na produkt cyfrowy, oraz rozwigzan
wspierajacych ustugi edukacyjne, kto-
re mocno rozwijamy. Takie moglyby nas
naprawe zainteresowac. Mato jest jednak
firminformatycznych specjalizujacychsie
w tej branzyimajacych produkty przezna-
czone dla tego rynku. Oferte na serwery,
dyski, macierze, potrafi przedstawi¢ kaz-
dyintegratorireseller. To nic nadzwyczaj-
nego. Propozycje ciekawych systemow
i pomystéw dla rynku edukacyjnego czy
szkol jezykowych bytyby mile widziane.
Serwery mozemy kupi¢ od wielu dostaw-
cow, ale w pelni funkcjonalne rozwigza-
nia uwzgledniajace specyfike edukacji sg
rzadko$cig. Moze jest to jakas nisza do za-
gospodarowania przez branze IT.

Rozmawiat
ANDRZEJ GONTARZ

CRN nr9/2018 77



B NOWOSCI PRODUKTOWE

Lenovo: szkolna Yoga

ThinkPad Tle Yoga 5. generacji to urzadzenie przeznaczone dla sektora
edukacji. Jest to konwertowalny laptop z obrotowym 11,6-calowym ekranem
dotykowym HD. Komputer
WYyp0osazono w procesor Intel
Celeron z serii N, do 8 GB pamieci
RAM oraz do 256 GB SSD M.2.
Wytrzymuije upadek z wysokosci
90 cm. Ekran jest odporny na

zarysowania, a klawiatura

na zalanie. W poréwnaniu

z poprzednig generacja mo-
del jest Izejszy (1,54 kg) i diuzej
pracuje na baterii (do 12 godz.). Laptop wyposazono w chowany rysik
oraz kamere nad klawiatura umozliwiajgca robienie zdje¢ jak réwniez
nagrywanie filmow w trybie tabletu.

Cena: 2199 zt. Gwarancja: 1rok.

AB, www.ab.pl

ABC DATA, www.abcdata.com.pl

ALSO, www.alsopolska.pl

INGRAM MICRO, https://pl.ingrammicro.eu
TECH DATA, www.techdata.pl

R

NEC: UHD w wielkim
formacie

Nowa linia monitorow wielkoformatowych MultiSync V
obejmuje modele o przekatnych diugosci 75 cali (V754Q),
86 cali (V864Q) oraz 98 cali (V984Q). Urzadzenia sa
przeznaczone do systemodw Digital Signage. Dzieki duzym
rozmiarom moga takze znalez¢ zastosowanie w wirtual-
nych przymierzalniach. Cechuje je rozdzielczo$¢ UHD
ijasno$¢ 500 cd/mkw. Ekran ma powtoke antyodblasko-
wa. Oprogramowanie SpectraView zapewnia dopasowy-
wanie parametrow wyswietlania (m.in. jasnosci i koloréw)
do indywidualnych potrzeb. Nowa linie wyposazono

w platforme NEC Open Modular Intelligence (OMi), ktéra
umozliwia integracje zrddta sygnatu (np. komputera OPS)

z monitorem. Kazdy model z nowej serii ma zainstalowane oprogramowanie
do zarzadzania, ktore pozwala centralnie sterowac monitorami.

Ceny netto: V754Q - 30,5 tys. zt, V864Q - 38,2 tys. zt,
V984Q - 84,9 tys. zt. Gwarancja: 3 lata.

—> AB, www.ab.pl

—> ABC DATA, www.abcdata.com.pl
—> TECH DATA, www.techdata.pl
—> VERACOMP, www.veracomp.pl
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Epson: drukarki
dla specjalistow

Wielkoformatowe drukarki SureColor T3100 (24 cale) i T5100 (36 cali) to
bezprzewodowe urzadzenia przeznaczone dla specjalistow m.in. z dzie-
dziny architektury, inzynierii, projektowania CAD, systemow GIS, edukadji.
Umozliwiajg precyzyjne drukowanie z rolek o dtugosci 24 1 36 cali, arkuszy
o rozmiarach do 11 x 17 cali, oraz stron w maksymalnym formacie Al
{model 24-calowy) lub AO (model 36-calowy). Rozdzielczos¢ druku wy-
nosi do 2400 dpi. Tryb automatycznego przetaczania umozliwia zmiane
formatu miedzy rolkami papieru a stronami A4 i A3. SC-T3100 i T5100
drukujg w rozmiarze Alw czasie 341 31s. Wyposazono je w gtowice
PrecisionCore MicroTFP i funkcje weryfikacji dyszy, ktora zapobiega
btedom na wydrukach. Mozliwy jest druk z tabletéw i smartfonow.

=7,

Ceny: SC-T3100 - 995 euro net-
to (ok. 4,3 tys. zt), SC-T5100 -
1450 euro netto (ok. 6,2 tys. zt).
Gwarancja: 1 rok.

—> ALSO,
www.alsopolska.pl
— FOR EVER,
www.for-ever.com.pl

qP-Link: Wi-Fi w plenerze

Zewnetrzny punkt dostepowy TP-Link EAP225-

-Outdoor umozliwia budowe sieci bezprzewo-

dowej o zasiegu do 200 m w pasmie 2,4 GHz Pow
i do 300 m w paémie 5 GHz. Stabilny sygnat za-
pewniajg dwie dookdlne anteny. taczna prze-
pustowos¢ wynosi 1200 Mb/s. Dzieki funkgji
80211ac Wave 2 MU-MIMO punkt dostepowy
moze komunikowac sie z wieloma urzgdzenia-

—_————

mi jednocze$nie. Automatycznie wybiera optymalne pasmo dla modeli
dwuzakresowych oraz umozliwia m.in. stworzenie sieci dla gosci z logo-
waniem przy pomocy strony powitalnej, voucherdw lub jednorazowych
haset dostepu.

Obstuga standardu PoE 802.3af oraz pasywnego PoE zapewnia pod-
taczenie i zasilanie urzgdzenia za pomoca jednego kabla sieciowego.
EAP225 wyposazono w gigabitowy port Ethernet. Punkt dostepowy ma
certyfikat odpornosci IP65.

Cena: ok. 299 zt. Gwarancja: 5 lat.

AB, www.ab.pl

ABC DATA, www.abcdata.com.pl
KOMPUTRONIK, www.komputronik.pl
NTT SYSTEM, www.ntt.pl
VERACOMP, www.veracomp.pl
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NOWOSCI PRODUKTOWE I

PowerWalker:
serwerowe UPS-y

Nowe urzadzenia z serii VI R1U to serwerowe UPS-y w rozmiarze 1U.
Dostepne sg cztery modele o mocy od 300 do 900 W. Wszystkie

maja port USB zgodny z HID, RS-232 (COM) oraz wyswietlacz LCD

na przednim panelu. Mozna go zgasi¢, jak réwniez wytgczy¢ wenty-
lator, przez co sprzet nadaje sie do pracy w srodowisku wymagaja-
cym ciszy i ciemnosci. Sg to urzadzenia o topologii line-interactive,

€O 0zNnacza, ze podczas pracy ukiad elektroniczny monitoruje napie-
cie zasilajace i jego czestotliwos¢. Dzieki takiemu rozwigzaniu mozna
w momencie uruchamiania falownika zsynchronizowac jego parametry
z siecig energetyczng. Czas przetaczenia wynosi ok. 4 ms.

Ceny: od 559 zt do 1539 zt w zaleznosci od modelu.
Gwarancja: 2 lata.

—> IMPAKT, www.impakt.pl

_/

Chieftec zasila graczy

Zasilacz GPS-1000C z serii Power Smart cechuje moc 1000 W.

Jest to model zgodny ze standardem ATX 2.3, dostosowany do zasi-

lania komputera gamingowego lub innego urzadzenia o duzym zapo-
trzebowaniu na energie. Ma certyfikat 80 plus Gold,

czyli osigga w zaleznosci od obcigzenia

ok. 90 proc. efektywnosci

energetycznej.

GPS-1000 C wyposazono

w wiele ztgczy od 3,3V

do 12 V oraz system za-
rzadzania kablami a takze
zabezpieczenia: podnapie-
ciowe, przeciw przepieciom,

zwarciom, termiczne itd.
Urzadzenie moze dziata¢ pod
napieciem 100-240 V.

Cena resellerska netto: 133 dol. (ok. 490 zt).
Gwarancja: 2 lata.

—> AB, www.ab.pl

—> ABC DATA, www.abcdata.com.pl

—> ACTION, www.action.pl

—> KOMPUTRONIK, www.komputronik.pl

AOC:
zakrzywione Full HD

Trzy monitory z serii G majg zakrzywione matryce VA o przekatnych
dtugosci 23,6 cala, 27 cali i 31,5 cala. Urzadzenia wyswietlajg obraz

w rozdzielczosci Full HD. Czestotliwo$¢ odswiezania wynosi 144 Hz,
a czas reakcji - 1ms.

Wszystkie modele maja cienkie ramki, utatwiajgce tworzenie konfigu-
racji z wielu monitorow. Urzadzenia wyposazono w funkcje AMD
FreeSync, Flicker Free i Low Blue Light, a takze opcje dla graczy.

Ceny: C24G1- 849 zt, C27G1-1059 zt, C32G1-1279 zt.
Gwarancja: 3 lata.

—> AB, www.ab.pl
—> ABC DATA, www.abcdata.com.pl
—> INCOM, www.incom.pl

Qsan przyspieszyl NAS-y

Dyski sieciowe Qsan XCubeNAS XN5004 T, XN5008R i XN8OO8R to
urzadzenia zaprojektowane dla MSP i grup roboczych. W kazdym

jest miejsce na co najmniej jeden dodatkowy dysk SSD. Dostepna jest
rowniez funkcja SSD Caching, ktora poprawia wydajnos¢ urzadzen,
zwiekszajgc wskaznik IOPS. System ZFS chroni uzytkownikow iich
dane przed tzw. cichym uszkodzeniem, ktére moze by¢ spowodowane
przez niesprawny dysk twardy, wadliwy kontroler RAID lub btedy trans-
misji. Technologia WORM dodatkowo zabezpiecza dane. W standardzie
sq rowniez takie rozwigzania jak autotiering oraz migawki - snapshoty.
W cenie XCubeNAS jest 100 dozywotnich licencji na oprogramowanie
do backupu i archiwizacji Acronis True Image - Xreplicator.

Ceny: XN5004 T - 950 euro (ok. 4,1 tys. zt), XN5008 2 - 2350 euro
(0k.10,Ttys. zt), XNBOO8R - 3200 euro (ok. 13,8 tys. zt).
Gwarancja: modele tower - 2 lata, w tym rok Next Business Day
na urzadzenie i rok zwyktej gwarancji w modelu door to door,
modele rack - 3 lata NBD na urzadzenie.

k—) EPA SYSTEMY, www.epasystemy.pl PROMOCJy
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WRZUTKA Z AUTU

Inzyniera mysli kilka,
dokad zmierza polska piltka

TRENER NAWALKA ZAWSZE POWTARZAL: ,NIE MYSLE O PRZYSZLOSCI,
KONCENTRUJE SIE NA NAJBLIZSZYM SPOTKANIU”. TO TAK, JAKBY PREZES
PRZEDSIEBIORSTWA MOWIL: ,NIEWAZNA JEST POZYCJA RYNKOWA I ROZ-
WOJ FIRMY, BO KONCENTRUJE SIE NAWYNIKUNAJBLIZSZEGO KWARTALU”.
Ireneusz Dabrowski CZY TAKI PREZES UTRZYMALBY SIE DLUGO NA SWOIM FOTELU?

Pewna znana mi osoba w potowie lat 70. ubiegtego wieku napisata i obronita na Poli-
technice Warszawskiej prace magisterskg pod tytutem ,, Analiza mozliwo$ci minimalizacji
funkeji wzbudzen w algorytmie syntezy asynchronicznych ukltadow sekwencyjnych
o cyklicznym charakterze pracy”. Jak temat tej pracy zobaczyl przedwojenny inzynier
z mocnym dyplomem Politechniki Lwowskiej, to skonstatowat: , kazde stowo oddzielnie
rozumiem, ale za cholere nie wiem, o co chodzi”. Ten pseudonaukowy betkot przypomniat
mi sie w trakcie lektury materialu opublikowanego przez PZPN pod nazwag ,,Sprawoz-
danie z funkcjonowania reprezentacji Polski - przygotowanie i udzial w Mistrzostwach
Swiata 2018”. Zrozumialem z niego kazde stowo, ale za nic nie mogltem pojac ani przesta-
nia, ani celu powstania tego sprawozdania.

Osobny mdj sprzeciw budzi batagan formalny i myslowy tegoz dokumentu. Wygla-
da on jak ciastko, dzi$ juz niepopularne, ale niegdys szlagierowe o dZwigcznej nazwie
bajaderka, zargonowo zwane ,,przegladem tygodnia”. Autorzy opracowania, jak cukier-
nik w bajaderce, umiescili w nim wszystko, co mieli pod reka, i to bez wiekszego za-
stanowienia, dodajac byle jakie stowo wigzace. Nazwali to sprawozdaniem chyba tylko

Na tym po to, aby wypelni¢ zobowigzanie i odfajkowac punkt na checkliscie projektu pod na-
zZwq ,zmiana warty w polskiej reprezentacji pitkarskiej”. Nic dziwnego zatem, ze 6w
dokument (nie wiem dlaczego przez dziennikarzy nazywany ,raportem”) spotkat sie

p OZ io m ie z powszechna krytyka i stal si¢ obiektem szydery.

Znalaz!t sie w centrum zainteresowania sportowego $wiatka takze dlatego, ze po

ni e m a C Z aS u raz pierwszy w historii PZPN prezes zwigzku zdecydowal sie na odkrycie tego, co do-
tychczas byto tylko przedmiotem rozmow w gabinetach pitkarskich prominentow.

s o Chciat zapewne dobrze, a wyszto... jak zwykle. Graliémy na mistrzostwach w Rosji

zle i nikt nie wie dlaczego! Bo chyba tylko ostatni naiwniak i dyletant moze za podsta-

n a , ,weJS CI e wowag przyczyne braku sukcesu wymieniang w sprawozdaniu uznac zle zaplanowany
i przeprowadzony trening o godz. 11:00 w przeddzien meczu z Senegalem. Poza tym,

99 wedle raportu, wlasciwie wszystko byto perfekt. Jak potezng traume przezyt zazwy-

w mecz ) czaj trzezwo i po pitkarsku racjonalnie myslacy prezes PZPN, niech $wiadczy fakt, ze
dzien przed meczem Ligi Narodow i debiutem na pozycji selekcjonera reprezentacji

Jerzego Brzeczka na pytanie dziennikarza TVN: ,,Panie Zbigniewie, to jaka wtasciwie

jest ta nasza reprezentacja?”, prezes zdiagnozowat (cytuje z pamieci): ,,polska repre-

zentacjajestsilng, przecietng europejska druzyng” (!). Wywiad nie byt robiony w biegu,

a prezes mial czas na zastanowienie i poprawne sformutowanie mysli. Tymczasem

wyszlo co$ w rodzaju historycznego ,jestem za, a nawet przeciw” — autorstwa innego

_ klasyka. No bo przecietna, czy jednak silna?
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A cosie dziato w Rosji, kazdy widziat: brak wydolno$ci fizycznej graczy, zty ich dobor
(juz dawno na tych tamach pisatem, ze w koncepcji Nawatki nie ma miejsca dla dwoch
$rodkowych napastnikow, czyli: albo Lewandowski, albo Milik), brak motywacji i kon-
centracji (natym poziomie rozgrywek nie ma czasu na ,wejscie w mecz”, bo do 10 minuty
mozna straci¢ ze dwa gole), brak druzyny jako zespotu, w ktorym kazdy omal jest gotow
odda¢ wszystko za innego kolege (a do tego trzeba oddycha¢ ptucami, a nie ,,rekawami”,
jak mowi sie w pitkarskim zargonie, przez cale 120 minut — bywaja wszak dogrywki).

Ze Nawatka zderzy sie ze $ciang, byto widaé¢ wezesniej, ale nikt nie miat odwagi o tym
pisaé. Stabe reakcje po eliminacyjnym meczu rozegranym w Danii i tagodne potajanki za
stabosci w innych spotkaniach spowodowaty brak czujnosci w sztabie reprezentacji. Wyj-
$cie z grupy z pierwszego miejsca przestaniato wszystko inne. W jego cieniu pojawity sie
tez dwa inne czynniki: poziom oczekiwan sukcesu oraz poziom arogancji zespotu two-
rzacego reprezentacje. Oparcie sie na tezie, ze mamy zawodnikow §wiatowego formatu,
wiec reprezentacje bedzie cechowacé §wiatowy poziom, to btad i — mam tego nieodparte
wrazenie — grzech pierworodny poprzedniego zespolu trenerskiego. Stare porzekadto
wszak mowi: jestes tak dobry, jak twdj ostatni mecz. A te chyba nie byty super, cho¢ i tak
lepsze, niz zwykle w historii bywato. Tylko ze wtedy oczekiwania nie byty tak wygérowane.

1 teraz pytanie: jakie wnioski z tego wszystkiego wyciggnat Jerzy Brzeczek w swoim
pierwszym meczu w roli selekcjonera kadry narodowej? Po pierwsze $miem twierdzié,
zprawdopodobienstwem graniczacym z pewnoscia, ze nie czytal inkryminowanego ,,spra-
wozdania”. Po drugie na pewno nie ulegt Zadnym naciskom zewnetrznym, a jedynie wy-
ksztatconym przez do$wiadczenie zyciowe imperatywom socjalnym. Stad powotanieigra
w meczu z Wlochami Kuby Blaszczykowskiego oraz kilku pitkarzy bedacych wychowan-
kami dzisiejszego selekcjonera, gdy pelnit on role pierwszego trenera druzyny Wisty Plock.
Czy to btad? Tak, bo na trzech pitkarzy, ktorych mozemy zakwalifikowa¢ do tej kategorii,
na boisku pitkarsko obronit sie tylko Reca i to tez od 20. minuty meczu, bo na poczatku
sprawial wrazenie osoby, ktorej trema spetata nogi. Dwoch pozostatych poza debiutem
w protokole nie zaznaczyto na boisku swojej obecnosci innymi dokonaniami.

AKuba? Niestety, tak bardzo chciat odptacié selekcjonerowi za szanse, ktorg ten mu dat,
ze ze zwyklej nadgorliwosci sprokurowat rzut karny i zwyciestwo druzyny przeksztat-
cit w remis. Jestem pewien, znajac styl gry Blaszczykowskiego, ze gdyby jego wystep na
boisku nie byt skazony cieniem nepotyzmu, z czego oczywiscie zdawat sobie sprawe,
to do faulu by nie doszto. Tym bardziej ze gracz wloski, atakujacy nasze pole karne, juz
zmierzal do jego opuszczenia, wiec wslizg na jego nogi byt co najmniej nierozwazny. J esz CZ e

Po trzecie wreszcie wykonano prace mentalng nad motywacja —itumoj szacun,bow grze /4 o
bylo ja widac, a druiyzz (poza prc))jedynczymi przypadlgfvni ];laszczyk(jwskiego i Klif}ia) Z a wc Z es n l e
nie byla ,,przemotywowana”, czyli wola zwycigstwa nie blokowata myslenia. Bylo tez co$,
za co nalezg sie trenerowi specjalne stowa uznania - zmiana w taktyce. Zmiana, ktora do- o .
strzeglo niewielu obserwatorow, a miala fundamentalne znaczenie i nastapita zaledwie 11 O dtr ab 1enie
po czterech dniach zgrupowania. Polegata ona na sposobie przenoszenia akcji od obrony
do ataku. Mianowicie zamiast dotychczasowego pomijania w grze linii pomocy i staran,
by przenosi¢ pitke od obrony do graczy ataku za pomocg dalekiego wybicia, wystapita ,se- re m 0 n ta dy.
kwencyjnos¢” podan - od graczy obrony przez pomocnikow do skrzydtowych lub centro-
attaccante,jak boiskowgy ,,dziewigtke” nazywaja specjalisci. To natychmiast zmienito nabo-
isku pozycje i sposob gry Roberta Lewandowskiego, ktory z wyobcowanego towcy bramek
stal sie integralng czescig linii ataku i mogl pokazaé nieco ze swojej techniki. Wiasnie z tych
powoddw oceny pomeczowe poszybowaty pod niebo, a my, Polacy, znéw uwierzylismy, ze
mozemy by¢ ,,miszczami”. Ja powiem: hola, hola! Jeszcze za wcze$nie na odtrabienie re-
montady. Poczekajmy do meczu z Portugalia, bo dzi§ Wlosi to nie wielokrotny mistrz §wiata,
adruzyna w poczatkowej fazie budowy i z kompletnie nowym selekcjonerem. Z ostatecz-

nymi ocenami musimy poczekaé, az zweryfikujg nas aktualni mistrzowie Europy. _
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CHtODNYM OKIEM

Woijciech Urbanek
zastepca redaktora naczelnego

Instrukcja
dmuchania
balonow.
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Terminator u dentysty

RODO BARDZO SZYBKO STALO SIE PRZEDMIOTEM KPIN I ZARTOW.
ALE NIE WSZYSTKIM JEST DO SMIECHU.

Malec zgubil sie w duzym centrum handlowym. Zyczliwe osoby zaprowadzily go
do punktu obstugi klienta. Tam pracownica poinformowata przez radiowezel, ze
szescioletni chtopiec czeka na rodzicow. Niestety, jego opiekunowie jakos nie kwa-
pilisi¢ do odbioru zguby. ,Nazywam si¢ Marek Kowalskiimam 6 lat” - podpowiadat
zdenerwowany chtopiec. Prosze podaé¢ w komunikacie jego nazwisko - sugerowa-
li zgromadzeni wokot ludzie. Ale pani z supermarketu oznajmita, Ze nie moze tego
zrobi¢ ze wzgledu na RODO.

Tego typu historie mozna mnozy¢ niemal w nieskonczonos$é¢. W jednej ze szkot wy-
myslono, ze zamiast imion i nazwisk w szkolnych dziennikach bedzie sie umieszczaé
pseudonimy uczniéw (,Gruby” do tablicy!). W kolejnej ktos wpadt na pomyst, aby na-
zwiska zastgpi¢ numerkami (Siadaj ,, Jedynka”, dostajesz jedynke!). Niektorzy dyrek-
torzy placéwek szkolnych rozwazajg rezygnacje z apeli. Jednak to nic w poréwnaniu
z listg wywieszong w gabinecie lekarskim w Wohyniu, gdzie wérdd oczekujacych pa-
cjentow znalezli sie: Jogi, Masa, Terminator, Izaura. Pomystowe rejestratorki, zeby
chronié¢ dane badanych, nadaty im pseudonimy.

Jedni $miejg sie do rozpuku, inni rwg wlosy z glowy, obmyslajac, jak wykorzystaé
z trudem gromadzone przez lata dane teleadresowe klientow, zeby przypadkiem
nie naruszy¢ dyrektywy. Ale sa tez tacy, ktorzy zacieraja rece, liczac zyski. Wsrod
beneficjentow nowego rozporzadzenia znalazly sie chociazby firmy szkoleniowe.
Cho¢ powiedzmy sobie szczerze - nie wszyscy edukatorzy staneli na wysokosci
zadania.

Znajoma urzedniczka, biorgca udzialt w szkoleniu dotyczgcym RODO, nie kry-
ta swojego rozczarowania. O ile osoba prowadzaca kurs posiadata wiedze ogdlng
natemat samego rozporzadzenia, o tyle kompletnie nie radzila sobie z konkretnymi
pytaniami zadawanymi przez uczestnikow spotkania.

,Nie znam specyfiki pracy panstwa urzedu, stad trudno mi odnies¢ sie do poszcze-
gblnych zdarzen i przypadkow” - rozktadala rece bezradna prelegentka.

Odosobniony przypadek? Niekoniecznie. W portalach spoteczno$ciowych mozna
spotka¢ wiele podobnych relacji.

Nie bez winy sg tez eurokraci, ktérzy nie po raz pierwszy wypuscili bubel
prawny. O dziwo, nowe rozporzadzenie spotkato sie z ostra krytyka ze strony na-
szych zachodnich sgsiadow, ktorzy majg znaczacy wpltyw na unijne decyzje.

,2Nawet urzedy odpowiedzialne za ochrone danych nie potrafig zaja¢ jednolite-
go stanowiska w niektoérych sprawach. To skad przedsiebiorcy majg wiedzieé, ze
postepuja prawidtowo?” - pytata natamach niemieckiego wydania CRN przedsta-
wicielka Bitkomu, niemieckiego zwigzku branzy ICT.

RODO miato byé powaznym rozporzgdzeniem, chronigcym dane osobowe oby-
wateli UE. Na razie jest na najlepszej drodze, zeby dotaczy¢ do listy najwigkszych
unijnych absurdow, obok instrukcji obstugi kaloszy czy dmuchania balonow.
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