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I EDYTORIAL

Wielkie plany z malej litery

Tomasz GOLEBIOWSKI

REDAKTOR NACZELNY

mart city to nie jest kolejne chwytliwe hasto, ale kon-
kretne comiesigcznie przychody” - ustyszeliSmy na nie-
dawnym spotkaniu z zarzadem katowickiego integratora
netology. Tak wlaénie: netology. Nazwe firmy, zgodnie z zycze-
niem naszych rozmowcow, nalezy pisaé¢ malg litera. To zreszta
niejedyna kwestia, ktora decyduje o ich

partner biznesowy przedsiewzigcia - moze z rozmystem wyta-
wiaé obiecujacy narybek, ktoremu proponuje staze (,,studenci,
ktorzy z nami zostajg, to wychowankowie, a nie najemnicy”).
Katowicki integrator wspdtpracuje, w taki czy inny spo-
s0b, z trzema polskimi uczelniami, w tym Politechnika Slaska.
Sprzyja temu fakt, ze w obecnej transzy

wyjatkowosci.

Ale pokolei: kilka lat temu zarzad neto-
logy zdecydowal, Ze firma musi postawié¢
nainnowacyjnosé, bo sprzedawanie ,,bla-
chy” - nawet jesli mowa o zaawansowa-
nym sprzecie — to w dzisiejszych czasach
rownia pochyta. Przyjrzeli sie Swiatowym
trendom i postawili na kilka pewniakow,

Przemyslana

ucieczka od
,blachy”.

funduszy unijnych szczegdlnie premio-
wane sg projekty B+R. To na pewno po-
moze netology utrzymacé dotychczasowe
tempo rozwoju, dzieki ktoremu w cig-
gu minionych trzech lat spotce udato sie
podwoié¢ warto$é rocznych przychoddw.
Zwtaszcza ze integrator ma zdrowe po-
dej$cie do finansowania UE, wychodzgc

w tym Big Data. Wiedzieli, Ze aby osiagna¢
sukces, potrzebujg najlepszych specjalistow, z ktorymi na ryn-
ku pracy krucho. Zdecydowali, Ze najlepiej (i najtaniej) bedzie
szuka¢ mlodych talentow u samego zrodla, a wiec w polskich
uczelniach. Jednak nie na §lepo. Zarzadowi netology udato sie
przekonac jedng z prywatnych $lgskich uczelni do stworzenia
kierunku studiéw podyplomowych Data Scientist.

KorzySci sg obustronne: uczelnia szkoli studentéw w dziedzi-
nie, ktora jest wyjatkowo przysztosciowa, zas netology - jako

z zalozenia, iz biznesplan musi by¢ tak
przygotowany, zeby okres§lony projekt wypalil nawet wowczas,
gdyby $rodki unijne nie zostaly przyznane.

Przyjrzyjcie sie uwaznie dzialaniom tej spotki. Nie dlatego, ze
to firmaidealna, bo takiej nie ma. Chodzi raczej o ich spos6b mys-
lenia, ktory $wietnie wpisuje sie w transformacje, jakiej obecnie
ulegarynek IT i - silg rzeczy - kanat dystrybucyjny. Integratorzy
o takim wtasnie podejsciu bedg w tej i nastepnej dekadzie rozda-
wa¢ karty na naszym rynku. Mocne karty.
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I PERYSKOP

= Asseco zinformatyzowato dziewiec szpitali w woj. kujawsko-pomorskim. Gtownym elemen- = Microsoft zostat ostro skrytykowany przez Yan-
tem przedsiewziecia byto wdrozenie systemu Asseco Medical Management Solutions. Oprogra- ga Yuanginga, CEO Lenovo, za polityke dotyczaca Win-
mowanie AMMS obstuguje czes¢ medyczng (HIS) placéwek, poprawiajac sprawnosc organizacji dows 10. Menedzer w rozmowie z niemiecka agencja DPA

leczenia pacjentow, ktorych dokumentacja jest dostepna w formie cyfrowej (m.in. w rejestra- LLI stwierdzit, ze decyzja 0 zaoferowaniu darmowej aktuali-
cjach, gabinetach lekarskich, laboratoriach oraz aptekach przyszpitalnych). Catkowita wartos¢ Ny zacji ,Siodemki” i ,Osemki” do Windows 10 nie byta dobra.
zrealizowanego projektu to blisko 11 min zt. L/) Nowy system nie doprowadzit do zwiekszenia sprzedazy pece-

§ tow, a jego instalacja na starszych maszynach czesto powoduje

# Ardigen wdrozy System informatyczny klasy LIMS w Laboratorium Kosmetycznym problemy. Zdaniem szefa Lenovo Windows 10 powinien zostac

Dr Irena Eris. System Starlims ma usprawnic zarzadzanie informacja laboratoryjng i wpty- — wprowadzony na rynek przede wszystkim z nowymi urzadzenia-
nac na poprawe efektywnosci funkcjonowania placowki, m.in. dzieki automatyzacji pra- % mi, ktory sq do niego dostosowane. ,Microsoft nie tylko sprawit
cy. Wdrozenie obejmie swoim zakresem badania potproduktow i wyrobow gotowych, v klientom zawad, lecz takze nie pomogt catej branzy” - podsumo-
jak rowniez badania opakowan i surowcow. Dodatkowo - dla przyspieszenia co- % wat Yang Yuanging.
dziennej komunikacji - prace beda dotyczyc tez integracji z zewnetrznym systemem
ERP i aparaturg kontrolno-pomiarowa. Wartos¢ kontraktu nie zostata ujawniona. k} = Apple ma ktopoty z wtoskq skarbowka, ktora nakazata koncer-
nowi zaptate 318 min euro zalegtego podatku. Podatek naliczono za
= Sygnity, w ramach umowy z ARIMR, podjeto Sie utrzymania i modyfika- (,\) lata 2008-2013. Wedtug wtoskiej kontroli skarbowej suma nieujaw-
(i aplikacji EBS (do wersji 12.1 lub wyzszej), ktora stuzy do zarzadzania we- L“ nionych wptywow Apple'a w tym kraju moze siega¢ 1 mld euro. Tymcza-
wnetrznymi finansami Agencji. To pierwsze zlecenie Sygnity dla tej wtasnie — sem firma z Cupertino zgtosita do opodatkowania za ten okres jedynie
instytucji. Podwykonawca spatki w projekcie jest Sygnity Business Solutions. § 30 min euro. We Wtoszech Apple opodatkowuje sie poprzez swoja irlandz-
Wartos¢ 4-letniej umowy to blisko 32 min zt. - ka spotke - Apple Sales International - co zapewnia mu najnizsze mozliwe
LLI stawki. Oficjalnie, jak deklaruje producent, Apple Italia petni jedynie funk-
# Huawei dostarczyt w 20151, na Swiatowy rynek 108 mIn smartfo- L} Cje pomocnicza w rynkowej dziafalnosci koncernu. Wioscy kontrolerzy uzna-
now, a wiec 0 44 proc. wiecej niz rok wezesniej. Przychody dziatu kon- b li jednak, ze wtasnie ta spotka wykazata ,rzeczywista i wiasciwg" aktywnosc
sumenckiego - Consumer Business Group - przekroczyty w tym czasie ~J sprzedazowg na lokalnym rynku.
20 mld dol. (niemal 70 proc. wiecej niz w 2014 r.). Wedtug producen- Q
ta dobry wynik jest efektem inwestycji w badania i rozwoj. Huawei = Merlin.pl ztozyt wniosek o upadtos¢ uktadowa. Jednak kilku wierzycieli
zatozyt 26 laboratori6w na swiecie, m.in. w Niemczech, Szwecji v nadal domaga sie likwidacji spotki, m.in. Virtualo, Dante, Sejf Danych, Rekman,
i Rosji. W 2014 r. zainwestowat 14,2 proc. rocznych dochodow % Herlitz, VOL Solutions i Burda Publishing. Tymczasem Merlin.pl podpisat z Topmall
w R&D, zabezpieczajac prawie 77 tys. patentéw i wdrazajac KJ umowe 0 wspotpracy, ktora umozliwia tej spotce korzystanie z e-sklepu na zasadzie
18 tys. z nich w swoich urzadzeniach. T- dzierzawy. Na razie sprzedaz zawieszono na czas pracy nad nowym serwisem. Top-
(} mall zapowiada, ze postawi Merlina na nogi, przywracajac rentownosc e-sklepu oraz
# Asus i MSI to dwaj liderzy Swiatowego rynku no- L’sl renome marki.
tebookow gamingowych - wynika z danych Digitimes. S~
W ub.r. maszyny obydwu marek stanowity ponad po- % = Yahoo szykuje zwolnienie co najmniej 10 proc. zatogi (minimum 1 tys. 0s0b) - wynika
towe sprzedanych laptopdw dla graczy. Asus dostar- 7 informacji uzyskanych przez Business Insider. Dziatania maja by¢ podjete jeszcze w | kw. br.
czyt 1,1 min laptopéw gamingowych (ok. 30 proc. Zwolnienia majg obja¢ wszystkie dziaty Yahoo, w tym specjalistow odpowiedzialnych za dzia-
udziatow w rynku), za$ MSI - 900 tys. W 2016 1. na tania spotki w Europie. Tego typu decyzji spodziewali Sie pracownicy i analitycy rynkowi po tym,
swiatowy rynek ma trafic 4,5-5 min komputerow jak w listopadzie ub.r. spotka nawigzata wspotprace z McKinsey & Company. Specjalisci tej firmy
przenosnych dla graczy. doradczej maja pomac Marissie Meyer, CEO Yahoo, w reorganizacji firmy.

A

- Z Big Data jest troche tak - Konstruktorzy nowych druka- - Na rynku druku 3D skoriczyt
jak z yeti — wszyscy o tym rek skupiajq sie na rozwiqzaniach, sie czas samozwanczych dostaw-
méwiq, chociaz nikt jesz- ktére majq na celu zwiqzanie klien- cow rodem z wyzszych uczelni,
cze nie widzial konkret- ta z okreslonymi modelami materiatow a przyszta pora na profesjonali-
nych wdrozen - Piotr eksploatacyjnych - Rafal Ornowski, stow — Zenon Wiecierzewski,
Biela, dyrektor tech- pelnomocnik zarzadu Action ds. marki wlasciciel Fis-Kompu.

niczny netology. ActiveJet.
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ABC Data

zlikwidowala
niemiecka spolke

Zarzad ABC Daty zdecydowat o likwidacji spot-
ki zaleznej w Niemczech z dniem 31 grudnia ub.r.
(firma nie prowadzita dziatalnosci operacyj-

nej). W strategii dystrybutora na lata 2016-2018,
ogtoszonej w czerwcu, nastapita zmiana mode-
lu dziatalnosci na rynku niemieckim. Klientow

za Odra obstuguje bezposrednio ABC Data S.A.
Proces zmiany modelu biznesowego zostat za-
konczony w lipcu 2015 r. ABC Data Germany roz-
poczeta dziatalnos¢ w grudniu 2013 .

Asus: mniejsza
sprzedaz
w koncu roku

W ostatnim kwartale ub.r. skonsolidowa-

ne przychody Asustek Computer wyniosty

ok. 4 mld dol., 0 3,83 proc. mnigj niz w IV kw.
2014 r. W grudniu ub.r. spadek wyniodst 3,14 proc.
(1,25 mid dol.).

W catym roku 2015 korporacja wypracowata
ok.13 mld dol. przychodéw, 01,07 proc. mnigj
nizw 2014 r. Z tego 92 proc. stanowita sprzedaz
produktow wiasnej marki.

Po trzech kwartatach 2015 r. warto$¢ sprzeda-
zy W ujeciu skonsolidowanym byta podobna jak
rok wezesniej, a zysk netto po opodatkowaniu
wyniost ok. 380 min dol., 0 16,7 proc. mnigj niz
w analogicznym okresie 2014 .

W ostatnich trzech miesigcach 2015 r. produ-
cent wprowadzit na rynek 5,4 min notebookdéw
oraz 7 min smartfonow. W catym roku sprze-
daz wyniosta 19,3 min notebookdw i 20,5 min
smartfonow, co oznacza spadek (odpowiednio)
05 proc. oraz wzrost 0 141,2 proc.

Petny raport finansowy za 2015 r. spétka opubli-
kuje w marcu br.

HP Polska zaprezentowalo
SwWo0jq strategie

Filozofia nowej firmy, powstatej wskutek podziatu HP, ma by¢ zbudowana wokét koncepcji, keep
reinwenting”. Jak poinformowat prezes HP w Polsce Jacek Zurowski, oznacza to, ze nadrzednym
celem jest tworzenie rozwigzan, ktére zachwycaja i sprawiajg, ze ,zyje sie lepiej”.

HP zamierza by¢ wiodgcym dostawca komputerdw i urzadzen drukujacych, skupiajgcym sie na roz-
woju nowych i innowacyjnych produktéw. Chee by¢ liderem rynku, ktéry wyznacza trendy i kierunki
rozwoju dla catej branzy druku i urzadzen osobistych. Kluczowa role w dziatalnosci spotki majg pet-
ni¢ relacje biznesowe z partnerami.

Polski oddziat firmy zostat podzielony na trzy gtowne czesci. Dziatem Print & Solutions bedzie za-
rzadzat Maciej Deka, dziatem Personal Computing - Marcin Wesotowski, a liderem kanatu partner-
skiego zostat Krzysztof Meczkowski.

PATRONAT

Triathlon IT 2016
- wielka impreza juz w czerwcu

Trzecia edycja wyjgtkowej sportowej imprezy odbedzie sie 17 czerwca 2016 r. nad Jeziorem
Powidzkim w Wielkopolsce. Uczestnicy wystartujg w zawodach triathlonowych, bedacych
potgczeniem ptywania, kolarstwa i biegania. To jedyne takie wydarzenie w Polsce przeznaczone
specjalnie dla 0s6b z branzy informatycznej.

Zawody zostang rozegrane na dwoch dystansach w formule cross: sprint i olimpijski - indywi-
dualnej oraz druzynowej. W imprezie moga wzigé udziat osoby juz uprawiajgce triathlon oraz te,
ktore dopiero stawiajg pierwsze kroki w tej dyscyplinie sportu (wedtug organizatoréw jest jesz-
cze czas, zeby przygotowac sie do czerwcowego debiutu). Po zawodach uczestnicy bedg mogli
wzig¢ udziat w panelach dyskusyjnych oraz integracyjnym branzowym party. Nie zabraknie oka-
zji do spotkan towarzyskich i biznesowych. Nawet jesli ktos nie przepada za sportem, nie bedzie
sie nudzit.

Ruszyta juz rejestracja uczestnikow pod adresem www.triathlon-it.pl/zawody/rejestracja/.
Wiecej informacji o imprezie mozna znalez¢ na www.triathlon-it.pl. Patronem medialnym wyda-
rzenia jest CRN Polska. W tegorocznej edycji nasza redakcja po raz kolejny przyzna nagrody

za najszybsza zmiane w kategorii sprint oraz na dystansie olimpijskim.

RIATHLON

2016

WYDARZENIA I

Foxconn chce kupic Sharpa

Tajwanski koncern zamierza przeja¢ Sharpa za 2,5 mld dol. Wedtug informacji japonskiej agen-

cji Kyodo, Foxconn zaoferowat za akcje Sharpa cene o 50 proc. wyzszg od rynkowej. Gotdw jest
przeja¢ takze dtugi japonskiej korporacji, warte w koAcu Il kw. 2015 r. ok. 6,3 mld dol. Wéréd sta-
wianych warunkow jest jednak m.in. dymisja obecnego zarzadu, na czele z CEO. W ub.r. pojawity
sie informacje, ze Foxconn chce przejac fabryke ekranow LCD Sharpa w Japonii. Teraz najwyraz-
niej zamierza siegna¢ po cata firme. Sharp koncentruje sie ostatnio na segmencie biznesowym

i wyszedt z segmentu konsumenckiego w Europie (firma udzielita licencji na produkcje telewizo-
row wiasnej marki). W Polsce produkty Sharpa w 100 proc. trafiajg do klientow biznesowych, a fir-
ma skupia sie na systemach druku i profesjonalnych wyswietlaczach.

CRNnNri1/2016 7
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1&1 Internet przejal home.pl

Losy tej decyzji dtugo sie wazyty - po trwajacym pie¢ miesiecy postepowaniu w koncu grudnia UOKIK uznat, ze
zakup home.pl przez niemiecki koncern United Internet, wiasciciela marki 1&1 Internet, nie doprowadzi do ograni-
czenia konkurencji.

Wedtug informacji z ub.r. warto$¢ transakcji to rekordowa na polskim rynku hostingowym kwota ok. 150 min euro.

Obie firmy zajmuja sie ustugami w chmurze: gtownie hostingiem, rejestracja i utrzymaniem stron internetowych.
Decyzje poprzedzito badanie rynku. Miato na celu m.in. weryfikacje danych przedstawionych przez 1&1 Internet
dotyczacych rynku ustug chmurowych. Pytania skierowano do ponad 30 podmiotow.

Jak podaje UOKIK, analiza wykazata, ze koncentracja bedzie miata najwiekszy wptyw na krajowe rynki rejestracji
i obstugi domeny krajowej .pl oraz ustug hostingowych. Home.pl, dotychczasowy lider polskiego rynku hostingo-
wego, zachowa odrebng strukture a siedziba firmy nadal bedzie znajdowac sie w Szczecinie. Spdtka ma pomoc
potentatowi w ekspansii nie tylko w Polsce, lecz takze na rynkach krajéw Europy Srodkowej i Wschodniej.

Canua

Nowy szef Canona w Polsce

lain Maxwell zostat powotany na stanowisko dyrektora zarzadza-
jacego Canon Polska. Zastapit Bruno Raaba. lain Maxwell roz-
poczat prace w Canonie w 1983 r. Zajmowat wysokie stanowiska

w dziale ustug i wsparcia w Europie i Republice Potudniowej Afryki.
Ostatnio byt szefem dziatu Services & Support w Wielkiej Brytanii
i Irlandii. Nowy szef polskiego oddziatu bedzie odpowiadat bezpo-
$rednio przed Rokusem van Iperenem, prezesem i dyrektorem ge-
neralnym Canon EMEA.

~Zmieniamy nasza organizacje, skupiajac sie na obszarach, ktore
oferujg nowe mozliwosci wzrostu” - skomentowat szef Canon
EMEA przejecie sterow w polskim oddziale przez fachowca od
ustug.

Samsung bez fajerwerkow

Nowa
siedziba
Evera

Producent systemow zasilania
gwarantowanego przeniost sie

ze Swarzedza do Poznania. Spot-
ka oficjalnie zmienita lokalizacje

z dniem 1stycznia 2016 r. Przepro-
wadzka jest zwigzana z reorgani-
zacja. W nowej siedzibie znalazto
sie miejsce dla dziatéw zlokalizo-
wanych dotad w biurach w Pozna-
niu i Swarzedzu. Zmiana ma sie
przyczyni¢ do usprawnienia funk-
cjonowania oraz ulepszenia ko-
munikacji wewnatrz firmy, a takze
utatwi¢ transport urzadzen Evera.
Nowa siedziba miesci sie przy
autostradzie A2, przy zjezdzie
Poznan-Komorniki, w poblizu drogi
krajowej nr 5.

Obecny adres firmy to: ul. Wot-
czynska 19, 60-003 Poznan.
Pozostate dane kontaktowe Evera
(numery telefondéw, faksu oraz
e-maile) pozostaty bez zmian.

Wedtug wstepnych wynikow w IV kw. 2015 r. Samsung wypracowat 5,1 mld dol. zysku operacyjnego - o 15 proc. wiecej niz rok wczesniej, ale mnigj, niz

oczekiwali analitycy (5,5 mld dol.). Wynik byt nizszy niz w Il kw. 2015 r,, kiedy to wyniost blisko 6,2 mid dol.

Przychody w IV kw. 2015 r. wyniosty 44,3 mld dol., co oznacza wzrost o niespetna 1 proc. w odniesieniu do ostatniego kwartatu 2014 r. To takze mniej,

niz sie spodziewano - analitycy prognozowali wynik na poziomie prawie 45 mid dol.

Na wynik Samsunga w ostatnich miesigcach roku najwiekszy wptyw miata sprzedaz smartfonow. W Il kw. ub.r. producent informowat o wyraznym
wzroscie sprzedazy, jednak nie przetozyto sie to w petni na lepszy bilans finansowy ze wzgledu na obnizke cen sztandarowych modeli.

Koreanski producent spodziewa sig, ze w biezgcym roku otoczenie biznesowe nie bedzie sprzyjajace dla firmy, ze wzgledu na kiepska sytuacje

gospodarcza na $wiecie oraz rosnaca konkurencje.

obrotow w Polsce

pracownikéw holdingu wzrosta z 4864 do 5035.
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Media-Saturn przekroczyl 1 mld euro

W minionym roku finansowym 2014/2015 (zakohczonym 30 wrze$nia ub.r.) holding zwiekszyt ob-
roty na polskim rynku o 11,8 proc., do 1,091 mld euro (w roku 2013/2014 - 976 mIn euro). W 2016 r.
firma planuje kontynuacje wzrostu. W tym celu sie¢ powiekszyia liczbe sklepdw. Na koniec roku fi-
nansowego byto ich w catym kraju 79 (54 Media Markty, 22 Saturny, 3 sklepy Saturn Connect oraz je-
den Samsung Saturn Store). Rok wczesniej MSH miat 71 punktow sprzedazy w naszym kraju. Liczba

L,Generatorami wzrostu byty: wieksza sprzedaz nowych technologii, ustug oraz duza dynamika
w kanale online” - komentuje Marcin Rosati, prezes Media-Saturn w Polsce.



Sad Najwyzszy zajmie sie
sprawg Optimusa

W postepowaniu dotyczacym wielomilionowego odszkodowania za
skutki bezprawnych decyzji skarbéwki, ktore po 2000 r. pograzyty Opti-
musa, gtos zajmie Sad Najwyzszy. Zwrocit sie do niego w grudniu Sad
Apelacyjny w Krakowie, przed ktérym od marca 2015 r. toczy sie kolejne
postepowanie o zaptate przez Skarb Panstwa odszkodowania dla CD
Projektu, kontynuatora prawnego spotki Optimus. Stawka jest ponad
70 min zt odszkodowania (35,6 min zt rekompensaty plus odsetki za bli-
sko 10 lat), o jakie walczy CD Projekt. W poprzednim procesie przyzna-
no mu 11 min zt plus odsetki (acznie ok. 2 min zt), ale wedtug spotki to
za mato. Pozew o odszkodowanie zostat ztozony w 2006 r.

Sad Najwyzszy ma rozstrzygna¢, czy Skarb Panstwa moze by¢ odpo-
wiedzialny wobec CD Projektu w sytuacji, gdy decyzje skarbowki doty-
czyty nie Optimusa (powstatego w drodze podziatu przez wydzielenie),
lecz spotki, ktdra prowadzita dziatalnos¢ przed wydzieleniem czesci
technologicznej biznesu do Optimus Technologie. Tego typu watpliwo-
$ci zgtaszata Prokuratoria Generalna, reprezentujaca w postepowaniu

Lenovo zrezygnowalo
z marki Motorola

Smartfony chinskiego koncer-
nu beda oferowane tylko pod
nazwa Lenovo. Catym bizne-
sem mobilnym firmy zajmie sie
zespot przejetej Motoroli Mobi-
lity. Na rynku pozostanie nato-
miast marka smartfonéw Moto
(jako Lenovo Moto). Beda to

produkty z wyzszej potki. Nadal bedzie umieszczane na nich logo Motoroli
w formie litery ,M”.

Lenovo kupito Motorole Mobility w 2014 r. Dwa lata temu, przy podpisywa-
niu wstepnej umowy, plany byty inne: ,Chcemy nie tylko zachowac¢ mar-
ke Motorola, lecz nawet jg wzmocni¢” - zapewniat Yang Yuanging, CEO
Lenovo. Amerykanska firma byta wérod pionierow telefonii komorkowe.
W czasach klasycznych telefondéw komoérkowych znajdowata sie w gronie
liderow. Jednak przegapita poczatek boomu na smartfony i w tym seg-

interes Skarbu Panstwa.

mencie pozostata daleko w tyle za potentatami.

1,1 mld euro na cyfryzacje urzedow

Ponad 1,1 mld euro, czyli ok. 4,7 mld zt, przeznaczono na inwestycje w rozbudowe ustug zwigzanych z e-admini-
stracjg do 2020 r. Srodki sg dostepne w ramach programu Polska Cyfrowa (priorytety: e-administracja i otwar-
ty urzad).

Jak podaje Newseria, finansowane beda przede wszystkim inwestycje dotyczace ustug publicznych online i apli-
kacji, z ktorych petenci mogg korzystac przez Internet (np. edukacyjnych, telewizji internetowej, transmisji mu-
zykii wideo w wysokiej jakosci). Wsparciem z funduszy unijnych objete moga by¢ takze rozwigzania skracajace
czas realizacji spraw w urzedach. Chodzi m.in. o ptatnosci, informacje naukowe i administracyjne.

Praktycznie kazde wojewddztwo ma zagwarantowany budzet na takie inwestycje. Niektore na informatyzacje
zamierzajg przeznaczy¢ ok. 200 min zt. Mozliwosci rozwoju dla wykonawcow sg spore, bo rynek e-ustug w Polsce
dopiero raczkuje - w ponad potowie samorzgddw nie ma elektronicznego obiegu dokumentdw.

Wiecej Digital Signage w Toshibie

Na polskim rynku Toshiba zamierza rozwija¢ biznes roz-

. , . o . i . DATA
wigzan do wizualizacji i prezentacji. Chce by¢ w pierw- - CHART s
szej trojce producentdw rozwigzan Digital Signage.

Ponad dwukrotnie (z 3 do 7) wzro$nie liczba dostep- i
nych serii paneli LFD, pojawig sie modele w nowych for- B

[ Le]
matach, m.in. mate - 20-calowe. Firma chce zwieksza¢
liczbe partneréw oferujgcych te rozwigzania (obecnie
jestich ok. 40), ale nie planuje programu partnerskiego AL

w tym obszarze. Na polskim rynku Toshiba bedzie kon-
centrowac sie na klientach biznesowych.

W catej korporacji nie dzieje sie najlepiej - w aktualnym roku finansowym (zakonhczy sie 31 marca) Toshiba przewi-
duje rekordowa strate w wysokosci 4,35 mld dol. To skutek afery z zawyzaniem zyskow w ubiegtych latach (dopi-
sano do bilansu az 1,22 mid dol.) i kosztow restrukturyzacji. Aby wyj$¢ z dotka, firma zamierza skoncentrowac sie
na dwoch biznesach: potprzewodnikach i sektorze energetycznym. Biznes komputerowy przejmie spétka Toshi-
ba Information Equipments (TIE), zajmujaca sie m.in. produkcjg dyskéw. W sumie w catym roku koncern zamierza
zlikwidowac ponad 10 tys. stanowisk pracy.

Prezes
Qumaka

odchodzi
po 10 latach

W grudniu Pawet Jagus po prawie
10 latach kierowania spotka ztozyt
rezygnacje. Nie podano przyczy-
ny decyzji. Od 1stycznia 2016 1. p.o.
prezesa zostat Marek Tiahnybok,
wiceprezes ds. finansowych, ktory
wszedt do zarzadu w listopadzie br.
Ma wieloletnie do$wiadczenie w za-
rzadzaniu finansami spotek. Kariere
zawodowa rozpoczat w1995,

W oficjalnym o$wiadczeniu do-
tyczacym odejscia Pawta Jagu-

sia rada nadzorcza stwierdza, ze
Lprzyjeta te decyzje ze zrozu-
mieniem”. Pawet Jagus pracowat
w Qumaku przez 24 lata, a od mar-
ca 2006 r. byt prezesem zarzadu.
W zesztym roku Qumak poprawit
wyniki. W trzech pierwszych kwar-
tatach 2015 r. grupa wypracowata
532,4 min zt przychodow ze sprze-
dazy (404,9 min zt rok wczesniej).
Zysk netto zwiekszyt sie 25,2 min zt
do7minzt.
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Beda nowe zasady
zwrotu w e-handlu

Nabywcy wadliwych aplikacji i gier bedg mieli
wieksze niz dotychczas prawa wobec dostaw-
coOw. To samo dotyczy produktow kupionych

w Internecie - tak chce Komisja Europejska w ra-
mach strategii Jednolitego Rynku Cyfrowe-

go. W przypadku produktow cyfrowych (m.in.
aplikacje, gry, filmy) zostanie poszerzone prawo
klientow do ich zwrotu. Generalna zasada bedzie
taka, ze jesli towar okaze sie wadliwy, a dostaw-
ca nhie usunie usterki, klientowi przystuguje prawo
do otrzymania pieniedzy z powrotem. W przy-
padku fizycznych przedmiotdw nabytych online
prawo domagania sie zwrotu ceny zakupu przy-
stugiwac bedzie nabywcom takze w razie wysta-
pienia niewielkiej wady, jezeli nie da sie jej usungé
lub zastapi¢ produktu nowym (obecnie taka za-
sada dotyczy istotnych wad). Co wiecej, rowniez
rzeczy uzywane sprzedawane online obejmie ta-
ki sam okres gwarancji jak rzeczy nowe.

Logitech
sprzedal dzial
wideokonferencji

Spotka kontynuuje przebudowe. Wieksza czesé
zaleznej firmy oferujacej rozwigzania do wideo-
konferencji - Lifesize - zostata sprzedana. Trzy
fundusze inwestycyjne za 62,5 proc. udziatow za-
placity 17,5 min dol. Zakup Lifesize nie okazat sie
dla Logitecha dobrym biznesem: w 2009 r. firma
zaptacita za 100 proc. akcji ok. 400 min dol., liczac
na duzy wzrost rynku, ale z plandw rozwoju nic
nie wyszto. Sprzedaz dziatu wideokonferencji to
kolejny etap transformacji Logitecha. Szwajcar-
ski producent zapowiedziat, ze skoncentruje sie
na rynku konsumenckim.

Fujitsu odcina dzial PC

Japonski koncern wydzieli biznes komputerowy oraz mobilny w osok-

ne spotki. Rozpoczng dziatalnos$é 1lutego 2016 r. Komputerami zajmie

sie spotka o nazwie Fujitsu Client Computing. Zmiana jest zwigzana ze
spadajgca sprzedaza na rynku PC. Biznes komputerowy Fujitsu odseparo-

wany od korporacji nie bedzie Zle wptywat na jej wyniki, co powinno spodobad sie

inwestorom gietdowym. Pojawity sie spekulacje, ze kolejnym etapem tej operacji bedzie zawigzanie
joint venture z Toshiba lub z JIP, wiascicielem marki Vaio, ktére obejmie dziaty PC, lub wspdlne przed-
siewziecie wymienionych trzech marek. Wedtug nieoficjalnych doniesien Fujitsu, Toshiba oraz JIP od
pewnego czasu rozmawiajg na ten temat. Brak jednak potwierdzenia ze strony zainteresowanych firm.

Adobe urost dzieki abonentom

Chmurowy model sprzedazy programoéw Adobe przyczynit sie do zaskakujaco dobrego wyniku finan-
sowego. Zysk firmy wzrdst ponad dwukrotnie. W 1V kw. minionego roku finansowego, ktory zakonczyt
sie 27 listopada ub.r,, przychody producenta zwiekszyty sie 0 22 proc. w poréwnaniu z osiggniety-

mi w analogicznym okresie 2014 r. (do 1,31 mld dol.). Zysk netto wzrdst 2,5-krotnie: z 88,1 min dol. do
2227 min dol.

W poprzednim kwartale 0 833 tys. wzrosta liczba abonentéw ustug chmurowych. Sg wsréd nich ci,
ktorzy uzywali dotad programdw instalacyjnych oraz nowi klienci. taczna liczba abonentéw progra-
mow Adobe, korzystajgcych z ustug w chmurze, na koniec roku finansowego wyniosta 6,17 min.

W catym roku obroty producenta wyniosty 5,8 mld dol., 0 16 proc. wiecej niz rok wczesniej. Zysk
netto urést ponad dwukrotnie: z 268,4 min dol. do 629,6 min dol.

Powrot klauzuli przeciwko unikaniu
opodatkowania

Klauzula znalazia sie w projekcie nowelizacji Ordynacji podatkowej. Ma zniecheci¢ firmy do optyma-
lizacji podatkowych, czyli zmusi¢ je do ptacenia wyzszych danin fiskusowi. Prébowata jg wprowa-
dzi¢ poprzednia ekipa rzagdowa, ale przed wyborami sprawa ucichta.

Nowa zasada ma dotyczy¢ sytuacji, gdy podatnik tak stosuje obowigzujgce przepisy, by zmniejszyé
nalezno$¢ dla fiskusa. Ustawodawca ostrzega w projekcie ordynacji, ze taka czynnos$¢ , nie skutkuje
osiggnieciem korzysci podatkowej, jesli sposdb dziatania byt sztuczny (unikanie opodatkowania)”.
Czy przedsiebiorca dziatat ,sztucznie”, chcac oddac skarbowce jak najmniej, bedzie wedtug mini-
sterstwa finanséw oceniane np. na podstawie tego, czy stosowano zawite konstrukcje prawne badz
wigczano do akcji podmioty posredniczace, ktdre nie sg potrzebne w danym biznesie.

Limit korzysci, ktorymi moze zainteresowac sie kontrola skarbowa, to 100 tys. zt rocznie oszczed-
nosci na podatkach dzieki ,,unikaniu opodatkowania” (w poprzednim projekcie - 50 tys. zt). Ponizej
tego progu klauzula nie dziata.
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Amazon planuje nowe
centra logistyczne w Polsce

Koncern chce powigkszy¢ sie¢ osrodkow logistycznych w naszym kraju - poinformowat dyrek-
tor operacyjny Amazon Polska Kerry Person. Obecnie dziatajg trzy takie osrodki (koto Poznania

i Wroctawia). Przedstawiciel Amazona nie sprecyzowat jednak planéw rozbudowy. Wedtug niego
spotka szuka lokalizacji pod nowe magazyny nie tylko w Polsce, lecz takze w Europie. Kerry Person
zapewnit, ze Amazon nadal bedzie inwestowaé w naszym kraju. Do grudnia ub.r. wedtug niego war-
to$¢ dotychczasowych inwestycji przekroczyta 2 mid zt.



Publiczna chmura OVH
dostepna w Polsce

Znana europejska firma hostingowa udostepnita ustuge Public Cloud, ktora ma byc¢
podstawg do rozwoju kolejnych rozwigzan OVH na naszym rynku.

sktad ustugi, stworzonej

g ; ; / w ramach wspotpracy pol-
skich i francuskich inzy-

nier6w OVH, wchodzi konfigurowalna
ochronaprzed atakami DDoS (Distributed
Denial of Service), potrojna replikacja da-
nych oraz ich hosting w europejskich cen-

Tomasz JANOS

trach danych. OVH marowniez w planach
zbudowanie w niedlugim czasie swojego
pierwszego data center na terenie Polski.
Nowa ustuga powstataz myslg o develo-
perach, administratorach systeméw oraz
programistach wykorzystujacych techni-
ki DevOps. Jej niezawodno$é ma gwaran-

Trzy pytania do...
LAURENTA ALLARDA, DYREKTORA GENERALNEGO OVH

CRN Czy integratorzy powinni obawia¢ sie do-
stawcow chmury publicznej, bo moga zagraza¢
ich biznesowi tak jak Uber taksowkarzom?
Laurent ALLarD Absolutnie nie, bo my tylko dostar-
czamy poszczegolne bloki do budowy rozwiaza-
nia. Zlozeniem ich w caly projekt, a nastepnie jego
zarzadzaniem nadal bedzie sie zajmowal integrator.
W dodatku poszczegélne sktadowe elementy pro-
jektunajczesciej nie bedg pochodzié¢ od jednego do-
stawcy, tylko od wielu. Ich liczba, réznorodnoscé i ztozonos¢ sprawia, ze klient
bedzie potrzebowat kogo$ zajmujacego sie tym, co sie nazywa Service Integra-
tion and Management (STAM). Czyli solidnego integratora, ktory to wszystko
dopasuje do siebie i bedzie tym zarzadzal.

CRN Wasze ustugi sa sprzedawane nie tylko bezposrednio, ale takze przez
kanal partnerski. Jak duza to czes¢ calej sprzedazy?

Laurent ALLarp Mamy program partnerski i 4000 reseller6w. Wielu z nich do-
daje do naszych ustug infrastrukturalnych warto$¢ dodang - rozwigzania pro-
gramowe, np. automatycznego backupu czy archiwizowania. Ich klienci moga
nawet nie by¢ $wiadomi tego, ze korzystaja z OVH. Inni sprzedaja ustugi pod na-
szg marka, awarto$¢ dodana polegana doradztwie w zakresie sposobuich uzycia
irozwoju. Sprzedaz za posrednictwem partnerow stanowi obecnie ok. 30 proc.
naszych dochodow, ale poniewaz stajemy sie coraz wieksi i nasza oferta staje sie
coraz bardziej ztozona, bedziemy jeszcze bardziej potrzebowac integratorow.

CRN Czy planujecie budowe centrum danych w naszym kraju?

Laurent ALLarp Do 17 istniejgcych naszych data center w ciggu dwoch lat doj-
dzie 12 nowych, w tym jedno w Polsce. Rozwazamy dwie lokalizacje i bedziemy
chcieli wykorzystac istniejacy duzy obiekt przemystowy, ktory krok po kroku
dostosujemy do naszych wymagan.

towaé¢ umowa SLA, w ktorej ustugodawca
deklaruje dostepnosé i stabilnosé infra-
struktury chmurowej na poziomie ,,pie-
ciu dziewiagtek” (99,999 proc.). OVH
Public Cloud wykorzystuje OpenStack,
co ulatwia uzytkownikom migrowanie
do chmury, integrowanie aplikacji oraz
przenoszenie ich pomiedzy systemami
roznych dostawcow ustug cloud.

- Chcemy, by polskie firmy mogty wdra-
zaérozwigzania chmurowe bez obaw o bez-
pieczenstwo, dostepno$é, koszty czy zasoby.
Ustuga OVH Public Cloud bedzie stale roz-
wijana i wzbogacana o nowe funkcje, np.
sieciowe, ktére bedq utatwiaé wdrazanie
chmur hybrydowych - deklaruje Robert
Paszkiewicz, dyrektor sprzedazy i mar-
ketingu OVH Polska.

OVH oferuje dwa rodzaje chmury pu-
blicznej. Pierwszy — Public Cloud Instan-
ces — dotyczy maszyn wirtualnych. Klient
ma do wyboru instancje RAM, stworzo-
ne z mysla o zadaniach wymagajacych
duzych zasobow pamieci, oraz instancje
Cloud CPU, zaprojektowane do zadan
wymagajacych sporej mocy obliczenio-
wej. Drugi rodzaj - Public Cloud Storage
- zapewnia ustuge object storage, kto-
ra mozna wykorzystac¢ do przechowywa-
nia i uzyskiwania dostepu do obszernych
zasobow danych binarnych. Dostepne sg
rowniez klasyczne ustugi storage.

Ceny instancji RAM zaczynaja sie od
149 z1 netto miesiecznie lub 0,413 zl netto
zagodzine dlakonfiguracji: 2x CPU vCore
(2,4 GHz), 30 GB RAM, 200 GB blokowej
pamieci masowej oraz tacze 250 Mb/s.
Instancje CPU kosztujg od 128 zt netto
za miesigc lub 0,355 zl netto za godzine
w konfiguracji: 2x CPU vCore (3,1 GHz),
7 GBRAM, 200 GB blokowej pamieci ma-
sowej oraz tacze 250 Mb/s. Ustuga Object
Storage oferowana jest w cenie 0,043 zt
netto za 1 GB miesiecznie.
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Cyfrowa transformacja

na Fujitsu Forum 2015

Podczas monachijskiej konferencji rozwazano, w jaki sposob
przedsiebiorstwa mogg bezpiecznie przejs¢ cyfrowg transformacje,
ktora jest im niezbedna do dalszego rozwoju.

ujitsu deklaruje, Ze jest w stanie po-
F moc firmom w dostosowaniu sie do
potrzeb ich klientéw przez wyko-
rzystanie potencjatu tkwigcego w Inter-
necie, urzagdzeniach mobilnych, chmurze
iréznegorodzaju danych, ktére moznasto-
sunkowo tatwo pozyskiwacé i analizowad,
aby na tej podstawie kreowaé nowoczes-
ne ustugi. Przedstawiciele producen-
ta zaktadajg przy tym, ze wprowadzanie
cyfrowych innowacji musi sie odbywaé
z uwzglednieniem juz istniejacej w fir-
mach infrastruktury teleinformatycznej.
Przedsiebiorstwamusza braé¢ pod uwa-
ge to, ze wymagania klientow w zakre-
sie obstugi zmieniajg si¢ radykalnie pod
wplywem wszechobecnego Internetu.
Uzytkownicy koncowi, poznawszy cho-
ciazby wygode szybkich zakupow i do-
konywania ptatnosci w sieci, chcg dzi$ na
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KAROLINA MARSZALEK, MONACHIUM

podobnej zasadzie wyeliminowa¢ kolejki
do kas w tradycyjnych sklepach. Fujitsu
postuguje sie tu przyktadem japonskiej
firmy odziezowej Beams, ktora praktykuje
dolgczanie etykiety RFID do kazdego ar-
tykutu. Dzieki temu cata zawarto$é¢ woz-
ka z zakupami jest odczytywana w jednej
kroétkiej chwili. Kolejny przyktad dotyczy
angielskiej sieci supermarketow Sainsbu-
ry, ktora daje klientom mozliwo$¢ skano-
wania na biezgco, za pomocg smartfonu,
kodow produktow wktadanych do koszy-
ka. Dzieki temu proces zaptaty w specjal-
nej kasie przebiega wyjatkowo szybko.

- Dysponujemy calq gamq rozwiqzan
iustug dla handlu wykorzystujqcych popu-
larno$é smartfondéw z tatwym dostepem do
Internetu, mobilnych platnosci oraz innych
funkcjonalnych aplikacjiinstalowanych na
urzqdzeniach przenosnych — podkreslat

Richard Clark, wiceprezes w Fujitsu ds.
globalnego sektora handlu detalicznego.
Dzieki cyfrowym innowacjom korzysci
odnoszanie tylkoklienci, ale rowniez wia-
Sciciele sklepow. Chociazby dzieki wdro-
zeniu rozwigzan z dziedziny Internetu
rzeczy, ktore umozliwiaja szybkie po-
zyskiwanie roznorodnych danych - ich
analiza pozwoli na zdobycie cennych in-
formacji dotyczacych preferencji i po-
trzeb klientow koncowych. Przyktadowo
klient po zblizeniu telefonu do wybranego
produktu w sklepie natychmiast uzyska
przydatne informacje, ktore sq zakodowa-
ne... w module zaréwki oswietlajacej ar-
tykut. Dzieki temu wta$ciciel sklepu wie,
ktore z oferowanych towaréw najbardziej
interesujg odwiedzajacych. Miedzyna-
rodowe sieci handlowe moga w ten spo-
sob na biezgco porownywac preferencje



klientow w zalezno$ci od panstwa, regio-
nu, wielko$ci miasta oraz wyciggnac¢ od-
powiednie wnioski.

- Wdrozenie bazujqcego na chmurze roz-
wigzania Fujitsu stuzqcego do analizy in-
terakcji klienta ze sklepowq przestrzeniq
w modelowych sklepach w Europie trwato
sze$é miesiecy — mowi Dancan Tait, dyrek-
tor generalny, wiceprezes oraz dyrektor
oddziatu EMEIA. - Mam na mysli czas li-
czony od rozméw z kontrahentami do pet-
nej implementacji. Natomiast rezultaty
wdrozenia byty odczuwalne dla zarzqdza-
Jjqcych sklepami juz po kilku tygodniach.

Wedtug niego to dobrze obrazuje roz-
nice miedzy tradycyjnymi systemami
teleinformatycznymi (tzw. slow IT), a cy-
frowymi innowacjami (fast IT) nastawio-
nyminaszybkie i skuteczne zaspokajanie
potrzeb klienta.

INNOWACYJNI PARTNERZY
DOCENIENI
Fujitsu zdecydowatlo sie szczegolnie do-
ceniaé partnerow, ktorzy efektywnie
wykorzystujg ustugi i produkty tego do-
stawcy, kreujgc innowacyjne rozwigzania
dla swoich klientow. Dlatego w tym roku
uczestnicy programu Select mogli liczy¢
na nowg nagrode: The Select Global In-
novation Award. Szanse na jej zdobycie
mieli integratorzy, ktérzy zrealizowa-
li u swoich kontrahentow projekty wy-
korzystujace m.in. elementy mobilnosci,
obstugi wielkich zbioréw danych, ustugi
przetwarzania w chmurze, zintegrowa-
ne przetwarzanie danych oraz potgczong
infrastrukture definiowang programowo.
Pierwszg nagrode we wspomnianym
konkursie otrzymat wloski integrator
Gruppomega, wspOlpracujacy przy pro-
jekcie Saf@med z wloskim Uniwersytetem
Studiéw Srodziemnomorskich. Placowka
naukowa zajmuje sie analizg produkcji
iutrzymania zasobow zywnosciowych dla
regionu Kalabria. Uniwersytet potrzebo-
wat przyjaznej w uzytkowaniu platformy,
za posrednictwem ktorej moglby swiad-
czyckilkanascie roznych ustug wspomaga-
jacych prace jego naukowcow. Liczyta sie
nie tylko jej funkcjonalnosé, elastycznos$é,
ale i czas wdrozenia. Gruppomega stwo-
rzyla ja nabazie zintegrowanego systemu
Primaflex for VMware Evo.

Zdobywca drugiej nagrody zostato CSW
z Niemiec za projekt z dziedziny High
Performance Computing, umozliwiaja-
cy wydajng analize danych w TLT-Turbo,
przedsiebiorstwie z branzy motoryzacyj-
nej produkujacym m.in. systemy wenty-
lacyjne. Wdrozenie zrewolucjonizowato
dziatalno$¢ badawczg i rozwojows firmy.
Jako trzeci wyrozniony zostatl grecki Ker-
nel IT, ktory pomogt wiadzom administra-
cyjnym Heraklionu w cyfryzacji miejskich
ustug, oddajac do uzytku obywateli aplika-
cje dosamoobstugi w chmurze. Dzigki niej
moga naprzyktad zdalnie optacaé podatki.

Jak zauwaza Veerle Limbos, Vice Presi-
dent, Global Channel Business w struktu-
rach Fujitsu, przez ostatnie lata producent
»przelaczyl” sie na projektowanie takich
systemow, w ktorych centrum stoi czto-
wiek i jego potrzeby — czy to spoleczne,
czy biznesowe. To one stanowig punkt
wyjscia do rozwazan na temat tego, jakie
rozwigzanie IT zastosowaé w okreslo-
nych przypadkach. Takiego ,,przetacze-
nia” potrzebujg tez partnerzy — uwaza
specjalistka Fujitsu. Muszg staé sie zaufa-
nymi doradcami klientéw nie tylko w ra-
mach rozwigzan teleinformatycznych. Na
razie nie wszyscy integratorzy przeszli te
metamorfoze. Wcigz na rynku dziatajg
tacy, ktorzy zamiast pytac klientow o ich
potrzeby biznesowe, ograniczajg sie do
pytan o potrzeby w zakresie IT. [ |

SZYBKIE LOKALIZOWANIE PRACOWNIKOW (ELEMENT

BHP) MOZE SIE OPIERAC NA ROZWIAZANIU FUJITSU
7 DZIEDZINY 10T = UBIQUITOUSWARE.

MetaArc przyspieszy
modernizacje
infrastruktury IT

Fujitsu zapowiedziat uruchomienie plat-
formy MetaArc, ktéra ma byc¢ szeroko
rozumiang podstawa do $wiadczenia
cyfrowych ustug IT oraz przetwarzania

w chmurze. W jej ramach Fujitsu zapewni
wiasne srodowisko Infrastructure as

a Service i Platform as a Service.

W $wiadczenie ustug beda zaangazowa-
ni takze partnerzy producenta.
Korzystajace z platformy firmy beda mo-
aty w szybki sposéb uruchamia¢ nowe $ro-
dowiska informatyczne czy aplikacje, na co
w tradycyjnym modelu zwykle potrzeba
bardzo duzo czasu. Klienci beda mogliin-
tegrowa¢ w chmurze $rodowiska do anali-
zy duzych ilosci informacji (Big Data)
im.in. zasila¢ je zebranymi juz przez wiele
lat danymi. Zasoby platformy MetaArc be-
da mogty stuzy¢ takze do przeprowadze-
nia projektu rozbudowy badZz modernizacji
juz posiadanych przez firmy srodowisk IT.
Stworzenie platformy MetaArc to odpo-
wiedz Fujitsu na coraz czesciej obserwowa-
ne w firmach pojawianie sie tzw. srodowisk
dwach predkosci. Trudnosci z rozbudowg
lub modernizacjg najstarszych i najwolniegj-
szych systemow powoduja, ze firmy nie
moga szybko rozwijac sie, korzystac z zaso-
béw oferowanych w chmurze czy podwyz-
szac¢ standardy obstugi klientow.

Oferta Fujitsu w zakresie platformy Meta-
Arc bedzie zunifikowana (zaréwno w kon-
tekscie funkcjonalnosci, jak tez gwarancji
jakosci) w postaci fabrycznie skonfiguro-
wanych ustug, dzieki czemu bedzie mozna
wdrazac¢ je w rozbudowanych srodowis-
kach, obejmujacych takze kilka krajow.

Z MetaArc wigze sie takze, ogtoszone pod-
czas Forum nabycie przez Fujitsu wszyst-
kich udziatéw firmy UShareSoft. Ma to
przyspieszy¢ rozwoj globalnej dziatalnosci
vendora w segmencie ustug przetwarza-
nia w chmurze. Dzieki tej transakcji mozli-
we bedzie zintegrowanie oprogramowania
UForge UShareSoft ze zautomatyzowany-
mi ustugami tworzenia systemow Fujitsu
Cloud Service K5 — gtownym produktem
dostepnym w ramach platformy MetaArc.
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AcCer Synergy:

nowa wersja portalu dla resellerow

Acer Synergy Partner Portal to platforma wsparcia sprzedazy
dla nowych i obecnych partnerow.

Partner Portal

d$wiezona szata graficzna oraz

intuicyjna obstuga wplywaja

na komfort korzystania z porta-
lu. Celem Acer Synergy jest wspieranie
partnero6w biznesowych w dziataniach
oraz utatwianie skutecznej wspotpracy.
Nadrzednym celem jest jednak zadowo-
lenie klientow koncowych, wybierajacych
urzgdzenia Acer.

KoRzy$cl PLYNACE

Z PARTNERSTWA

Dotaczajac i uczestniczac w programie
Acer Synergy, kazdy partner moze li-
czy¢ na wsparcie osobistego opiekuna,

MicHat Nowak
Commercial Sales
Manager, Acer

W Acer sprzedaz 100 proc. produk-
tow odbywa sie za posrednictwem
partnerow, dlatego duza wage przy-
ktadamy do ich wspierania. Poprzez
Acer Synergy Partner Portal i na-
rzedzia, jakie oferuje ta platforma,
chcemy utatwic dostep do najwaz-
niejszych informacji o produktach,
aktualnych cennikow, certyfikatow

i materiafow marketingowych. Ja-

ko producent koncentrujemy sie na
urzadzeniach - ich kreacji, produkcji
i efektywnych procesach wspieraja-
cych profesjonalng obstuge. Wiemy,
Jak wazna w relacjach producent - re-
seller jest niezawodnosé, szczegdlnie
w branzy IT, oraz mozliwos¢ zaofero-
wania produktow dla kazdego ryn-
ku - biznesowego, konsumenckiego
i edukacyjnego. Dzieki temu nasi part-
nerzy moga skoncentrowac sie na
swoich klientach i ich potrzebach.
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do ktorego kontakt otrzymuje w sperso-
nalizowanym mailu po zarejestrowaniu
w programie. Portal zawiera zawsze ak-
tualne cenniki, karty produktowe i cer-
tyfikaty oraz specyfikacje techniczne
urzadzen, co przeklada sie na szybko§¢
i wygode znajdowania niezbednych in-
formacji. Partnerzy moga liczy¢ takze
na programy szkoleniowe oraz kom-
plet materiatow marketingowych. Dla
aktywnych partneréw, ktorzy w da-
nym kwartale wypelnia cele sprzeda-
zowe, przewidziany jest bonus — dostep
do Programu Demo, ktéry pozwala na
zakup wybranego produktu ze znizkg
25 proc.

PARTNER W ACER SYNERGY
Rejestrujac sie¢ w programie Synergy,
WSZyscy partnerzy otrzymujg status po-
zwalajacy na przegladanie i pobieranie
materialow zamieszczonych w portalu
oraz zglaszanie projektow opiekunowi
- osobie kontaktowej. Projekt jest indy-
widualnie rozpatrywany, dzieki czemu
partner otrzymuje atrakcyjng, dedyko-
wang oferte cenowa. W najblizszych
miesigcach planowane jest wprowadze-
nie specjalnych pozioméw certyfikacji,
o ktorych uczestnicy Synergy Portal bedg
informowani na biezgco.

TRZY WYMIARY PARTNERSTWA
PREMIUM

W zaleznos$ci od kwartalnego obrotu
partnerzy moga osiggnaé status Plati-
num, Gold lub Silver. Statusy oraz cer-
tyfikaty partnerstwa, potwierdzajace ich

osiggniecie, przyznawane sg na okres
jednego roku.

Status Platinum przewidziany jest dla
najbardziej aktywnych partnerow - resel-
lerow, partnerow VAR oraz integratorow
dziatajgcych jako dostawcy technolo-
gii dla duzych i érednich firm. Klienci tej
grupy partneréw moga oczekiwaé dostar-
czenia kompletnych rozwigzan z zakresu
infrastruktury IT. Status Gold przyzna-
wany jest dobrze rokujgcym partnerom,
ktorzy koncentruja swoje dzialania na
$rednich firmach, dostarczajac wielo-
poziomowe rozwigzania informatyczne.
Status Silver okresla resellerow koncen-
trujacych swe dzialania na matych fir-
mach i rynku SOHO. Partnerzy ci chcg
wspiera¢ rozwoj zawodowy i technolo-
giczny swoich klientow.

JESZCZE WIECEJ ZYSKOW
Dotaczajac do programu Acer Synergy,
partnerzy otrzymuja pakiet powitalny,
zawierajacy pelng prezentacje dziata-
nia portalu, najwazniejsze informacje
0 zamieszczonych w nim materiatach,
przewodnik sprzedazy oraz kontakt do
osobistego opiekuna. Dotgczenie do Acer
Synergy Partner Portal znacznie utatwia
codzienng prace, pozwalajac koncentro-
waé sie na najwazniejszym - aktywnej
sprzedazy i rozwoju sieci biznesowe;j.

Wigcej informacji: Konrab WIERZCHOWSKI,
Key AcCOUNT MANAGER/ TRENER,

E-MAIL: KONRAD.WIERZCHOWSKI@ACER.COM,
TEL. +48 601377 974
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» Nutanix, rosnacy w site konkurent VMware, chce w biezgcym
roku zadebiutowac na gietdzie papierdow wartosciowych. Ten je-

den z najbardziej obiecujacych amerykanskich start-upow w krot-
kim czasie zanotowat ponad 8-krotny wzrost przychodow

(z ok. 30,5 min dol. na koniec 2013 roku finansowego do 241,4 min
dol. dwa lata pozniej). W tym czasie szybko rosty jednak takze straty
firmy (odpowiednio: z 44,7 min dol. do 126,1 mld dol.). Publiczna
emisja akcji ma umozliwi¢ szefom Nutanixa uzyskanie pieniedzy,
ktorych coraz bardziej brakuje na dalszy rozwoj firmy.

» Ingram Micro kupit kolejng spotke specjalizujaca sie w ustugach
chmurowych. Najnowszy nabytek to platforma ustug Odin, przeje-
ta od rosyjskiej firmy Parallels. Odin oferuje konsole do zarzgdzania
ustugami chmurowymi, z ktérej korzysta juz ok. 4 tys. firm hostingo-
wych i 300 operatorow telekomunikacyjnych. Platforma umozliwi
Ingramowi sprzedaz rozwigzan chmurowych za pos$rednictwem re-
selleréw i integratorow.

» Apple ma nowego chief operating office-
ra, ktorym zostat Jeff Williams. Uprzednio
w koncernie z Cupertino zarzadzat on
tancuchem dostaw (to samo robit

Tim Cook przed objeciem stanowi-

ska CEO) oraz kierowat rozwojem

Apple Watch. W branzy méwi

sie o Williamsie, ze jest , klonem

Cooka”: wysoki, szczupty, cha- /
rakteryzujacy sie mitym spo- 7
sobem bycia, zamitowaniem ! A
do fitnessu i genialng pamiecia : =
do szczegdtow. Podobnie jak

Cook, ma tytut MBA przyznany

przez Duke University. Znaczna
czes¢ kariery spedzit w IBM-ie.

» Advantech-DLoG, producent prze- L
nosnych terminali przemystowych, na-

wigzat wspotprace ze ScanSource POS and
Barcode. W jej ramach rozwigzania Advantech-
-DLoG zostang zaoferowane przez europejska sie¢ dys-

trybucji ScanSource POS and Barcode. Advantech-DLoG oferuje

- poza przenosnymi terminalami przemystowymi, umozliwiajgcymi
gromadzenie i dostep do danych - réwniez tablety rugged oraz sys-
temy UTC (Ubiquitous Touch Computer) dla handlu, logistyki, hoteli,
stuzby zdrowia, firm ustugowych i przemystu.

» BP wybrato rozwigzanie Comarch Customer Loyalty Manage-
ment, aby wzbogaci¢ swoéj program lojalnosciowy w Hiszpanii. Do-
tychczasowa platforma, ktérej dostawca byt réwniez Comarch,
zostata zmodernizowana zarbwno pod katem technicznym, ope-
racyjnym, jak i ze wzgledu na biznesowg efektywnos¢. Wspotpraca
pomiedzy Comarchem a BP trwa od 2001r. W tym czasie zrealizo-
wano ponad 40 projektow w 10 réznych krajach. Obejmowaty one
systemy klasy electronic data interchange, customer loyalty mana-
gement oraz rozwigzania zwigzane z infrastrukturag IT.

» ZIPSEE zwrdcito uwage polskich ustawodawcow na fakt, ze

w Niemczech natozenie tzw. optaty reprograficznej na smartfo-
ny i tablety przetozyto sie na wzrost ich cen. To dowod na to, ze
wprowadzenie podobnego rozwigzania w Polsce skonczytoby sie
tym samym - ocenia organizacja branzowa zrzeszajaca producen-
tow i dystrybutoréw sprzetu elektronicznego. W Niemczech od
1stycznia 2016 r. podrozaty produkty Apple’a: iPhony o 5 euro,
aiPady o 8 euro. Producent potwierdzit, ze podwyzki wynika-

jg z wprowadzenia optaty reprograficznej na urzgdzenia mobilne
w grudniu 2015 r. Wiecej na ten temat w artykule na str. 55.

» Intel kupit Ascending Technologies, niemiecka firme produku-
jaca drony do zastosowan profesjonalnych (budownictwo, roz-
nego rodzaju pomiary terenu, opracowanie map iin.).,Nabytek”
ma wiasne rozwigzania obejmujgce autopilota, silniki i nawigacje.
W produkowanych dronach wykorzystuje takze technologie ka-
mer 3D Real Sense Intela. Do tej pory Ascending sprzedat ponad
1tys. drondw. Cena transakcji nie zostata ujawniona.

» Foxconn bedzie $wiadczyt ustugi chmu-

S . rowe europejskim klientom za po-

AN Ay $rednictwem nowego centrum

% przetwarzania danych w Czechach.
W tym celu tajwanski koncern za-

) wigzat joint venture o nazwie
SafeDX 7 czeska spotka KKCG.

"‘.".. ‘o W zlokalizowane w Pradze da-

At | ta center, a takze w tamtejsze

>, centrum R&D Foxconn zamie-

rza zainwestowac 101 min dol.

. do 2018 r. Ustugi chmurowe ma-

jg by¢ skierowane zaréwno do

. . korporaciji, jak tez matych i sred-
= nich firm.

» Duze koncerny IT - Facebook,
Google, Microsoft, Twitter, Yahoo - za-
protestowaty przeciwko zamiarom brytyj-
skich wtadz, ktére chca zobowigzac dostawcow IT
do pozostawienia w oprogramowaniu furtki umozliwiajacej
stuzbom bezpieczenstwa penetracje danych osobowych uzyt-
kownikéw. Ma to na celu zwalczanie terroryzmu i przestepczosci
zorganizowanej. Koncerny w wydanym o$wiadczeniu stwierdzity,
ze to ,krok w ztym kierunku”. Ich zdaniem nie mozna zmusza¢ do-
stawcow do ostabiania zabezpieczen.

» Kaspersky Lab pozegnat sie z szefem sprzedazy B2C w Euro-
pie. Heiner Bredick wytrwat na stanowisku dyrektora sprzedazy pro-
duktéw konsumenckich jedynie kilka miesiecy, ale ogétem pracowat
w Kasperskim ponad dziewie¢ lat. Z wypowiedzi dla niemieckiego
CRN-a wynika, ze menedzer nie jest zadowolony ze sposobu, w jaki
go potraktowano po tak diugiej pracy w korporacji. Wedtug niego
ostatnio nie wszystko mu odpowiadato, ale ,po 9 i pdt roku wspot-
pracy mozna byto o tym porozmawia¢”, zamiast wreczaé mu wymo-
wienie. Sama firma odmoéwita komentarza.
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TRENDY

Wschodzace gwiazdy
Top 10
obiecujacych start-upow

W stale zmieniajgcym sie Swiecie technologii nigdy nie brakuje start-upow
szukajgcych szansy na skapitalizowanie swoich pomystow.
Ostatnimi czasy z najwiekszg uwagg patrzy sie na mtode firmy, ktore opracowujg
iInnowacyjne technologie przeznaczone do ochrony dziatan mobilnych, w chmurze
oraz ztozonych zbiorow danych.
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AppDIRECT

AppDirect osiggnal juz status jednorozca,
a wiec technologicznego start-upu, kto-
ry jest wart co najmniej miliard dolaréw.
Wartos¢ wyceny firmy przekroczyla ten
poziom w pazdzierniku 2015 r. po uzyska-
niu dodatkowego finansowania, ktore byto
potrzebne, aby utrzymac dotychczasowe
tempo globalnej ekspansji. W zesztym ro-
ku ten majacy siedzibe w San Francisco
dostawca ustug SaaS uruchomit program
partnerski dla resellerow, przejat kolejny
sklep online z aplikacjami SaaS oraz na-
wigzat partnerstwo technologiczne z Mi-
crosoftem. Wraz ze wzrostem sprzedazy
AppDirect inwestuje rowniez w rozwoj
nowych funkcji, ktore beda przydatne dla
VAR-6w i firm MSP wspélpracujacych

z producentem w modelu white-label.
Funkcje te majg ulatwié partnerom pro-
ducenta dostarczanie klientom tzw. skle-
pow z aplikacjami. Plan ekspansji zaktada
dalsze wzmacnianie pozycji poprzez bu-
dowe sieci resellerow sprzedajacych apli-
kacje SaaS.

ATScALE

Ta firma pracuje nad narzedziami, kté-
re utatwiajg dostep do danych i analizo-
wanie ich w klastrach Hadoopa. Zostata
zalozona w 2013 r. i ma siedzibe w Kali-
fornii. Z ukrycia wyszta w maju 2015 r.
izebrata7 mindol. wtzw. serii A (w przy-
padku poszukiwania $rodkéw finanso-
wych z funduszy venture capital chodzi

o0 pierwszg znaczgcg probe tego typu).
Opracowane przez AtScale rozwigza-
nie Intelligence Platform umozliwia po-
wszechnie uzywanym narzedziom typu
Business Intelligence (np. Tableau czy
QlikView) dostep do danych przechowy-
wanych w klastrach. Ta technika tworzy
warstwe semantyczng pomiedzy Hado-
opem a zewnetrznymi narzedziami BI.
Zasadniczo koncepcja polega na prze-
ksztatceniu Hadoopa w serwer OLAP
(Online Analytical Processing), ktory
mozna wykorzystywaé do wielowymia-
rowej analizy.

BitcLASS

Firma prowadzi nowy rodzaj dziatalno-
$ci - jest posrednikiem dostarczajagcym
rozwigzania zapewniajace bezpieczny
dostep do chmury. Ulatwia wymagaja-
cym klientom wdrazanie chmury i apli-
kacji mobilnych. Ten start-up, rowniez
zsiedziba w Kalifornii, pomaga przedsie-
biorstwom w bezpiecznym korzystaniu
z ustug SaaS$, chronigc ich dane prze-
chowywane w zewnetrznych serwerach
oraz podczas transmisji przez Internet
dourzgdzen mobilnych. Bitglass zacheca
firmy do korzystania z oprogramowania
w chmurze, np. Google Apps, Office 365,
Salesforce czy Dropbox, oferujac spe-
cjalne rozwigzania ochronne, ktore dajg
wiekszg kontrole nad firmowymi dany-
mi, a takze utatwiajg monitorowanie tzw.
szarej strefy IT.

CLIQr

Start-up ten, zatozony w Krzemowej Do-
linie przez weterané6w z VMware w mi-
nionym roku szybko si¢ rozwijat. Wzrost
napedzato przede wszystkim rosngce za-
interesowanie chmurg hybrydowa. Za-
tozyciele CliQr twierdza, ze wyzwania,
ktore stojg przed firmami wdrazajacymi
rozwigzania chmurowe, sg mniej zwig-
zane z serwerami, pamieciami masowy-
mi czy infrastruktura sieciowa, a dotycza
glownie migracji aplikacji i zarzadzania
nimi. Producent ten, oferujgcy narzedzia
do zarzadzania chmurg i migracji progra-
moéw, w kwietniu ub.r. pozyskat 20 min dol.
z emisji akcji. Pozyskane srodki majg po-
moc w globalnej ekspansji. -
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— CYLANCE

Rok 2015 byt bardzo udany dla Cylance.
Firma pozyskata od inwestorow 42 min
dol., odnotowata wzrost przychodow
wynoszacy 400 proc. oraz nawigzala
wspoélprace z Dellem, ktéra ma na ce-
lu opracowanie zintegrowanych rozwia-
zan do ochrony urzadzen koncowych.
Producent zwieksza sprzedaz dzieki bty-
skawicznie rosngcemu zainteresowaniu
zabezpieczeniami nowej generacji. Pro-
dukty Cylance wyrdzniajg sie odejSciem
do sygnatur wirusow, a zastosowaniem
matematyki i algorytmow do wykrywa-
nia podejrzanych zdarzen w chronionych
urzadzeniach. Zdaniem Stuarta McClure,
CEO firmy, takie rozwigzanie jest bardzo
wazne, poniewaz liczba oraz zaawanso-
wanie zagrozen szybko rosnie. Cylance
duzo inwestuje we wspotprace z kanatem
dystrybucyjnym. Cze$¢ ostatnio pozyska-
nych srodkow przeznaczono na zatrudnie-
nie nowych o0sob, ktorych zadaniem bedzie
nawigzywanie relacji z resellerami.

Hebvic

Hedvig na szersze wody wyptynal w mar-
cu ub.r., wprowadzajac do sprzedazy roz-
wigzanie typu Software Defined Storage.
Jak wyjasniajg przedstawiciele producen-
ta, nie tylko oddziela ono oprogramowa-
nie od macierzy dyskowych, ale tez oferuje
najszerszy na rynku zakres ustug zwigza-
nych z pamieciami masowymi. W 2015 r.
firma pozyskata 30 mln dol. Zostala zato-
zona przez Avinasha Lakshmana, wspot-
tworce Amazon Dynamo (ostatecznie stato
sierozwigzaniem NoSQL) oraz tworce ba-
zy Cassandra dla Facebooka. Opracowany
przez Hedvig system Distributed Storage
Platform zapewnia warstwe abstrakcji,
ktéra umozliwia serwerom dostep do pa-
mieci masowych niezaleznie od uzywane-
go protokotu. Moze to by¢ system pamieci
blokowej, obiektowej lub wykorzystuja-
cej system plikow. Oferuje szeroki zestaw
ustug, m.in. replikacje, przywracanie po
awarii, kompresje czy deduplikacje. Kazda
z tych funkcji ma wlasne mechanizmy QoS.

NuTANIX
To ulubieniec rynku hiperkonwergent-
nejinfrastruktury. Od momentu powsta-
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nia w 2009 r. zebrat od inwestorow juz
ponad 300 mln dol. i jest na dobrej dro-
dze, aby jeszcze w tym roku wej$é na
gietde. W 2015 r. podpisal umowe OEM
z Lenovo, co umozliwi mu dotarcie do
szerokiego kregu klientow. Mimo do-
tychczasowych sukcesow Nutanix nie
spoczywa na laurach. W czerwcu 2015 .
zaprezentowal swoj hipervisor Acropo-
lisbazujacy nakodzie KVM oraz platfor-
me do zarzadzania Prism. W ten sposob

Jednorozec
to startup
o wartosci

CO najmnie;j

1 mld dol.

ustawit si¢ jako konkurent dla VMware.
Niedawno przedstawiciele Nutanixa za-
czelimoéwié o tym, Ze swoje rozwigzania
beda oferowaé tylko w formie oprogra-
mowania, co mogtoby otworzy¢ drzwido
wspolpracy z dostawcami ustugiinnymi
duzymi klientami. Wielu obserwatorow
rynku wierzy, ze Nutanix jest w stanie
na tyle zainteresowac rynek swoja wer-
sja KVM, aby stac sie znaczgcym konku-
rentem dla VMware.

SWITCHMATE

Dzialajgc w sercu Krzemowej Doliny,
Switchmate koncentruje si¢ na tworze-
niu prostych inteligentnych urzadzen
domowych. Ostatnio zaprezentowat
Switchmate, inteligentny przetacznik
oswietlenia, ktory za pomocg magnesu
mozna podlaczyé¢ do uzywanych wylacz-
nikow $wiatta. Po zamontowaniu o$wie-
tlenie da sie kontrolowaé¢ z uzyciem
smartfonu. Firma jest juz po pierwszej
rundzie pozyskiwania §rodkéw finan-
sowych, ale nie ujawnita zebranej kwo-
ty. Sprzedaz produktéw Switchmate
wystartowata w IV kwartale 2015 r.
W pierwszym tygodniu nabywcow zna-
lazto 1500 sztuk.

TwisTLOCK

Zapewnienie bezpieczenstwa to obec-
nie najwiekszy problem i wyzwanie dla
przedsigbiorstw zainteresowanych ko-
rzystaniem z technologii kontenerow.
Stanowig bowiem dla wielu dziatéw IT
obszar, ktorego te nie sg w stanie zabezpie-
czy¢, poniewaz go ,,nie widzg”. Twistlock
za pozyskane w maju ub.r. 2,5 mln dol.
zamierza opracowac system do monito-
rowania tego, co dzieje si¢ w kontene-
rach. Rozwigzanie umozliwia rowniez
zastosowanie podstawowych mecha-
nizmow bezpieczenstwa przed prze-
niesieniem konteneréow do srodowiska
produkeyjnego, chronigc te, ktore dziata-
jalokalnie, jak tez kontenery w chmurze.
Twistlock, ktérego nazwa pochodzi od
mechanizmu zabezpieczaniametalowych
kontenerdéw wykorzystywanych w trans-
porcie, wspolpracuje z takimi producen-
tami jak: Amazon Web Services, Docker,
Google, Microsoft, Rackspace, Red Hat
oraz VMware.

VERsA NETWORKS

Dwaj gléwni inzynierowie z Juniper Net-
-works (prywatnie bracia) spedzili trzy la-
ta nad stworzeniem podwalin dla Versa
Networks i wyszli z cienia w listopadzie
ub.r. Kumar Mehta przez osiem lat byt
wiceprezesem Juniper Networks odpo-
wiedzialnym za pion inzynieryjny. Odpo-
wiadat za wiele kluczowych projektow
tego producenta, w tym serie przetgczni-
kéw MX. Jego brat Apruva byt dyrekto-
rem technicznym odpowiedzialnym w Ju-
niperze za dzial rozwigzan mobilnych.
Versa Networks maw portfolio rozwigza-
nia do tworzenia sieci Software-Defined
WAN, obejmujgce produkty dla opera-
torow sieciowych, ktére mozna urucha-
mia¢ na standardowym sprzecie. Glowny
produkt firmy, Versa FlexVNF, to opro-
gramowanie obejmujace szeroki zestaw
zwirtualizowanych funkcji sieciowych
i bezpieczenstwa. Producenta wspiera-
ja takie fundusze jak: Verizon Ventures,
Sequoia Capital oraz Mayfield Fund.

Na popsT. , THE 10 CooLEST STARTUPS OF 2015”
(CRN, GrubpzieN 2015).
OprACOWAE RAFAE JANUS.
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INNOWAacyjnosc
to koniecznos¢

CRN Polska rozmawia z cztonkami zarzadu netology - wiceprezes KATARZYNA KRAJEWSKA,
PREZESEM WOJCIECHEM MURASEM OraZ DYREKTOREM TECHNICZNYM PIOTREM BIELA - O wspOtpracy
katowickiego integratora z polskimi naukowcami, a takze strategii rozwoju na ciggle
zmieniajgcym sie rynku IT.

CRN W ciagu minionych trzech lat udalo wam si¢ podwoié¢
roczne przychody. W 2015 r. przekroczyliScie prog 50 min zl,
mimo Ze musieliScie zasypa¢ dziure w budzecie, jaka po-
jawila si¢ w zwiazku ze spadkiem przychodow z sektora
publicznego.

Kararzyna Krasewska Pozyskali$émy nowe kontrakty w sekto-
rze enterprise. Zaufaly nam miedzy innymi duze firmy energe-
tyczne oraz banki.

CRN Jednak duzo wi¢ksze wrazenie zrobily na nas wasze
pionierskie wysilki na rzecz wspolpracy biznesu i nauki.
Udalo wam si¢ nawet przekona¢ Wyzsza Szkole Biznesu
w Dabrowie Gorniczej (WSB) do stworzenia kierunku stu-
diéw podyplomowych Data Scientist.

Wouciecun Muras To dopiero poczatek drogi, z ktorg wigzemy
duze nadzieje na przysztosé. Projekty Big Data to wazny element
naszej ,,Strategii 2016+

CRN Zanim pomo6wimy o strategii, chcialbym zapyta¢, na
czym konkretnie polega wasza rola we wspolpracy z WSB?
Woucieca Muras Podpowiadamy uczelni, jakie umiejetno$ci
warto rozwijac¢ u studentow, zeby mogli je potem wykorzysty-
wac¢ w realnym biznesie. Po drugie bardzo chetnie przyjmuje-
my studentéw na staze, podczas ktorych zdobywaja praktyczne
umiejetnosci, gtdbwnie w obszarze outsourcingu ustug, na pod-
stawie ktorych pisza pdzniej prace dyplomowe.

CRN To zapewne takze sposob na wylapanie mlodych ta-
lentow, poki jeszcze ich pozyskanie jest stosunkowo tanie?
Kararzyna Krasewska Zalezy nam raczej na otoczeniu tych mto-
dych ludzi opiekg na wczesnym etapie, co tworzy miedzy nami
bliska wiez. Staze w netology trwaja nawet po kilka miesiecy
i niejednokrotnie konczg sie umowg o prace lub przynajmniej
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stalg wspotpraca. Studenci, ktorzy z nami zostaja, to nasi wycho-
wankowie. Sg lojalnymi, zaangazowanymi cztonkami zespotu,
a nie zwyklymi najemnikami, ktorzy pojda tam, gdzie im lepiej
zaptacg lub bedg mieli lepszy dojazd do pracy.

CRN Co jeszcze planujecie poza pozyskiwaniem zdolnego
narybku wyksztalconego w tak przyszlosciowym kierun-
ku, jakim jest Big Data?

Woucieca Muras Trzeci obszar wspolpracy z uczelnig, byé moze
najciekawszy, to wspolna realizacja konkretnych projektow ba-
dawczo-rozwojowych. Chcemy, zeby umiejetnosci, jakimi dys-
ponuja pracownicy uczelni, mozna byto tworczo wykorzystaé
w informatycznych projektach komercyjnych. Cieszymy sie, ze
poza wspblpraca z WSB mamy tez umowe z Politechnika Sla-
ska. Jestesmy partnerem biznesowym Wydzialu Matematyki
Stosowanej w obszarze projektow innowacyjnych, a szczegdl-
nie Big Data. Jeste§my ponadto w przededniu podpisania umo-
wy ze spotka Spin-US, ktéra nalezy do Uniwersytetu Slaskiego.

CRN Zjednej strony nalezg wam sie¢ gratulacje, ale z drugiej
trzeba pamietac, Ze poswiecony na to wszystko czas i wysi-
lek moglibyscie spozytkowaé narozwdj projektow, ktore ,,tu
iteraz” przynosilyby firmie konkretne profity.

Kararzyna Krasewska Uwazamy, Ze biezace dziatania nie mo-
ga przeszkodzic¢ w realizacji dtugofalowej strategii. Jesli chcemy
systematycznie odchodzié od sprzedazy sprzetu na rzecz coraz
bardziej zaawansowanych projektow I'T, musimy stawia¢ na in-
nowacyjnos¢. To lezy w interesie netology nie mniej niz codzien-
ne starania o jak najlepsza obstuge klientéw i zdobywanie nowych
zamoOwien. Poza tym nie wszystkie korzysci moznaiwarto przeli-
czaéna pienigdze w krotkim i Srednim okresie czasu.

CRN Jak to rozumie¢?
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Kararzyna Krasewska Zostali$my zauwazeni przez globalnych
dostawcow, jak SAS Institute, ktory zaprosit nas do wspotpracy
przy tworzeniu przedmiotu Data Scientist na jednej z warszaw-
skich uczelni - ruszy on w najblizszym semestrze letnim. To
oznacza, ze dzigki dotychczasowym wysitkom nie jestesmy juz
postrzegani jako niewielki, lokalny integrator, ale jako innowa-
cyjna firma z duzym potencjatem do dalszego rozwoju.

CRN Podsumujmy wiec i wskazmy trzy glowne korzysci,
jakie wynikaja ze wspolpracy netology z naukowcami...
Kararzyna Krasewska Bezcenny jest dostep do mtodych osob, kto-
re znajdujg sie na samym poczatku przyszlej kariery zawodowe;j.
Nie sg wiec jeszcze gotowym ,produktem” z rynku, ale , tworzy-
wem”, ktory mozemy dobrze uksztattowad, takze w warstwie tzw.
umiejetnosci miekkich. Zalezy nam nie tylko na znajomosci techno-
logii. Chcemy, Zeby w naszej firmie panowat wlasciwy team spirit.
Prorr Biera Niezwykle istotna jest szansa narealizacje waznych
projektow wspolnie z czotowymi uczelniami w kraju. Z jednej
strony mocno uwiarygadnia nas to w oczach dostawcow i klien-
tow, a z drugiej strony zapewnia naukowcom mozliwos¢ ko-
mercjalizacji pomystéw poprzez zderzenie nowatorskich idei
z potrzebami rynku.

Wouscieca Muras Dzigki podejmowanym wysitkom i uczestni-
ctwie w zyciu edukacji akademickiej zaczeliSmy by¢ na rynku
postrzegani jako firmainnowacyjna. Przy czym droga do pelnego
sukcesu — w postaci wspolnej realizacji komercyjnego projektu
—jestjeszcze dlugaiwiele naniej przeszkod. Stawiamy sobie za
cel osiggniecie pierwszych znaczgcych rezultatow najpdzniej
w latach 2017-2018.

CRN Swiat akademickijest doéé hermetyczny. W takim $ro-
dowisku nietrudno o r6zne uklady, jakies$ personalne gierki,
wzajemne zawisciitym podobne. Czy mieli$cie z tego powo-
du jakiekolwiek trudnosci?

Protr BieLa Musimy by¢ bardzo ostrozni, odpowiadajac na
takie pytanie (§miech). A mowigc powaznie: jezeli kto$ za-
czyna od rozmoOw z instytucja jako taka, czyli jej najwyzszy-
miwtadzami, to faktycznie moze sie rozczarowac. My jednak
poszliSmy inng droga. Najpierw poszukaliSmy ekspertow
w okre$lonych dziedzinach, a potem nauczylis$my si¢ z nimi
wspoélpracowac. Do 0séb decyzyjnych przyszlismy wiec juz
z konkretnymi projektami, ktore mogtly przynies¢ wymierne
korzyS$ciuczelniitym samym jej wladzom. A kiedy na stole le-
zy cos$ naprawde dobrego, innowacyjnego, rozwojowego, —>
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— to osobiste animozje i ambicje tracg na znaczeniu. Dlatego

warto i8¢ szlakiem prowadzacym od dotu w gore, nie za$ od
gory w dot.

CRN Przejdzmy do biznesu. Naile polski rynek jest gotowy
na Big Data?

Protr BieLa Z Big Data jest troche tak jak z yeti - wszyscy o tym
moéwig, chociaz niktjeszcze nie widziat konkretnych implemen-
tacji. My mamy juz za sobg pierwsze projekty — zaréwno te za-
konczone wdrozeniem, jak i te w fazie ,,proof of concept”. Nasi
kliencizdaja sobie sprawe, ze dysponujg mnostwem danych, ale
nie wiedzg jeszcze, jakq stanowig one dla nich warto$¢. Ocze-
kuja, ze netology im to podpowie. Uwazam, Ze jesteSmy w tym
naprawde dobrzy.

CRN Jak ich przekonujecie do projektéw Big Data?

Protr Biera Dla klientow to szansa na osiggniecie przewagi
konkurencyjnej, ktoranie bytaby mozliwa, gdyby pozostali przy
dotychczasowej, tradycyjnej analizie danych. Tylko zaawan-
sowana korelacja informacji z wielu réznych zrodet stanowi
odpowiedZ na nowe wyzwania biznesowe w ciggle zmienia-
jacym sie Swiecie.

CRN Dlaczego akurat Big Data jest dla was tak istotnym kie-
runkiem rozwoju?

Kararzyna Krasewska Dwa latatemu doszli$my do wniosku, ze
jesli nie wejdziemy w innowacje, to znikniemy z rynku. Posta-

Dla netology smart city to
nie jest kolejne chwytliwe
hastlo, ale konkretne
comiesieczne przychody.

Piotr Biela
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wili$my na Big Data, bo mieliémy za sobg sporo duzych wdro-
zeniwiedzieli$my, jak duzo danych gromadzi infrastruktura IT
oraz jak wiele cennych informacji przez nig przeptywa. Cowaz-
ne, stata obstuga klientow sprawita, ze krok po kroku zaczelismy
coraz bardziej rozumieé ich biznes. To nam utatwito opracowa-
nie pomystu nato, jak skorzysta¢ z ich danych w ramach projek-
tow Big Data.

Piotr BieLa Trzymamy sie zasady: poznaj, zeby zrozumieé, zro-
zum, zeby doradzi¢.

CRN Racja... Prowadzicie terazkilka projektow Big Datana
zasadzie ,,proof of concept”. Mozecie podac¢ przyklad jed-
nego znich?

Kararzyna Krasewska Pierwszy taki projekt ruszyt w sektorze
finansowym, w jednym z gtéwnych bankéw w Polsce. Na poczat-
kunaszarolabyto zbieranie tzw. ciemnych danych, ktore nastep-
nie zaczeli$my analizowad, zeby zamieni¢ informacje w wiedze.
To zadanie na kilka kolejnych kwartatow.

CRN Dane bankowe sq szczegolnie poufne. Jak zdobyliscie
zaufanie klienta?

Woucieca Muras Dysponujemy swiadectwem bezpieczenstwa
przemystowego wystawianym przez Agencje Bezpieczenstwa
Wewnetrznego. Tym dokumentem moga, poza nami, pochwali¢
sie jedynie najwieksi polscy integratorzy. Jego uzyskanie trwa
az 18 miesiecy. Zdobyli$my ponadto certyfikat ISO 27 001:2013,
potwierdzajacy wprowadzenie systemu bezpieczenstwa infor-
macji w zakresie ustug doradczych, wdrozeniowych i outsour-
cingowych, rowniez w modelu chmurowym. Poza tym mamy
rocznie kilkanascie audytow, tgcznie z tymi przeprowadzany-
mi przez obstugiwane przez nas banki w ramach naszych ustug
outsourcingu bankowego.

CRN Zaczynacie wlasnie realizowac zalozenia nowej ,,Stra-
tegii 2016+”. Co si¢ kryje ,,za” tym plusem?

Woucieca Muras Narazie celowo tego nie definiujemy, bo dyna-
mika rynkujest zbyt duza. Gtéwne kierunki zostalty wyznaczone,
arealizacja strategii roztozona na kilka kolejnych lat.

CRN Jakie to kierunki?

Woucieca Muras Najpro$ciej moéwiace, w kolejnych latach chee-
my zachowac kulture organizacyjng, ktora nasi klienci okreslaja
jako ,garazowy wigor i korporacyjny rygor”. Tak, zeby pozostaé
elastycznymi i gotowymi do zmian, pomimo tego, ze netology
stanowi coraz wiekszg i bardziej ztozong organizacje. To jest
uniwersalny klucz do sukcesu, niezaleznie od tego, czy naszym
celem bedzie Big Data, Internet of Things, smart city czy syste-
my bezpieczenstwa danych.

CRN No wlasnie. Kolejne segmenty, poza Big Data, w kto-
rych chcecie sie rozwija¢, to...

ProTr BieLa Naszg mocng strone stanowia ustugi w chmurze,
pod nazwg wlasng netosphere, a takze dziatania zwigzane
z szeroko rozumiang ochrong danych. Segment bezpieczen-
stwa bedzie jednym z gtéwnych kierunkéw dalszego rozwoju.



Studenci, ktorzy

Z nami zostaja,
to wychowankowie,

a nie najemnicy.

Katarzyna Krajewska

Woucieca Muras W tej chwili tworzymy polityki bezpieczen-
stwa i systemy ochrony przed wyciekiem danych dla najwiek-
szych spotek w Polsce. Realizujemy projekt budowy Security
Operation Center do obstugi incydentow bezpieczenstwa na-
szych klientow, zapewniajgc monitoring zagrozen oraz dziatania
profilaktyczne. Bedziemy to robi¢ w partnerstwie z waznym gra-
czem zagranicznym, ktéry obstuguje sektor finansowy na ryn-
kach zachodnich. Chcemy korzysta¢ z doswiadczen najlepszych
Swiatowych graczy, zapewniajac lokalne zrozumienie zagrozen
oraz specyfiki polskiego rynku.

CRN A co z takimi innowacjami jak smart city?

Protr BieLa To niezwykle ciekawy obszar - jesteSmy $wiadomi
jego wagi i tutaj rowniez mamy za sobg pierwsze sukcesy. Dla
netology smart city to nie jest jakie$ kolejne chwytliwe hasto, ale
konkretne comiesieczne przychody. Od prawie trzech lat, naj-
pierw nazasadzie projektanta, a obecnie inzyniera kontraktu, re-
alizujemy wdrozenie zwigzane z poprawa bezpieczenstwa ludzi
i mienia oraz kontrolg ruchu w Katowicach w ramach projektu
KISMiA - Katowickiego Inteligentnego Systemu Monitoringu
iAnaliz. Zanamirdwniez pierwsze doswiadczenia z systemami
ITS - Intelligent Transportation Systems.

CRN Co jeszcze, poza rozwojem w innowacyjnych obsza-
rach, zawiera wasza nowa strategia?

Kararzyna Krasewska Kontynuacje sprzedazy rozwigzan klu-
czowych dostawcow z tradycyjnego rynku IT. Poza tym dalsze
wzmacnianie pozycji netology u najwazniejszych producen-
tow, z ktorymi chcemy realizowaé coraz wieksze projekty.

W latach 2016-17 ten model nadal bedzie zapewnial wiekszos$é
naszych przychodow.

CRN A ustugi?

Kararzyna Krasewska Wcigz bedziemy rozszerzaé katalog
ustug chmurowych pod marka netosphere oraz dalej profesjo-
nalizowac dziatania w obszarze outsourcingu IT.

CRN Wielu naszych czytelnikow ma szereg watpliwosci co
do mozliwosci zarobienia na chmurze. Twierdza, ze do tego
potrzebne jest osiagniecie efektu skali, co w polskich warun-
kach jest niezwykle trudne, a w zasadzie mozliwe tylko dla
najwiekszych graczy typu Home.pl. Na co liczy netology?
Wouciecn Muras Postuze sie przyktadem z branzy gastrono-
micznej, a konkretnie stotowki studenckiej, gdzie jest relatyw-
nie tanio i smacznie, ale bez zadnej relacji dostawca-odbiorca.
Nikt z obstugi nie zauwazy, ze jaki$ student przestal przycho-
dzi¢ badz inny dopiero zaczal. T w takim modelu rzeczywiscie
niezbedny jest efekt skali. Nasze zas podej$cie to $redniarestau-
racja w miescie, gdzie wprawdzie nadal nie trzeba rezerwowac
stolikow;, ale staramy si¢ maksymalizowaé poziom obstugiibar-
dzo dbac o relacje dostawca-odbiorca. Zestaw dan jest na tyle
niszowy (na przyktad Backup as a Service), ze mozemy zaspo-
kajaé specyficzne potrzeby klientéw duzo taniej, nizby mieli to
robi¢ wlasnymi sitami.

Katarzyna Krasewska Tworzgc oferte ustug netosphere, stu-
chaliSmy potrzeb klientow, ktorzy w latach 2011-2012 deklaro-
wali zmniejszanie budzetoéw przy jednoczesnym zwigkszaniu
potrzeb dotyczacych infrastruktury IT. Nie lubimy tatwych roz-
wigzan, wiec wowczas tylko dla jednego klienta zbudowalismy
,mikrochmure”, ktorej potem nadali§my nazwe handlowa neto-
sphere, i zaczelismy jg oferowac innymi klientom.

Protr BieLa Nalezy podkreslié, Ze nie chcemy i nie bedziemy
konkurentem dla takich gigantow jak Amazon czy Microsoft,
ktorzy realizujg wizje ,,chmury globalnej”. Bedziemy jednak bu-
dowaé rozwigzanie, w ktorym jestesmy bardzo blisko klientow.
Po to, aby oferowac im rozwigzania szyte na miare.

Wouscieca Muras Co wazne, nasza chmura ma konkretny adres.
To znaczy, ze netology, a w zasadzie my tu siedzacy osobiscie
odpowiadamy za to, zeby dane klientow byty bezpieczne i do-
brze zarzadzane. Wspomniane ,,chmury globalne” sg w duzej
mierze anonimowe. Mamy 24-godzinng obstuge, klienci wie-
dzg, gdzie sg przechowywane ich dane (w katowickim centrum
danych ATMAN - przyp. red.), a to wszystko jest bezposrednio
polaczone swiatlowodem z naszg siedziba, a wiec bez punktu
styku z ogélnodostepnym Internetem. Firmy i instytucje bar-
dzo sobie to cenia. Tymczasem z ,,maszyna” nie da sie podpisa¢
rzetelnej umowy, np. w sektorze bankowym.

ProTr BieLa Zgodnie z naszg strategia chmura nie jest celem,
ale narzedziem.

Rozmawiat TOMASZ GOLEBIOWSKI

Na CRN.pl zAMIESZCZAMY PELNA WERSJE ROZMOWY.
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strategiczn
dostawca ustug

Douglas Grosfield zdecydowat sie na sprzedaz
swojego tradycyjnego biznesu resellerskiego, ktory
przez ostatnig dekade kosztowat go wiele krwi,
potu i tez. Zrobit to, aby rozpocza¢ nowg dziatalnose
biznesowg w charakterze strategicznego dostawcy ustug
(Strategic Service Providera). Jak twierdzi, decyzja nie
byta rezultatem jakiejs nagtej iluminacji, tylko cierpien

,Skazanego na Smierc¢ przez tysigc ciec”.
STEVEN BURKE
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ara tysigca ciec to jedna z naj-

bardziej okrutnych tortur wy-

myslona przez Chinczykow,
ktorzy w ten sposob pietnowali wrogdw
cesarza czy ojcobdjcow. Polegata na po-
wolnym wycinaniu kawatkow ciata ska-
zancaaz do jego $§mierci w meczarniach.
To drastyczne poroOwnanie nasuwa sie,
gdy Douglas Grosfield opowiada o latach
zmagan w przezywajgcej coraz wieksze
trudnosci branzy resellerskiej. Obecnie
jednak zatozycielowi i prezesowi Xy-
lotek Solutions z kanadyjskiego Cam-
bridge w prowincji Ontario nie brakuje
zapatu do rozwijania nowego przedsie-
wziecia. Dzialalno$¢ pod nazwg Five
Nines IT Solutions tworzy od podstaw,
nawigzujac relacje biznesowe z klienta-
miiliczac naregularne dochody z ustug
zarzgdzanych i opartych na chmurze.
Nazwa firmy oczywiscie odnosi si¢ do
»pieciu dziewiagtek”, a wiec dostepnosci
urzadzen czy systemow IT na poziomie
99,999 proc.

Grosfield twierdzi, ze nowy biznes jest
bardziej zyskowny, a przy tym wymaga za-
trudnienia mniejszej liczby pracownikow.
Uwaza tez, ze oferowany teraz klientom
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model IT jest prostszy, skalowalny i bar-
dziej przewidywalny.

- Jesli naprawde wstuchujesz si¢ w po-
trzeby klientéw, to styszysz o ich statym
zmaganiu sie z infrastrukturq IT i frustra-
¢ji, jakq to powoduje. Dzisiaj potrzebnajest
inna odpowieds na ich problemy. Dowo-
déw na koniecznosé zmiany jest mndstwo
- twierdzi kanadyjski integrator.

Powstale niedawno ,Pie¢ Dziewig-
tek” to dla Grosfielda szansa, zeby zaczaé
na nowo, skupiajac sie na dostarczaniu
klientom kompletnej ustugi IT za mie-
sieczny abonament.

- Moim celemjest zapewnienie kliento-
wi wszystkiego, czego potrzebuje, za stalq
miesieczng oplate. Calego oprogramowa-
nia, sprzetu, licencji i wsparcia. Tak, aby
nie musiat sie o nic martwié. Gdy to zadzia-
ta, IT przestanie by¢ ,,hamulcowym” w biz-
nesie, a stanie sie¢ katalizatorem — twierdzi
szef Five Nines IT Solutions.

Tak w skrocie wyglada wizja Swiete-
go Graala dla tych, ktorzy wybiora dro-
ge Strategic Service Providera (SSP). Ale
tam, gdzie moze czeka¢ wielka nagroda,
panuje tez - przynajmniej na razie — spore
zamieszanie. Duzej dynamice powstawa-
nia nowych SSP (bardzo czesto w wyni-
ku konsolidowania mniejszych graczy)
towarzyszg znaczgce dziatania wielkich
dostawcow na rynku IT. W 2015 . byty to
m.in.: podzial HP i Symanteca na dwa biz-
nesy, zapowiedz przejecia EMC przez Del-
la czy gorgczkowe kupowanie kolejnych
firm przez Cisco, ktore chce odgrywaé
znacznie wiekszg niz dotychczas role na
rynku chmury i bezpieczenstwa. W ostat-
nim czasie wiele spotek z prowadzonego
przez amerykanska redakcje CRN rankin-
gu Solution Provider 500 potaczyto swoje
sity, aby w wyscigu o miano Strategic Ser-
vice Providera zaja¢ jak najlepsze miejsce.

To rzeczywiscie zupelnie nowy $wiat.
Przejecia i fuzje zmieniajg wszak reguty
gry, natomiast definicja pojecia Strate-
gic Service Provider jest raczej stata. Stoi
za nig niezalezny i zaufany konsultant
technologiczny, ktory swoj biznes w du-
zej mierze opiera na chmurze i ustugach
zarzgdzanych dostarczanych w modelu
abonamentowym, jednak bez catkowitej
rezygnacji z rownoczesnej sprzedazy in-
frastruktury na zasadzie on-premise. Eko-
system partnerski SSP obejmuje wielkich

operatorow ustug telekomunikacyjnych,
dostawcow ustug aplikacyjnych (jak Mi-
crosoft czy Salesforce), infrastruktury
w formie ustug (m.in. Hewlett Packard
Enterprise, Dell, Amazon Web Services),
a takze dystrybutorow pelnigcych role
agregatorow ustug (Ingram Micro, Tech
Data, ALSO) czy tez master agentOw w ro-
dzaju Intelisysa.

Model ,,zjedz,
co upolujesz”

odchodzi

w przeszlosc.

- Kanat partnerski znowu stawia sobie
poprzeczke wyzej, tym razem decydujqc sie
na tak bliskie, wrecz strategiczne relacje
z calq organizacjq klienta jak nigdy wczes-
niej. WigZ ta musi istnieé, poczynajqc od
poziomu CEO, CIO, CSO i CMO az do po-
ziomu kazdej istotnej czesci biznesu klienta
-uwaza RobertFaletra, prezes The Chan-
nel Company. — PrzejScie zmodelu Solution
Providera na model SSP ma na celu do-
starczanie klientom strategicznych korzy-
Sci biznesowych, ktore umozliwiq cyfrowq
transformacje ich przedsiebiorstw w erze
chmury obliczeniowej. Stanie sig to dzigki
integracji zewnetrznych ustug cloud z we-
wnetrzng infrastrukturqg w ramach chmury

hybrydowej. To oznacza dla integratoréw
koniec skupiania sie na fizycznych techno-
logiach posiadanych przez klienta.
Partnerzy, ktorzy odniosg sukces w erze
Strategic Service Providerdw, beda go za-
wdzieczaé nadzwyczajnej umiejetnosci
doradztwa biznesowego oraz przekta-
dania wiedzy biznesowej na przewage
konkurencyjng. Innymi stowy, czemus zu-
petnie innemu niz to, czym w przesztosci
wykazywali sie ogolni specjalisci od tech-
nik IT uzywanych przez klientow.
Rauline Ochs, analityczka TPED Chan-
nel Research Consulting & Training, twier-
dzi, ze najwazniejsza w transformacji do
modelu SSP jest umiejetno$é rozwiazy-
wania biznesowych problemoéw klientow.
- To czynnik numer 1. Jesli partner po-
trafi je rozwiqzywaé, tworzy strategiczng
warto$é. Problemy te mogq by¢ dowolnego
rodzaju: oduruchamiania przez firmg nowej
linii biznesowej po malejqcy udzial przed-
sigbiorstwa w rynku - mowi Rauline Ochs.
Podkresla przy tym, ze integrator zmie-
niajacy sie w SSP musi dazy¢ do tylu stra-
tegicznych uméw i tak duzych dochodow
opartych naabonamencie, by stanowily po-
nad 50 proc. zysku catej jego dziatalnosci.
- Za trzy lata od dzi$ przetrwajq tylko
ci, ktorzy bedq miec¢ wiecej strategicznych
uméw biznesowych niz tych dotyczqcych
zwyklych zaméwienidostaw —uwaza Ochs.
- Jak wazne sq dochody oparte na abona-
mencie mozna byto zauwazy¢ juz podczas
zatamania $wiatowej gospodarki w 2009 .,
ktére uderzylo takze w integratoréw IT.
Wielu z nich przetrwato tylko dlatego, ze
moglo w swoich ksiggach finansowych za-
pisywaé dochody z abonamentu. -

Czwarta fala

Robert Faletra, prezes The Channel Company (wydawca amerykanskiej edycji CRN), twier-
dzi, ze ewolucja w kierunku modelu Strategic Service Providera to juz czwarta zasadni-

cza zmiana w nomenklaturze , kanatowej”. Kiedy powstawat kanat dystrybucyjny na rynku
IT, jego cztonkowie zostali nazwani resellerami. Taki model biznesowy dominowat do lat
90. XX wieku, po czym bylismy swiadkami rozwoju Value Added Reselleréw, ktérzy prze-
ksztatcili sie nastepnie w Solution Providerdw (integratorow systemowych). Ten ostatni
termin tgczy w sobie zarbwno dostawcow ustug zarzadzanych (MSP - Managed Service

Provider), jak i dostawcoéw ustug cloud (CPS - Cloud Service Provider). Wedtug wydawcy
CRN znajdujemy sie obecnie na poczatku ery, w ktoérej prym beda wiedli Strategic Service
Providerzy (strategiczni dostawcy ustug). Przy czym ma to oznacza¢ zmiane bardziej ra-

dykalng niz poprzednie i wigzac¢ sie dla integratorow z wiekszym ryzykiem.
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Kluczem do sukcesu narynku firm, kto-
re wcigz chetnie trzymaja u siebie kry-
tyczne aplikacje i dane, jest umiejetnosé
rozwigzywania problemoéw biznesowych
przy uzyciu albo rozwigzan on-premise,
albo off-premise, ewentualnie za pomoca
ustug z chmury, zaleznie od strategii roz-
woju, jakg obral przedsiebiorca.

- Polega to na tym, ze rozwiqzuje si¢
problemy biznesowe klienta i sprzedaje
IT w najbardziej sensowny dla niego spo-
s6b. Jesli ma by¢ on-premise, to tak wtas-
nie bedzie, jesli jako ustuga zarzqdzana,
tez dobrze, ajezeli najlepsza bedzie ustuga
z chmury, nalezy mu takq wlasnie dostar-
czy¢. Strategic Service Provider musi zna¢
sie na wszystkim - podsumowuje przed-
stawicielka IPED.

Dodaje, ze realnym zagrozeniem dlain-
tegratorow systemowych, poza brakiem
szerokich kompetencji, jest zignorowa-
nie nowego modelu biznesowego. Tym
bardziej ze na rynku pojawia sie wielu
nowych graczy, ktorzy od poczatku za-
czynajg dziata¢ w ten sposob.

Pobr6Z w sTRONE SSP

Firma Xylotek Solutions powstata, gdy
era integratorow systemowych byla
w rozkwicie. Z czasem osiaggneta roczng
sprzedaz o wartosci 60 mln dol., z czego
60 proc. pochodzito ze zbytu produktow,
a mniej niz 10 proc. z wptywow abona-
mentowych. Pozostale 30 proc. dotyczy-

to dziatan projektowych. Te 60 proc. byto
powodem decyzji Douglasa Grosfielda
o stworzeniu Five Nine IT Solutions.

- Dotychczasowa dzialalno$é opierala
sie na zasadzie ,,zjedz, co upolujesz”, za-
miast na statych, regularnych dochodach.
Na dzisiejszym rynku IT biznes opiera sie
na produkcie masowym, ktory generuje wy-
Jjatkowo niskq marze. Ta marza jest ,,zja-
dana” przez koszty, wigc w takiej grze nie
da sie wygraé - mowi szef ,,Pieciu Dzie-
wigtek”. - Prowadzenie biznesu w mo-
delu VAR stalo si¢ zatem bardzo drogq
zabawq. To dlatego widzimy na rynku ty-
le fuzji i przejeé. Ludzie majq coraz mniej
zapatu do pchania kamienia na szczyt tej
gory. Dlatego zmierzam do tego, by docho-
dy zabonamentujak najszybciej stanowity
100 proc. calej naszej sprzedazy.

Oczywiscie Grosfield rozumie, Ze na-
dal bedzie mial do czynienia z wieloma
klientami, ktorzy nie zechcg przejsé na
model abonamentowy, a przynajmniej nie
od razu. Dlatego wciaz bedzie prowadzit
transakcyjng sprzedaz produktow, jed-
noczes$nie zwiekszajac w ofercie udziat
ustug abonamentowych.

Podobnie jak Ron Dupler, szef Green-
Pages Technology Solutions, ktory
w ostatniej dekadzie konsekwentnie pro-
wadzil swoj biznes w kierunku $wiad-
czenia ustug z chmury. Nawet pomimo
tego, ze we wspomnianym czasie wielu
jego konkurentéw kwestionowato war-
to$¢ cloud computingu. W koncu przebyt

NowY EKOSYSTEM KANALU PARTNERSKIEGO
STRATEGICZNY DOSTAWCA UStUG PROJEKTUJE, INTEGRUJE | ZARZADZA
USLUGAMI POCHODZACYMI OD DOSTAWCOW

STRATEGICZNY DOSTAWCA UStUG

Five Nine IT Solutions
Integration Partners
GreenPages Technology Solutions

DosTAawcy ustuG DosTAawcy ustuG

TELEKOMUNI= APLIKACYJNYCH
KACYJNYCH
Microsoft
Comcast NetSuite

Verizon

Salesforce.com

Time Warner Cable

26 CRNnr1/2016

DosTAawcy ustuG AGREGATORZY

INFRASTRUKTU= Ustuc

RALNYCH

Avnet

Amazon Web Services Ingram Micro

HP Enterprise
Dell

Intelisys

calg droge od resellera przez VAR-aaz do
integratora systemowego. W jego opinii
obecny, ostatni etap bardzo rozni sie od
pozostatych.

- Wezesniejsze kroki nazwatbym ewo-
lucyjnymi, bo kazdy kolejny wynikal
z poprzedniego. Teraz przezywamy funda-
mentalnq zmiane dzialalnoci. Dlatego je-
stesmy zmuszeni podjqé radykalne i Smiate
decyzje - twierdzi Dupler.

Jego zdaniem gwattowny zwrot bran-
zy w kierunku SSP to tak duze ryzyko dla
integrator6w, ze niektorzy z nich zapew-
ne upadng, zanim przeprowadzg trans-
formacje.

- Jestesmy obecnie na ostrym zakre-
cie. Swiat SSP to bardzo odmienny eko-
system, w ktérym niezbedne sq nowe
platformy ustugowe i ludzie potrafigcy je
projektowadé, integrowaé i nimi zarzqdzaé.
Na tym wiasnie polega rola strategiczne-
go dostawcy ustug — mowi zarzadzajacy
GreenPages.

Firma przez dwa kolejne lata odnoto-
wata 50-proc. przyrost dochodow z abo-
namentu ustugi Cloud Management as
a Service (CMaaS). Duzy sukces odniost
tez dzial Transformation Services Group.

- Obserwujemy ogromne zapotrzebo-
wanie na firmy jak nasza. Takie, ktore mo-
gq spojrzeé cato$ciowo na biznes klienta,
zobaczyd, jak wyglgdajego obecna strategia
i dokqd powinien zmierzaé w przyszlosci,
a nastepnie stworzy¢ dla niego mape dro-
gowq — podkresla rozmoéwca CRN.

Dla GreenPages przemiana w SSP wig-
ze sie — oprocz dochoddéw z abonamen-
tu - ze strategicznym dopasowywaniem
sie do klientow: poprzez pomaganie im
w racjonalizowaniu portfolio aplikacji
i okreslanie, jak ich strategia IT bedzie
wyglada¢ w przysztosci.

- Dotyczy to obszaru ustug i platform
ustugowych. Tego, jak bezpiecznie wpro-
wadzi¢ chmure hybrydowgq, jak wdrozyé
technologie definiowane programowo, jak
stworzyé zunifikowany model operacyjny
chmury hybrydowej. Doradzamy, jak dzia-
taéw takim $wiecieijak tym wszystkim za-
rzqdzadé. O to wlasnie proszq dzisiaj klienci
- moéwi Ron Dupler.

Podkresla, ze najwazniejsza w erze SSP
jest zdolno$¢ do dziatania jako niezalezny
dostawca, ktory taczy ze sobg teoretycznie
nieprzystajace oferty roznych vendorow



i zapewnia klientowi przewidywalny czas
uzyskiwaniakorzysci biznesowych, robigc
to w powtarzalny sposéb.

ZNALEZC ROWNOWAGE

Podczas gdy wielu integratorow prze-
zywa cigzkie chwile, firma Integration
Partners z Lexington spodziewa si¢ rocz-
nego wzrostu na imponujacym pozio-
mie 40 proc. To wynik koncentracji na
pomaganiu klientom w rozwigzywaniu
ich probleméw biznesowych. Przy czym
wzrost nie pochodzi tylko z abonamentu
za zewnetrzne ustugi cloud, ale wigze sie
rowniez ze sprzedazg wlasnych rozwia-
zan biznesowych, ktore stanowig teraz
35 proc. wszystkich dochodéw. W cig-
gu najblizszych trzech lat dochody z au-
torskich rozwigzah majg siegaé 50 proc.
sprzedazy.

- Staramy sie o zachowanie wtasciwych
proporcji sprzedazy rozwiqzan sprzeto-
wych, wptywéw z abonamentu z naszych
ustug oraz z abonamentu z ustug firm

zewnetrznych. Nie chcemy przesadzié
z zadnym z tych modeli - m6éwi David Na-
habedian, wspolzatozyciel spotki.

Integration Partners pracuje obecnie
nad stworzeniem kompleksowej ofer-
ty zarzadzanych ustug bezpieczenstwa
i ustug data center. Takie dziatanie ma
firmie zapewni¢ staly rozwdj w dltuzszej
perspektywie.

Wedtug specjalistow sposob dzialania
SSP catkowicie zmienia dotychczasowe
do$wiadczenia klientow.

- Za jaki$ czas zniknie catkowicie fru-
stracja, jakiej uzytkownicy doswiadczali
w starym modelu, w ktérym IT mialo re-
putacje generatora kosztéw i wywolywa-
to irytacje, odrywajqc ludzi od tego, czym
przede wszystkim powinni si¢ zajmowad.
Obecnie pomagamy klientom osiqga¢ ich
cele biznesowe w taki sposéb, by nie mu-
sieli si¢ martwié o sprawy technologiczne
- wyjasnia Douglas Grosfield.

Jak moéwi, skonczyly sie dyskusje na te-
mat od$wiezania produktow i infrastruk-
tury czy dodawania mocy obliczeniowe;j.

Teraz chodzi raczej o zrozumienie wy-
zwan biznesowych i przetozenie ich na
technologie, ktore beda dziataly w tle.
Wielu obserwatorow rynku przekonuje, ze
model SSP jest bardziej zyskowny dla ka-
natu partnerskiego. Rauline Ochs z IPED
wspomina czasy, gdy pracowata dla poten-
tatazbranzy ubezpieczeniowej, ktory swo-
je produkty finansowe sprzedawal przez
9 tys. agentow. Ci najskuteczniejsi przez
trzy dniw tygodniu grali w golfa, by nastep-
nie - dzieki statymiregularnym dochodom
- w mlodym wieku przej$¢ na emeryture.

- To bylo niesamowite, gdy w styczniu
realizowali 90 proc. rocznej sprzedazy. Po
przejsciudo branzy IT stwierdzilam, Ze in-
tegratorzy muszq nauczy¢ sie, jak przejsé
transformacje, by szybciej osiggaé wigksze
zyskiwnowychwarunkach - podsumowu-
jerozmowcezyni CRN.

Na popsT. , THE New CHANNEL MoDEL: Rise
OF THE STRATEGIC SERVICE PROVIDER” (CRN,
GRrUDZIEN 2015). OprACOWAE TOMASZ JANOS.
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I PO DRUGIEJ STRONIE WODY

Witamy w erze SSP

W LATACH 80. XX WIEKU TO RESELLERZY SPRZEDAWALI WIEKSZOSC PRODUKTOW IT.
POZNIEJ, NA POCZATKU LAT 90., ZACZELISMY UZYWAC OKRESLENIA ,VALUE ADDED RESELLER”,
KTORE Z CZASEM ZACZELO USTEPOWAC NAZWIE ,,SOLUTION PROVIDER”. TERAZ STOIMY
U PROGU KOLEJNEJ ZMIANY.

RoBERT FALETRA

ntegratorzy systemowi to dzisiaj coraz czesciej nie tylko do-
I stawcy rozwigzan IT, ale jednocze$nie partnerzy biznesowi

swoich klientow. W efekcie pojawito sie mndstwo roznych
termindéw na okreslenie poszczegélnych rodzajow sprzedazy,
jak: Solution Provider, Software Provider, Hardware Provider
czy Communication Provider. Kazde z tych okreslen probowato
oddaé charakter dziatania integrator6w w nowym modelu sprze-
dazy, jakim jest — ogélnie rzecz ujmujac - IT as a Service. W ciggu
minionych kilku lat zastanawiali$my si¢ w wydawnictwie, w ja-
ki sposob powinnismy nazywaé wspot-

wielkiego wysitku wymagalo przeprowadzenie tej operacji. Mu-
sieliSmy postawi¢ nowgq sie¢ informatyczng i telefonicznag, wy-
bra¢ oprogramowanie dla redakcji, ksiegowosci i administracji,
zadbaé o wszystkie bazy danych i calg mase szczegbtow, ktore
sie z tym wigzg. Przy czym od tego w duzej mierze zalezat sukces
biznesowy naszego przedsiewziecia. Zdawali$my sobie z tego

wowczas sprawe w catej pelni.
Dzisiaj w catosci jesteSmy w chmurze i korzystamy ze wszyst-
kich technologii w modelu ,as a service”. Co bardziej istotne,
integratora, z ktorym wspotpracujemy,

czesnych dostawcow technologii, zeby
w krotki, kompleksowy, a jednocze$nie
celny sposob oddacé to, czym sie zajmuja.
To nie takie proste w czasach, gdy
wszystko zmierzaw kierunku sprzedazy
asaservice. W §wiecie, w ktorym drukar-
ka alarmuje dostawce materiatow eks-
ploatacyjnych o niskim poziomie tuszu
w tonerze, aby mogt od reki uzupetnié
braki, nie do konca wiadomo, czy mamy

Jestesmy
dowodem na
zmiane myslenia
orynku IT.

postrzegamy jako strategicznego dostaw-
ce ustug. Jego rola polega na rekomendo-
waniu i wdrazaniu systemow sieciowych,
aplikacji i platform internetowych, jak
rowniez wskazywaniu najlepszych dla
nas dostawcow sprzetu.

Wierzymy, ze prawdziwy sukces w ka-
nale IT odniosg w przysztosci tacy wilas-
nie gracze, a wiec ci, ktorzy zdecyduja sie
na dzialanie w modelu Strategic Service

do czynienia ze sprzedazg produktu czy
ustuga. Kiedy zaczeliSmy rozwazacé te-
go typu problemy, pojawit sie caly szereg kolejnych okreslen
dotyczacych réznych rodzajow dzialalnosci w kanale IT, np.:
Application Service Provider dlasprzedawcoéw oprogramowa-
nia, Platform Service Provider dla ustug w rodzaju Amazon
Web Services, Communication Service Provider z mysla o ope-
ratorach telekomunikacyjnych, wreszcie Hardware Service
Provider dla takich vendorow jak Cisco.

Kiedy The Channel Company w roku 2013 stala si¢ niezalez-
nym wydawcg CRN-a, mieli$my kilka krotkich miesiecy, zeby
zrezygnowac ze sprzetu, ktory nalezat do naszego dotychcza-
sowego wlasciciela. Z pewnoscig potraficie sobie wyobrazié, jak
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Provider. Wielu dopiero do tego aspiru-
je,ale dlaniektorych tojuz rzeczywistosé.
Z czasem rowniez klienci coraz cze$ciej bedg decydowac sie na
wspolprace z SSP. W tym czasie my rowniez bedziemy z rosna-
cg czestotliwoscig opisywac dziatania Strategic Service Provi-
deréw, bo uwazamy, ze to wlasciwy kierunek rozwoju rynku.
Chcemy w tym uczestniczy¢, zachecaé do tego i prezentowaé
sposoby, w jakie integratorzy nadajg swoim biznesom nowg
jako$¢, tym samym pchajgc do przodu caty rynek IT.

AUTOR PEENI FUNKCJE DYREKTORA ZARZADZAJACEGO THE CHANNEL
COMPANY, WYDAWCY AMERYKANSKIEJ EDYCJI CRN.



GFI: wielowarstwowa
ochrona poczty
elektroniczne]

Chociaz zagrozenia stale ewoluuja, to poczta elektroniczna niezmiennie pozostaje
dla cyberprzestepcow , podstawowym narzedziem pracy”. Przed atakami
wykorzystujgcymi e-maile skutecznie chroni oprogramowanie GFI MailEssentials.

programowanie GFI zapewnia
kompleksowa, konfigurowalng
i wielowarstwowg ochrone przed
wspolczesnymi zagrozeniami zwigzanymi
z pocztg elektroniczng. Zabezpiecza firmy
przed spamem, przenoszonym w wiado-
mosciach ztosliwym kodem oraz atakami
wykorzystujagcymi technike phishingu.
GFI MailEssentials integruje si¢ z wiek-
szo$cig wiodacych platform przesytania
wiadomosci, w tym Microsoft Exchange
2003, 2007, 2010, 2013, 2016 oraz Lotus
Domino - poprzez instalacje naserwerze
pocztowym lub bramie. Instalowanie na
serwerze eliminuje konieczno$é korzy-
stania z antyspamowego i antyphishing-
owego oprogramowania klienckiego.

SpaM POWSTRZYMYWANY,
WSZYSTKIE WAZNE E-MAILE

U ODBIORCY

Posiadajgce certyfikat VBSpam rozwigza-
nie wykorzystuje wiele filtrow antyspa-
mowych, laczgc ze sobgrozne technologie,
w tym silnik antyspamowy SpamRazer,
szare listy, filtrowanie wedlug reputacji
adresow IP czy filtry Bayesa (z funkcja
uczenia sie). GFI MailEssentials na bie-
zgco pobiera uaktualnieniabaz danych fil-
tréw antyspamowych, dzigki czemumoze
przeciwdziata¢ nawet niedawno powsta-
tym technikom wykorzystywanym przez
spamerow. Producent oprogramowania
weigz aktualizuje swoje bazy, wspotpra-
cujgc z wieloma organizacjami $ledzacy-
mi zagrozenia z Internetu.

Uzytkownicy mogg tatwo sami kontro-
lowaé spam - dodatek SpamTag zapew-
nia im oznaczanie wiadomosci-$mieci
i wskazywanie legalnych e-maili bezpo-
$rednio w programie Outlook. Mogg tez

GFI MailEssentials
jest dostepne
w trzech edycjach

« UnifiedProtection to kompleksowe
rozwigzanie serwerowe, chronigce sie¢
przed spamem, wirusami oraz innymi
zagrozeniami rozprzestrzeniajgcymi sie
przez e-mail.

 Anti-spam to serwerowe rozwigzanie
antyspamowe i antyphishingowe.

* EmailSecurity zapewnia wielowarstwo-
wa ochrone przed wirusami oraz zto-
$liwym oprogramowaniem rozsytanym
przez e-mail.

Te trzy edycje roznig sie funkcjonalnoscia,

ale wszystkie zapewniajg zaawansowane

filtrowanie tresci, petng obstuge standar-
du Unicode, kontrole nad wieloma serwe-
rami GFI MailEssentials z jednej konsoli
oraz obstuge srodowisk wirtualnych.

zarzadzaé spamem poddanym kwaran-
tannie bez udzialu administratora oraz
tworzy¢ wlasne listy adreséw zaufanych
iblokowanych.

Wykorzystujac wszystkie swoje narze-
dzia, GFI MailEssentials potrafi zatrzy-
macé ponad 99 proc. spamu. Wykazuje sie
przy tym - potwierdzonymi w testach
- najnizszymi wskaznikami blednie za-
trzymanych wiadomosci (bliskimi zeru).

PIE¢ SKANEROW NA WIRUSY

Wyjatkowo silng ochrone przed wiru-
sami zapewnia mozliwos$¢ zastosowa-
nia nawet pieciu silnikow skanujgcych

(VIPRE i BitDefender oraz opcjonal-
nie: Kaspersky, McAfee i Avira). Uzycie
wielu skanerow radykalnie skraca czas
potrzebny do uzyskania najswiezszych
sygnatur wirusow, co oznacza szybsze
reagowanie na najnowsze wykryte za-
grozenia. Poniewaz kazdy silnik skanu-
jacy dysponuje takze wlasng heurystyka
oraz innymi niesygnaturowymi metoda-
mi detekeji ztosliwego oprogramowania,
serwer pocztowy zyskuje maksymalng
ochrone.

LATWA KONTROLA

| ZARZADZANIE

GFI MailEssentials przekazuje kontrole
w rece administratora i uzytkownikéw,
dostarczajgc im dostepny przez prze-
gladarke internetowsg centralny panel
do zarzadzania pocztg oraz narzedzia
do zglaszania wiadomosci. Granularna
i oparta na uzytkowniku kontrola zawar-
tosci przychodzacych oraz wychodza-
cych przesylek umozliwia tworzenie
i egzekwowanie polityki bezpieczenstwa
firmowej poczty. Dodatkowo funkcja wy-
korzystujaca rozpoznawanie typow pli-
kow, jak tez opartg na stowniku kontrole
stéw i wyrazen przeciwdziata przypad-
kowym badZ wrogim wyciekom danych.
W przypadku instalacji GFI MailEssen-
tials nawielu serwerach komunikacje po-
miedzy nimi mozna synchronizowadé, co
znakomicie upraszcza zadanie osobom
zarzadzajagcym rozwigzaniem.

Wiecej informacji | DARMOWA WERSJA PROBNA SA

DOSTEPNE NA STRONIE: WWW.GFI.COM/MAILESSENTIALS
Kontakt po Jacka KURKA, PRODUCT MANAGERA

W ED&R POLSKA: JKUREK@EDR.PL, TEL. 81 534 83 25
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Avnet:

zapraszamy poczqtkujgcych
partnerow

CRN Polska rozmawia z ADAMEM BANDURA, BUSINESS DEVELOPMENT MANAGEREM,
ODPOWIEDZIALNYM ZA DZIAt SIECIOWY W AVNECIE, Na temat trenddéw na rynku rozwigzan
sieciowych i 0 wyzwaniach zwigzanych z ich sprzedaza.

CRN Jeszcze kilka lat temu mowilo sie
o rychlym zmierzchu sieci innych niz
Ethernet, takich jak InfiniBand czy Sto-
rage Area Network. Czy analitycy i ob-
serwatorzy rynku, ktorzy prognozowali
woweczas taki obrot spraw, mieli racje?

Apam Banpura Tylko cze$ciowo. Rynek
rozwigzan bazujacych na protokole IP
ro$nie w bardzo szybkim tempie, ale jed-
noczesnie nie wida¢ spadku sprzedazy
systeméw InfiniBand czy SAN. Wrecz
przeciwnie, caly czas obserwujemy trend
wzrostowy, chociaz oczywiscie znacz-
nie mniejszy niz w przypadku Etherne-
tu. W systemach SAN dominuje sprzedaz
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w modelu OEM - oferowane przez nas
rozwigzania Brocade sg takze sprzeda-
wane pod markami wszystkich gtéwnych
dostawcoOw pamieci masowych przez
nich samych. Z kolei na sprzedaz syste-
mow InfiniBand wplywa rosnaca popu-
larno$¢ superkomputerdw, ktore coraz
czesciej sa instalowane w polskich pla-
cowkach naukowych.

CRN Polscy klienci nie naleza do naj-
zamozniejszych. Czy znajduje to odbi-
cie przy sprzedazy systemow siecio-
wych? Przykladowokilkalat temubylo
wida¢ duze zainteresowanie protoko-

lem Fibre Channel over Ethernet, kté-
ry mial zastapic¢ tradycyjne sieci SAN...
Apam Banpura Akurat zainteresowa-
nie systemami FCoE jest do$¢ niewielkie
i spada. Natomiast w kontekscie przesy-
tania danych pomiedzy systemami pa-
mieci masowych i serwerami wyraznie
wylania sie nowy trend - sieci wirtualne,
czyli Virtual Fabric. Maja je juz w ofer-
cie wszyscy gtowni dostawcy i cieszg sie
onebardzo duzym zainteresowaniem. To
rozsadnaitansza alternatywa wobec sie-
ci SAN, a jednoczesnie rozwigzanie, kto-
re jest znacznie bardziej niezawodne od
zwyktychsieci Ethernet czy FCoE. Dzieki

Fot. Focus Images Tomasz Pisinski



przetacznikom Virtual Fabric stworzymy
zautomatyzowang i skalowalng do roz-
miardéw nieosiggalnych przy uzyciu prze-
tgcznikow stakowalnych sieé, ktora jest
traktowana przez inne urzadzenia jako
pojedynczy przetacznik logiczny.

CRN Sprzedaz takich rozwiazan nie
nalezy jednak do najprostszych, za-
rowno z biznesowego, jak i technicz-
nego punktu widzenia. Jak sobie radza
z tym polscy integratorzy?

Apam Banpura Wspoélpracuje z nami
grupa kilkudziesieciu wyspecjalizowa-
nych partneréw. Wiekszosé ma oficjal-
ne certyfikaty firmy Brocade, a niektorzy
takze innych dystrybuowanych przez
nas dostawcow, czyli Emulex, Qlogic czy
Mellanox. Rzeczywiscie sprzedaz tych
rozwigzan wymaga dos¢ duzej wiedzy
i doswiadczenia, a takze stalego wspar-
cia technicznego dla klientow.

CRN Czy to oznacza, ze na nowych
partnerow nie ma tu miejsca?

Apam Banpura Wrecz przeciwnie. Zapra-
szamy nowych partnerow, ale oczywiscie
takich, ktorzy s $wiadomi, ze przed nimi
ambitne zadanie, ktore polega na przyswo-
jeniu wielu nowych rzeczy. Do ich dyspo-
zycji sa nasi inzynierowie, ktorzy moga
pomde w doborze sprzetu, odpowiedzg na
wszelkie pytaniaimogg wspiera¢ w poczat-
kowym okresie przy pracach utrzymanio-
wych. Natomiast zawsze zalezy nam, aby
partner, ktory ,,polubi” ten obszar oferty
produktowej, zadbat o swojg certyfikacje.

CRN Czy tego typu wspolpraca z po-
czatkujacymi partnerami jest trudna?
Apam Banpura Troche czasochtonna,
bo zadajg duzo pytan. Ale sg one do$¢
standardowe i czesto powtarzajq sie
u roznych partneroéw, wiec mamy na nie
gotowe odpowiedzi, najczesciej w po-
staci dokumentdéw opisujgcych proces
wdrozenia krok po kroku. Ale zdarza sie
tez, ze przy niektorych, bardziej nietypo-
wych wdrozeniach pojawia sie potrzeba
przeprowadzenia burzy mozgow z klien-
tem, w czym uczestniczymy takze my,
aczasami wrecz przedstawiciele produ-
centa. Raz na kwartal organizujemy tak-
ze warsztaty technologiczne, podczas
ktorych szkolimy resellerow w zakre-

sie produktow oraz technik sprzedazy,
a klientom przedstawiamy mozliwosci
zastosowania nowych rozwigzan, ktore
trafity do naszej oferty.

CRN Kwestie dotyczace sieci nieroz-
lacznie zwiazane sa z bezpieczen-
stwem. RozZne rozwigzania ochronne
maja w ofercie takze wasi dostawcy.
Jakidzie ich sprzedaz?

Apam Banpura Tak, mamy w ofercie cie-
kawe oprogramowanie, ktore jest w stanie
zapewni¢ ciggtosé funkcjonowania przed-
siebiorstwa. Jest ono dostepne gltownie
w postaci wirtualnych appliance’6w in-
stalowanych w najpopularniejszych hy-
pervisorach, ale mozna je tez wdrozy¢ na
czystym serwerze x86. To bardzo specja-
lizowane systemy, zapewniajace ochrone
transferu danych, rownowazenie obcigze-
nia czy monitoringsieci. Jednak sprzedaz
rozwigzan bezpieczenstwa oferowanych
w postaci oprogramowaniajest do$¢é trud-
na. Wyzwanie stanowi znalezienie osoby
w firmie klienta, ktéra moze decydowaé
zaréwno w imieniu dziatu sieciowego, jak
tez serwerowego, bo to on jest odpowie-
dzialny za funkcjonowanie maszyn wirtu-
alnych. Najczesciej jest to kto$ w randze
CIO lub nawet dyrektora calej firmy. Na-
stepnie trzeba te osobe przekonaé moc-
nymi biznesowymi argumentami, ze cate
wdrozenie przyniesie zyski lub oszczed-
nosci przedsiebiorstwu.

CRN Czy nie warto zatem rozszerzy¢
oferty ojakies systemy sprzetowe, kto-
re sprzedaje sie znacznie latwiej?
Apam Banpura Latwiej jest je sprzedad,
chociaz ich cena zakupu i utrzymania jest
wyzsza niz w przypadku rozwigzan wir-
tualnych. Rzeczywiscie rozwazamy obec-
nie partnerstwo z producentem, ktory
zapewni nam takie rozwigzania. Ale jed-
noczesnie przekonujemy firme Brocade,
zeby sama wprowadzita je do oferty. Ak-
tualnie portfolio tego dostawcy dos¢ czesto
jestrozbudowywane o kolejne appliance’y,
wiec dotozenie takze systemu ochronne-
go w postaci urzgdzenia instalowanego
fizycznie w infrastrukturze klienta prak-
tycznie rozwigzatoby problem.

Rozmawiat
KRzYszTOF JAKUBIK

BEZPLATNA

Korzystaj z naszej wiedzy
i rozwijaj swoj biznes z CRN Polska,

Zatéz konto
na stronie CRN.pl

wypetniajac odpowiedni formularz
Prenumerata jest aktualna
przez 12 miesiecy.

Pod koniec tego okresu wysytane
jest przypomnienie o mozliwosci
jej przedfuzenia.
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Cybernarkotyki

BOJE SIE, ZE CO$ WAZNEGO MNIE OMINIE. DLATEGO CO CHWILA SPRAWDZAM,
COIKTO DO MNIE NAPISAL - W MESSENGERZE, WHATSAPPIE CZY SMS-IE. TO MOZE BYC SYNDROM FOMO,
CZYLIFEAR OF MISSING OUT.

DaMIAN KWIEK

elefon miga zielong diodg. Musze sprawdzi¢, ktoico do
I mnie napisat... O0d dwdch dni nie bylem na Twitterze.
Musze wrocié¢iodpisaé nakilka tweetow... Gram od paru
tygodni w Cywilizacje. Polityka zagraniczna, ktorg tam prowa-
dze, nie daje mi spokoju... Na dysku twardym komputera mam
straszny batagan. Musze tam w koncu posprzatac, bo czuje sie
jakbym miat totalnie zagracone mieszkanie...
Odnajdujecie sie w ktdrejs z tych sytuacji? Jeszcze nie macie
takich probleméw? A moze juz jestescie uzaleznieni od nowych
technologii? W koncu uzalezni¢ moznasie

Jest pozno, gram juz dtugo. Jeszcze jedna tura i koncze. Na fa-
li popularnosci serii gier pod wspdlng nazwg Cywilizacja upo-
wszechnil sie tzw. syndrom jeszcze jednej tury. Rzekomo ostatniej
tego dnia. Ale, jak to w zyciu, po one-more-turn nastepuje nastep-
na, i nastepna, i nastepna... Kazda jest oczywiscie ta ,,jeszcze jed-
ng”. Zawigzala sie nawet spotecznos¢ Civilization Anonymous,
ktoramana celu pomagac uzaleznionym od zabawy w Cywilizacje.

Przy tej okazji trzeba tez wspomnieé o grywalizacji, czyli me-
chanizmie rodem z gier, ale przenoszonym do innych srodowisk.
Zawsze z podobnym zamiarem: zeby zasa-

od wszystkiego, nie tylko alkoholu czy nar-
kotykow, ale tez od serialu, ksigzki, a na-
wet innego cztowieka. Mechanizm jest
zawsze podobny, a ,,obiekt” ma tu drugo-
rzedne znaczenie. Zwlaszcza gdy mamy
do czynienia z magnetycznym, koloro-
wym i pociggajgcym cyber§wiatem. Mi-
liony urzadzen, ustug, aplikacji czy gier to
produktyidealnie zaprojektowane do tego,
zeby nas uwodzic.

Jeszcze jedna
tura i koncze.
Na pewno?

dy gry i przywigzywania sie do niej wyko-
rzysta¢ do budowania coraz mocniejszych
przyzwyczajen. Zreszta spotkatem sie z po-
gloskami, ze tworcy gier zatrudniajg eksper-
téw od uzaleznien, aby nowe tytuly jeszcze
mocniej skupiaty uwage uzytkownikow...
Wyglada to wszystko catkiem grozZnie.
Jednak mojg intencjg nie jest tworzenie
obrazu swiata technologii, ktory sktadasie
zsamych niebezpieczenstw. To nie bytaby

Jeslibojac sie, ze co$ waznego nas omi-

nie, co chwila sprawdzamy, co i kto do nas napisat, to moze
by¢ syndrom FOMO, czyli Fear Of Missing Out - zjawisko do-
brze rozpoznane i opisane przez psychologow. Stale wracamy
do sprawdzania poczty, komunikatoréw i serwis6w spotecz-
nosciowych, bo tkwigc w wirtualnym $wiecie, nie chcemy ni-
czego przegapi¢. Czesto chodzi o rzeczy btahe. Takie, ktore
faktycznie zycia nam nie zmienia, ale zanurzeni w kompu-
terowo-internetowgq przestrzen tracimy zdrowy oglad sytu-
acji. Specjalisci twierdzg, ze syndromowi FOMO towarzyszy
state podenerwowanie oraz zaburzenia koncentracji i skton-
no$¢ do przektadania obowigzkdéw na pdzniej. Wedlug badan
ok. 40 proc. internautéw przyznaje si¢ do ,leku przed tym, ze
co$ mnie ominie”.
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prawda. Zapewne w tej materii napotyka-
mytyle ,raf”, cow kazdej innej dziedzinie. Tylko moze w §wiecie
IT jest to bardziej skumulowane i ciaggle stabo przez nas roz-
poznane. A uzaleznienia? Jak juz pisatem, uzalezni¢ sie mozna
absolutnie od wszystkiego. Wielu z nas jest uzaleznionych od
swoich partnerek, partnerow, zon, mezow, dzieci i od czytania
ksiazek. I pewnie nikomu nie przysztoby do gtowy skarzy¢ sie
na takie uzaleznienia. Bo chorobliwe staja sie dopiero wtedy,
gdy zaczynaja nam sprawia¢ klopoty. Jesli nie, to c6z, po prostu
sg. I bedg - zawsze.

AUTOR JEST DZIENNIKARZEM PROGRAMU 3 POLSKIEGO RADIA,
M.IN. PROWADZACYM AUDYCJE ,,PuLS TROUKI” ORAZ ,CYBER TROJKA”.
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ynek druku dla przedsiebiorstw

dazy w kierunku szeroko po-

jetych ustug. Dla firm IT, ktore
wecigz skupiajg sie na zwyklej sprzedazy
materiatow eksploatacyjnych i drukarek,
wecale nie oznacza to eliminacji z bizne-
su. Black Point, wprowadzajac do ofer-
ty rozwigzania Managed Print Services,
sprawia, ze resellerzy niemal z marszu
i bez obaw mogg zacza¢ dziata¢ w no-

PoINt:
MPS w pudetku

Polski producent materiatow eksploatacyjnych rozwija
oferte MPS, ktéra ma umozliwic resellerom tatwg zmiane
formy wspotpracy z klientami biznesowymi.

wym obszarze, gdzie zamiast z niepew-
nego ,,przepychania pudetek” uzyskuje
sie stale dochody z abonamentu.
Firmom IT zainteresowanym ofero-
waniem druku w abonamencie produ-
cent proponuje gotowe do odsprzedazy
pakiety ustug, dostosowane do potrzeb
roznych klientéw, zaréwno pod wzgle-
dem zakresu, jak tez dlugo$ci trwa-
nia umowy. W bardziej rozbudowanej

MPS w Black Point: pie¢ razy tak

ToNERY BLACK POINT DLA ODBIORCOW BIZNESO-
WwycH sg produkowane w Polsce, ekolo-
giczne, charakteryzuja sie wysoka jakosciag
i zapewniaja niski koszt wydruku strony.
OFeRTA Ustuc MPS jest przystosowana do
potrzeb polskich reselleréw iich klientow,
a same rozwigzania sg intuicyjne, dzieki
czemu partnerzy moga z marszu wchodzi¢
w obszar ustug druku.

GOTOWE ZAPLECZE DO $WIADCZENIA Ustuc MPS
dzieki temu, ze Black Point - oprécz wia-
snych tonerow i tuszéw - oferuje drukar-
ki, ktére mozna zaproponowac klientowi

w ramach pakietu, a takze system monito-
rowania wydrukowanych stron i poziomu
zuzycia tonera; przy czym ciezar obstugi
klienta moze spocza¢ na producencie.
PROFESJONALNE SZKOLENIA SPRZEDAZOWE
prowadzone sg przez specjalistow produ-
centa z mysla o resellerach, ktérzy chca
rozszerzac¢ swoje kompetencje w obstudze
klientoéw biznesowych w zakresie druku.
PRZEJRZYSTOS$C PAKIETOWYCH OPLAT SPrawia, ze
zadna ze stron kontraktu nie musi inwesto-
wac dodatkowych srodkéw w nowy ustu-
gowy model wspotpracy.

NowY MODEL W OFERCIE
BLack PoINTA = PANTUM
P3500DN - wysoko-
WYDAJINA DRUKARKA BIZ-
NESOWA ORAZ JAKOSCIOWE
TONERY MARKI BLACK POINT
TO ZESTAW, KTORY RESELLER
MOZE ZAPROPONOWAC
FIRMIE, BEZ OBAW O JAKOSC

WYDRUKOW.

wersji pakiet zapewnia dostarczenie od-
biorcy koncowemu drukarki, materiatow
eksploatacyjnych, papieru, a takze serwi-
su. Umowa abonamentowa moze opiewa¢
na 500 lub 2,5 tys. stron miesiecznie, a mi-
nimalny czas jej trwania wynosi 12 mie-
siecy. Od tych parametrow zalezy stawka,
jaka klient ptaci za wydruk. Prosta sprze-
daz zestandaryzowanego pakietu zwig-
ze klienta z resellerem - przynajmniej
na czas trwania kontraktu, a zadowolony
odbiorca zapewne go odnowi. Tu warto
nadmieni¢, ze producent zapewnia part-
nerom gotowe umowy, wymagajace jedy-
nie podpisow kontrahentow.

Rozszerzajac oferte na rynku druku
w oparciu o propozycje Black Pointa, re-
seller nie musi specjalnie rozwija¢ swoich
kompetencji, ptacac na przyktad zaszkole-
nia. Moze zaczac¢ ostroznie i zaproponowaé
firmie, ktorg obstuguje, najprostszy model
ustugowy. Polega on na monitorowaniu
drukarkiklientaw celu regularnego dostar-
czania mu materiatow eksploatacyjnych.
O tym, ze w maszynie konczy si¢ toner,
reseller jest informowany automatycz-
nie mailem. Dostawe tonera moze zlecié¢
Black Pointowi, co jest szczegodlnie wy-
godne w przypadku wiekszej liczby obstu-
giwanych w ten sposob firm. Narzedzia do
monitowaniareseller otrzymuje za darmo,
pod warunkiem ze oferuje klientom mate-
rialy eksploatacyjne marki Black Point.

Resellerom, ktérzy poczatkowo bedg
chcieli korzystaé¢ z pomocy producenta
przy sprzedazy pakietu i finalizowaniu
umowy z klientem, dostawca oferuje bez-
platne wsparcie swoich specjalistow. Jest
takze przygotowany do tego, aby szkoli¢
firmy z branzy IT, ktore zdecyduja si¢ da-
lej rozwija¢ w obszarze MPS.
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Druk w firmje:
skomplikowany wybor

Kiedys wybor urzadzenia drukujgcego byt prosty. Dzis nie jest. Nie tylko dlatego, ze
roznice miedzy drukiem laserowym i atramentowym sg coraz mniej widoczne. Klient
musi zdecydowac: czy kupic¢, wynajac, czy tez leasingowac sprzet. Trzeba rowniez
wybra¢ oprogramowanie i... na tym nie koniec.

lienci instytucjonalni od same-

[< go poczatku ery PC uzywali
wlasciwie tylko drukarek lase-
rowych. Jedynie do drukowania faktur
czy rachunkéw stosowano drukarki igto-
we. Gdy w latach 90. na rynku pojawily
sie pierwsze atramentowki, byto jasne, ze
to produkt dla klientéw indywidualnych.
Urzadzenia laserowe drukowaly strone
w kilka sekund, atramentowe w kilka mi-
nut. Ponadto wydruk laserowy byt tanszy
i duzo bardziej trwaly. Oczywiscie sama
drukarka laserowa byta bardzo droga, ale
koszty utrzymania infrastruktury biuro-
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ARTUR KOoSTRZEWA

wej nie miaty kiedys$ tak duzego znaczenia
jak obecnie. Resellerzy z bardzo dtugim
stazem pamietaja z pewnoscig bardzo po-
pularne drukarki HP LaserJet 4 L, ktore
niepodzielnie panowaly w biurach ma-
tychiérednich firm.

Z czasemurzadzenia atramentowe sta-
waly sie coraz lepsze i zyskiwaly na po-
pularnosci, bo potrafilty drukowac nawet
kilka stron na minute, a ich ceny liczo-
ne byly w setkach ztotych, podczas gdy
laserowek w tysigcach. Zaczeto to do-
strzega¢ w sektorze MSP. Wyscig na ce-
nyiparametry rozpoczal sie na powaznie

w pierwszej potowie lat 90., gdy Oki za-
prezentowato drukarke laserowg w ce-
nie ponizej1tys. z. Wprawdzie niewiele
ponizej, boo1zl,apapiernie byl naswie-
tlany laserowo, ale diodowo, jednak byta
to cena kilkukrotnie nizsza od typowej
w tamtych czasach. Producenci sprzetu
laserowego musieli szybko obnizy¢ ceny
urzadzen, by utrzymac udzialy w rynku.
Ostatecznie drukarki laserowe potania-
ty i dalej mogtly niepodzielnie krolowaé
w biurach.

Dzi$ sytuacja wyglada zupelnie inaczej.
Roznice w jakosci, funkcjonalnosci oraz

Fot. © Dreaming Andy - Fotolia.com



cenach sprzetu laserowego i atramento-
wego coraz bardziej sie zacierajg. Mowa tu
przede wszystkim o produktach dla MSP,
bo w segmencie korporacyjnym praktycz-
nie nie ma alternatywy dla rozwiazan la-
serowych. Obecnie urzadzenia laserowe
mogg kosztowac tyle samo co atramento-
we, a pierwsza stronawydruku pojawia sie
rownie szybko. Ponadto sam koszt wydru-
ku jestw obu przypadkach poréwnywalny
- atrament nie jest drozszy.

Od czasu, gdy kilka lat temu Epson za-
proponowat rozwigzanie ITS (Ink Tank
System), koszt wydruku strony maszy-
nopisu liczony jest w pojedynczych
groszach. Jeszcze nie wiadomo, czy
technologia ITS pozostanie ciekawost-
kg dla wybranych, czy stanie sie stan-
dardem. Wiadomo za to co innego: do
niedawna drukarki z samodzielnie do-
lewanym tuszem oferowat jeden z czte-
rech producentow, podczas gdy obecnie
jeden z czterech... nie ma ich w ofercie.
Od sierpnia ub.r. rozwigzanie tego typu
ma Brother, a od poczatku biezgcego ro-
ku oferuje je rowniez Canon.

- W lutym rozpoczniemy sprzedaz
urzqdzen PIXMA z nowej serii G — mOwi
Robert Pudto, Product Business Develo-
per w Canonie. — Sq to pierwsze modele
naszej marki z systemem statego zasilania
w atrament. Znajdq zastosowanie zaréw-
no w biurach, gdzie na co dzien drukuje sig
wigksze ilosci dokumentéw, jak iw domach,
gdzie z kolei drukuje sie duzo zdjeé. W tym
przypadku postawiliSmy na uzyskanie jak
najnizszego kosztu wydruku strony. Najed-
nym zestawie pojemnikéw z atramentem
mozna wydrukowacé do 7 tys. stron w kolo-
rze oraz do 6 tys. czarno-biatych.

Warto dodaé, ze Epson idzie za ciosem
i proponuje rozwigzanie, ktore stanowi
kolejny etap modelu uzytkowania sprze-
tu z samodzielng wymiang tuszu. W tym
przypadku liczba stron jakie moga by¢
wydrukowane z jednego opakowania jest
imponujaca.

- Epsonjakojedyny producent na $wiecie
oferuje systemy druku, w ktérych materiaty
eksploatacyjne dostarczane sq w workach
opojemnosci nawet ponad 1,5 litra, instalo-
wanych bezposrednio w urzqdzeniach. Taki
zapas tuszéw wystarczy na wydrukowanie
75 tys. stron - mowi Krzysztof Modrzew-
ski, National Sales Manager w Epsonie.

MARIUSZ SAWICKI
Business Unit Manager, ABC Data

Coraz liczniejsi klienci koncowi nie chcg angazowac wtasnych srodkow

w inwestycje i wybierajg alternatywne zrodta finansowania. Z tego powo-
du wynajem urzadzer drukujacych zdecydowanie zyskuje na atrakcyjno-
Scil. Z punktu widzenia przedsiebiorcy taki model ma jeszcze kilka innych zalet. Klient
nie musi poswiecac czasu na dokonanie wyboru odpowiedniego sprzetu, zas reseller,
przy wsparciu ABC Daty, moze dla niego przygotowac rozwigzanie uszyte na mia-
re. Co wiecej, w trakcie trwania umowy uzytkownika nie interesujg kwestie serwisu
ani zakupu materiatow eksploatacyjnych, poniewaz ustuga ma charakter komplekso-
wy. Tymi sprawami zajmie sie reseller, korzystajac ze wsparcia dystrybutora. Najem
jest rownoznaczny ze sprzedaza kopii i wydrukow - klient ptaci tylko za ich liczbe, co
oznacza przejrzystosc kosztow. Wiedzac, ile drukuje w ciagu miesigca, zna on do-
ktadne koszty, jakie poniesie firma. Usfuga jest bardzo korzystna rowniez dla resellera.
Zamiast jednorazowego zysku, zwigzanego ze sprzedazg urzadzenia, zarabia na dtu-

gotrwatym kontrakcie najmu, doliczajac swojg marze do ustugi.

PROSTE ODPOWIEDZI
Rozwdj wydarzen na rynku druku spra-
wia, ze odpowiedZ na pytanie o to, jaki
sprzet drukujacy zaproponowac przed-
siebiorcy, nie jest tak prosta jak jeszcze
kilka lat temu. Mozna byloby temu po-
$wiecic osobnyibardzo obszerny artykut,
ale sprobujmy uproscié sprawe.

- 0gélna funkcjonalnosé zwiqzana
z drukiem, skanowaniem czy kopiowa-
niem jest niemal identyczna dla urzqdzen
SOHO, MSP czy korporacji - mowi Leszek
Bareja, Product Manager w Xeroxie.
- Mozna jednak wyréznié kilka elemen-
téw, ktére decydujq o wyborze urzqdzenia
przez klientow z poszczegdlnych segmen-
téw. Sq to: wydajnosé, koszty druku, bez-

pieczenstwo, a takze mozliwo$é integracji
z systemami ERP i CRM.

Radostaw Jankowski, kierownik projek-
tow i wdrozen w ABC Dacie, zwraca uwa-
ge, ze wyr6znikiem w przypadku duzych
firm jest specjalistyczne oprogramowanie.

- W duzych korporacjach i instytu-
cjach, gdzie kazdego miesigca wytwa-
rzana jest ogromna liczba wydrukéw,
pojawia si¢ zapotrzebowanie na odpo-
wiednio wydajny i szybki sprzet oraz
specjalistyczne oprogramowanie do za-
rzqdzania drukiem, z funkcjq wydruku
bezpiecznego czy podqzajqcego - twier-
dzi Jarostaw Jankowski. - Istotng kwe-
stig, o ktérej nie mozna nie wspomnie(,
jest rozliczanie kosztow. Stosuje sig —>

REKLAMA

NAJNIZSZY KOSZT POSIADANIA

PROJEKTORY NA PONAD 10 LATI!*
CASID. XJ-V1 oraz XJ-V2

sprawdi na www.bezlampowe.plfrewolucia

BEZ KONIECZNOSCI WYMIANY LAMP | FILTROW

X1
MNAJTANSZYM
EKTOREM

Bardzo niskie rudycie energii
Inakomity obraz o praekjtne] nawet 300 cali

Ekologiczne, bezrteciowe | bezpieczne Erddio wiatta
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— w tym celu oprogramowanie do zarzq-

dzania kontami uzytkownikow.

W ostatnim czasie coraz bardziej zy-
skuje na aktualnos$ci pytanie: kupowaé
czy wynajmowaé? Przedstawiciele pro-
ducentéw oraz dystrybutorzy, ktorzy
oferuja wynajem, mowig zgodnie, Ze bar-
dzo czesto kliencinie decyduja sie na ta-
kie rozwigzanie tylko dlatego, Ze nie sg
$wiadomikorzysci, jakie sie z nim wigza.
Rozmoéwcey CRN Polska przekonuja, ze
z podobng sytuacjg mamy do czynienia
w kwestii leasingu.

- W przypadku leasingu maszyn biu-
rowych od dawna pokutuje przekonanie,
ze taka forma uzytkowania drukarek lub
maszyn wielofunkcyjnych oplaca sie jedy-
nie najwigkszym graczom, a wiec korpora-
cjomiwielodepartamentowym strukturom
reprezentujgcym sektor publiczny - mowi
Beata Losiewicz, Leasing Sales Manager
w Xeroxie. — Tymczasem leasing sprzetu
drukujqcegojest jak najbardziej odpowied-
ni nawet dla niewielkich firm. Warto takze
dodaé, ze zawarcie umowy leasingowej jest
owieleprostsze niz uzyskanie kredytui cze-
sto rowniez zwyczajnie tansze.

Nowe czy uzywaNE?

Lista decyzji, ktore musza podjaé klienci,
nie konczy sie na wyborze typu urzadze-
nia (laser czy atrament) czy tez sposobu
posiadania (kupno czy wynajem). Ostat-
nieistotne pytanie to: kupowac sprzet no-
WY czy uzywany?

Niestety, nie sposéb jednoznacznie
okresli¢, ktore rozwigzanie jest lepsze.
Wiadomo, ze przy zakupie urzadzen
nowych placi sie wiecej, ale mniej cza-
su i emocji kosztuje potencjalny serwis.
Nie ma jednak statystyk, ktore okreslaty-
by, z jakg ilo$cig czasu czy pieniedzy trze-
ba sie liczy¢ przy zakupie kilkuletniego
sprzetu. Argumenty zwolennikow sprze-
tu uzywanego wydaja si¢ jasne: uzywany
sprzetjest o wiele tanszy od nowego, nato-
miast poziom serwisu jest wystarczajacy,
by zmierzy¢ sie z ewentualnymi proble-
mami. Przeciwnicy podkreslaja, ze zakup
sprzetunowego to rozwiagzanie lepsze nie
tylko z uwagi na wzorowg sprawnos¢ me-
chaniczng urzadzen.

- Z generacji na generacje sprzetu spada
koszt wydruku. W zwiqzku z tym nowsze
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modele bedq drukowaé taniej niz te sprzed
kilku lat - thumaczy Leszek Bareja.

Ale czy zawsze tak jest, ze producenci
skupiajg sie na unowoczes$nianiu sprze-
tu pod katem redukowania kosztow wy-
druku?

- Oczywiscie rolq producentéw jest
wprowadzanie na rynek coraz bardziej za-
awansowanych rozwigzan dostosowanych
do zmieniajqcych sig¢ potrzeb rynku — mo-
wi Rafat Ornowski, pelnomocnik zarza-
du Action ds. marki ActiveJet. - Czasem
jednak mozna zaobserwowad, ze architek-
ci nowych konstrukeji skupiajq sig na roz-
wigzaniach, ktore majq na celu zwigzanie
klienta z okreslonymi modelami materia-
6w eksploatacyjnych.

Klienci musza
wybierac:
kupowac czy
wynajmowac?

RYNEK wWCzORAJ | DZIS

Zeszty rok nalezat do stabilnych w tym
sensie, ze nie odnotowano zadnych spek-
takularnych wzrostow czy spadkow. We-
dlug pierwszych szacunkow mielismy do
czynienia z niewielkimi spadkamiw seg-
mencie druku atramentowego, za$ co do
rynku urzadzen laserowych zdania sg
podzielone.

- Sprzedaz laserowych urzqdzerh mono-
chromatycznych utrzymata sie na pozio-
miez2014r., natomiast kolorowych spadia
o kilka procent - twierdzi Pawel Wojt-
czak, Business Unit Manager w Actionie.
- W przypadku sprzetu laserowego jed-
nofunkcyjnego nie odnotowalismy zmian
w poréwnaniu z 2014 r. Wzrést natomiast
o kilka procent popyt na modele kolorowe.

Opinie dystrybutora na temat koloro-
wego sprzetu laserowego potwierdzaja
wyniki Brothera.

- Ogdlna sprzedaz kolorowych urzq-
dzen laserowych utrzymata si¢ w 2015 r.
na podobnym poziomie jak rok wczesniej.

Brother zwigkszyl swéj udziat w segmen-
cie tych urzqdzen. Obecnie wynosi on
12,7 proc., co daje nam czwarte miejsce na
rynku - méwi Piotr Baca, szef polskiego
oddziatu Brothera.

Z kolei HP, lider polskiego rynku dru-
karek, odnotowat kilkuprocentowe
spadki w segmencie urzadzen jednofunk-
cyjnych monoiniezmienngsprzedaz mo-
deli kolorowych w poréwnaniu z 2014 r.
Producent zwraca uwage na systema-
tyczny wzrost sprzedazy wielofunkceyj-
nego sprzetu laserowego.

- 20151.bedzie prawdopodobnie pierw-
szym, gdy popyt na urzqdzenia wielofunk-
cyjne bedzie wigkszy niz na jednofunkcyjne
- twierdzi Robert Sekuta, Laser Hard-
ware Country Category Manager w pol-
skim oddziale HP.

Warto zwrdci¢ uwage, ze nie u kazdego
producenta proporcje dotyczace sprzetu
laserowego jedno- i wielofunkcyjnego sg
takie same jak w przypadku HP.

- W pierwszych trzech kwartatach ze-
szlego roku w poréwnaniu z tym samym
okresem 2014 odnotowali$my wzrost sprze-
dazy napoziomie 3,9 proc. w segmencie ko-
lorowych urzqdzen wielofunkcyjnych A4,
za$ monochromatycznych az o 14,8 proc.
- mowi Piotr Parys, CEE Channel Mar-
keting Manager w Oki.

RoS$NIE POPYT NA A3
Przedstawiciel japonskiego producenta
zwraca przy tym uwage, ze w segmen-
cie urzgdzen wielofunkcyjnych koloro-
wych drukujacych w formacie A3 popyt
wzrdst o ponad 50 proc. Skok popytu na
modele A3 odnotowal rowniez Sharp. We-
dlug IDC Sharp byl najcze$ciej wybierang
w Polsce markg czarno-biatych urzadzen
wielofunkcyjnych A3 w trzecim kwarta-
le 2015 r. Firma zajeta tez drugie miejsce
pod wzgledem lacznej sprzedazy urza-
dzen MFP A3 w tym okresie.

- Trzeci kwartal ubieglego roku za-
mkneliSmy z ponad 20-procentowym
udziatem w rynku - podsumowuje Szy-
mon Trela, Product Manager CEE Sharp
Electronics Europe.

Wedtug producentow i dystrybutorow
w biezgcym roku, podobnie jak w minio-
nym, nalezy spodziewac si¢ raczej stabil-
nej sprzedazy. |



DRUK ATRAMENTOWY W BIZNESIE
— FAKTY | LICZBY

Druk atramentowy na catym swiecie zyskuje coraz wieksze znaczenie wsrod
technologii stosowanych w biznesie. Stoi za tym radykalne zwiekszenie szybkosci,

” * jakosci, niezawodnosci oraz jego wydajnosé.

2,2 - 1nmad4 34%  o13%

MILIONA Z KUPOWANYCH WYNOSI ROCZNIE ROSNIE
BIZNESOWYCH URZADZEN PRZEWIDYWANY LICZBA URZADZEN
DRUKAREK UDZIAL ATRAMENTOWYCH
ATRAMENTOWYCH

W FIRMACH

, ATRAMENT vs LASER
4 GLOWNE KORZYSCI TECHNOLOGII ATRAMENTOWEJ

Niezalezne testy pokazuja, ze w poréwnaniu do konkurencyjnych rozwigzan laserowych, drukarki
atramentowe Epson WorkForce Pro zapewniajg nastepujgce korzysci®:

0SZCZEDNOSC CZASU

e nawet o0 3 V2 krétszy czas oczekiwania na
wydruk pierwszej strony

e nawet o 1 %2 niz kolorowe drukarki laserowe
szybszy druk kilkustronicowych dokumentow

OBNIZENIE KOSZTOW DRUKU

® 2 razy wiecej wydrukéw w stosunku do
kolorowych drukarek laserowych

¢ nawet 4,5 razy wiecej wydrukéw, w poréwnaniu
z kolorowymi drukarkami i kopiarkami laserowymi
(poréwnanie z serig WorkForce Pro RIPS przy

MNIEJ OBSLUGI | SERWISU 40 000 stronach druku)
® zmniejszenie o 2/3 czasu poswiecanego na
obstuge urzadzen, w poréwnaniu z laseréwkami EKOLOGICZNE ROZWIAZANIE

® zmniejszenie az o 100% czasu obstugi

w poréwnaniu z kolorowymi laserowymi drukarkami
A4 i kopiarkami A3 (poréwnanie z serig WorkForce
Pro RIPS przy 40 000 stronach druku)

e oszczednosé 100 minut czasu pracownikow
poswiecanego na obstuge i serwis

e zysk do 4,5 dni roboczych na rok w poréwnaniu
do kolorowych drukarek i kopiarek laserowych

* nawet o 82% mniejszy pobdr pradu
w stosunku do urzadzen laserowych

® az 0 95% zmniejszenie odpadow niz
przy eksploatacji laserowek

¢ do 18% mniej hatasu niz przy
wydrukach laserowych

'IDC, 2015  2IDC, 2015

%IDC, 2015  *IDC, 2015

5 Badanie Buyers Laboratory LLC (BLI) w 2015 na zlecenie Epson.
Wiecej informaciji pod adresem www.epson.eu/inkjetsaving

EPSON

EXCEED YOUR VISION



SYSTEMY DRUKU

]

Druk 3D:

doswiadczenie
to podstawa

Segment druku 3D wymaga ostroznej, racjonalnej strategii, nieprzeszacowujgce;
jego mozliwosci w nadziei na szybki zysk.

edtug danych Contextu
w 2015 roku, po 35 latach,
sprzedaz drukarek 3D na

$wiecie sieggnela p6t miliona. Na taki wy-
nik ztozyly sie przede wszystkim rozwia-
zania niskobudzetowe, ktorych wecigz
przybywa. W ciggu minionych lat Srednia
cena drukarki 3D spadta z poczatkowych
100 tys. dol. do poziomu 1-3 tys. dol. Jak
podkreslaja specjalisci, jakos¢ wydrukow,
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KAROLINA MARSZALEK

ktora oferujg obecnie niskobudzetowe
modele, najcze$ciej nie odbiega od tego,
co zapewnialy przed kilku laty drukarki
3D z gornej potki.

Analitycy Contextu przewidujg, ze do
2017 r. do nowych nabywcéw trafi mi-
lion drukarek, a nastepnie milion trafia¢
bedzie co roku. To odwazna progno-
za, Zwazywszy na czas, jaki uptynatl za-
nim sprzedano wspomniane p6t miliona

urzadzen. Jednak weze$niejszg sytuacje,
oprocz wysokich cen, ttumaczy ograni-
czenie swobody dziatania na tym ryn-
ku przez szereg roznych patentow, ktore
uwalniane byly stopniowo az do 2014 r.
Widzac, jak sprzedaz wrecz wystrzelila
po zniknieciubarier, moznaby¢ optymista
codo dalszego jej wzrostu (dane Contextu
dotyczace zbytu w 2015 r. zamieszczamy
w internetowej wersji artykutu).
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Wspomnianego optymizmu zdaniem
specjalistow nie powinny nawet specjal-
nie temperowac duze gietdowe przeceny
akcji gtownych amerykanskich producen-
tow drukarek 3D - Stratasysa i 3D Sys-
tems, ktore moglyby zwiastowac kolejng
banke rynkows. Wydaje sie jednak, ze
spadek gietdowej warto$ci obu spotek
powinien raczej uporzadkowac rynek
i zracjonalizowa¢ strategie operujacych
na nim graczy - zaréwno producentow,
jak i inwestorow. To juz sie zresztg dzieje
- przyktadem decyzja 3D Systems z kon-
ca 2015 r. o wycofaniu sie z rynku konsu-
menckiego i powrocie do korzeni - czyli
produkcji drukarek 3D dla przemystu.

Z AINTERESOWANYCH PRZYBYWA
Ciagle zachodzgce na $wiatowym rynku
wydarzenia kazg przypuszczac, ze bran-
ze druku przestrzennego predzej czy
pozniej czekajg duze zmiany. Chociaz-
by dlatego, ze do gry wkroczyto Leno-
vo, nawigzujac wspotprace z tajwanskim
XYZPrinting. Chinski producent, ktory
skupia uwage na odbiorcach z segmen-
tu konsumenckiego, zamierza sprzeda-
wa¢ drukarki tajwanskiego dostawcy
pod marka ShenQi. Nalezy podkresli¢, ze
XYZPrinting to wrecz potentat nisko-
budzetowych rozwigzan. Firma w ciggu
dwoch lat stata sie najwiekszym dostaw-
ca tego typu modeli. Dzigki temu jej
udzial w globalnym rynku wynosi obec-
nie 22 proc. W 2016 r. koncern Kinpo
Group, wtasciciel XYZPrinting, prze-
widuje sprzedaz co najmniej 120 tys.
urzadzen. Warto dodaé, ze Lenovo za-
inwestowato tez 3 mln dol. w chinski
start-up Polymaker, ktory zajmuje sie
produkcjg filamentéw do tanich druka-
rek przestrzennych.

Lenovo to niejedyny gigant IT, ktory
postanowit zadebiutowaé na rynku dru-
ku3D. W 2015r.decyzje takg podjety m.in.
HP, Autodesk i Verbatim. Ich sladem po-
dazaja kolejni znani dostawcy. W potowie
2016 r. na europejski rynek ma trafi¢ dru-
karka przestrzenna marki Ricoh. Bedzie
stuzy¢ do tworzenia obiektow o duzej
wytrzymatosci, chociazby w przemy-
$le samochodowym, do budowania pro-
totypow, a nawet finalnych produktow.
Na rynku druku 3D jest juz obecny Ca-

non. Zaczal od dystrybucji rozwigzan 3D
Systems (od marca 2015 r. rowniez w Eu-
ropie), a w pazdzierniku ujawnil plany
sprzedazy autorskiego rozwigzania dru-
kujacego z zywic $wiattoutwardzalnych.

Z kolei HP zapowiada, ze do konca
2016 r. ma by¢ gotowa pierwsza drukar-
ka 3D dzialajaca w technologii MultiJet
Fusion. Co ciekawe, producent idzie
w swoich zapowiedziach znacznie da-
lej, mowigc o druku czterowymiarowym,
ktory polegatby na wykorzystaniu tech-
nologii przyrostowych i przewodzenia
pradu. Zainteresowanie rynkiem druku
3D deklaruja tez tacy potentacijak Xerox
czy Toshiba. Na tym tle konserwatywnie

prezentuje sie strategia Epsona, ktory
wydaje sie zachowywaé¢ duzy dystans
do druku tréjwymiarowego. Wprawdzie
pod koniec 2015 r. producent oznajmit,
ze pracuje nad wlasna technologig, ale na
wyniki mamy poczekaé okoto pieciu lat.
Warto zauwazy¢, ze wymienieni vendo-
rzy, oprocz Lenovo, stawiajg na segment
przemystowy.

PRACA U PODSTAW

Waznym rozgrywajacym w branzy staje
sie¢ Microsoft. W tym celu powotat kon-
sorcjum (przystapity do niego m.in. Auto-
desk, HP i Stratasys), ktore pracuje —>

Zdaniem specjalisty

0 Pawet Slusarczyk, redaktor naczelny portalu CD3D.pl

Patrzac na dziatania gigantdw, rzuca sie w oczy, ze - nie liczac Lenovo - zadna z duzych
firm nie planuje wejscia w segment tanich urzadzen. Wprost przeciwnie: im drozsza i bar-
dziej skomplikowana technologia, tym wiekszym cieszy sie zainteresowaniem koncernow.
W mojej ocenie najwiekszg furore moze zrobic¢ technologia CLIP, ktéra zostata zapre-
zentowana po raz pierwszy w 2015 r. Polega ona na bardzo szybkim i ciggtym naswietla-
niu zywicy i drukowaniu w ten sposob wyjatkowo precyzyjnych i doktadnych modeli 3D.
W firme Carbon 3D, ktéra stworzyta te technologie, zainwestowat Google. Na premiere
urzadzenia przyjdzie nam zapewne poczekac jeszcze dwa lata.

[ Arek Morawski, Marketing Manager, ZMorph

2015 to kolejny dobry rok niemal dla catej branzy. Na rynku wida¢ pewna stabilizacje.
Skonczyt sie okres, gdy kazda nowa drukarka odnosita sukces. Trudno wiec bedzie uru-
chomic¢ biznes polegajacy na produkcji kolejnej maszyny. Mimo wszystko mozliwosci

w dalszym ciggu sg spore, co wida¢ zwitaszcza po sukcesie desktopowych maszyn CNC
- to obiecujacy trend, ktory pojawit sie w zesztym roku.

[ Arkadiusz Brzezicki, Business Development Manager, AB

Uwaznie przygladamy sie rynkowi druku 3D, ktory stale sie rozwija. W naszych dziata-
niach stosujemy zasade komplementarnosci, dlatego tez oferujemy peten pakiet ustug
3D zwigzanych m.in. z montazem i uruchomieniem sprzetu, w tym szkoleniem uzytkow-
nikow. Taki model jest optymalny, poniewaz na wcigz mtodym i rozwijajgcym sie rynku
klient koncowy i reseller potrzebujg dodatkowego wsparcia.

[ Robert Jaskétka, dyrektor Pionu Przetwarzania i Rozrywki, ABC Data

Nasza rola polega na rozwaznym doborze portfolio. Kazde urzadzenie, ktore juz jest

w naszej ofercie lub ktére chcemy do niej wprowadzi¢, testujemy czasami kilka tygodni.
Nieustannie szkolimy resellerow i dzielimy sie z nimi doswiadczeniem. Drukarki to nie-
jedyna czes¢ tego rynku. Kolejng stanowig filamenty. Partnerom potrzebna jest wiedza
o tych materiatach, bo od ich jakosci zalezy sprawnosc¢ drukarki. Zdarza sig, ze produ-
cenci filamentéw nie zawsze utrzymuijg jakos¢ swoich produktow. Wspotpraca z nimi
wymaga doswiadczenia i wiedzy, ktorg stuzymy naszym partnerom. Generalnie przed
nami ciggle gigantyczna praca informacyjna i szkoleniowa, aby resellerzy mogli sobie
wypracowac plan dziatania na tym rynku.
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— nad nowym formatem druku 3D - 3 MF.

Ma on zastgpic¢ istniejacy od dziesieciole-
cistandard STL. Co wazne, zatozycielom
konsorcjum zalezy na rozpowszech-
nieniu nowego formatu nie tylko wsréd
specjalistow, ale rowniez zwyktych od-
biorcow drukarek 3D. Ma w tym pomoc
niedawne przylgczenie si¢ do ,,druzyny
STL” Ultimakera, kierujacego swoje pro-
dukty do konsumentéw. Warto podkre-
§li¢, ze jedng z gltéwnych zalet 3 MF ma
by¢ to, ze od samego poczatku jest two-
rzony z my$la o druku addytywnym. Tym
samym nie zawiera w sobie mnostwa nie-
potrzebnych elementdw, ktore znajduja
sie w STL-u. Microsoft juz teraz wdrozyt
funkcje obstugi 3 MF w swojej aplikacji
3D Builder.

W branzy druku przestrzennego co-
raz bardziej rozpedza sie Autodesk.
W 2014 r. o tym producencie mowilo
sie przy okazji dyskusji na temat bardzo
kosztownej platformy Spark. W koncow-
ce ub.r. vendor poinformowat o kolejnej
pokaznej inwestycji, wartej az 100 mln
dol. Tym razem chodzi o Forge Platform,
a wiec ekosystem stworzony na potrze-
by deweloperdéw oprogramowania dla
druku 3D. Platforma ma zapewnia¢ im

dostep do zunifikowanego $rodowiska
narzedziowego w chmurze.

NIE SAMA DRUKARKA
RYNEK STAC BEDZIE
Czynnikiem, ktory powinien pozytyw-
nie wplyna¢ na popularyzacje druku 3D,
jest rozwoj tanszych rozwigzan do troj-
wymiarowego skanowania przedmio-
téw. Dotychczas oparte byto ono w duzej
czesci na urzadzeniach bardzo drogich.
Nawet potprofesjonalne narzedzia kosz-
towaly po kilkadziesiat tysiecy ztotych.
Obecnie na rynek wchodzg rozwigzania
w duzo przystepniejszych cenach.
Swiadomosé i umiejetnodci przysztych
uzytkownikow systemoéw do druku 3D
mogg sie takze rozwinag¢ pod wptywem
typowo konsumenckich rozwigzan. Przy-
ktadem jest wzrost funkcjonalnosci Ki-
necta po tym, jak darmowa aplikacja 3D
Scan zostala dostosowana do wspotpra-
cy z druga generacjg urzadzenia. 3D Scan
powigzany jest z programem 3D Builder,
kolejng aplikacja Microsoftu, stuzaca do
drukowania obiektéw przestrzennych.
Obstuge technologii addytywnych doda-
now systemach producentawraz z wpro-

Badania ARC Rynek i Opinia
dla CRN Polska

Producentow drukarek 3D iich partnerdw biznesowych mogg zainteresowac wyniki
badania przeprowadzonego przez ARC Rynek i Opinia wérdéd konsumentow we wspot-
pracy z CRN Polska. Chcielismy sprawdzi¢, jak oceniajg oni poziom swojej wiedzy

o druku 3D. Odpowiedzi udzielito 1002 respondentow. Zaledwie 4 proc. z nich nigdy

nie styszato o tej technologii. Duzo wiecej, bo 31 proc. zna to hasto, ale nie bardzo wie,

co sie za nim kryje. Ciekawe, ze najwieksza grupa - 47 proc. odpowiadajgcych - uwa-

za, ze dysponuje podstawowa wiedza na temat technologii i zastosowan druku 3D, za$
11 proc. ocenia, ze ich wiedza wykracza poza poziom podstawowy (w tym 4 proc. przy-
znaje, ze posiada duzo informacji na temat druku 3D). Rowno 7 proc. pytanych wybrato

odpowiedz ,trudno powiedziec¢”.

Z grupy 592 0séb, ktore ocenity swoje wiadomosci przynajmniej jako podstawowe, az
43 proc. jest sktonnych rozwazy¢ zakup drukarki 3D do zastosowan domowych. Wyraz-
nie mniej, bo 27 proc. postapitoby zupetnie odwrotnie, natomiast 30 proc. wybrato odpo-

wiedz ,nie wiem”.

Odpowiedzi udzielone na pytanie ,jaka cene drukarki 3D do zastosowan domowych byi-

by$ w stanie zaakceptowac” potwierdzajg duze znaczenie ceny na polskim rynku. Naj-
wiekszy odsetek respondentow (32 proc.) jest w stanie zaakceptowac koszt w przedziale
501-1000 zt. Sa tez tacy - 11 proc. - ktorzy wskazali na cene do 500 zt (). Koszt powyzej

3 tys. zt akceptuje jedynie 4 proc. odpowiadajacych.
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powyzej 3000 zt

wadzeniem Windows 8.1. Najnowsza
wersja 3D Buildera zawiera funkcje im-
portu skanéw wykonanych za pomocg
Kinecta i umozliwia ich edycje.

Réwniez wspomniany juz tajwanski
XYZPrinting zaprezentowal — podczas
targow IFA 2015 - niedrogi poreczny
skaner 3D bazujacy na technologii In-
tel RealSense. Lenovo w partnerstwie
z Google pracuje nad smartfonem z funk-
cjaskanera 3D, wykorzystujaca technolo-
gie Google’a Project Tango. W dziedzinie
skanowania w szranki z duzymi firma-
mi stajg tez start-upy. Przyktadem spot-
ka Smart 3D (dziata w Anglii, ale tworzg
ja Polacy) i jej produkt Pixelio, ktory stu-
zy m.in. do tréjwymiarowego skanowa-
nia przedmiotéw z uzyciem smartfonu.
Wspblpracuje z r6znymi aplikacjami mo-
bilnymi, na przyktad z programem 123D
Catch Autodesku, dzieki ktoremu mozna
sporzadzi¢ model 3D na bazie serii zdjec.

PoLsSkA WAZNYM GRACZEM

W Polsce minione lata takze obfitowaly
w wazne debiuty, czemu towarzyszyl kon-
sekwentny rozwoj poszczegdlnych graczy
w segmencie druku przestrzennego. Wiele

JAKA CENE DRUKARKI
3D PRZEZNACZONA DO
ZASTOSOWAN DOMOWYCH
BYtBYS W STANIE
ZAAKCEPTOWAC?

Nie wiem / trudno

powiedzie¢
3%

do 500zt
4% 1%
2501-3000 zt
5%

501-1000zt
1501-2000 zt 32%
14% 1001-1500 zt

20%

Zrodio: ARC Rynek i Op

ia, listopad 2015



wskazuje na to, ze rodzima branza druku
3D wchodzi w etap dojrzatosci. Z rynku
znikaja podmioty, ktore przewage probo-
waly zdoby¢ gtéwnie za sprawg niskich cen
produktdw, zapominajgc o inwestycjach
w rozwoj technologii, utrzymania serwi-
sunaodpowiednim poziomie czy budowa-
nia skutecznego kanatu dystrybucji.

- Tym samym segment oczyszczd si¢
zmikroprzedsigbiorstw o garazowym cha-
rakterze narzecz firm prowadzonych przez
doswiadczonych menedzerdéw, ktérzy ma-
jq za sobq wiele lat pracy w innych bran-
zach - méwi Pawet Slusarczyk, redaktor
naczelny portalu CD3D.pli przedsiebior-
ca dziatajacy w sektorze 3D.

Specjalista podkresla, ze na rodzimym
rynku pojawito sie kilku duzych graczy,
ktorych obecnosé podniesie range i prestiz
calej branzy. W spotke 3DGence zainwe-
stowal Michat Solowow, a w 3DKreatora
fundusz MCI. Od roku szerokie dziatania
- nie tylko sprzedazowe, ale i szkoleniowe
-w zakresie filamentow i drukarek prowa-
dzi ABC Data. Na tle polskich producen-
tow szczegoblnie swoja pozycje umocnito
dwoch: Zortrax oraz ZMorph.

- Ich drukarki stajq sig coraz bardziej
rozpoznawalne na rynkach Swiatowych
- mowi Pawet Slusarczyk. - Modele Zor-
trax M200 w EuropieiAzji,a ZMorph2.0 S
w Stanach Zjednoczonych. Wich $lady idq
kolejne firmy, a wigc 3DGence i 3DKreator.
Generalnie na przestrzeni ostatnich dwéch
lat udato sie wytworzy¢ wsrdd tzw. zwy-
ktych ludzi poczucie, ze Polska to wyréz-
niajqcy sie gracz na miedzynarodowych
rynkach druku 3D i rodzime produkty sto-
Jjq na wysokim poziomie. Co wazne, jest to
prawda.

Coterazbedzieistotne dlapolskich firm
operujacych w tym segmencie? Przede
wszystkim jego ,,uspokojenie” i zmiany
o charakterze ewolucyjnym. Dla poszcze-
gblnych rodzajow graczy rynkowych
bedzie to oznaczalo co innego. Dla produ-
centow tobedzie czas tworzeniairealizacji
strategii dalszego rozwoju na coraz bar-
dziej dojrzatym rynku, do czego potrzebni
bedainwestorzy. Cisfinansujgm.in. dziata-
nia R&D koniecznie do tego, aby rozwigza-
nia do druku 3D coraz lepiej odpowiadaty
potrzebom klientow. Na konkurencyjnosé¢
bedzie pozytywnie wplywalo oferowanie
klientom kompleksowych rozwigzan dru-

ku przestrzennego, a wiec sprzetu, opro-
gramowania i dobrych filamentow.

Rownolegle producenci bedg szukali
nowych rynkow zbytu, bo polski jest dla
nich zbyt maty. Tym bardziej ze systema-
tycznie debiutujg u nas produkty obcych
dostawcow — zarowno ze Wschodu, jak
iZachodu. Kolejngrzecza, zjaka bedg mu-
sieli uporac sie rodzimi dostawcy, bedzie
stworzenie silnych kanatow dystrybucyj-
nych. Pytanie, na ktére muszg sobie teraz
odpowiedzie¢, brzmi: czy wspotpracowaé
bezposrednio z resellerami czy zdecydo-
wac sie na klasyczny wariant, a wiec po-
$rednictwo dystrybutoréw?

Z DYSTRYBUTOREM CZY...

Wérod producentéw drukarek 3D sg juz
zwolennicy zarowno jednej, jak i drugiej
$ciezki rozwoju sprzedazy. Z kolei duzi
dystrybutorzy IT zaangazowani w rynek
druku 3D uwazaja, ze stanowig jedyng
droge umozliwiajaca szerokie dotarcie
do firm resellerskich o duzym do$wiad-
czeniu w biznesie.

- Producenci muszq pamietaé, ze dociera-
my do kanatuITistaramy sig zainteresowa¢
drukiem 3D zupelnie nowe dla nich firmy.
Takie, ktore juz sie rozwinely na lokalnym
rynku i majq statych klientéw — podkre-
$la Robert Jaskotka, dyrektor Pionu Prze-
twarzania i Rozrywki w ABC Dacie. - Od
kwietnia startujemy z pelnym procesem
szkoleniowym dla reselleréw, obejmujgcym
podstawy projektowania, obstugei serwiso-
wanie drukarek 3D.

Jak podkreslajg przedstawiciele dystry-
butoréw, wytworey drukarek 3D to cze-
sto przedsiebiorstwa mate, ktore wlozyty
wiele wysitku, aby samodzielnie budowaé
swoja pozycje. Dziatanie w uporzadkowa-
nym kanale dystrybucyjnym, co oznacza
podporzadkowanie si¢ twardym wymo-
gom, dla wielu mentalnie moze stanowic
bariere. Inni z kolei nie bedg w stanie ich
spetni¢ ze wzgledow czysto obiektyw-
nych, np. niedojrzato$ci rozwigzania czy
braku stabilnej pozycji finansowej.

Inng jeszcze kwestie, moéwigc o koope-
racji producentoéw drukarek z dystrybu-
torami IT, podnosi Arkadiusz Brzezicki,
Business Development Manager w AB.

- Kiedy warto$é rynku znacznie wzros-
nie, umiejetno$¢ kontroli cen, zarzqdzania

Polskie podworko

Na naszym rynku funkcjonuje kilkadziesiat
podmiotdw, przy czym w 2015 r. doszto

do pewnego uporzgdkowania segmen-

tu i umocnienia sie na nim kilku firm. Do
gtdbwnych rodzimych producentow naleza:
Zortrax, Zmorph3D, 3dGence, 3Novati-

ca, 3DKreator, Monkeyfab oraz Omni3D.

Z szacunkow Printelize - platformy po-
Sredniczace] w ustugach druku 3D, ktora
skupia znakomita wiekszos$¢ podmio-

tow dziatajgcych na tym rynku - wynika,
ze taczna produkcja polskich dostawcow
w ub.r. osiggneta poziom ok. 10 tys. urza-
dzen, za$ taczna wartos¢ obrotow przekro-
czyta 40 min zt. Spora czes¢ tej produkcji
trafia poza granice naszego kraju.

kanatami sprzedazy oraz zdolnos$¢é finanso-
wa okaze sie niezbedna - moéwi przedsta-
wiciel wroctawskiej spotki. - Producenci
urzqdzen do druku 3D przekonajq sie wte-
dy, ze wspélpraca z dystrybutorami na-
prawde si¢ optacaizyskujq na niej wszyscy
uczestnicy kanatu.

Mozliwe, ze w przysztosci vendorzy
drukarek 3D, ktorzy beda zainteresowa-
ni sprzedazg urzadzen dla bardzo wy-
magajgcych odbiorcéw, zaczng tworzy¢
siatke wyspecjalizowanych integratordw,
podobnie jak dzieje sie¢ w kanale dostaw-
cow zaawansowanych kopiarek. Tansze
rozwigzania natomiast — dla konsumen-
tow lub mniej ,wybrednych” odbior-
cOow biznesowych - bedg udostepniane
szerokiemu gronu reselleréw. Z zaczat-
kiem takiego rynku mozemy mie¢ do czy-
nienia juz teraz, poniewaz gros firm IT
wspoélpracujacych bezposrednio z pro-
ducentami czesto juz specjalizuje sie
w dostarczaniu zaawansowanych sys-
temow druku tradycyjnego dla bizne-
su. Beda one lojalnymi i profesjonalnymi
partnerami producentow drukarek 3D,
pod warunkiem ze ci zrewanzujg sie im
tym samym.

Na CRN.pl zAMIESZCZAMY DODATKOWE WYKRESY
OBRAZUJACE WYNIKI BADANIA ARC RYNEK | OPINIA
ORAZ DANE CONTEXTU, DOTYCZACE SWIATOWE
SPRZEDAZY DRUKAREK 3D w 2015 R
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Segment drukJ 3D

to nie przepychanie pudetek

CRN Polska rozmawia z ZENONEM WIECIERZEWSKIM, WtASCICIELEM Fis-KoMpu
- firmy z branzy IT, wyspecjalizowanej w sprzedazy rozwigzan i ustug zwigzanych
z drukiem tradycyjnym i, od pewnego czasu, rowniez trojwymiarowym.

CRN 0d poczatku dzialalnoSci sprze-
dajecie i serwisujecie urzadzenia dru-
kujace. Czy wejscie na rynek druku 3D
jest naturalnym krokiem dla przedsie-
biorstw takich jak Fis-Komp?

ZenoN Wigcierzewski To kazdy sam musi
oceni¢. Wedtugnas druk 3D to przysztos¢
i widze w nim mozliwosci rozwoju dla
mojej firmy. Na rynku IT panuje ogrom-
na konkurencja i kazdy szuka sobie ja-
kiej$ niszy. Wczesne wejscie w segment
3D, podjecie wspolpracy z producentami
i zdobycie cennego do$wiadczenia spra-
wilo, Ze juz uciekliSmy do przodu.

CRN Przez ostatnie dwa lata druk 3D
znajdowal si¢ na ustach wszystkich.
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Czasem trudno wrecz bylo oprzeé sie
wrazeniu, ze mamy do czynieniazban-
ka rynkowa.

ZenonN WiecieErzewskl Poniekad tak wia-
$nie bylto. Mieli$my wtedy do czynienia
z pierwszym zachlyénieciem drukiem 3D,
a teraz jeste$my na etapie otrzezwienia.
Cze$¢ klientdéw, zachecona wieloma pu-
blikacjami oraz stosunkowo niskimicena-
mi, juz kupita takie drukarki. Sporo z nich
mogto sie rozczarowaé, poniewaz wiele
rozwigzan bytoinadal jest dalekie od do-
skonatosci. Nie mowigc o tym, ze samo
postugiwanie si¢ rozwigzaniem do druku
3D wymaga odpowiednich umiejetnosci
ido$wiadczenia - rowniez w projektowa-
niu obiektéw, co nie jest tatwe.

CRN A to dla was szansa, bo nie zaj-
mujecie sie przeciez przepychaniem
pudelek...

ZenoN WigciErzewskl Oczywiscie, po-
za sprzedaza i serwisem produktow
$wiadczymy ustugi druku przestrzenne-
go. Mamy dostep do wiedzy o urzadze-
niach, potrafimy diagnozowaé problemy
techniczneijerozwigzywacé. Klient, kto-
ry kupitunas rozwigzanie, moze czuc sie
bezpiecznie, a to jest bardzo wazne, po-
niewaz obstugujemy przedsiebiorstwa.
Pozatym oferujemy filamenty. Caly czas
badamy ten rynek. Wiemy, co jest godne
polecenia, a czego raczej nalezy unikac.
Czy to ze wzgledu na jako$¢, czy tez ce-
ne, a zdarzasie, ze jedno i drugie.



CRN Poméwmy o producentach urza-
dzen, ktorych na polskim rynku nie
brakuje. Z kim wspolpracujecie?
ZenoN WIECIERZEWSKI WspOlpracujemy
z kilkoma producentami, ale umowy re-
sellerskie mamy podpisane z Zortraxem,
3D Kreatorem, a za chwile podpiszemy
umowe z kolejnym dostawca.

CRN Jak oceniacie sytuacje rynkowg?
ZenoN Wigcierzewskl Skonezyt sie czas
samozwanczych dostawcow rodem
z wyzszych uczelni, a przyszla pora na
profesjonalistow. Firmom, ktore nie bedg
pracowaé nad rozwojem produktow - nie
tylko drukarek, ale i oprogramowania
- bedzie trudno zdoby¢ uzytkownikow.
W efekcie trudno im bedzie utrzymac sie
narynku.

CRN Producentom drukarek 3D wy-
pomina sie czesto brak umiejetnosci
w zakresie marketingu czy tez niedo-
cenianie jego roli w budowaniu pozy-
¢ji marki.

Zenon WIECIERZEWSKI Marketing to nie
wszystko. On zaczyna odgrywac kluczo-
wa role, gdy odbiorca staje sie masowy.
Obecnie z druku 3D korzystajg profesjo-
nalidci. Ci za$ nie kierujg sie przekazami
marketingowymi. Zanim kto$ taki ku-
pi drukarke, musi jg dokladnie obejrzec.
Firmy przyjezdzaja do nas na prezenta-
cje, zadaja mnostwo pytan, dzielg sie wat-
pliwosciami, chcg wiedzieé, jak okreslony
projekt przelozyé najezyk zrozumiaty dla
maszyny.

CRN Walczycie tez ceng?

ZenoN WiECIERZEWSKI Nie warto. Nam
sie nie optaca i - co moze zabrzmi tro-
che dziwnie - klientom tez nie. Podam
przyktad dwoch klientow, a konkretnie
konkurujgcych ze sobg firm z branzy wy-
tworczej. Pierwszy przy kupnie drukarki
zdal si¢ na naszg wiedze i ustugi. Drugi
postanowit zaoszczedzi¢ dwa, trzy tysia-
ce zlotychizdecydowal sie naurzadzenie
rzekomo uniwersalne, na ktorym mozna
drukowa¢ z uzyciem kazdego rodzaju fi-
lamentu. Jednak przez dwa tygodnie nie
zrobit zadnego wydruku, podczas gdy
nasz klient w tym czasie sporzadzit trzy
modele 3D i uruchomit planowang pro-
dukcje, bez zadnych op6znien.

CRN Na czym wy sie sparzyliScie, za-
nim zdobyliscie niezbedne w tym ob-
szarze doswiadczenie?

Zenon Wigcierzewski O wielu aspektach
druku 3D nigdzie si¢ nie przeczyta. Nie
powie tez o nich zaden producent. Przy-
ktadem jest rozwarstwianie sie wydru-
kow, ktore powstaje na skutek szybkiego
kurczenia sie materiatu. Mozna temu za-
pobiec, umiejetnie chtodzac wydruk czy
tez stosujgc komore zamknietg. Kolej-
nym przyktadem jest odklejanie sie wy-
drukéw od platformy druku. Trzeba mieé
doswiadczenie i pewne rzeczy przewi-

Postugiwanie sie
rozwigzaniem
do druku 3D
wymaga
odpowiednich
umiejetnosci
i doswiadczenia.

dywaé. Zwazywszy na to, ze druk 3D nie
przebiega szybko, psucie si¢ wydrukow
jest rzecza, na uniknieciu ktorej wszyst-
kim bardzo zalezy.

CRN Zwracacie uwage na role opro-
gramowania sterujacego w rozwiaza-
niach do druku 3D. Wyglada na to, ze
to element, ktory moze decydowa¢
o przewadze jednych producentow
nad drugimi.

Zenon Wigcierzewskl To zalezy od ich
podejscia. Na przyktad oprogramowa-
nie do drukarek Zortraxa jest zamkniete
i umozliwia korzystanie tylko z przewi-
dzianych w nim filamentow, powiedzmy
Z-ABS-u czy Z-Ultrat. I to tych z logo pro-
ducenta. Jeslistosuje si¢ alternatywne ma-
teriaty eksploatacyjne, traci sie gwarancje.
Zortrax pozwala sobie na takie podejscie,
poniewaz urést w site, jest bardzo rozpo-
znawalny i ma przedstawicieli na caltym
$wiecie. Inng postawe przyjat 3D Kreator.
Jak wiekszo$¢ producentow, korzysta

zotwartego oprogramowania, ale stworzyt
dla niego wtasng spolszczong naktadke.
Jest w niej kilka profili - do druku z PLA,
ABS-u, PET, Wood, PCABS, Nylonu - ale
towarzyszy im zaktadka ,inne”. Wybiera-
jac material, znajac jego specyfike, moze-
my sami sobie ustawié¢ parametry pasujace
do filamentu, ktérego chcemy uzy¢ i ktory
kupili$my tam, gdzie nam to odpowiada,
np. pod wzgledem ceny. To daje nam moz-
liwos¢ oferowania klientom materialéw
eksploatacyjnych z réznych zrodet - co
znowu jest korzystne i dlanas, i dla nich.

CRN Kanal partnerski w segmencie
druku 3Djest wcigzbardzo mlody,ajuz
mamy do czynienia ze zjawiskami, kto-
re go psuja...

ZENoN WIECIERZEWSKI Za takie uwazam
wpuszczanie do kanatu resellerskiego
sprzedawcow internetowych. Poniewaz
marze na drukarkach 3D sg wysokie, np.
5-proc. upust udzielony przez e-sprze-
dawce nie stanowi dla niego duzego wy-
rzeczenia. W koncu nie ponosi takich
kosztéw jak my. Nie inwestuje pieniedzy
w urzgdzenia demo, pracownikow, szko-
lenia... Nie zapewnia klientowi opieki,
ktora sprawia, ze end-user moze druk 3D
wdrozy¢ w swojej firmie sprawnie i bez-
piecznie. Mozliwe nawet, ze do klienta,
ktory kupit drukarke 3D w e-sklepie, urza-
dzenie wysyta producent.

CRN W rynek druku 3D zaangazowali
si¢ dystrybutorzy IT. Jak to odbieracie
jako reseller wspoélpracujacy bezpo-
srednio z producentami?

ZenoN Wigcierzewskr Dystrybutorzy IT
handlujg obecnie prawie catym sprzetem
elektrotechnicznym, poczawszy od skom-
plikowanych rozwigzan IT, a skonczyw-
szy na deskach do prasowania. Dla nich
jest to kolejny produkt z perspektywa dy-
namicznego rozwoju, naktorymdasie za-
robi¢. Moim zdaniem jest to wydluzenie
tancuchasprzedazy o kolejnego posredni-
ka i nie niesie za sobg ustugi dodanej, np.
w postaci szkolen, tak jak jest to w kanale
resellerskim. Ostatecznie rynek zdecydu-
je,jak to sie rozwinie. Pytanie tylko: czy na
pewno skorzysta na tym klient?

RozmawiAtA
KAROLINA MARSZALEK

CRNnr1/2016 43



B PULS BRANZY IT

Duzy apetyt na Big Data

W najblizszych latach klienci nie poskapig $rod-
kow narozwigzania Big Data — przewiduje IDC.
Sredni roczny wzrost wydatkéw na ten cel w la-
tach 2014-2019 ma wynies$¢ 23,1 proc. W 2019 1.
na $wiecie do podziatu miedzy dostawcow be-
dzie 48,6 mld dol. Potowa tej kwoty to prognozo-
wane wydatki na infrastrukture zwiazang z Big
Data (jak sprzet komputerowy, pamieci masowe,
sieci, centra danych). Reszta ma by¢ wydana na
oprogramowanie (m.in. do zarzadzania informa-
cja, narzedzia analityczne) oraz ustugi.
Zainteresowanie rozwigzaniami Big Data ma
by¢ obserwowane w kazdej branzy. Uzytkowni-
kom powinno zaleze¢ przede wszystkim na popra-
wie obstugi klientow oraz optymalizacji procesow
biznesowych. Obecnie najwiecej zamawiajg firmy
produkeyjne (3,6 mld dol. w 2014 r.) i banki (1,8 mld
dol.). Branze, w ktorych prognozowany wzrost
wydatkow ma by¢ najszybszy, to ustugi zwigza-
ne z bezpieczenstwem, inwestycyjne i bankowo$¢
($rednio +26 proc. rocznie) oraz media (+25 proc.).

Najpopularniejsze marki mobilne w Polsce

Polacy uzywaja przede wszystkim smartfonow
i tabletow Samsunga - wynika z danych Gemiu-
sa dotyczacych ruchu internetowego. W potowie
grudnia sprzet koreanskiej marki miat ponad
36 proc. udziatu w ruchu mobilnym w polskim
Internecie. Samsung jest najczesciej uzywa-

EAMSUME L

SAMSUNE
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SREDNIA ROCZNA STOPA WZROSTU
WYDATKOW NA ROZWIAZANIA
Bic DATA po 2019 k.
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ng marka w kraju od lat, a jej popularno$é sys-
tematycznie rosnie (dla porownania: w styczniu
2013 r. Samsungi generowaly niecate 29 proc. ru-
chu mobilnego). Zwiekszyta sie takze baza urza-
dzen LG, spadl natomiast udziat sprzetu Apple’a.
Jeslijednak chodzi o konkretne modele urzadzen,
towcigz najpopularniejsze sg iPhone’y (12,5 proc.
w grudniu ub.r.) oraz iPady (8,2 proc.).

NAJPOPULARNIEJSZE MARKI URZADZEN
MOBILNYCH W PoLscE

Samsung 36,42%

Apple 22,96%

LG 11,50%

Sony 9,36%

Nokia 8,45%

HTC 4,83%

Huawei 2,59%
Lenovo 1,14%

inne 2,75%

Dane z tygodnia 7-13.12.2015 Zrodio: Gemius



Inteligentne domy
w awangardzie IoT

Do 2018 r. na $wiecie bedzie dziata¢ ponad 3,3 mld
urzadzen potaczonych w ramach Internetu rzeczy.
Najwiekszy wzrost, bo az 6-krotny, jest spodziewa-
ny w przypadku tzw. inteligentnych domo6w. Kon-
sumenci majg chetnie zamawia¢ takie urzadzenia
jak:smarttvisprzetaudio, ,inteligentne” o$wietle-
nie, rozwigzania z zakresu bezpieczenstwa, ogrze-
wania i klimatyzacji oraz ,sprytne” urzadzenia
kuchenne. Cechg charakterystyczna powyzszych
produktéw i rozwigzan mabyé ich wzajemne pota-
czenie siecig czujnikow i aplikacji w jednym syste-
mie. Do prywatnych doméw i mieszkan trafi sporo
rozwigzan, ktore obecnie stosowane sg przede
wszystkim w budynkach biurowo-ustugowych.
Segmentautomatykibudynkowejmaby¢do2017r.
liderem pod wzgledemliczby urzadzen (1 mld) po-
taczonych w ramach IoT. Zwlaszcza systemy mo-
nitoringu oraz wyswietlaczy z reklamami powinny

ATP - najszybciej rosnacy rynek zabezpieczen

Sprzedaz zaawansowanych rozwigzan do ochro-
ny sieci (Advanced Threat Protection) w 2019 r.
osiggnie warto$¢ 1,3 mld dol. - przewiduje THS.
Srednia roczna stopa wzrostu miedzy rokiem
2014 a2019 mawynie$¢ 22 proc. W ITI kw. 2015T.
warto$é sprzedazy wyniosta 194 mln dol., co
oznacza wzrost o 53 proc. rok do roku. Zdaniem
analitykow sieciowe ATP to najszybciej rosngcy

Nowy rok bedzie lepszy dla desktopow

W 2015 r. szacunkowy spadek sprzedazy desk-
topow na $wiecie wyniost 15 proc. W 2016 r. ma
sie zmniejszy¢ do 7 proc. Po-

prawie bedzie sprzyjaé kilka
czynnikow. Zdaniem anali-
tykow wzro$nie popyt na
high-endowe komputery
dla graczy, stacje robocze
oraz urzadzenia wbudo-
wane. Ponadto klienci ma-
ja kupowaé czeSciej niz
dotychczas mate pecety.
W ub.r. ich sprzedaz prze-
kroczyla 6 mlnszt., wbieza-
cymroku wynik powinien by¢

LiczBA POLACZONYCH URZADZEN W INTELIGENTNYCH
MIASTACH (W MLN SZT.)

3.4 53 8,4 13,4
78,6 103,6 1331 167,4
3773 518,1 733,7 1064,8
174,3 339, 621,8 1073,7
276,9 3475 4292 517,4

260,6 314,0 380,6 463,5

8,6 13,3 20,8 32,3

179,7 1640,9 2327,6 3332,5

napedzac wzrost wydatkoéw w obiektach komercyj-
nych - w 2016 r. majg one stanowi¢ 24 proc. rynku
IoT w catym sektorze smart cities.

rynek zabezpieczen. Tego typu rozwigzania be-
dawdrazac klienci, ktorzy zainwestowali wezes-
niej w systemy zapobiegania wtamaniom (IPS).
Dzigki chmurowej ofercie SaaS zaawansowane
rozwigzania do ochrony sieci bedg jednak szyb-
ciej dostepne dla mniej wymagajacych klientow
niz IPS.

02 mlnlepszy. Takze zapotrzebowanie namodele
AiO powinno by¢ wyzsze niz w 2015 1.
Analitycy przewiduja, ze Intel bedzie
wspieral producentow, przygotowu-
jac wiecej konstrukeji referencyjnych,
co powinno zmniejszy¢ koszty firm
OEM. Dostawy procesorow deskto-
powych Intela w ub.r. zmalaly w po-
réwnaniu z 2014 r., ale w przypadku
high-endowych CPU wzrost wyniost
15 proc., co sygnalizuje rosngcy po-
pytnakomputery stacjonarne o naj-
wyzszej wydajnosci.
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Reseller wchodzi do gry

Czy gaming to dobry temat dla resellera? Opinie w tej kwestii sg podzielone, a wsrod
zainteresowanych znalez¢ mozna zardbwno entuzjastow, jak i osoby niechetne sprzedazy
produktow z tej kategorii. Zanim ktos powie jednak stanowcze ,nie”, powinien pamietac,

ze jest to jeden z najbardziej] dynamicznie rozwijajgcych sie segmentow rynku.

awet mniej uwazni obserwa-
torzy bez trudu dostrzega, ze
sektor gamingu ros$nie w tem-

pie, o jakim caty rynek IT moze tylko po-
marzy¢. Z danych ABC Data wynika, ze
sprzedaz w tym obszarze wykazuje sys-
tematyczny wzrost. W przypadku sprze-
tu komputerowego dla graczy wynosi on
nawet kilkadziesigt procent w skali ro-
ku! Potwierdza to rynkowe prognozy,
zgodnie z ktorymi w ciggu najblizszych
dwoch lat warto$¢ rynku gier ma prze-
wyzszy¢ warto$é polskiego rynku ksigz-
ki. O popularnosci gamingu i olbrzymim
potencjale tego sektora najtatwiej prze-
kona¢ sie przy okazji kolejnych imprez
z nim zwigzanych. Wydarzenia, takie
jak TEM Katowice 2015 (finaty Ligi Intel
Extreme Masters), targi Poznan Game
Arena czy Warsaw Games Week, przycia-
gajg prawdziwe tlumy odwiedzajacych
itysigce fanow gier komputerowych.

SPRZEDAJA SIE NIE TYLKO
NowoscClI
Taka sytuacja oznacza dlaresellera spore
mozliwo$ci do dziataniaizarabiania. Nie-
ktorzy podniosg tu zapewne argument,
ze w przypadku nowosci nie sg przeciez
w stanie zaproponowac konkurencyjnych
cen. To prawda, ale po najgoretsze pozy-
cje klient koncowy i tak pojdzie do mar-
ketu, bo wlasnie tam kierujg go reklamy.
Jednak rynek nie zyje przeciez samymi
tylko nowosciami. Jak wskazuja eksper-
ci ABC Data, cho¢ najnowsze przeboje
odpowiadajg za znaczaca czes$¢ wzrostu,
to jednak sprzedaz starszych tytutow
pozostaje stabilna przez caly rok. W ich
przypadku poziom konkurencji cenowej
zdecydowanie odbiega od standardow
obowigzujacych w segmencie nowosci.
Jak zatem reseller moze wej$¢ w swiat
gamingu i wyj$¢ przy tym na swoje? Na
poczatek warto przyjrze¢ sie strukturze
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rynku i zidentyfikowaé najbardziej per-
spektywiczne obszary. Przyjdzie to tym
tatwiej, ze wystarczy rzucié¢ okiem na
oferte ABC Data, aby zdoby¢ niezbed-
ne informacje. Obejmuje ona gry, konso-
le, przeznaczone dla graczy notebooki,
komputery i monitory, a takze komponen-
ty, m.in. mocne karty graficzne, obudowy,
zasilacze i systemy chtodzenia. W asor-
tymencie nie brakuje takze profesjonal-
nych akcesoriow, jak myszki i klawiatury
czy specjalistyczne stuchawki. Portfolio

Naprawde
warto
wejs¢ do gry.

spotki w obszarze gamingu z czystym su-
mieniem mozna wiec nazwaé¢ komple-
mentarnym i na jego podstawie poszukaé
optymalnej dziatki dla siebie.

Liczy siE Moc

Bardzo intratnym polem do dzialania sg
przeznaczone dla graczy komputery sta-
cjonarne. Reseller moze je montowac¢ sa-
modzielnie, korzystajac z szerokiej oferty
komponentéw, albo skorzystaé z moz-
liwos$ci zakupu w ABC Data gotowego
urzgdzenia. W obu przypadkach marza
bedzie godnauwagi, az oczywistych przy-
czyn stacjonarny pecet wcigz jest —idtugo
jeszcze pozostanie — najbardziej typowa
maszyng dlagraczy, wiec chetnych nanie-
go dlugo nie zabraknie. Z danych z 2015 .
wynika, ze chociaz najpopularniejsza
platformg gamingowgq jest PlayStation 4,

udzial konsol w rynku zmniejszyt sie
o kilka procent, za to pecetow zdecydo-
wanie wzrdst. Warto zauwazy¢, ze tylko
modele o duzej mocy mogg obstuzy¢ naj-
bardziej wyczekiwany w 2016 r. produkt
tego segmentu - okulary Oculus Rift. To
wszystko nie oznacza, ze wolno lekcewa-
zy¢ nowe trendy, takie jak (rzecz kiedy$
nie do pomyslenia!) wzrost popularno$ci
notebookow dla graczy. Klienci z wielkim
zainteresowaniem oczekuja np. pojawie-
nia sie na polskim rynku pierwszych mo-
deli firmy Razer.

W ofercie warto mie¢ wiec takze hard-
ware, jak i przeznaczone dla fanow multi-
medialnych rozgrywek monitory czy
notebooki. Moga one napedzaé¢ sprze-
daz innych produktéw. Dziata tu podob-
ny efekt jak w przypadku samochodow.
Klienci ogladajg auta za p6t miliona, a ku-
puja te za 50 tys. zL. Analogicznie jest
w wypadku graczy: niemal wszyscy czy-
tajarecenzje kartgraficznych za 3 tys., jed-
nak zwykle nabywaja modele za 500 zl.
Ta sama reguta obowigzuje w $wiecie
notebookow za 15 tys. i 1,5 tys. z}. Oczy-
wiscie towar high-end nie zawsze mozna
mieé napotce, ale tez nie jest toniezbedne.
Czas dostawy od dystrybutora do sklepu
czy klienta koncowego liczy sie dzis w go-
dzinach, o czym dobrze wiedzg partnerzy
ABC Data.

Sprzedaz konsoli (liczba pojedyncza
nie wystepuje tu przypadkiem), kilku pu-
detkowych gier,a moze rowniez maszyny
wraz z profesjonalng myszka, klawiatura
i przeznaczonym do komputerowej roz-
rywki monitorem wygeneruje catkiem
konkretny zysk. Z pewnoScig jeszcze
wiecej reseller moze zarobi¢ w bardziej
tradycyjnym z jego punktu widzenia seg-
mencie, jakim sg komponenty. Gdy w gre
wchodzi mocna karta graficzna, szybkie
pamieci czy systemy chlodzenia, retail
praktycznie przestaje by¢ przeciwnikiem.



ABC DATA NEWS

Dell dla milosnikow gier

ABC Data rozszerzyta oferte o notebooki z serii Inspiron 7559 przeznaczone dla graczy.
Docenig oni m.in. karty graficzne z serii GTX, procesory Intel Core i7 HQ szdstej genera-
cji, dyski SSD oraz szybkie matryce IPS. Dodatko-

wo komputery wyposazono takze w specjalne,
wzmocnione i podswietlane klawiatury.
Mitosnikom multimediow na pewno przypad-
nie do gustu technika Waves MaxxAudio Pro,
ktora poprawia jakos¢ dzwieku.

Sugerowana cena sprzetu zaczyna sie

od 3899 zt brutto. Gwarancja na komputery
Dell wynosi 24 miesigce w systemie Next
Business Day.

ASUS Strix: stuchawki
dla wymagajacych graczy!

Realistyczne odgtosy wystrzatow, ogtuszajacy ryk silnika czy
whbijajgce w fotel basy - zapaleni gracze dobrze wiedzg, ze

doskonaty dzwiek znacznie zwigksza przyjemnosc roz-
grywki. Wiasnie dla nich przeznaczona jest seria stucha-
wek ASUS z serii Strix. W jej sktad wchodza cztery mode-
le wyposazone w mocne, neodymowe przetworniki.
Strix 2.0 adresowane sg do wszystkich, ktorym zalezy
na doskonatym dzwieku i wyraznej komunikacji.
Strix Pro zaopatrzono dodatkowo w zewnetrzny panel
sterujacy na USB oraz 1,5-metrowy przedtuzacz z oddziel-
nymi wtyczkami dla stuchawek i mikrofonu. Model Strix DSP
oferowany jest w komplecie ze stacjg audio, ktéra wykorzystu-
je techniki Dolby Headphone i Dolby Pro Logic lIx, tworzace wirtualny dzwiek
przestrzenny. Serie zamykajg stuchawki Strix 7.1 wyposazone w dziesie¢ przetwor-
nikow. Dwa najwyzsze modele zaopatrzono w technike eliminacji szumow otoczenia
(ENO).

Call of Duty: atrakcyjne ceny SRP

Wersje przeznaczone na komputery PC klient kohcowy &8 X80 J
moze kupi¢ juz za 29,99 zt. W tej cenie dostepne sa: =

CALED])

GuHog = ¥

Call of Duty 1i 2, Call of Duty: World at War oraz Call of
Duty: Black Ops. Koszt Modern Warfare 1,21 3 to 49,99 zt.
Z kolei zakup Call of Duty: Black Ops 2 i Call of Duty:
Ghosts oznacza wydatek tylko 69,99 zt.

-

Wersje gier przeznaczone na konsole Playstation 3

i Xbox 360 kosztujg 69,99 zt. Serie CoD cechuje pro-
sprzedazowy charakter, rynkowe bezpieczenstwo ceno-
we oraz niski poziom ryzyka utrzymywanego zapasu.

490 mln z1
dla polskich firm

Przedsiebiorcy z branzy gier wideo bedg
mogli starac sie o dofinansowanie na

R&D. Budzet wsparcia to 490 min zt. Program
pod nazwa GamelNN bedzie finansowa-

ny z programu operacyjnego Inteligentny
Rozwdj. Powinien ruszy¢ pod koniec 2016 1.

Z wnioskiem w tej sprawie zwrocito sie

w koncu ub.r. do Narodowego Centrum Ba-
dan i Rozwoju Stowarzyszenie Polskie Gry,
do ktérego nalezg producenci. O srodki beda
mogli sie stara¢ zarbwno indywidualni przed-
siebiorcy, jak i konsorcja.

Rosnie rynek
gamingowy

Wartosc¢ globalnego rynku gier wideo sie-

ga wedtug roznych szacunkodéw od 90 do

100 mid dol. Branza gier komputerowych ro-
$nie w tempie 6-10 proc. rocznie i wedtug roz-
nych prognoz nie bedzie zwalnia¢. W Polsce
wedtug Newzoo wartos¢ rynku szacuje sie
na ponad 400 min dol. (ponad 1,6 mlid zt). To
drugi - po Rosji - wynik w regionie Europy
Srodkowo-Wschodniej. W kraju jest 13,4 min
graczy (na swiecie 1,7 mld). Na polskim rynku
gier wideo dziata 160 firm, ktére majg 6 tys.
pracownikow. W ciggu dwadch lat wartose
tego rynku moze przekroczy¢ 2 mld zt, czy-
li prognozowany wzrost w naszym kraju jest
szybszy niz na $wiecie.

Za dwa lata nie
bedzie pirackich
gier?

Jesli oprogramowanie zapobiegajace niele-
galnemu powielaniu gier bedzie sie rozwija¢
tak szybko obecnie, za dwa lata nie bedzie
pirackich kopii - podaje serwis TorrentFreak.
Najnowsze rozwigzania zapobiegajg obejsciu
zabezpieczeh DRM. Przyktadem jest opro-
gramowanie austriackiej firmy Danuvo.
Wedtug jednego z niemieckich serwisow
chronione przez nie gry od miesiecy nie zo-
staty nielegalnie kopiowane.
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SAMSUNG

BUSINESS dlaresellera

SYSTEMY
MOBILNE
W BIZNESIE:

rynek bez ograniczen

Na bazie urzadzen mobilnych integrator moze zaspokoic
kluczowe potrzeby niemal kazdego przedsiebiorstwa.
Co istotne, niezaleznie od branzy, w jakiej ono dziata.

ozwigzania mobilne opraco-
wane na bazie oferty Samsung
Business podnosza na wyzszy

poziom bezpieczenstwo cyfrowe firmy
i jej danych. Moga rowniez znacznie po-
prawié¢ produktywnos$é przedsiebiorstwa,
tj. przyspieszy¢ i usprawnic¢ procesy oraz
przepltyw informacji. Przeklada sie to na
lepsze efekty dziatania i poprawe wyni-
kow, jak rowniez na obnizke kosztoéw oraz
ograniczenie ryzyka btedow. To zalety,
wobec ktorych zadna organizacja nie po-
zostanie obojetna. Nalezy je podkreslaé,
prezentujgc klientom mozliwosci rozwiag-
zan Samsunga, i tak przygotowacé oferte,
aby wdrozenie wigzalo sie ze wspomnia-
nymi benefitami.

Zwlaszcza bezpieczenstwo
jest kluczowe dla kazdej orga-
nizacji. Integrator albo reseller
na pewno nie uniknie rozmowy
na ten temat z klientem. Z do-
$§wiadczen Samsunga i jego
partnerow wynika, ze kwestia ta
pojawi sie juz na poczatkowym
etapie relacji z klientem. War-
to wiec wezesniej przygotowac
sie do rozmowy, bo od niej cze-
sto zalezy dalszy postep w ne-
gocjacjach. Dobrym pomystem
wydaje si¢ prezentacja mozli-
wosci Samsung Knox. System
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Pawet MARCHELEK
Director of Business Solutions
w Samsungu

ten zapewnia integratorom szereg do-
datkowych opcji generowania przycho-
duiposzerzeniaoferty o ustugi zwigzane
z zarzgdzaniem danymi (szerzej pisa-
liSmy o tym w CRN Polska, nr 12/2015,
»Samsung Knox: bezpieczenstwo na naj-
WyZszym poziomie”).

Zaleta, ktora na starcie moze utatwié
rozmowe o rozwigzaniach mobilnych
w danej firmie, jest fakt, ze baza sprzetowa
dlatakich systemow istnieje w kazdej orga-
nizacji. Kazdy wie, co to jest smartfon czy
tablet, przez co tatwiej rozmawiac o zwia-
zanej z nimi ofercie niz w przypadku za-
awansowanego sprzetu, o ktorym styszeli
tylko profesjonalisci. Ponadto obecnosé¢

przychodow.

drozenie systemow

mobilnych zapew-
niajgcych bezpieczenstwo
| usprawnienie pracy mo-

Sighage. W ten sposob
integrator moze przywig-
zac do siebie klienta na
lata i uzyskac state zrodto

\ 3
w

e
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smartfonéw oznacza, ze organizacja lub
jej pracownicy juz poniesli pewien koszt.
- Nalezy podkre$laé, ze dzigki temu
czesé inwestycji w rozwiqzanie mobil-
ne firma ma juz za sobq. Klient powinien
dostaé jasny sygnal, ze moze lepiej wyko-
rzystaé to, czym od dawna dysponuje —
zaznacza Pawel Marchelek, Director of
Business Solutions w Samsungu.
Zadaniem integratora jest przekona-
nie klienta, Ze poniesione juz przez niego
wydatki mozna, a nawet trzeba przeku¢
na korzysci za pomocg rozwigzan kore-
anskiej marki. Warto podkresla¢, ze dzie-
ki temu firma uzyska dostep do nowych
mozliwosci, wezeéniej rzadko spoty-
kanych na rynku matych i sred-
nich przedsiebiorstw: zdalnej
komunikacji, mobilnego CRM-u
czy szyfrowania dokumentow
przesytanych za posrednictwem
smartfonow i tabletow.

ze by¢ punktem wyjscia
do dalszego poszerzania
oferty dla klienta. Na przy-
ktad o monitoring, roz-
wigzania druku czy Smart

Mobilnos¢ rozwigze
problemy klienta
Rozwigzania mobilne Samsunga
majg zastosowanie w wielu bran-
zach. Przyktadowo w handlu
mozna wdrozy¢ oprogramowa-
nie, ktére udostepnia pracowni-
kom informacje o produktach,
a takze podpowiada, co jeszcze



warto zaoferowac klientom. Jak to dziala?

Zatozmy, ze klient w sklepie jest zainte-
resowany kurtks. Sprzedawca, urucha-
miajac odpowiednig aplikacje, uzyskuje
wyczerpujace informacje o produkcie,
atakze kontekstowg podpowiedz, do cze-
go jeszcze namowi¢ kupujacego (np. za-
proponowaé mu kurtke w innym fasonie
ipasujgce doniej dodatki). Tak dziatajacy
system stanowi odpowiedz naistotny pro-
blem w retailu, ktory wynika z mnogosci
towaru i jego czestej rotacji. Nic dziwne-
go, ze wielu pracownikow nie jest w sta-
nie zapamietaé szczegotow dotyczacych
wszystkich produktow. Z kolei brak tego
typuwiedzy ze strony ekspedientow znie-
checa klientow do kolejnych zakupow.
Rozwigzania mobilne oparte na pro-
duktach Samsung mozna wdrazaé we
wszystkich przedsiebiorstwach, ktore ma-
ja pracownikow terenowych. Celem jest
lepsza organizacja pracy i usprawnienie
komunikacji. Przyktadem sg r6znego ro-
dzaju stuzby serwisowe (np. wodociago-
we, gazowe, zwigzane z telewizjg kablowg,
ale takze serwisem sprzetu I'T). Za pomo-
cg odpowiedniego systemu zarzadzajacy
moze zlokalizowa¢é serwisanta. Wie tez,
jakie ma przy sobie cze$ci zamienne. Je-
$li przyjdzie zgloszenie z okolicy, w ktorej
przebywa pracownik serwisu, pracodaw-
ca moze go skierowa¢ do najblizszego

klienta, zamiast wysyta¢ kogo$ z dalszej
lokalizacji. W takim wypadku rozwigzanie
mobilne utatwia przedsiebiorcy dziatanie.
Umozliwia szybsze dotarcie do klienta,
zmniejsza ilo§¢ pustych przebiegdéw oraz
optymalizuje liczbe zatrudnionych osob.
Tym samym usprawnia wykonywanie za-
dan, a do tego obniza koszty.

Kolejny przyktad to likwidatorzy szkod
ubezpieczeniowych. Pracujg najczesciej
w terenie, a ich praca polega na groma-
dzeniu informacji. W tym przypadku naj-
lepiej sprawdzi sie smartfon czy tablet, za
pomocg ktorych mozna robi¢ zdjecia od-
powiedniej jakosci i je opisywac, a takze
przesytaé pliki do innej lokalizacji, np. baz
danych (tak, aby trzeba byto jak najmniej
rzeczy ponownie opisywaciprzepisywac).
W ten sposob uzytkownik oszczedza mno-
stwo czasu i nie naraza sie na pomytki, kto-
re moga sporo kosztowa¢, gdyby np. doszto
do rozprawy sgdowe;j.

Inny pomyst to rozwigzanie dla kor-
poracji taksowkowej, ktore przyspiesza
realizacje zlecen. Mozna je powigzaé
z ofertg tabletow dla kierowcow. W tym
przypadku plusem dla klienta, ktory na-
lezaloby wyeksponowad, jest szybkosé¢
reakcji na zgloszenia.

Liczy sie inwencja

Generalnie réznego rodzaju rozwigzania
mobilne (zawsze powigzane z zabezpie-
czeniami) warto proponowaé¢ w przed-
siebiorstwach, ktore maja pracownikow
terenowych albo oddzialy w réznych
miejscach. W niejednej firmie pracownik
zbtahego powodu musijechaé do centrali,
aby co$ podpisaé lub potwierdzi¢. Ewen-
tualnie kto$ w centrali musi przepisy-
wac dane wystane z terenu. Warto wtedy

NAJWAZNIEJSZE

KORZYSCI

Z WDROZENIA ROZWIAZAN
MOBILNYCH W FIRMIE TO...

..poprawa bezpieczenstwa danych
i komunikacji,

.wzrost produktywnosci,

..Zmniejszenie kosztow,

..ograniczenie ryzyka btedow.

INTEGRATOR,

WDRAZAJAC SYSTEMY MOBILNE,
MOZE ZAROBIC NA...

..zabezpieczeniach (marze z Samsung
Knox),

.wdrozeniu, integracji i szkoleniach,

.serwisie,

..zarzadzaniu rozwigzaniem mobilnym,

..sprzedazy sprzetu (jesli jest taka
potrzeba),

..mozliwoséci zaoferowania klientowi
kolejnych produktow wspodtpracujacych
z systemami mobilnymi.

znalez¢ rozwigzanie, ktore uwolni zato-
ge od tego typu bezproduktywnych dzia-
tan. Wiele zalezy od inwencji integratora.
Dobrze jest patrze¢ na biznes klienta
od strony warto$ci, ktére mozna mu za-
oferowaé. Nawet jesli przychodzimy do
przedsiebiorcy z konkretng oferta czy
tez porozmawiac¢ na wezes$niej umowio-
ny temat, niekoniecznie trzeba sie do tego
ograniczaé. W miare mozliwo$ci nalezy za-
poznac sie z funkcjonowaniem firmy (np.
jak realizowane sg procesy, jak rozwigza-
no kwestie obiegu dokumentow, a takze ja-
ki sprzet stoi w pokojach), jej potrzebami
iproblemami, a potem zastanowic sie: ,,jak
moge je rozwigzac ofertg, ktorg mam?”.
Jak wynika z doswiadczen integratorow,
warto mie¢ caly czas ,,oczy i uszy otwar-
te”. Ciekawe obserwacje mozna poczynic,
nawet czekajgc w biurze klienta. Jesli np.
widzimy, ze walajq sie tam stosy papierow,
a sekretarka ma pelne rece roboty, mozna
zasugerowac rozwigzanie, dzieki ktéremu
nie bedzie musiata przepisywac raportow
przesytanych do centrali firmy.
- Klient ma zaufanie do kogos, kto zna sig
na rozwiqzaniach, a nie jest tylko sprze-
dawcq - podkresla Pawet Marchelek.
Wdrozenie nalezy poprzedzi¢ audy-
tem sprzetu. Gdy nie spelnia wymagan
niezbednych do wspoétpracy z systemami
mobilnymi, warto zaproponowacé sprze-
daz nowoczesnych smartfonow albo ta-
bletow. Nalezy przy tym pamietaé, ze
w wielu korporacjach zakupami sprze-
tu do uzytku stuzbowego zajmuje si¢ nie
dziat IT, lecz administracyjny.

CRN nr1/2016 49



B TRENDY
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czyll biznesowy
meeting XXI wieku

Do niedawna systemy wideokonferencyjne ograniczaty sie
do zwyktych projektorow i rozwijanych ekranow. Obecnie sprzedawcy tego typu

rozwigzan majg znacznie wieksze pole manewru.
RAFat JANUS
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towa klucze dotyczace wspotceze-
snych systeméw wideokonferencyj-
nych i nowoczesnych narzedzi do
prezentacji to ,interaktywnos¢” i . kom-

patybilno$é”. Na uwage zastuguja duze
ekrany dotykowe, projektory z funkcjami
tablicy interaktywnej oraz specjalistycz-
ne oprogramowanie do tworczej wspot-
pracy. Producenci stale rozwijajg te trzy
kategorie rozwigzan.

Wielodotykowe wy$wietlacze moga
obecnie pelnié¢ funkcje interaktywnej ta-
blicy. W potaczeniu z technikami siecio-
wymi stajg sie elementem systemu pracy
grupowej. Mozna ich uzywac do prowa-
dzenia prezentacji: za pomocg gestow
powodowa¢ wyswietlanie nowych stron
prezentacji, powiekszaé i pomniejszaé
tresci oraz korzystaé¢ z funkcji multime-

dialnych bez koniecznosci siegania po pi-
lota czy inny wskaznik. Mozna tez wyko-
nywaébardziej skomplikowane czynnosci,
np. robié notatki widoczne dlawszystkich
uczestnikéw wideokonferencji.

Dzieki duzym wymiarom ekranéw do-
tykowych i rozdzielczosci Full HD moz-
liwe jest budowanie systeméw klasy
telepresence, czyli takich, w ktorych od-
daleni od siebie uczestnicy wideokonfe-
rencji wydajq sie znajdowaé w jednym
pomieszczeniu. Uczestnicy spotkania
znajdujacy sie w réznych lokalizacjach
mogg dodawa¢é notatki do wspotdzielo-
nych dokumentoéw i rozwigzywaé pro-
blemy tak samo, jakby pracowali razem
w jednym biurze.

Rowniez wspoélczesne projektory
charakteryzuja sie duzym potencjatem
rozwoju w obszarze interakcji i pracy
grupowej. Te urzadzenia moga wspol-
dziata¢ ze sprzetem mobilnym czy
systemami do wideokonferencji oraz ofe-
rowa¢ dostep do takich funkcjonalnos$ci
jak tablica interaktywna. Przyktadem sg
wybrane modele projektorow o krotkiej
i ultrakrotkiej ogniskowej oferowane
z zestawami interaktywnymi i uchwyta-
mi montazowymi. Umozliwiajg stworze-
nie - na dowolnej ptaskiej powierzchni
- przestrzeni roboczej o funkcjonalno$ci
tablicy interaktywnej.

ErRA posT-PowEerPOINT

Przy sprzedazy monitoréw i projekto-
row interaktywnych czesto oferowa-
ne jest specjalne oprogramowanie, np.
do tworzenia interaktywnych prezen-
tacji. Wiele standardowych aplikacji nie

ANDRZEJ BIENIEK
Business Account
Manager, Epson

€

Obserwujemy wzrost zaintereso-
wania interaktywnymi projektorami
i tablicami, ale trzeba podkreslic, ze
dla resellerow jest to dopiero rynek
wschodzacy. Z drugiej strony jest
wiele branz, do ktérych mozna do-
trzec z tymi rozwigzaniami. Obecnie
uzytkownikami takiego sprzetu sa:
biura projektowe, hotele i instytucje
zajmujace sie wynajmem sal konfe-
rencyjnych, firmy handlowe, zaktady
produkcyjne oraz sektor medyczny.
Tam w pierwszym rzedzie resellerzy
powinni oferowac rozwigzania doty-
kowe i interaktywne.

jest bowiem przystosowanych do inter-
fejsow dotykowych, przez co nie da sie
w pelni wykorzystaé potencjatu interak-
tywnego wyswietlacza. Dolgczone opro-
gramowanie moze spetniaé wiele innych
zadan. Umozliwia wlgczenie ekranuina-
tychmiastowe rozpoczecie pracy bez pod-
taczania komputera. Na jednym ekranie
jednoczesnie moze pisa¢ kilka osob (ich
liczba zalezy od modelu), a przeglada-
ne dokumenty mozna zachowac i wysta¢
poczta elektroniczng bezposrednio do

uczestnikow spotkania, jak rowniez do
tych, ktorym nie udato sie na nie dotrze¢.
Notatki mozna robié¢ na filmach i zdje-
ciach, w dokumentach PDF oraz prezen-
tacjach PowerPointa. -
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Dla reselleréw jest to szansa na po-
szerzenie oferty o dodatkowe rozwigza-
nia izwiekszenie przychodow, a takze na
pozyskanie klientow dzieki profesjonal-
nemu doradztwu i konfiguracji sprzetu.
Kolejne opcje zarobku daje oferowanie
w pakiecie ustug montazu i kalibracji,
dokonywanych przy instalacji. Kliento-
wi decydujgcemu sie na zakup projekto-
rainteraktywnego moznatez zaoferowaé
szereg dodatkow, np. panel sterowania,
uchwyt montazowy do blatu, wizualizer,
dodatkowe zewnetrzne gtosniki, kompa-
tybilne urzadzenia drukujace i skanery.

W stUZBIE POSTEPU
Technologia dotykowa znacznie si¢ roz-
wineta w ostatnich kilku latach. Starsze
rozwigzania wykorzystujace rezystancje
i podczerwien sg coraz czesciej zastepo-
wane przez systemy zbudowane z uzyciem
technologii pojemnos$ciowej, ktéra umoz-
liwia szybkie reagowanie na dotyk i dzia-
ta takze w stabo o$wietlonym otoczeniu.
Technologia optyczna wymaga detek-
torow podczerwieni lub kamer wokot
krawedzi ekranu w celu §ledzenia ruchu
palcow lub rysika. Umozliwiabudowanie
ekranow o przekatnej do 100 cali, ale ma
kilka wad. Ekran musi by¢ otoczony ra-
ma (do montazu kamer lub czujnikow),
wiec powierzchnia wys$wietlacza nie
jest ptaska. W zwigzku z tym producen-
ciodchodzg od wspomnianej technologii
w mniejszych modelach, uzywajacjej tyl-
ko w najwiekszych ekranach - powyzej
65 cali. Do poprawnego dziatania wyma-

CHRIs Kwacz
CMO i wspodizatozyciel
Monster & Devices

Touch Anywhere w ciggu najbliz-
szych tygodni trafi do dystrybucji
takze w Polsce. Aktualnie jestesmy
w trakcie budowania kanatu, w sktad
ktorego wchodza duzi dystrybuto-
rzy IT oraz wybrani resellerzy. Pod-
stawowym zestawem, ktory znajdzie
sie w sprzedazy, bedzie pakiet skta-
dajgcy sie z naszego oprogramowa-
nia oraz sensor gtebi.
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POLSKIE OPROGRAMOWANIE FIRMY MONSTER & DEVICES ZAMIENIA DOWOLNA PEASKA POWIERZCHNIE

W EKRAN DOTYKOWY ZA POMOCA ZWYKEEGO PROJEKTORA, NOTEBOOKA | KINECTA. Z JEDNEGO DUZEGO , EKRANU”

MOZE JEDNOCZESNIE KORZYSTAC KILKU UZYTKOWNIKOW, PRACUJAC WSPOLNIE NAD JEDNYM PROJEKTEM.

gadobrze o$wietlonego otoczenia. Jednak
nawet w takim przypadku mogg wyste-
powac, tzw. fatszywe dotkniecia (np. gdy
uzytkownik zatrzyma palce blisko ekranu
lub zakloceniabedzie powodowaé §wiatto
stoneczne). Poza tym portretowe i krajo-
brazowe potozenia ekranu wymagaja roz-
nych ustawien konfiguracyjnych.

Nowsza technologia pojemnosciowa
(ta sama, ktora jest stosowana w wiek-
szosci smartfonéw) umozliwia budo-
wanie ekranow o przekatnej do 82 cali.
Powierzchnia takich ekranéw moze by¢
wykonana z wytrzymatego szkla, akazdy
moze dziataé w potozeniu portretowym
lub krajobrazowym, bez koniecznosci
wczesniejszego dostosowania do nowe-
go ustawienia.

PoLski POTWOR

Za technologia dotykowa w zastosowa-
niach prezentacyjnych przemawia row-
niez to, ze uzytkownicy sg juz $wietnie
z nig zaznajomieni. Wszyscy uzywa-
ja dzisiaj dotykowych ekrandow, nie tyl-
ko w smartfonach. Nie dziwi wiec, ze na
rynku pojawily sie produkty umozliwia-
jace przeksztatcenie zwyklego projekto-

ra w urzadzenie interaktywne z obstugg
dotyku. Zainteresowanie takimi rozwig-
zaniami ro$nie, gtéwnie ze wzgledu na
to, ze taniej wychodzi rozszerzenie moz-
liwosci standardowego projektora w po-
rownaniu z zakupem nowoczesnego
urzadzenia. Tego typu rozwigzania ba-
zuja na klasycznym zestawie: komputer
z wys$wietlaczem i dodatkowo podtaczo-
nym emiterem podczerwieni.

Swietny przyktad stanowi propozy-
cja polskiej firmy Monster & Devices. To
jeden z dwoch producentow na $wiecie
oferujacych oprogramowanie, za pomocg
ktorego w prosty spos6b mozna zamienié¢
dowolna plaszczyzne (Sciane, stot) w du-
zy ekran dotykowy. Wystarczy ptaska po-
wierzchnia, projektor, komputer i sensor
glebi (firmauzyta popularnego Microsoft
Kinect) zamontowany pod sufitem. Ru-
chamirekimoznapowigkszaéiprzesuwaé
wyswietlany obraz czy klika¢ odnos$niki.
Mozliwa jest rowniez obstuga prezenta-
¢ji przygotowanych w programie Power-
Point oraz dokumentéw PDF. Produkt
skierowany jest do kilku grup docelo-
wych, m.in. 0s6b prowadzgcych prezen-
tacje (handlowcy) orazjako wyposazenie
sal konferencyjnych. |



ADVERTORIAL I

Projektory z przyszloscia

Dzieki zastosowaniu technologii LED projektory LG sg ekonomiczne w eksploatacji,
czym mogg przekonac do siebie szerokie grono klientow.

projektorach oferowanych
s ; s } przez LG wykorzystano do
wys$wietlania obrazu diody
LED, dzieki czemu urzadzenia te sg duzo
tansze w eksploatacji. W ten sposob zo-
staly bowiem wyeliminowane koszty wy-
miany lampy wystepujace w przypadku
tradycyjnych projektorow. Jednoczesnie
ceny modeli z diodami LED ciagle spada-
ja, a jakos¢ obrazu staje sie coraz lepsza.
Projektory LED oferowane przez LG cha-
rakteryzujg sie ponadto dlugg zywotno-
$cig (do 30 tys. godzin pracy), niewielkg
waga, kompaktowymi wymiarami oraz
krotkimi czasami wylgczania, poniewaz
nie trzeba schtadzaé lampy. To wszystko
sprawia, ze tawtasnie kategoria urzadzen
w przyszto$ci ma szanse zdominowac ry-
nek projektoréw. LG oferuje szeroka ga-
me modeli LED, m.in. do kina domowego
czy zastosowan biznesowych.

LG PV150G

To ultraprzeno$ny projektor zwbudowang
baterig wyswietlajacy obraz wrozdzielczo-
$ci WVGA. Ma nie tylko elegancki wyglad
—-wykorzystanow nimwieleinteresujacych
technik. Zintegrowane oprogramowanie
File Viewer zapewnia odtwarzanie filmow

i plikow dzwieko- =

wych zapisanych
w popularnych
formatach, -

. , . MITITLT
atakze wyswiet- Seavae

. s . St 1

lanie zawartosci .
dokumentow znoéni-

koéw USB (np. zewnetrznych

dyskow twardych lub kluczy USB). Wbu-
dowana bateria wystarcza na dwie godzi-
ny pracy. Urzadzenie wazy zaledwie 270 g
—tak niska wage i niewielkie wymiary osig-
gnieto m.in. dzieki zastosowaniu techno-
logii LED. Projektora mozna wiec uzywac
w dowolnym miejscu podczas pracy w te-
renie lub do celéw prywatnych, np. jako
element kina domowego. Warto dodaé,
ze LG PV150G potrzebuje tylko pieciu se-
kund, aby zostat catkowicie wytaczony.

LG PF1500G

To model przeznaczony do kinadomowe-
go. Jestnajjasniej Swiecacym projektorem
LED dostepnym narynku (1400 lumen6w)
idysponuje wieloma funkcjami, ktore pod-
noszg komfort ogladania filméw i innych
multimediéw. Zoom optyczny 1,1x zapew-
nia duzg swobode przy montazu urzadze-
nia, aby mozna byto w pelni korzystaé

z maksymalnej wielkosci ob-

razu wynoszacej 120 cali.

| Ponadto dzieki funkcjom

- s . korekeji tatwo jest uzys-
kaé prostokatny obraz bez
koniecznosci bardzo doktad-

~—— =k
e
. -_":nf
" -
nego montazu projektora. Wbu-

dowana opcja 3D Optimizer umozliwia
wys$wietlanie trojwymiarowego obrazu,
anawet jego konwersje: z trybu 2D na 3D.

LG PF1000U

Ten model to pierwszy na §wiecie projek-
tor LED, ktory dziata w rozdzielczosci Full
HD i ma optyke zapewniajaca wyswietla-
nie duzego obrazu z bardzo matej odle-
glosci. Dysponuje mocg 1000 lumenéw
ijest wyposazony w zintegrowany tuner
DVB-T2. Nie trzeba podtaczac go do ze-
wnetrznej statej anteny, aby odbierac syg-
nat w jako$ci HD. Konstrukcja PF1000U
sprawia, ze nie trzeba uktadaé instalacji
pod sufitem ani montowaé na Scianach
rynienek na kable. Ten projektor, podob-
nie jak telewizor, mozna umiescic¢ naprze-
ciwko $ciany i w zalezno$ci od odleglosci
miedzy nimi uzyska¢ obraz o rozmiarach
0d 60do120 cali. Projektor umozliwia tak-
ze konwersje multimediow: z 2D na 3D.

Technologia wyswietlania

Rozdzielczo¢ 19201080 (HD 1080) - Full HD Rozdzielczos¢

Kontrast 150 000: 1

Jasnos¢

Kontrast

Trwato$¢ lampy

Maks. przekatna obrazu
Pozostate

HDMI, SPDIF, USB,

PF1500G % 5

Kino domowe w nowej odstonie.

- -F"'"
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PV150G

DLP

1920x1080 (HD 1080) - Full HD
1400 Im

150000: 1

30000h

120"

Audio, Bluetooth, korekgja Keystone
4-punktowa, WiDi, Miracast, 2x USB,
Gtosniki: 2x 3 W, 1x MHL-HDMI

Technologia wyswietlania  DLP.
Rozdzielczos¢
Jasnos¢ 100 Im
Kontrast
Trwalos¢ lampy
Waga

Bateria

0.27kg

Pozostate

Najnowszy przenosny projektor wyposazony
w baterie umozliwiajaca prace do 2 h.

854x480 (WVGA)

100000: 1
30000 h

Wbudowana, czas pracy do 2 h
HDMI, USB, MHL-HDMI, WiDi

www.abonline.pl
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B ADVERTORIAL

Rozwigzania multimedialne Ricoh:
jakos¢ 1 interaktywnosc

razzrozwojemnowych tech-
nologii ewoluuje $rodowisko
pracy. Jej nowoczesny styl be-

dzie cechowa¢ coraz wieksza mobilnosé
ielastyczno$é wwypelnianiu obowigzkow
stuzbowych. Dlatego innowacyjne narze-
dzia do prezentacji, obok wysokiej jako-
$ci obrazu, musza zapewnia¢ dostep do
interaktywnych funkcji, kompatybilnos¢
z szerokg gama urzadzen oraz bezpiecz-
ne dzielenie si¢ danymi. Wymienione ce-
chy zyskujg naznaczeniu, poniewaz coraz
czedciej korzystamy z tych sprzetow nie
tylko podczas tradycyjnych spotkan, ale
rowniez wideokonferencji.

PROJEKTORY

Projektory Ricoh zapewniaja dostep do
szeregu zaawansowanych funkcji, ktore
gwarantujg atrakcyjnos¢é prezentacji oraz
sprawiaja, ze jest onabardziej interaktyw-
na. Czes$¢ rozwigzan japonskiej marki,
m.in. model PJ WX4141NI, daje mozli-
wo$¢ korzystania z wbudowanej tablicy
interaktywnej. Urzadzenie wy$wietla ob-
raz o przekatnej od 47 do 80 cali (z odle-
glosci 11,7-24,9 cm), a uzytkownicy moga
nanosi¢ swoje notatki wprost na nim.

Nowe modele projektorow krotkoogni-
skowych, PYWX4241 N oraz PJWX3551N,
sgwyposazone w port HMDI, wbudowany
glosnik oraz obstuguja sieci Wi-Fi i LAN.
Urzadzenia zapewniajg takze odtwarza-
nie filméw w formacie MPG4 bezposred-
niozpamieci USB. Natomiast zastosowana
w PJ WX4241 N oraz PJ WX3551 N tech-
nika Miracast umozliwia bezprzewodo-
we przesylanie dZwieku iobrazu wbardzo
dobrej jakosci, jak rowniez korekcje wy-
$wietlanego obrazu w poziomie i pionie.
Dodatkowo funkcja ,,360 tilt free” umoz-
liwia projekcje obrazu z projektora zawie-
szonego w kazdej pozycji.

W ofercie Ricoh znajdujq sie tak-
ze modele przeznaczone dla jednostek
edukacyjnych i administracji rzagdowej.
Krotkoogniskowy projektor PJ X4330
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wys$wietla obraz o 80-calowej przekat-
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nej z odleglosci niespetna 1 metra od

ekranu, a zywotnos¢ lampy wynosi az
10 tys. godzin.

Projektory High End Ricoh PJ X6181N,
PJ WX6181 N oraz PJ WU6181 N zosta-
ty natomiast zaprojektowane specjalnie
z my$la o duzych salach wyktadowych
i konferencyjnych. Dzigki natezeniu
swiatla do 7,2 tys. lumendéw przy wy-
korzystaniu standardowego obiektywu
gwarantujg wyjatkowa jako$é obrazu
we wszystkich warunkach os$wietle-

i

—

niowych. Charakteryzuje je bardzo do-
bra rozdzielczo$¢ rzeczywista — tryb
WUXGA1920x1200 i wspotczynnik kon-
trastu 6000:1. Dzieki sze$ciu wymien-
nym obiektywom uzytkownik uzyskuje
mozliwo$¢ wyswietlania obrazu o prze-
katnej od 30 do 500 cali z odlegtosci
0d 0,7 do ponad 76 m od ekranu.

TABLICE INTERAKTYWNE

Tablica interaktywna Ricoh D5500
o przekatnej 55 cali (rozdzielczosci rze-
czywistej w trybie Full HD) zapewnia
bardzo precyzyjne odwzorowanie na-
noszonych notatek - grubo$¢ kreski
od 0,2 mm - a takze usuwanie i zmia-
ne wyswietlanych obiektow oraz ich
przenoszenie. Uzytkownicy moga ko-
rzystaé z funkcji OCR w réznych jezy-
kach, w tym polskim. Zmiany mogg by¢

wprowadzane na tym samym ekranie
wyswietlanym jednocze$nie na oSmiu
roznych tablicach potaczonych ze so-
ba w tej samej sieci LAN, bez wzgledu
na ich lokalizacje¢. Edytowany materiat
(w postaci pliku) moze zostaé przestany
na wybrany e-mail, zapisany na wbudo-
wanym w tablice dysku twardym (plik
jest chroniony hastem), USB badz w od-
powiednim katalogu sieciowym. Mozna
go rowniez wydrukowac¢ na drukarce
sieciowej. Wszystkie przesytane pliki sg
szyfrowane.

Tablice Ricoh gwarantuja wysokg roz-
dzielczo$¢ obrazu i sg kompatybilne
z szerokg gama urzadzen - notebookami,
tabletami czy smartfonami. Wyposazono
je tez w funkcje Picture-in-Picture (PiP),
umozliwiajgcg wyswietlenie dodatkowe-
goobrazunaprzykltad zsystemudowideo-
konferencji.

SYSTEMY DO WIDEOKONFERENCJI
Systemy do wideokonferencji (UCS)
marki Ricoh (model P1000 oraz P3500)
podczas polaczenia umozliwiajg wy-
godne wspotuzytkowanie dokumentow
i prezentacji, za$ dzieki szyfrowaniu
chronig przesytane dane oraz gwarantu-
jabezpieczenstwo wideokonferencjidla
szerokiego grona uczestnikow. Ponadto
z systemow do wideokonferencji firmy
Ricoh mozemy wdzwania¢ sie do syste-
moéw UCS innych producentow.

W wideokonferencji realizowanej za
posrednictwem systeméw UCS moze-
my laczy¢ sie z 20 roznymi lokalizacjami
izkazdejznich udostepnié¢ wybrane pliki,
np. omawiang wlasnie prezentacje w for-
macie Power Point.

Modele Ricoh sg kompatybilne z do-
datkowymi urzgdzeniami peryferyjnymi
oraz smartfonami i tabletami z systemem
operacyjnym Android czy i0S. W zalez-
nosci od potrzeb mozna do nich podia-
czy¢ glosniki, dodatkowy projektor badz
tablice interaktywna.



smartfony I tablety podrozaty
Drzez optate reprograficzng

Objecie optatg urzadzen mobilnych w Niemczech przetozyto sie na wzrost ich cen.
Wprowadzenie podobnego rozwigzania w Polsce skonczytoby sie tym samym - ocenia
ZIPSEE ,Cyfrowa Polska”. ZAIKS jest odmiennego zdania.

Niemczech od 1 stycznia
g ; s / 2016 r. podrozaty produk-
ty Apple’a: iPhony o 5 euro,
zas$iPady - 8 euro. Producent potwierdzit,
ze podwyzki wynikaja z wprowadzenia
oplaty reprograficznej na urzadzenia
mobilne w grudniu 2015 r. Zwigzek Im-
porteréw i Producentéw Sprzetu Elek-
trycznego i Elektronicznego Branzy RTV
iIT - ZIPSEE ,,Cyfrowa Polska” — podaje
ten przyktad jako kolejny argument prze-
ciwko nowej daninie.
Z kolei ZAiKS stoi na stanowisku, ze
wprowadzenie oplat reprograficznych

ANNA KLIMCZAK
wydziat ds. komunikacji,
ZAIKS

Nic nie wskazuje na to, Zzeby objecie opta-
ta reprograficzng smartfonow, tabletow,
czytnikow e-bookow i innych urzadzen
miato spowodowac wzrost cen tego
sprzetu. Podwyzki w przypadku produk-
tow Apple'a w Niemczech nie sg spowo-
dowane samym obowigzywaniem opfaty,
lecz tym, ze producent od lat nie wywig-
zywat sie z je wnoszenia i teraz musi ure-
qulowac zalegtosci.

X

Przyktad niemiecki pokazuje, ze gdy-
by propozycje ZAIKS-u weszty w zycie
w Polsce, to wzrost cen produktow mo-
bilnych obserwowany bytby i u nas. Po-
nadto nalezy podkreslic, ze smartfony

MicHat KANOWNIK
prezes ZIPSEE ,Cyfrowa
Polska”

i tablety nie sg uzywane gtoéwnie do ko-
piowania, wiec optata reprograficzna jest
z zatozenia bezzasadna.

KRzYszToF PAstAWSKI

nie spowoduje podniesienia cen obje-
tych nimi produktéw. Wedtug Anny
Klimczak z wydziatu ds. komunika-
cji ZAiKS-u producenciiimporterzy
sprzetu elektronicznego w Niem-
czech, spierajac sie z organizacjami
zbiorowego zarzgdzania o optaty, po
prostu ich nie odprowadzali. Teraz,
w wyniku porozumienia z organiza-
cjami reprezentujagcymi artystow,
muszg uregulowaé¢ nalezno$ci za
smartfony od 2008 r., za$ za tablety
0d 2012 r. Sumy zaleglych rekompen-
sat sg tak wysokie, ze Apple zdecydo-
wat sie na podwyzke cen.

- Wierzymy, ze firmy w Polsce, mq-
drzejsze o doswiadczenia z Niemiec,
nie doprowadzq do podobnej sytu-
acji. Jesli bedq sie¢ wywigzywaé
z platnosci na biezqco, kon-
sumenci nie odczujq zmian
- uwaza przedstawicielka
ZAiKS-u.

Ponadto organizacja powoluje sie na
analize z 2014 r. sporzadzong przez pra-
cownikéw Ministerstwa Kultury i Dzie-
dzictwa Narodowego, z ktorej wynika,
ze oplata reprograficzna nie wptywa na
cene detaliczngurzadzenia,bo decydujg
oniejrozne czynniki. W ocenie ZAiKS-u
braku zwigzku miedzy optatg reprogra-
ficzng a ceng sprzetu dowodzi fakt, ze
niektore modele smartfonoéw sg w Pol-
sce drozsze niz w krajach, gdzie optaty
obowigzuja.

Do zamkniecia tego wydania nie otrzy-
malismy komentarza od Ministerstwa
KulturyiDziedzictwa Narodowego. Z in-
formacji, jakie pojawily sie w mediach na
poczatku stycznia br., wynika, Ze resort
nie bedzie si¢ spieszyl z wprowadzeniem
nowych optat. Urzednicy zapowiadajg

przeprowadzenie konsultacji spotecz-
nych dotyczacych poszerzenia zakresu
optat reprograficznych.

Optatareprograficznamaby¢ z zatoze-
nia rekompensatg dla tworcow za kopio-
wanie ich utworéw do uzytku osobistego.
W Polsce obejmuje m.in. czyste ptyty CD,
odtwarzacze DVD, kopiarki. Od 2014 r.
glownie ZAiKS forsuje wprowadzenie tej
daniny w wysoko$ci 1,5 proc. na smartfo-
ny i 2 proc. na tablety. Wedtug ubiegto-
rocznego raportu Instytutu Badan nad
Gospodarkg Rynkowa po wprowadzeniu
optaty ceny detaliczne sprzetu mobil-
nego w kraju mogtyby p6j$é¢ w gore na-
wet o 8 proc. Ponadto ZIPSEE podkresla,
ze urzgdzenia mobilne nie sq uzywane
gléwnie do kopiowania, czyli nalozenie
oplaty nie ma uzasadnienia.
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PODSUMOWANIA | PROGNOZY

-

rozwoj peceta od same-

s ; s } go poczatku wpisane by-
to hasto przywodzace

na mys$l olimpiade: wiecej, szybciej, ta-
niej. Dotyczylo to zaré6wno sprzetu, jak
i oprogramowania. Przez kilka dekad
obserwowali$my nieustanne zwieksza-
nie wydajno$ci procesorow (podwajano
liczbe tranzystordw, przyspieszano tak-
towanie), dyski byly pojemniejsze, pa-
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Sprzet
migdzy régresem
a rewolucja

W przypadku prognoz dotyczgcych sprzetu zwykle uzywamy takich stow jak ewolucja,
rzadziej rewolucja, czasem stagnacja, ale nigdy regres. W 2016 r. na miejscu bedzie
kazde z tych stow, a do listy nalezy tez dodac nowe okreslenie: trend boczny.

ARTUR KosTRzZEwA

mieci - szybsze, wyswietlacze — wigksze.
Oczywiscie wszystko musiato by¢ tez co-
raz tansze.

0d pewnego czasu postep wyglada zu-
pelnie inaczej. Wprawdzie moc oblicze-
niowa procesoréw dalej rosnie, ale duzo
wolniej niz w przesztosci. Bruno Murzyn
z polskiego przedstawicielstwa AMD
zwraca uwage, ze we wspotczesnych
procesorach najbardziej rozwija sie zin-

N,

| T

tegrowana grafika. Trudno wiec mowié
owzroscie pod wzgledem wydajnosci. Be-
dzie tu raczej pasowac okreslenie ,trend
boczny” (wziete ze stownika gietdowe-
g0), czyli sytuacja, w ktorej - mowigc ko-
lokwialnie - jest ruch w interesie i ceny
akcji sie zmieniaja, ale w dtuzszym okre-
sie pozostajg na zblizonym poziomie.
Podobne wyglada sytuacja w przypad-
ku SSD i pamieci operacyjnych. Z jednej

Fot. © sdecoret - Fotolia.com



strony produkty sa coraz wydajniejsze
i tansze, z drugiej klienci od lat kupu-
ja najczesciej pamieci DDR3 1833 czy
wrecz 1600 MHz oraz SSD o pojemnosci
120 GB. Warto dodac, ze zwiekszajaca sie
sprzedaz SSD przyczynia sie do spadku
$redniej pojemnosci dysku, z czym jesz-
cze nie mielismy do czynienia w historii
branzy IT.

Trudno jednoznacznie ocenié, co do-
ktadnie bedzie sie dziato na rynku no-
$nikéw pamieci, czy to ulotnych, czy tez
stalych. Zdaniem Pawtla Smigielskiego,
dyrektora ds. rozwoju Kingston w Euro-
pie Srodkowo-Wschodniej, w biezacym
roku nalezy spodziewaé sie znacznych
wzrostow cen, zwlaszcza pamieci RAM,
a udzial DDR4 wzrosnie do 40-50 proc.
Zwiekszy¢ ma sie tez zapotrzebowanie
na moduty SO-DIMM. Z kolei Wiestaw
Wilk, prezes Wilk Elektronik, uwaza, ze
ceny pamieci pozostang stabilne, udziat
DDR4 z pewnoscig wzros$nie, ale nie rady-
kalnie, za$ sprzedaz modutéw mobilnych
utrzyma sie na zesztorocznym poziomie.
Natomiast obaj eksperci sg zgodni co do
tego, ze rynek dyskéw SSD zostanie zdo-
minowany przez modele bazujgce na ko-

$ciach TLC, apotprzewodnikowe napedy
bedg coraz tansze. Jesli pamieci podroze-
ja,bedzie to oznaczato regres, bo sprzedaz
spadnie. Jesli za$ nie podrozeja, nastgpi
stagnacja. O ile wzros$nie sprzedaz DDR4,
bedziemy $wiadkami postepu. Jezeli jed-
nak SSD z TLC beda rzeczywiscie tanie
idobre, to mozemy by¢ swiadkami wrecz
rewolucji.

Niewatpliwie najgorszg wiadomos$cig
dla branzy - o ile jej kondycje mierzyé
liczbami sprzedanych komputeréw - be-
da spodziewane wzrosty cen sprzetu, co
zapewne przyczyni sie do spadku popy-
tu. Sprzet podrozeje ze wzgledu na sytu-
acje walutows, a poza tym znikng tanie
modele z systemem operacyjnym w wer-
sji Bing. W konfiguracji desktopow naj-
prawdopodobniej nie zmieni sie nic lub
prawie nic. Roznice bedg natomiast do-
tyczyly samego typu komputera stacjo-
narnego. Tadeusz Kurek, prezes NTT
System, przewiduje, ze w 2016 r. nawet
podwojeniu moze ulec sprzedaz maszyn
typu AiO. Jest tez mozliwe, ze bedziemy
$wiadkami zmierzchu maszyn lokal-
nej produkcji, ktore bedg zastepowane
w coraz wiekszym stopniu komputerami
A-brandowymi.

Ciekawie biezacy rok zapowiada sie
na rynku notebookow, bo szykujg sie tu
zauwazalne zmiany. Laptopy z 15-calo-
wym ekranem stanowity w przesztosci
ok.90 proc. rynku, zas w 2016 r. by¢ moze
bedzie to nawet mniej niz 80 proc. Szy-
mon Winciorek, Business Development
Manager w polskim biurze Asusa, prze-
widuje, ze popyt na hybrydy zwiekszy
sie 0 12 proc. Natomiast Patryk Roszko,
Head of Product w polskim oddziale
Acera, zwraca uwage na rosngce zain-
teresowanie notebookami z ekranami
o przekatnej dtugosci 13,3 cala.

A w segmencie monitoréw? Wojciech
Dziwok, National Key Account Manager
MMD i AOC w Polsce, twierdzi, ze bedzie
rost popyt na ekrany o coraz wiekszych
przekatnych, standardem wyswietlacza
pozostanie dobrze znana matryca typu
VA, ale nie zabraknie tez nowosci. Opi-
nie te podziela Witold Strachalski, Pro-
duct Manager w ABC Data. Jego zdaniem
w sprzedazy moga sie pojawié¢ ekrany
OLED, ale ich do$¢ wysoka cena bedzie
hamowac¢ znaczny wzrost sprzedazy.

MONITORY:
duzy ekraniduza
rozdzielczosé

D {4

WouJciecH Dziwok
National Key Account Manager MMD
i AOC w Polsce

o0 0000000000000
o000 00000000000

rend dominujacy na rynku monitoréw

do uzytku domowego wydaje sie jedno-
znaczny: wiekszy znaczy lepszy. W tym seg-
mencie najczesciej stosuje sie wyswietlacze
o przekatnych dtugosci 23 i 24 cala. Klienci
coraz czesciej siegajg po modele o przekat-
nych od 32 do 40 cali, ktore do niedawna by-
ty zarezerwowane wytacznie dla telewizoréw.
Tak byto juz w zesztym roku i nic nie wska-
zuje na to, by trend miat sie zmieni¢ w roku
2016. Spodziewamy sie tez systematyczne-
go wzrostu popytu na ekrany o duzych roz-
dzielczosciach. Podstawowy wybor coraz
czesciej pada na modele QHD, podobnie jak
4 K. Przestaja tez kogokolwiek dziwi¢ modele
5K. Jezeli chodzi o typ matryc, to coraz szer-
sze zastosowanie znajdujg wszelkie odmiany
VA, stanowigce rozsgdny kompromis pomie-
dzy szybkoscig reakcji i jakoscig kolorow.

W rozpoczynajagcym sie roku nie spodzie-
wam sie technologicznych rewolucji. Ekrany
OLED nadal chyba nie mieszcza sie w prze-
cietnym budzecie klientéw. Na pewno jednak
mozemy oczekiwac rosngcej liczby zakrzy-
wionych ekrandw oraz panoramicznych
urzadzen o proporcjach 21:9. Szczegdlnie
potaczenie tych dwoch technologii wydaje
sie budzi¢ zainteresowanie potencjalnych na-
bywcow. Swiadczg o tym wyniki sprzedazo-
we w minionym roku.

W przypadku cen nie nalezy sie spodzie-
wac znaczacych zmian, gdy idzie o mniejsze
monitory, ponizej 21 cali. Wydaje sig, ze tutaj
poziom minimalny zostat juz osiggniety. Ina-
czej w przypadku urzadzen o przekatnych
dtugosci 24 calii wiekszych. Zapotrzebowa-
nie rynku i rosngca popularno$¢ modeli z te-
go segmentu powinny wptyng¢ na obnizki
cenicoraz ciekawsze oferty producentow.
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KOMPUTERY:
gaming w gore

Tabpeusz KUREk
prezes NTT System

P opyt na desktopy powinien utrzymac
sie na zesztorocznym poziomie. Naj-
prawdopodobniej zmienig sie za to udziaty
rynkowe A-brandéw, B-brandow i C-bran-
dow. A-brandy bedg zyskiwac, a C-brandy
traci¢, podczas gdy w przypadku B-branddw
niewiele sie zmieni.

Jesli chodzi o konstrukcje, desktopy w kla-
sycznych obudowach beda coraz rzadziej wy-
bierane. Taki trend utrzymuije sie od dawna
i finalnie pozostanie tylko waska grupa uzyt-
kownikow biznesowych oraz graczy kom-
puterowych zainteresowanych klasycznymi
desktopami. Spodziewam sie natomiast znacz-
nego wzrostu popytu na AiO, przede wszystkim
wsrdd klientow instytucjonalnych. Zaintereso-
wanie tymi maszynami powinno dodatkowo
wzrosnaé, gdy w sprzedazy pojawia sie pierw-
sze modele o duzej wydajnosci, przeznaczone
dla entuzjastéw multimediow i elektronicz-
nej rozrywki. Z pewnoscig bedzie sie posze-
rza¢ oferta urzadzen typu SFF oraz NUC. O ile
w przypadku NUC nie spodziewamy sie duzych
wzrostow, o tyle SFF mogg sie okazac¢ czarnym
koniem w 2016 r. na rynku biznesowym.

Jesli chodzi o komputery przeznaczone dla
klientow indywidualnych, oczekuje dalszych
wzrostéw sprzedazy pecetdw gamingowych.
Popyt na takie urzadzenia ro$nie systematycz-
nie juz od kilku lat, a w 2016 r. wzrost powinien
wynies¢ ok. 20 proc. Jednak w skali catego
rynku nie bedzie to jaka$ zasadnicza zmiana.

Co do konfiguracji typowego komputera
stacjonarnego, nie spodziewam sie rewolucyj-
nych zmian, gdy idzie o najczesciej kupowa-
ne maszyny w 2015 r. Prawdopodobnie klienci
czesciej bedg stosowali dyski SSD zamiast tra-
dycyjnych napedow magnetycznych. Widzi-
my za to spadek zainteresowania napedami
optycznymi. Co prawda, pozostajg one typo-
wym elementem konfiguracji, jednak odpo-
wiedzialna za to jest po prostu niska cena.
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NOTEBOOKI:
bedzie drozej

SzymoN WINCIOREK
Business Development Manager, Asus

z cata pewnoscig w biezacym roku
nalezy spodziewac sie zmian cen
komputerdw przenos$nych. Wzrosty sa nie-
uniknione z kilku powoddw. Po pierwsze
z rynku znikng urzadzenia z systemem ope-
racyjnym w wersji Bing, w cenie od 900 do
1200 zt. Za taka cene konsument otrzymy-
wat petnoprawnego notebooka z systemem
operacyjnym i procesorem Intel Celeron lub
Pentium. Po drugie nalezy by¢ gotowym na
skok cenowy ze wzgledu na warunki ma-
kroekonomiczne: znaczne ostabienie zto-
towki wobec dolara i euro oraz niemalze
zréwnanie sie kursdow obu wspomnianych
obcych walut. Produkcja elektroniki w Azji
liczona jest w dolarach, wiec dopdki ich kurs
byt nizszy od kursu euro, ostateczna cena
dla przecietnego konsumenta w Polsce byta
odczuwalnie nizsza.

W 2016 r. producenci beda oferowali jesz-
cze wiecej rozwigzan hybrydowych. Wedtug
danych IDC wzrost popularnosci kompute-
row typu 2 w 1wyniesie 75 proc. To w prak-
tyce oznacza, ze ich udziat zwiekszy sie
z6do 10 proc. w catym rynku komputerow
przenosnych. Gtéwnym argumentem, kto-
ry decyduje o wzroscie popytu na hybrydy,
jest ich funkcjonalno$¢, wynikajaca z pota-
czenia wydajnoscilaptopdw i mobilnosci
oferowanej przez tablety. Co wazne, urza-
dzenia z tej kategorii stajg sie popularne nie
tylko wsrod klientéw indywidualnych, ale
rowniez instytucjonalnych.

Jednak krajowy rynek jest ciggle zdomi-
nowany przez modele 15-calowe i tak tez za-
pewne bedzie w rozpoczynajgcym sie roku.
Typowy komputer przenosny powinien by¢
wyposazony w srednio od 4 do 6 GB pamie-
cioperacyjnej RAM, dysk twardy o pojemno-
$ci1TB oraz procesor intelowski, najczesciej
z rodziny Core i3 lubi5 ze zintegrowang
grafika.

DYSKI TWARDE:
era specjalizacji

a
MaARcIN Kaczor

szef polskiego przedstawicielstwa
Seagate
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apotrzebowanie na nosniki pamieci ro-
z $nie z roku na rok w zawrotnym tempie.
W 2013 r. powstato na $wiecie tyle danych,
ze do ich zapisu potrzeba bytoby 600 mlid
ptyt DVD. Z szacunkow wynika, ze w 2020 r.
ilos¢ wytwarzanych danych wzrosnie
10-krotnie. To oznacza, ze bedziemy potrze-
bowali nowych nosnikow, by sprostac¢ wy-
maganiom przysztosci. Obecnie Seagate
pracuje nad stworzeniem catkiem nowej
konstrukgji dysku twardego - HAMR (Heat-
-Assistent Magnetic Recording). W najwiek-
szym skrocie chodzi o to, ze przy zapisie
komorki magnetyczne talerza sg podgrze-
wane laserem, co pozwala na duzo bardziej
efektywne wykorzystanie miejsca na no$-
niku. Dzieki temu mozliwe bedzie nawet
100-krotne zwiekszenie pojemnosci dysku
w poréwnaniu z aktualnie stosowanymi roz-
wigzaniami wykorzystujgcymi zapis prosto-
padty. Pierwszych dyskow bazujacych na
HAMR nalezy sie spodziewac jeszcze w tej
dekadzie.

A jakich nowos$ci mozna oczekiwac w roku
20167 Z pewnoscig najpopularniejsze 3,5-ca-
lowe napedy beda miaty pojemnos¢ 1TB.
Bedzie tez szybko rést popyt na dyski 2-tera-
bajtowe. Zmian nalezy spodziewac sie w za-
kresie funkcjonalnosci dyskow. Wcigz bedzie
rosto znaczenie widocznej juz dzis tendenciji
do precyzyjnego dobierania urzgdzen w za-
leznosci od potrzeb. W przypadku zastoso-
wan biurowych czy domowych klienci bedg
wybierali urzadzenia przeznaczone do pracy
przez osiem godzin pie¢ dni w tygodniu.
Rozwigzania typu NAS bedg wyposazane
w dyski konstruowane z myslg o pracy cia-
gtej. Osobng gataz beda stanowity napedy
do coraz popularniejszego monitoringu,

w ktorych wieksze znaczenie ma ciggty zapis
niz odczyt danych.




PROCESORY:
Ppo pierwsze

grafika

BruNo MurzyYN
Marketing and PR Manager, AMD

becnie najwazniejszym trendem kon-

strukcyjnym w dziedzinie procesoréow
jest rozwoj zintegrowanych w nich ukta-
dow graficznych oraz funkcji multimedial-
nych. Nowoczesny procesor musi nadgzac
za coraz bardziej zaawansowanymi gra-
ficznie aplikacjami oraz by¢ w stanie ob-
stugiwac wszechobecne materiaty wideo
wysokiej jakosci. Netflix, Amazon i wielu
innych dostawcow treéci wideo juz wy-
korzystujg kodowanie HEVC/H.265, ktore
zapewnia uzyskanie wyzszej jakosci przy
dwukrotnie mniejszej ilosci przesytanych
danych i jest podstawa dla materiatow
wideo w rozdzielczosci 4 K. Warto zwré-
ci¢ uwage, ze pecet coraz czesciej jest
uzywany do elektronicznej rozrywki, ale
nie kazdy uzytkownik bedzie chciat wyda-
wac krocie na zewnetrzng karte graficz-
na. Dlatego bedzie rosto zapotrzebowanie
na procesory typu APU, ktore z nadwyz-
kg mocy obstugujg tak popularne gry, jak
League of Legends, DOTA 2 czy Counter
Strike: Global Offensive.

Producenci wyswietlaczy z kolei maso-
wo wprowadzajg na rynek ekrany z funkcja
synchronizacji czestotliwosci od$wiezania
z ukfadem graficznym FreeSync. Ukfad ten
bedzie coraz popularniejszy, gdyz moze juz
by¢ wykorzystywany przez port HDMI, a na-
wet DisplayPort. Dzieki FreeSync animacja
jest znacznie bardziej ptynna, niz wynikato-
by to z czestotliwosci od$wiezania ekranu
Spodziewamy sig, ze bedzie rosta popu-
larnos¢ procesorow, ktore zapewniaja te
funkcje. W przypadku uktadoéw AMD spo-
dziewamy sie najwiekszego zainteresowa-
nia jednostkami w cenach od 400 zt
(np. AMD A8 7600) do 600 zt (np. AMD
A10 7850K czy A10 7800).

RYNEK PAMIECI:
atrakcyjne ceny
RAMiSSD

T 2
Wiestaw WILK
prezes Wilk Elektronik

przypadku pamieci operacyjnych
w najbardziej interesujaca kwestia jest
dynamika, z jakag beda zmieniac sie ceny. Jak
wiadomo, pamieci DDR taniejg od poczatku
2015 r. i najprawdopodobniejich ceny beda
spadac w ciggu najblizszych miesiecy. Jest
to wynik zmnigjszenia zapotrzebowania na
moduty DRAM i dobrej dostepnoéci kompo-
nentéw wymaganych do produkeji modutéw
wszystkich typdw. W drugiej potowie roku
powinna w koncu zapanowac rbwnowaga
miedzy podaza i popytem, co zatrzyma fale
redukcji cen.

W 2016 . nalezy spodziewac sie systema-
tycznego wzrostu popytu na pamieci naj-
nowszej generacji. Moduty DDR4 w 2014 r.
stanowity zaledwie margines rynku pamie-
cioperacyjnych. Jednak w ostatnim kwartale
zesztego roku odnotowalismy wzrost zainte-
resowania i spodziewamy sie nasilenia tego
trendu. Oczywiscie bardzo trudno przewi-
dzie¢, jaka bedzie skala wzrostu. Niewykluczo-
ne, ze wyniesie ona kilkanascie procent, ale
réwnie dobrze moze siegnac 30 proc. Klienci
beda najczesciej wybierali moduty 8-gigabaj-
towe DDR3. W przypadku DDR4 réwnie po-
pularne beda modele 8- i 16-gigabajtowe.

Duzo wiekszych zmian niz na rynku DDR
nalezy sie spodziewac w segmencie dyskow
SSD. Dwa najwazniejsze zjawiska to: poja-
wienie sie bardzo szerokiej oferty napedow
z nos$nikami NAND typu TLC oraz stopniowe
wdrazanie u wszystkich producentow
kosci 3D NAND. Produkcja takich nosni-
kow na duza skale przyczyni sie do spad-
kuich ceny, a co za tym idzie - do wzrostu
popularnosci coraz pojemniejszych dyskow.
W biezgacym roku z pewnoscia popyt na na-
pedy o pojemnosci 240 GB bedzie wyzszy
niz na modele 120-gigabajtowe.

RYNEK DRUKU:
laser i atrament
w jednym

tukasz Rosa
Business Development Manager, HP
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podziewamy sie zwiekszonego popytu
Sna sprzet drukujgcy niemal w kazdej ka-
tegorii produktowej. Najbardziej dynamicznie
bedzie rost segment atramentowy dla bizne-
su. Odbieramy sygnaty, ze klienci coraz cze-
$ciej szukaja alternatyw dla sprzetu, ktérym
dysponuja. Najbardziej roénie zainteresowa-
nie sprzetem ze stata gtowica drukujaca.
W przypadku urzadzen laserowych row-
niez spodziewamy sie trendu wzrostowego.
W 2015 r. w segmencie monochromatycznym
MFP popyt wzrdst o ok. 10 proc., zas w ko-
lorowym - niewiele mniej. W zesztym roku
spadto nieznacznie zapotrzebowanie na lase-
rowe urzadzenia jednofunkcyjne monochro-
matyczne. Niewykluczone, ze po podliczeniu
wszystkich danych rok 2015 bedzie pierw-
szym, gdy sprzedaz w segmencie urzadzen
wielofunkcyjnych bedzie wieksza niz jedno-
funkcyjnych.

W 2016 r. pojawi sie catkowicie innowacyj-
na konstrukcja hybrydowa, czyli urzadzenie
wyposazone w statg gtowice, taczace w so-
bie druk laserowy i atramentowy. Bedzie to
rezultat ewolucji modeli z serii HP OfficeJet
Pro X, ktére charakteryzuja sie brakiem czesci
eksploatacyjnych i kosztami druku nizszy-

mi nawet o 50 proc. w stosunku do urzadzen
laserowych podobnej klasy. Na rynku sprze-
tu atramentowego rosnie oferta produktow
z systemem statego zasilania tuszem. Takie
rozwigzanie znajdzie nabywcow gtbwnie
wséréd uzytkownikdw domowych. Koszt wy-
druku w obecnie oferowanym sprzecie jest
juz bardzo niski i dla klientéw instytucjonal-
nych bardziej licza sie inne cechy sprzetu, ta-
kie jak mozliwo$¢ druku z sieci przewodowej,
bezprzewodowej, dostep do dokumentow
w chmurze i zarzadzanie sprzetem - w tym
kontrola kosztow druku.

CRN nr1/2016 59



PODSUMOWANIA | PROGNOZY

2016

LOADING...

trzy pytania
do integratorow

llu integratorow, tyle roznych opinii na temat ubiegtego oraz biezgcego roku.
Ponizej dwadziescia jeden komentarzy ze strony siedmiu integratorow z szesciu

PIOTR FABIANSKI To byt czas trans-
formacji wielkich graczy, jak IBM, Net-
App, Dell, EMC, HP czy Symantec. W tym
kontekscie najwazniejszym wydarzeniem
byta fuzja Della z EMC oraz poszerzenie
oferty Lenovo przez przejecie serwerow
od IBM-u.

RADOSEAW AMBROZY Moze wypo-
wiem sie do$¢ przewrotnie, ale mysle, ze
wielu przedsiebiorcow z branzy ma po-
dobne zdanie. Fakt, ze wiekszo$¢ z nas
przetrwata miniony rok, stanowi sukces
sam w sobie, je$li wezmiemy pod uwa-
ge spadajace obroty i silng konkurencje.
Nie zaobserwowaltem spektakularnych
upadkow, premier (poza WiedZminem)
badz przeje¢ czy konsolidacji. To raczej
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roznych miast Polski.

byl nudny rok, ktory po prostu... przeszedt
do historii. Warto moze jedynie zwrocié
uwage, ze na $wiatowym rynku IT pojawi-
ta sie nowa generacja procesorow Intela,
ktora powinna sta¢ sie motorem napedo-
wym dla interesujacych rozwigzan infor-
matycznych w nadchodzacych latach.

ARTUR KOZLOWSKI Niewatpliwie
waznym wydarzeniem 2015 r. byla pre-
miera dtugo oczekiwanego Windows 10.
Producent, oprocz zastosowania wielu
innowacyjnych rozwigzan, wstuchat sie
w glosy uzytkownikéw poprzednich sys-
temdw i przywrdcil na pierwszy plan Pul-
pitoraz Menu Start. Liczba zastosowanych
ulepszen i udogodnien oraz poswigcenie
duzej uwagi bezpieczenstwu dajg nadzie-

je, ze Windows 10 juz niedtugo stanie sie
powszechnie obowigzujacym standardem.
ROMAN KACZMAREK Nas$wiatowym
rynku IT moge wymienic kilka zjawisk. Po
pierwsze byty to zmiany w ofercie produ-
centow, m.in IBM. Po drugie zaznaczyta
sie coraz wyrazniejsza tendencja polega-
jaca na odchodzeniu od sprzedazy licen-
cjioprogramowania narzecz miesiecznej
oplaty zajego uzytkowanie, czego osobis-
cie zwolennikiem nie jestem. Po trzecie
nalezy zwroci¢ uwage na spowolnienie
sprzedazy na rynku, czego zresztg moz-
na byto sie spodziewac.

MICHAL PEKSA Z pewnoscig byto to
otwarcie si¢ rynku na sprzedaz licen-
¢ji Microsoft w modelu Cloud Solution

Fot. © Coloures-pic - Fotolia.com



Provider. Je$li chodzi o $wiatowy rynek
IT, to tutaj rozpoczetasie ostra walka mie-
dzy narzedziami do poprawy efektyw-
nosci i wydajnosci. Mam tutaj na mysli
konfrontacje Office’a 365 z Google Apps
na rynku firm. To otwarty konflikt, doty-
czacy zarowno cen, jak i funkcji.

JAKUB SKAEBANIA Dla mnie najwiek-
szym wydarzeniem na polskim rynku jest
rozwdj Zortraxa, polskiego producenta
drukarek 3D. Wreszcie polska firma robi
co$ naprawde innowacyjnego, co dostrze-
ga $wiat. Zortrax dostal chyba wszystkie
mozliwe nagrody za swoj produkt, a prze-
ciez jeszcze niedawno byl malym start-
-upem. Na$wiecie wyrdznikiem roku 2015
byt trend przenoszenia ustug IT do chmu-
ry. Zataczamy koto w historii, wracajac do
ogromnych mainframe’ow zarzadzanych
centralnie przez producentow i koncéwek
(terminali) udostepnianych uzytkowni-
kom. Za 3-5 lat procesowanie danych po
stronie klienta, w przegladarkach, bedzie
tak skomplikowane, zZe zaczniemy wra-

PIOTR FABIANSKI Pelen wyzwan,
zmian i nowych doswiadczen. Infonet
Projekt jest silniejszy i lepiej przygoto-
wany na wej$cie w rok 2016. Mamy nowe
pomysty, nowe produkty, kompetencje.
Ubiegty rok zamkneliSmy wynikiem prze-
wyzszajgcym zaktadany budzet.
RADOSEAW AMBROZY W 2015 roku
obserwowali$my duzg stagnacje zaréwno
w sprzedazy, jakiustugach. Obroty utrzy-
mywaly sie na niezmienionym poziomie,
za to rosta marzowos$¢, co oczywiscie by-
to powodem do zadowolenia. Koncoéwka
roku to zwiekszone inwestycje naszych
klientow w sprzetioprogramowanie. Jest
to dobra prognoza na przyszto$é. Wedtug
mnie 2015 byt rokiem raczej stabilizacji
niz rozwoju w branzy I'T. Mam nadzieje,
ze obecny bedzie czasem dynamicznego
roZwoju.

ARTUR KOZLOWSKI To byt czas bar-
dzo szczeg6lny dla naszej firmy. Przede
wszystkim dlatego, ze doszto do potla-
czenia eOpen oraz Integrity Solutions,
w wyniku czego powstata spotka Inte-
grity Partners, nalezaca do grupy Altkom
Akademia. Potgczenie bardzo korzyst-

ca¢ do stawiania serwerow ,,po stronie”
klienta i og6lnie do lokalnych zasobow.
Ponadto charakterystyczne jest otwarcie
Microsoftu na wspotprace z innymi pro-
ducentami. Mam na mys$li mariaz z Sales-
force’em, gldownym konkurentem, ale tez
szereg akwizycji mniejszych podmiotow,
jak Datazen czy Wunderlist.
WOJCIECH WOLNY Koncentrujgc sie
na obszarze naszej podstawowej dzia-
talnosci, martwi mnie fiasko projektow
prowadzonych przez Centrum Syste-
mow Informacyjnych Ochrony Zdrowia
(CS10Z). Mimo szerokiego konsorcjum
najwigkszych wykonawcoéw - Asseco,
HP, Sygnity i innych - nie udato sie¢ uru-
chomi¢ sztandarowego systemu w ob-
szarze ochrony zdrowia. Mam nadzieje,
ze projekt zostanie dokonczony w bieza-
cym roku. Z wydarzen na $§wiecie symp-
tomatycznym okazal si¢ ogromny sukces
skazywanego przez wielu na porazke
Windows 10, a takze galopujaca adapta-
cjarozwigzan chmurowych.

nie wptyneto na: ugruntowanie naszej
pozycji rynkowej w obszarze rozwigzan
cloud, security oraz infrastruktury, roz-
szerzenie portfolio produktow, zgroma-
dzenie kompetencji w jednym miejscu,
jak rowniez na zwiekszenie przychodow
polaczonych spotek oraz liczby aktyw-
nych klientow.

ROMAN KACZMAREK Rok 2015 byt
dla nas czasem stabilnego, spokojne-
go rozwoju i umacniania pozycji rynko-
wej. Umiarkowany wzrost przychodow
byt wyzszy od wskaznika inflacji. Ren-
townos¢ nieznacznie wzrosta. Wyniki te
nalezy uzna¢ za duzy sukces, poniewaz
zewnetrzna sytuacja ciggle nie jest zado-
walajgca. Niewatpliwym problemem jest
fluktuacjakadr. Ale do tego zdazylismy sie
juz przyzwyczai¢ w poprzednich latach.
Nieustannie staramy sie podnosi¢ poziom
merytoryczny pracownikow przez szko-
lenia, zdobywanie nowych certyfikatow
i od$wiezanie juz posiadanych. Wysoki
poziom wiedzy wydaje sie niezbedny na
coraz bardziej wymagajacym rynku.
MICHAEL PEKSA To byt dla nas uda-
ny rok. OtrzymaliSmy dwa istotne —>

Piotr Fabianski,
Drezes zarzadu
Infonet Projekt
(Bielsko-Biafa)

Radostaw Ambrozy,
Wasciciel Pracowni
Komputerowej AB
(MySlenice)

Artur Koztowski,
Wiceprezes
7arzqdu Integrity
Partners
(Warszawa)

Roman Kaczmarek,
dyrektor Silpolu
(D3brow)

Michat Peksa,
Drezes zarzaau
Supremo (Poznan)

Jakub Skatbania,
Lead Consultant,
Netwise
(Warszawa)

Wojciech Wolny,
Drezes zarzaau
Fuvic (Gliwice)
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— wyrdznienia: tytul Lidera sprzedazy 2015

Comarch ERP Altum oraz trzecie miej-
sce w klasyfikacji Partner Roku Microsoft
w segmencie matych i §rednich przedsie-
biorstw w Polsce. Ten drugi tytul stanowi
podziekowanie za wklad w rozwoj ryn-
ku rozwigzan chmurowych. Warto tez
zwrdci¢ uwage na zmiany w naszych we-
wnetrznych strukturach. W listopadzie
uruchomili$my sklep internetowy (www.
supremo.pl/Licencje-Microsoft-Open),
w ktorym mozna zakupic licencje naopro-
gramowanie Microsoft w modelu Open,
kazdego dnia, o dowolnej godzinie. Mysle,
ze ten kanal sprzedazy wkrotce przyniesie
nam wiele korzy$ci. W 2015 zwiekszyliSmy
zatrudnienie, a w rozpoczynajacym sie ro-
ku planujemy kolejne rekrutacje.

PIOTR FABIANSKI Bedzie to rok zmia-
ny sit i pozycji wielu graczy na rynku,
w tym ich wchodzenia w segmenty bran-
zy IT, w ktorych wezesniej nie byli obec-
ni. Pewne gatezie biznesu, m.in. security,
stang sie znacznie bardziej priorytetowe
niz dotychczas.

RADOSEAW AMBROZY Obserwujesie
coraz wiekszg cheé (lub potrzebe) przed-
siebiorstw do migracjisprzetu. Sg to zamie-
rzenia, ktére byty odkladane na p6zniej,
aw tej chwili musza by¢ urzeczywistnio-
ne. To dobry prognostyk. Coraz wieksza
potrzeba przeprowadzania szybkich ope-
racji wymusza po pierwsze szukanie no-
wych rozwigzan, po drugie inwestycje
w sprzetioprogramowanie. Premiery no-
wych systemow czy software’u nie sg juz
motorem napedzajgcym branze. Rozwoj
IT napedza tylko Internet. Zrodet przy-
chodéw w biezgcym roku nalezy upatry-
waé w coraz wiekszym zapotrzebowaniu
naustugi komunikacyjne. Mam natomiast
do$é sceptyczne nastawienie, jesli chodzi
0 rozw0j chmury (moze sie myle), ale za
to widze cheé inwestycji w rozwigzania
chmurowe oparte na whasnych zasobach.
Rok 2016, podobnie jak ostatnie lata, nale-
ze¢ bedzie do szeroko pojetych rozwigzan
mobilnych, ktore wraz z rozwojem infra-
struktury stajg sie coraz mniej zawodne
i coraz bardziej doceniane. Chciatbym
jeszcze podkresli¢, ze zauwazalnajest dy-
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JAKUB SKALBANIA Ubiegly rok byl
kolejnym okresem dynamicznego wzro-
stu oraz wyjatkowych wyr6znien. Do na-
szego zespotu dotgczyto ponad 20 osob
- ekspertéw od rozwigzan CRM i kilku
stazystow dopiero zaczynajacych przygo-
de zIT.Wlipcu 2015, w Orlando, Microsoft
uznal naszg firme za najlepszego partne-
ra Microsoft Dynamics sposrod kilku ty-
siecy integratorow z 37 krajow w Europie
Srodkoweji Wschodniej. Trafili$émy tez do
grona 20 najlepszych partneréw global-
nie zajmujacych si¢ Microsoft Dynamics
CRM, jako jedyna firma z Polski i cate-
go regionu CEE. Co istotne, kryteria byty
identyczne dla firm z USA, Azji czy Polski.
W pazdzierniku polski oddzial Microsoft
przypieczetowal naszg pozycje na lokal-

wersyfikacjarynkuiszukanie przez firmy
IT nowych branz, ktére beda Zrodtem do-
datkowych przychodéw. Czy jest to dobra
droga? Nie wiem, ale obawiam sig, Ze co-
raz trudniej bedzie o prawdziwych dys-
trybutoréw z wartoscig dodang. Moze ich
pochtongé magia liczb, a nie specyficzny
iwymagajacy rynek IT.

ARTUR KOZEOWSKI Z optymizmem
patrze nato, co bedzie sie dziato w 2016 1.
Tendencjarynkowa zwigzanaz rozwojem
chmury daje nadzieje na dobre wynikidla
branzy IT nie tylko w rozpoczynajacym
sie roku, ale réwniez w kolejnych latach.
Nie mam tez watpliwosci, ze bedzie to
bardzo dobry czas dla firm ustugowych
o wysokich kompetencjach w swoich
dziedzinach, ale tez dla tych, ktore be-
da potrafily szybko przystosowaé sie do
zmieniajacych sie trendow na rynku IT.
ROMAN KACZMAREK Rozwdj wyda-
rzen jest trudny do przewidzenia. Na ho-
ryzoncie nie wida¢ jakich$ wielkich zmian.
Wedtug mnie w biezgcym roku wyraznie
zarysuja sie dazenia do zwigkszenia marz
w handlu sprzetem. Moze nastgpi¢ wzrost
sprzedazy oprogramowania, szczegodlnie
w formie optat za biezgce uzytkowanie.
Obserwowany moze by¢ rowniez wzrost
popytu na zaawansowane ustugi. Jest to
tendencja trwata i duzi gracze bedg robili
wszystko, aby zwigkszaé sprzedaziudzia-
ty w rynku.
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nym rynku przyznaniem nam po raz szosty
zrzedu nagrody Partnera Roku w zakresie
Dynamics CRM. W ub.r. dodali$my do
strategii nowy obszar i zaczeliSmy dostar-
cza¢ klientom warto$¢ w ramach innego
niz dotychczas podejscia do konsultingu,
co szybko poskutkowato kilkoma spory-
mi kontraktami w Polsce i jednym w Danii.
WOJCIECH WOLNY Rok 2015 byt dla
naszej firmy pod wieloma wzgledami
,Naj”. Osiggneli$my najwieksze przycho-
dy, wygraliSmy najwiekszy w naszej hi-
storii przetarg, dokonali$my najwiekszej
inwestycji kapitatowej. Dodatkowo udato
nam sie przeprowadzié proces rebrandin-
gu, atakze zakonczy¢ pierwszy etap budo-
wy parku technologicznego w Gliwicach.
To byl naprawde dobry rok.

MICHAL PEKSA Coraz wiecej syste-
mow bedzie powoli migrowaé w kierunku
chmury. Bedziemy $wiadkami ekspan-
sji systemow do szybkiej analizy, jak np.
Power BI. Mysle tez, ze Internet rzeczy
w 2016 r. bedzie stawal sie dla nas natural-
nym elementem uwzglednianym w bizne-
sie. Bedzie czyms, z czego korzystamy bez
wiekszego zastanowienia.

JAKUB SKALBANIA Bedzie torok peten
wdrozen strategii cyfrowych. Zaczniemy
tez obserwowac ogromng konsumeryzacje
wewnetrznych narzedzi IT w duzych fir-
mach, alejuznie ze wzgleduna BYOD, lecz
przyzwyczajenia uzytkownikow. To samo
bedzie sie dziato z produktami. Te, ktore
nie bedg dziata¢ jak darmowe narzedzia
dostepne dla konsumentow, nie zaistnie-
ja narynku (niezaleznie od funkcjonalno-
$ci). Oczywiscie uwage bedzie przykuwaé
mobilno$é i Internet rzeczy. To dwa kolej-
ne obszary, ktore w biezacym rokubeda sie
wyjatkowo szybko rozwijac.
WOJCIECH WOLNY Niezmiennie po-
zostaje optymista. Mysle, ze nadchodza-
cy rok bedzie kolejnym rokiem wzrostow.
Oczywi$cie wiele problemdw pozostanie
aktualnych, jak cho¢by niedobor kadr czy
tez wahania na rynku walutowym, ale juz
nauczyli$my sie, jak sobie z tym wszyst-
kim radzi¢.

Oprac. TOMASZ KozrowsKi
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Co nowego w nowym roku

INNOWACYJNOSC. HASLO STARE, ALE CO RUSZ OZNACZA CO$ INNEGO. NIEZMIENNIE JED-
NAK STANOWTI ISTOTE PRZEWAGI NA RYNKU I JEST GWARANTEM SUKCESU. CZYM JEST IN-
NOWACYINOSC U PROGU 2016 ROKU?

ToMASZ SEONIEWSKI

cyfrowej transformacji, ktora dzisiaj nie jest juz kwe-

stig wyboru, ale koniecznoscig, IDC méwi juz od kil-

ku lat. Z naszych badan wynika, Zze w 2015 r. jedynie
22 proc. przedsiebiorstw mogtlo sie wykazaé wysokim stopniem
zaawansowania w tym zakresie. W okresie od trzech do pieciu
lat ten odsetek sie podwoi, a firmy ignorujgce ten proces moga
mieé problemy z utrzymaniem sie na rynku. Zagraza¢ bedg im
nie tylko lokalni konkurenci, ale rowniez

tachnaIT wzro$nie do 60 proc. Chmura obliczeniowa stanie sie
podstawa wiekszosci inicjatyw. IDC przewiduje, ze wydatki na
nig przekroczg 600 mld dol. juz za cztery lata.

Coraz wieksze znaczenie dla firm beda miaty tez zasoby ludz-
kie - programisci i specjali$ci od analizy danych bedg poszuki-
wani przez przedsiebiorstwa z wielu branz. Przewidujemy, ze
firmy przeprowadzajace cyfrowa transformacje podwoja swo-

je zasoby w tym zakresie. Coraz wieksza

globalni innowatorzy, tacy jak Uber, Net-
flix czy AirBnB. Tacy, ktorzy opierajg swo-
jaekspansje na Internecie i technologiach
cyfrowych nowej generacji, jak mobilnosé,
chmura, analiza wielkich zbioréw danych
czy sieci spolecznosciowe.

Konkurenci tego typu sg bardziej nie-
bezpieczniniz tradycyjnirywale z branzy,
poniewaz czesto wywracaja do gory no-
gami model biznesowy, w oparciu o ktory

Rosnie
nowy rodzaj
konkurencji
branzowej.

rola cyfryzacji w gospodarce juz owocuje
ogromnym przyrostem ilosci danych. Aby
dotrzymaé kroku konkurencji, przedsie-
biorstwa beda musiaty wlasciwie wyko-
rzystywac¢ dane - nie tylko wewnetrzne,
ale i te ze zrodel zewnetrznych. Anality-
cy IDC przewiduja, ze juz do 2018 r. gros
firm zwigkszy wykorzystanie zewnetrz-
nych danych od trzech do pieciu razy.
Dodatkowym wyzwaniem okazq sie in-

dotej pory wszyscy dziatali. Jednocze$nie

oferujg klientom nowg jakos¢ i wartos$¢. Z czasem nowy model
biznesowy staje sie standardem, a firmy, ktore sie do niego nie
dostosuja, przestaja sie liczy¢ na rynku. Dlatego coraz wigksze
znaczenie dla przedsiebiorstw na §wiecie majg innowacje i wy-
patrywanie nowych trendow — aby w jak najkrotszym czasie do-
kona¢ transformacji swojego biznesu i nie zosta¢ w tyle. W tym
celu niezbedna jest $cista wspotpraca biznesu oraz IT.

IDC przewiduje, ze do 2020 r. prawie potowa budzetow IT
bedzie zwigzana z cyfrowg transformacja, a do roku 2018 dzialy
biznesowe bedg kontrolowaty ponad 45 proc. wydatkéw na IT.
Prawie wszystkie inicjatywy zwigzane z cyfrowg transformacja
bedg bazowaty na mobilno$ci i chmurze z duzym naciskiem na
analize danych. Do 2020 r. wydatki na te obszary bedg rosngé
w tempie 13 proc. rocznie, co spowoduje, ze ich udziat w budze-

nowacje w zakresie Interneturzeczy (IoT),
robotyki czy systemow poznawczych (cognitive systems). Ich
popularyzacja moze przynie$é jeszcze wieksze zmiany w go-
spodarceiskutkowac powstaniem nowych jej gatezioraz jedno-
czesnym wycieciem starych. Tempo zmian, jakie obserwujemy,
staje sie coraz bardziej imponujace, dlatego zachecam Panstwa
w nowym roku do monitorowania ich na biezgco. Nowe narze-
dzia do komunikacji, sieci spotecznosciowe i urzgdzenia mobil-
ne daja na szczedcie takie mozliwo$ci. Warto z nich skorzystac,
bo spogladanie na nadchodzgce trendy raz do roku to w dzisiej-
szych realiach zdecydowanie za rzadko.

AUTOR JEST RESEARCH MANAGEREM W POLSKIM ODDZIALE FIRMY
ANALITYCZNEJ IDC.
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Wyjsc

oza wiasne

podworko...

..czyli subiektywny wybor zjawisk, ktore w 2016 roku

| kolejnych latach powinna sledzi¢ branza IT.
KAROLINA MARSZALEK
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PRZEMYSL 4.0... w bélach, ale sie rodzi

Koncepcja Przemystu 4.0 ma doprowa-
dzi¢ do tego, zeby kojarzace sie z masowg
produkcja fabryki mogtly ja w jak najwiek-
szym stopniu indywidualizowaé, zgodnie
ze specyficznymi zamowieniami ze stro-
ny klientow. Podstawg rozwoju koncepcji
Industry 4.0 jest wirtualny model przy-
sztego produktu stworzony w wirtualnej

fabryce. Jak ttumaczy Piotr Rojek, dyrek-
tor zarzadzajacy DSR, nowoczesne apli-
kacje do cyfrowej produkcji umozliwiajg
m.in. odwzorowanie catej fabryki w mo-
delu 3D, wraz z procesami wytworczymi.

- Rozwiqzania tego typu mogq by¢ za-
stosowane miedzy innymi do optymaliza-
¢ji produkcji przedjej uruchomieniem oraz
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pozyskania informacji o aktualnie prze-
biegajgcych procesachiwykorzystaniaich
na etapie projektowania produktu - méwi
Piotr Rojek.

Specjalista takie podejscie do produk-
cji okreslamianem cyfrowego wytwarza-
nia (Digital Manufacturing) i obwotuje je
waznym trendem IT w przemysle na rok
20161 kolejne. To koncepcja, ktora szcze-
gblnie zyskuje na znaczeniu w firmach
nastawiajacych sie nakrotkie serieimoc-
ng kastomizacje wyrobow.

Z Digital Manufacturing, jako elemen-
tem Przemystu 4.0, wigze sie Smart Manu-
facturing (inteligentna produkcja). W tej

koncepcji idzie sie o krok dalej - chodzi
o zbieranie z kazdego punktu tancucha
dostaw informacji dotyczacych preferen-
¢ji konsumentéw, a takze mechanizmow
wytwarzania i dostarczania towardw.
Wraz z rozwojem obu przytoczonych
idei fabryki zmienig sie¢ w swoiste centra
innowacji, ktore beda oferowaty wyroby
$cisle dopasowane do wymagan klien-
ta. Wedtug Deloitte do najwazniejszych
wyzwan, ktore stoja obecnie przed przed-
siebiorstwami przemystowymi, nalezy
wtaénie m.in. oferowanie nowych ustug,
innowacyjnosc¢ i przystosowanie produk-
c¢ji do specyficznych potrzeb odbiorcow.

- Wszystkie te wyzwania wymagajq
elastycznego i nowoczesnego podejscia
do IT w przedsigbiorstwie i zwrdcenia sie
w strone Przemystu 4.0 - twierdzi Da-
riusz Sliwowski, prezes proALPHA, eks-
pertw dziedzinie IT.

Specjalisci uwazaja, ze koncepcja Prze-
mystu 4.0 powinnastaé sie w Polsce przed-
miotem analiz, zarowno naukowcow, jak
i przedsiebiorcow. Mowi sie takze o po-
trzebie poglebionej wspotpracy innowa-
cyjnych firm, wsparciu ze strony panstwa
oraz wspotdziataniu nauki z biznesem,
ktora do tej pory nie rozwijata sie w Pol-
sce zbyt intensywnie.

DRUK 3D w przemysle

W 2015 r. wiele dyskutowalo sie w tej
branzy o przecenie akcji dwoch sztan-
darowych amerykanskich producen-
tow: 3Dsystems i Stratasysa. Pod koniec
ubieglego roku pierwszy z nich, majac na
wzgledzie spadek cen swoich walorow
na gieldzie, podjat decyzje o rezygna-
¢ji z produkcji budzetowych rozwigzan
i powrocie do korzeni, czyli skupieniu
sie na drukarkach przemystowych. Na
rozwigzaniach profesjonalnych, a wiec
bez nastawienia na konkurowanie cena,
koncentrujg sie tez (przynajmniej w de-
klaracjach) tradycyjne firmy zbranzy I'T,
jak Epson, HP, Ricoh, Toshiba i Xerox.
Resellerzy oraz integratorzy powinni

rozwazy¢ debiut w nowej drukarkowej
niszy przemystowej jako partner jedne-

go z dobrze znanych im producentow.
Zwlaszcza ze ciod lat dzialajacy wbran-

zy IT cenig sobie potencjal kanatu part-
nerskiego, czego nie mozna powiedzieé¢
owielu start-upach dziatajacych naryn-
ku druku przestrzennego.

Segment maszyn przemystowych, jak
zauwazajg m.in. analitycy Contextu, ule-
gadosc szybkim przemianom. Dotad dru-
karek 3D uzywano z reguly do tworzenia
prototypow. Z czasem pojawita sie tech-
nologia umozliwiajgca produkcje cze-
$ci (stuzg do tego tzw. urzadzenia Metal
3D). Ich dostawcami sg gltownie euro-
pejskie firmy, jak Arcam, Concept Laser,
EOS, Realizer, Renishaw i SLM Solutions,
(w sumie pokrywaja 78 proc. $wiatowej
sprzedazy).

DRUK 3D w edukacji

Ciekawe wydaja si¢ perspektywy dla firm
IT, ktore dziataja na rynku edukacyjnym
(chodzi o szkoly podstawowe i $rednie).
Drukarka 3D pojawila sie na liscie sprze-
tu IT zalecanego przez MEN w ramach
zwiekszenia udziatu nowych technolo-
gii w edukacji. Biorgc pod uwage, ze sam
temat druku przestrzennego jest bardzo
popularny nie tylko wsrdd specjalistow,

ale i konsumentow, szkoty moga by¢ nim

rzeczywiscie zainteresowane. Tym bar-
dziej ze w nowej perspektywie finanso-

wej, w ktorej po raz ostatni oferowane sg

naprawde duze srodki, placowki eduka-

cyjne najprawdopodobniej bedg chciaty
wykorzystaé je do rozwoju zaplecza tech-
nologicznego. Na wzrost zainteresowania
klientow z rynku edukacyjnego drukiem
3D moga w jakims stopniu mie¢ wplyw
osoby decydujace obudzetach samorzado-
wych. Przykladem przetarg rozstrzygniety
we wrzesniu 2015 roku w wojewodztwie
mazowieckim na 180 drukarek 3D, ktore
majg stangé w obiektach uzytecznosci pu-
blicznej (wygral go Zortrax). Producent
oprocz urzadzen dostarczy takze skaner
3D, zapewni materialy eksploatacyjne,
atakze zorganizuje stodowne szkolenia.
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PIENIADZE Z GWIAZD Rozwija sie polski przemysl kosmiczny

W ostatnich miesigcach zintensyfikowa-
ta dzialania Polska Agencja Kosmiczna
zatozona pod koniec 2014 r. Jej zadaniem
jestwspieranie polskich przedsiebiorstw
na europejskim rynku technologii wy-
korzystywanych w przestrzeni poza-
ziemskiej. Na razie Polska wydaje na
programy badania kosmosu stosunko-
wo niewiele, bo 30 mln euro rocznie. Jak
moéwi prof. Marek Banaszkiewicz, wy-
brany pod koniec 2015 r. prezesem PAK,
pierwszorzednym celem organizacji
jest efektywne odzyskiwanie pieniedzy
z owej sktadki w postaci kontraktow dla
polskich przedsiebiorstw, ktore biora
lub majg zamiar bra¢ udzial w przetar-
gach organizowanych przez Europejska
Agencje Kosmiczng (ESA). W ten spo-
sOb powinno wroci¢ do nas przynajmniej
45 proc. wplacanych pieniedzy.

Polska organizacja pomaga rodzimym
przedsiebiorstwom startujacym w kon-
kursach europejskiej agencji, $wiadczac
im ustugi doradcze, co ma utatwic przej-
$cie przez procedury przetargowe. Oce-
nia tez technologie, ktérych produkcje
chciatby rozpoczaé polski biznes, w kon-

tekscie planow ESA. Pod koniec 2015 .
beneficjentem takiej pomocy zostat Ultra-
tech (dziatajacy w branzy lotniczej), Blue
Dot Solutions (koncentrujgcy si¢ na sek-
torze kosmicznym) oraz Newind (spotka
zbranzy IT).

Rozwoj przemystu kosmicznego stwa-
rzaszanse dlamatychiérednich firm. Na
tym polu mogg wygra¢ za sprawg inno-
wacyjnosci, ktora w branzy kosmicz-
nej jest wyjatkowo wazna. Co istotne,
produkt, technologia czy oprogramo-
wanie stworzone z mys$la o tak specjali-
stycznym przemysle nie ma zamknietej
drogi do pdzniejszego wykorzystania

w innych, bardziej przyziemnych dzie-
dzinach. Rozwdj i sukces firmy w two-
rzeniu produktow dlabranzy kosmicznej
to przepustka do wspolpracy np. z woj-
skiem, lotnictwem czy medycyna.

W segmencie technologii kosmicz-
nych duze szanse majg przedsiebior-
stwa telekomunikacyjne. Pole do popisu
istnieje w dziedzinie rozwigzan do za-
pisuiprzetwarzania danych z systeméw
monitorujacych loty przy wykorzysta-
niu nawigacji i komunikacji satelitarnej.
Kolejnym obiecujacym obszarem jest
miniaturyzacja i szeroko pojete bezpie-
czenstwo.

Polska firma, o ktérej moznajuz $mia-
to powiedzieé, ze odniosta kosmiczny
sukces, jest Creotech Instruments z Pia-
seczna. Zajmuje sie przede wszystkim
projektowaniem i produkcjg hardware’u
do zastosowan w przestrzeni poza-
ziemskiej. Firma obecnie zwraca uwa-
ge narosngce znaczenie uktadow FPGA
w przemysle kosmicznym, dazac do te-
go, aby by¢ jedng z nielicznych w Eu-
ropie, ktére moga takie uktady szybko
zmontowac.

BLOGERZY, VLOGERZY Nowe £rodla opinii o produktach konsumenckich

Wyglada na to, ze niezalezni autorzy
tekstow i materiatéw wideo w Interne-
cie, specjalizujgcy sie na przyktad w no-
wych technologiach, majg i beda mieli
niebagatelny wplyw na $wiadomosé,
opinie i ewentualnie decyzje zakupowe
konsumentow. Ci ostatni po prostu chca
kupowa¢ $wiadomie i broni¢ sie przed
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ewentualng manipulacjg ze strony pro-
ducentow i resellerow.

W 2015 . opublikowano wynikibadania
przeprowadzonego przez Mobile Insti-
tute nazlecenie Polskiego Stowarzyszenia
Blogeréw i Vlogerow (PSBV). Przeprowa-
dzono je na sporej probie przecietnych
internautow (977 odpowiedzi) oraz tych
zaawansowanych, a wiec statych odbior-
cow blogow ivlogow (1525 odpowiedzi).

- Internetowi liderzy opinii stali sig jed-
nymzgtéwnych zrédet wiedzy na temat pro-
duktow i marek, jakie odbiorcy zamierzajq
kupié - podsumowuje Bartosz Idzikowski,
cztonek zarzadu PSBV. - Bezposrednia oce-
na, bliska relacja z odbiorcami i mozliwosé
interaktywnej dyskusji sprawiajq, ze odbior-
cy nie czujq sie naciggani.

Okazuje sie, ze przecietny internauta
jest statym czytelnikiem srednio 2-4 blo-

gow lub vlogdw, natomiast staly ich od-
biorca zapoznaje sie z trescig od pieciu do
dziesigciu z nich. Jesli chodzi o czytanie
b()logdéw - to ich stali odbiorcy robig to
przede wszystkim z ciekawosci (80 proc.
odpowiedzi), aleipo to, aby si¢ czego$ na-
uczy¢, zdoby¢ wiedze w specjalistycznym
obszarze, kupowa¢ bardziej Swiadomie
(odpowiednio 70, 67 i 57 proc. odpowie-
dzi). Pozostali internauci czytajg wpisy
blogeréwiogladaja vlogi, poniewaz sg one
ciekawe, chcg sie czegos$ nauczy¢, poznad
opinie konkretnych 0s6b (odpowiednio
52, 37134 proc. wskazan). Co prawda, do
ulubionych kategorii b(v)logéw nalezg
podrdznicze, kulinarne i zwigzane z pie-
legnacja ciata. Badanie stowarzyszenia
dowodzijednak, ze juz nakolejnych miej-
scach znajduja sie te dotyczace nauki, gier
oraz IT.

PODSUMOWANIA | PROGNOZY

Fot. © Sergey Nivens, GaudiLab, aleximx- Fotolia.com
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DRONY Lot w kanale IT

Wedlug przewidywan MarkerandMarket globalny rynek dro-
noéw przeznaczonych do komercyjnych zastosowan osiggnie
do 2020 r. warto$¢ 5,59 mld dol. Wyniki sprzedazy tych maszyn
w Stanach Zjednoczonych wskazuja na to, ze w grudniu ub.r. pod
choinkg mogto sie ich znalezé ok. 400 tys.

Na poczatku biezacego roku $wiat obiegla informacja, ze
w rozwoj technologii obiektow latajacych inwestuje Intel. Kon-
cernkupilniemiecka firme Ascending Technologies, producenta
dron6éw do zasto-
sowan profesjonal-
nych. Maszyny te
juzstosuje w swoim
biznesie Amazon,
a Google zapowia-
da, ze niebawem
ujawni plany w tym
zakresie. Na mto-
dy, dynamiczny ry-
nek dronéw szybko
wchodzg produ-
cenci chipsetow.
Na przyktad Qualcomm pod koniec ub.r. przedstawil swoja
platforme Snapdragon Flight dla aplikacji sterujacych, tworzo-
nych zmyslg zaréwno o dronach, jak i robotycznych zabawkach.
Troche wczeéniej $wiatto dzienne ujrzata platforma Nvdii
- Jetson TX1.

Wartos¢ polskiego rynku dronéw szacowana jest na
ok.165 mln zt - wynika z raportu Instytutu Mikromakro. W przy-
padku zastosowan cywilnych do$¢ szybko moze ona wzrosngc
o kolejne 150 proc. Przetargi od zeszlego roku rozpisuje takze
polskie wojsko, dzieki czemu segment dronéw do zastosowan
profesjonalnych moze rozrosng¢ sie nawet o kilkaset procent.

Na razie jednak najwigksza popularnoscia w kraju cieszg sie
drony przeznaczone do zabawy. Drugie w kolejnosci sq ma-
szyny polprofesjonalne, a nastepnie specjalistyczne drony fo-
tograficzne. Warto$¢ rynku drondéw zabawkowych szacuje sie
na ok. 102 mln z1. Tendencja wzrostowa — w opinii ekspertow
- bedzie sie utrzymywata na wysokim poziomie jeszcze przez
dtugi czas.

Na fali optymizmu rozwigzania te pojawily sie w dystrybu-
¢ji IT i trafity do oferty sklepow resellerskich. Sklepy IT moga
wprowadzi¢ do asortymentu zarowno same ,,obiekty latajace”,
jak tez akcesoria do nich (fadowarki, akumulatory, specjalne
plecaki, zapasowe $migla i wiele innych). Niektorzy specjali-
$ci zwigzani z rynkiem druku 3D przewiduja, ze za jakis$ czas
klienci bedg na wtasne potrzeby drukowaé cze$ci zamienne
do swoich dronow.

Warto wspomnie¢, ze w Polsce wczesniej czy pozniej wejda
w zycieregulacje prawne dotyczgce matych bezzalogowych ma-
szyn. Podobnie jak nastapito to w Stanach Zjednoczonych, gdzie
w koncu 2015 r. wprowadzono obowiazek rejestracji wszystkich
dronéw o wadze powyzej 250 g.

CRN.PL
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Jeszcze WiI€CE]
informacji

POLECAMY

= Nowe zasady zwrotu produktéw cyfrowych

= Dell moze sprzedac trzy firmy

> Morele.net wygrato w sadzie z UOKIK

= Toshiba i Fujitsu moga potaczy¢ dziaty PC

> Podatek od marketdéw: mozliwe sg duze zmiany

Czy zauwazasz rosnace zainteresowanie klientéw
biznesowych tabletami dla firm?

Tak, zauwazam Nie i uwazam,

taki ogdlny trend ze popyt nie
7,7% rozwinie sie
zNnaczaco
Tak, ale tylko 61,6%
w kreslonych
branzach

19,2%

[

Jeszcze nie, ale
zainteresowanie
bedzie rosnac¢
1,5%

NAJCZESCIEJ CZYTANE

> Duze zmiany na rynku notebookéw w 2016 r.
> ABC Data likwiduje niemiecka spotke

=> Nowe kary w ustawie o VAT

> Szef Lenovo: Microsoft popetnit btad

© Sergey Nivens - Fotolia.com




B RYNEK

Powiedzenie ,wyszedt jak Zabtocki na mydle” to archetyp biznesowej porazki.
Dzis, w Swiecie petnym cyfrowych technologii, zaczynajgc od mydta i pieluch, mozna

potowie 2015 r. w interne-

s ; s } towej przestrzeni handlo-
wej pojawit si¢ nowy obiekt

- start-up Jet.com. Projekt ruszyt z impe-
tem, m.in. dlatego ze firmie udato si¢ pozy-
ska¢ srodki od takich tuzow jak: Goldman
Sachs, Alibaba Group, Fidelity, Accel Part-
ners czy Google Ventures. Laczna kwota
kapitalizacji? Godna pozazdroszczenia
- niemal miliard dolaréw. Obecnie, po
zaledwie potrocznym okresie dziatalno-
$ci, coraz wiecej obserwatoréw branzy
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dolecie¢ naprawde daleko.
DARIusz HAtAS

postrzega Jet.com jako... alternatywe dla
Amazon.com. Ich zdaniem start-up z New
Jersey w niedlugim czasie jest w stanie za-
chwia¢ imperium Jeffa Bezosa.

Osoba, dzieki ktorej Jet.com zdobyt tak
duze zaufanie powaznych inwestorow, jest
Marc Lore, doskonale znany firmie Ama-
zon. Jet.com nie jest bowiem pierwszym
pomystem Lore’a na biznes w Interne-
cie. W 2005 r. wspdlnie z Vinitem Bhara-
ra zalozyl firme Quidsi, odpowiedzialng
za powstanie kilku e-sklepow. Najbar-

dziej znaczacym osiggnieciem sposrod
nich okazat sie diapers.com z pieluchami,
artykutami pielegnacyjnymi i innymi ak-
cesoriami dla niemowlat i matych dzieci.
W ciagu kilku lat ten nieznany praktycznie
w Polsce sklep stat sie jednym z najwiek-
szych na $wiecie internetowych dostaw-
cow tego typu produktow. Graczem natyle
duzym, ze w 2010 r. zostal przejety przez
Amazon. O skali dziatania diapers.com
$wiadczy kwota p6l miliarda dolaréw, ja-
kie Jeff Bezos zdecydowatl sie zainwesto-

Fot. Getty Images



waé w wejscie do ,,pieluszkowej niszy”
w handlu internetowym. Wtedy Marc
Lore na jakis czas stal si¢ pracownikiem
imperium Bezosa. Kilka lat p6zniej Lore
wspolnie z dwoma innymi pracowni-
kami Amazona - Mikiem Hanrahanem
i Nate’em Faustem - zatozyli firme Jet.

JET.com

Zapowiadajac nowy start-up, Marc Lore
oglaszal, Ze tworzona przez niego platfor-
ma e-biznesu bedzie ,,catkowicie nowym
modelem biznesowym, niespotykanym
dotad w e-handlu”. Model ten byt jed-
nak modyfikowany, jeszcze zanim serwis
ruszyt na dobre (co nastgpito w potowie
2015 1.). Z pierwszych wzmianek o plat-
formie Jet.com sprzed roku wynikato, ze
pierwotnie pomyst polegal na pozyski-
waniu wptat od cztonkéw , klubu” (opta-
ta cztonkowska miata wynosic¢ 50 dol.).
Klubowicze, awiec zarejestrowani klien-
ci Jet.com, otrzymywaliby dostep do mi-
lionow towarow w nizszych cenach niz
u konkurencji.

Oczywiscie ,klubowe zakupy” to zad-
na nowo$¢. W klasycznym handlu idea
hurtowych magazynow z kartami czton-
kowskimi jest znana od lat. Wystarczy
wymieni¢ tu np. doskonale znang Ame-
rykanom sie¢ Costco, czy — pozostajgc na
polskim gruncie - sie¢ Makro Cash and
Carry. W obu przypadkach mamy do
czynienia ze sklepami magazynowymi
oferujgcymi produkty w opakowaniach
zbiorczych dla firm, na zasadzie przy-
wileju cztonkowskiego. Lore w pewnym
stopniu chcial przenie§¢ ten model do
sieci, ale z pewnymi modyfikacjami. Jed-
nak co$ sie¢ zmienito, bo od pazdziernika
2015r. rejestracjaw serwisie jest darmo-
wa. W efekcie na pierwszy rzut oka Jet.
com to zwykta platforma sprzedazowa
oferujgca podobne produkty, jak Ama-
zon. Sa jednak roznice...

TECHNOLOGIA W StUZBIE
HANDLU

Przede wszystkim wiele towaréw w ser-
wisie Jet.com mozna kupié¢ zauwazalnie
taniej niz u konkurencji. Pomyst Marca
Lore’anie chwyciltby, gdyby nie nowoczes-
natechnologia. Wyro6znikiem Jet.com jest

Czas to pienigdz

Jeszcze w maju 2015 r. beta-testerzy ser-
wisu Jet.com podkreslali, ze istotnie ceny
towarow dostepnych za posredni-
ctwem tej platformy handlowej sg nizsze
niz u konkurencji, ale... trzeba dtuzej po-
czekac na dostawe. Wszystko sie zgadza.
Otoz Marc Lore, zatozyciel Jet.com, za-
uwazytjedna prosta rzecz: klienci w za-
mian za nizsza cene czesto sg sktonni
poczekac diuzej na towar. Dlatego
Jet.com, idgc wbrew popularnemu tren-
dowi polegajacemu na maksymalnym
skracaniu czasu dostaw, zacheca swoich
klientéw do cierpliwosci. Dzieki temu
firma dysponuje czasem na dostarczanie
zamowionego towaru w najtanszy moz-
liwy sposob.

nie tylko to, Ze ceny sa niskie (a przynaj-
mniej nizsze niz u konkurencji), ale tez
sposob ich ustalania. Specjalny algorytm
oblicza ceny poszczegblnych towarow,
przy czym czynnikiem determinujgcym
kwote, jaka ostatecznie klient bedzie mu-
siat zaptacié, jest zawarto$¢ koszyka. Nie
ma tujednak zastosowania tradycyjny ra-
bat. Cena jest obliczana na biezaco, w za-
leznosci od tego, z jakich punktow i od
jakiego dystrybutora poszczegdlne towa-
ry beda dostarczane.

Innymi stowy, w gre wchodzi przepro-
wadzana w czasie rzeczywistym ana-

liza tancucha dostaw dla kazdego towa-
ru. Sklep ,wie”, gdzie znajduje sie klient
($cislej: gdzie majg byé¢ dostarczone
zakupione towary) i na tej podstawie
wyszukuje najblizsze sklepy oraz maga-
zyny, w ktorych znajdujg sie poszukiwa-
ne przez nabywce produkty. Poniewaz
wiadomo rowniez, co znajduje sie w tych
sklepach, klient moze otrzymywac auto-
matycznie propozycje dodatkowych za-
kupow pochodzacych z odnalezionych
przez algorytmnajblizszych magazynow
(lub sklepéw) w korzystniejszej cenie.

Taki sposob dziatlania ma pewng zale-
te dla lokalnych resellerow, ktorzy dzie-
ki Jet.com maja szanse zwiekszy¢ baze
klientow, a tym samym zyski z handlu.
Mate podmioty same nie bytyby w stanie
przeprowadzi¢ szybkiej analizy olbrzy-
miego zbioru danych i wykorzysta¢ te-
go do obstugi klientéw w catych Stanach
Zjednoczonych, czego dokonuje Jet.com.
Dzieki Big Data zyskujg wszyscy: kupu-
jacy otrzymuja korzystniejsze ceny, a do-
stawcy maja szanse na znacznie wiekszg
baze klientow. Czas pokaze, czy wizja
Lore’asie sprawdzi.

Na razie firma dziata tylko na terenie
USA. Jesli tam odniesie sukces, nalezy sie
spodziewad, ze z czasem zawita takze nad
Wiste. Co ma znaczenie o tyle, Ze oprocz
rejestracji klienckich Jet.com prowadzi
rowniez program partnerski dla reselle-
row, ktorzy moga korzystac¢ z udostep-
nionego API Jet.comiintegrowac wlasng
oferte z calg platforma. |

REKLAMA
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I PRAWO

do oprogramowania
od podwykonawcow

W rozwoj oprogramowania nierzadko zaangazowane sg cate zespoty programistow.

Zleceniodawca musi uzyskac od nich prawa do tworzonego software’'u i dokumentacii.

Z kolei podmiot ostatecznie nabywajgcy zamowione oprogramowanie rowniez
powinien miec pewnose, ze uzyska do niego prawa w potrzebnym mu zakresie.

przypadku programistow

s ; s } zatrudnionych na pod-
stawie umowy o prace

przej$cie praw autorskich na praco-
dawce zostalo uregulowane w klarow-
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JAN BYRsKI, LESZEK SYTNIEWSKI

ny sposob. Zgodnie z art. 74 ust. 3 ustawy
o prawie autorskim i prawach pokrew-
nych ,,(...) prawa majatkowe do progra-
mu komputerowego stworzonego przez
pracownika w wyniku wykonywania

obowiazkéw ze stosunku pracy przy-
stuguja pracodawcy, o ile umowa nie
stanowi inaczej”. Wowczas trzeba wiec
jedynie zadba¢, aby umowa ,nie stano-
wita inaczej”.

Fot. © Olivier Le Moal - Fotolia.com



Zbardziej skomplikowang sytuacja be-
dziemy mieli do czynienia, jesli tworca
programu bedzie zatrudniony na umowe
cywilnoprawnag, np. o dzieto, czy na za-
sadach tzw. samozatrudnienia. W takim
przypadkuumowa powinna zawieraé sze-
reg postanowien, ktore beda zabezpieczaé
przejsécie uprawnien do oprogramowania
na zleceniodawce.

TRESC uMOWY

Z PODWYKONAWCA DOSTAWCY
Postanowienia moga dotyczy¢ przenie-
sienia petni praw autorskich badz tez wy-
tacznie udzielenia licencji na korzystanie
z oprogramowania. Jesli uzytkownik so-
ftware’'u sam zatrudnia programistow,
wowczas zapewne bedziemy mie¢ do czy-
nienia z ta pierwszg sytuacja. Z kolei umo-
wy licencyjne sg czestsze w przypadku
dalszej sprzedazy oprogramowania przez
jego dostawce. Nalezy jednak zaznaczyd¢,
ze jesli nie ma wyraznych postanowien
dotyczacych przeniesienia praw autor-
skich, ustawa wprowadza domniemanie,
izudzielonojedynie licencji niewyltaczne;j.

Dlatego prawidlowo skonstruowana
umowa powinna przewidywac, ze pel-
nia praw autorskich do oprogramowania
tworzonego w ramach umowy przenoszo-
na jest na podmiot zatrudniajacy progra-
miste. Przy czym zgodnie z wymogami
prawa kazde rozporzadzenie prawami
autorskimi (w tym zaréwno ich przenie-
sienie, jak i udzielenie licencji) powin-
no wprost wymienia¢ pola eksploatacji,
na ktérych dokonywane jest takie roz-
porzadzenie. Innymi stowy, umowa mu-
siopisywac, jakie doktadnie uprawnienia
wzgledem oprogramowania uzyska fir-
ma zatrudniajgca programiste. Polami
eksploatacji mogg by¢ np. trwate lub cza-
sowe zwielokrotnianie programu w ca-
tosci lub w czeéci okreslonymi srodkami
lub w okreslonej formie, ttumaczenie
czy tez wszelkie w nim zmiany. W sytu-
acji, gdy nie wskazemy okreslonego po-
la eksploatacji, umowa nie zapewni nam
uprawnien w tym zakresie, a wiec prawa
pozostang przy programiscie.

W praktyce czesto spotyka sie posta-
nowienia zobowigzujgce programiste
do przeniesienia jego praw autorskich
do programu rowniez na kolejne, nie-

znane jeszcze i dlatego niewymienione
w umowie, pola eksploatacji. Istotne jest
takze, aby dokument wyraznie wskazy-
wal, ze przystugujace na jego podstawie
wynagrodzenie obejmuje rowniez prze-
niesienie wszelkich praw autorskich na
zleceniodawce (na polach wskazanych
wprost w umowie oraz ewentualnie po-
wstatych w przysztosci). To wazne, bo
ustawa zastrzega, ze domys$lnie wynagro-
dzenie nalezy si¢ zaudzielenie uprawnien
nakazdym polu eksploatacji. Reasumujac,
brak wyraznego uregulowania tej kwestii
moze skutkowaé konieczno$cig wyplaty
dodatkowego wynagrodzenia za udziele-

Brak wiedzy
moze skutkowacé
dodatkowymi
kosztami.

nie uprawnien prawnoautorskich, oprocz
zaplaty za samo napisanie programu.
Nie bez znaczenia pozostaje rowniez
kwestia tzw. osobistych praw autorskich
tworey. Dotycza one m.in. integralnosci
oprogramowania. Jesli wiec firma zamie-
rzadokonywaé w nim zmian albo chce da¢
takg mozliwos¢ jego pozniejszemu uzyt-
kownikowi, warto uzyskaé od programisty
zgode naingerencje wjego dzieto. W takiej
sytuacji wskazane jest tez uregulowanie
kwestii udostepnienia kodu zZrodtowego.

Z ABEZPIECZENIE INTERESOW
ZAMAWIAJACEGO

Skuteczne nabycie praw do oprogra-
mowania od podmiotu zatrudniajacego
programiste przezjego klienta (ostatecz-
nego uzytkownika, odbiorce oprogramo-
wania) wymaga spelnienia podobnych
wymogow jak w przypadku nabycia ta-
kich praw przez firme od programisty.
A zatem wystepuje tu koniecznos$¢ prze-
niesienia praw lub udzielenia licencji,
wyszczegolnienia pol eksploatacji oraz

doktadnego okreslenia tego, za co uzyt-
kownik ptaci.

Jakjednak zamawiajacy moze zabezpie-
czy¢ sie przed sytuacja, w ktorej dostawca
oprogramowanianie zadbatw odpowiedni
sposob o nabycie od programistow upraw-
nien w zakresie, w ktorym chce je prze-
nie$¢ na uzytkownika? Mozliwe jest tu
np. wprowadzenie do umowy stosowne-
go o$wiadczenia dostawcy, w ktorym ten
zapewnia zamawiajgcego, ze bedzie mogt
korzysta¢ z programu w takim czy innym
zakresie. Ztozenie niezgodnych z prawem
oswiadczen moze zostaé¢ powigzane np.
z obowigzkiem zaptaty kary umowne;j.

Zgodnie z ustawg licencja wygasa po
uplywie pieciu lat, natomiast licencja na
czas nieoznaczony moze zosta¢ wypowie-
dziana. Je$li wiec podmiot zamawiajgcy
oprogramowanie chcialby zapewnié sobie
uprawnienia przez dtuzszy okres, nalezy
zadbac o taki wtasnie zapis w umowie.

W przypadku aktualizacji oprogramo-
waniauzytkownik powinien zapewnié so-
bie uprawnieniaréwniez do nowych wersji
produktu. Natomiast gdy w gre wchodzi
cheé¢ samodzielnego rozwoju oprogra-
mowania, trzeba pamietaé o przekazaniu
uprawnien co najmniej do korzystania
z tzw. opracowan utworu (autorskie pra-
wa zalezne), a takze o potwierdzeniu uzy-
skania przez dostawce od programistow
zg6d na ingerencje w ich dzieto. Wazne
jest poza tym zadbanie o dostep do kodéw
zrodtowych. Czesto sg one przechowy-
wane za zgoda stron u notariusza, chociaz
w tym zakresie istniejg rozwigzania praw-
ne, ktore zapewniajg takze inne sposoby na
korzystanie z najbardziej aktualnego zmo-
dyfikowanego kodu zrodlowego.

Ponadto uzytkownik moze w umowie
zapewni¢ sobie prawo do wgladu w kopie
umow dostawcey z programistami w celu
potwierdzenia, ze dostawca faktycznie
dysponuje uprawnieniamiw zakresie nie-
zbednym do zawarcia umowy.

JAN BYRSKI JEST ADWOKATEM, WSPOLNIKIEM W KAN-=
CELARII TRAPLE KONARSKI PODRECKI | WSPOLNICY,

A TAKZE ADIUNKTEM W KATEDRZE PRAWA CYWILNEGO
1 GOSPODARCZEGO UNIWERSYTETU EKONOMICZNEGO
w KRAKOWIE.

LESZEK SYTNIEWSKI JEST RADCA PRAWNYM W TRAPLE
KoNARsKI PODRECKI | WSPOLNICY.
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,Ludzie kupuja
od ludzi”

Uczestnicy seminarium zorganizowanego przez
Wojciecha Herre poznali sposoby budowania wtasnej
marki jako handlowca. Swojg wiedzg i sugestiami dzielili

sie z nimi nie teoretycy, ale praktycy tego zawodu.
DoroTta SMusz

tym, ze sprzedawanie to sztu-
ka taczenia produktu i ustugi
z oczekiwaniami oraz potrze-
bami klienta, wie kazdy handlowiec.
Wiegkszos¢ sprzedajacych skupia sie na
przedstawianiu zalet i korzysci z uzywa-

niadanego produktu, lecz obecnie zarow-
no sprzet, jak i ustugi konkurencyjnych
firm czesto réznig sie od siebie w nie-
wielkim stopniu. W tej sytuacji klient po-
dejmuje decyzje przede wszystkim na
podstawie ceny. Czy aby na pewno?

Najlepsi handlowcy potrafig podniesé¢
warto$¢ produktu swojg postawa. Ich
przewage stanowi swiadomos¢, ze sg
jednym z najwazniejszych elementow
konkurencyjnych, gdyz klient w proce-
sie sprzedazy ,.kupuje” rowniez ich, ja-
ko ludziifachowcéow. A dzieki swojemu
zaangazowaniu, podejsciu do pracyiza-
interesowaniu sprawami klienta osigga-
ja sukcesy na konkurencyjnym rynku.
W tym celu wykorzystuja indywidual-
ne przewagi konkurencyjne w swoim
zachowaniu, wygladzie, sposobie prze-
prowadzenia procesu sprzedazy i podej-
$ciu do klienta. Po prostu robig zwyktle
rzeczy... lepiej.

Kolejne szkolenie Wojciecha Herry
,Ludzie pracujg dla ludzi, czyli 14 zasad
pozytywnego przywodztwa” odbedzie sie
6 kwietnia br.

S7ZKOLENIE WOJCIECHA HERRY DOTYCZYEO M.IN. SPOSOBU BUDOWANIA
DOBRYCH RELACJI Z ROZNYMI TYPAMI KLIENTOW.
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NAJLEPSZE DLA SIEBIE ZROD£O WIEDZY.



NEC: nowa seria monitorow
medycznych

Seria NEC MDC (Medical Display Clinical) jest
certyfikowana do obrazowania diagnostyczne-
go. Pierwszy model to 21,3-calowy (4:3) monitor
MDC212C2 o rozdzielczosci 2 megapikseli. Jest
kompatybilny z oprogramowaniem kalibracyj-
nym GammaCompMD QA, co zapewnia zgod-
nos¢ ze standardem DICOM (Part 14). Moze byc¢
wykorzystywany zaréwno do obrazéw kolo-
rowych, jak i czarno-biatych. Ma rézne czujniki,
m.in. natezenia $wiatta oraz zblizeniowy. Jasno$¢
obrazu siega 440 cd/mkw. Monitor ma zig-

cza DisplayPort, DVIi D-Sub oraz hub USB 3.0

Z trzema portami.

Sprzet z seriif NEC MDC wyposazono w nowe funk-
cje. Quick Screen umozliwia przeprowadzenie testu zgodnosci DICOM
bez koniecznosci instalacji specjalnego oprogramowania. Z kolei QC
Scheduler uruchamia automatyczny proces kalibracji i test zgodnosci
DICOM bezposrednio w monitorze.

Sugerowana cena detaliczna netto: 1350 euro (5940 zt; kurs: 4,40 zt za
Teuro). Gwarancja: 3 lata.

—> VERACOMP, www.veracomp.pl

/

Goodram: DDR4
do notebookow

Wilk Elektronik, wiasciciel marki Goodram, wprowadzit na rynek moduty
RAM DDR4 16 GB SODIMM, taktowane czestotliwoscig 2133 MHz. Wedtug
producenta to unikatowa konfiguracja na rynku. Nowa pamie¢ jest zbu-
dowana na bazie 8-gigabajtowych kosci Samsunga. Ich uzycie umozliwia
wyprodukowanie modutu o pojemnosci 8 GB, a wiec w wersji dual uzyt-
kownicy notebookdw z dwoma bankami pamieci beda mogli wyposazy¢
swoje komputery w 16 GB pamieci. Moduty SODIMM DDR4 sg zasilane
napieciem 1,2 V. Predko$¢ transferu danych siega 17 tys. MB/s.

Cena netto: 310 zt za jeden modut o pojemnosci 16 GB. Gwarancja:
dozywotnia.

—> AB, www.ab.pl

—> ACTION, www.action.pl

—> INCOM, www.incom.pl

—> KOMPUTRONIK, www.komputronik.pl

Toshiba: maly Satellite 2 w 1

Satellite Click 10 ma 10,1-calowy wys$wietlacz Full HD, procesor Intel Atom,
do 4 GB RAM oraz do 64 GB wbhudowanej pamieci. Tablet mozna odta-
czy¢ od klawiatury. Umieszczono w nim porty mikro-USB, mikro-HDMI
oraz slot na karty mikro-SD, ktéry pozwala rozszerzy¢ pamiec urzadze-
nia nawet 0128 GB. W cze$ci z klawiaturg sg dwa porty USB 2.0. Tablet ma
dwie kamery: tylng o rozdzielczosci 8 Mpix i przednig - 2 Mpix. Czas pracy
na baterii wynosi do 15 godz. z klawiaturg lub 8 godz. samego tabletu. Ca-
tos¢ wazy 11 kg, a tablet - 552 g. Obudowa ze szczotkowanego aluminium
ma satynowoztota barwe.

Cena detaliczna: ok. 1899 zt. Gwarancja: 1rok.

—> AB, www.ab.pl
—> ABC DATA, www.abcdata.pl
—> ACTION, www.action.pl

NOWOSCI PRODUKTOWE IR

nyel: router 4G dla firm

Zewnetrzne urzadzenie 4G LTE7410 jest przeznaczone dla klientow biz-
nesowych. Umozliwia udostepnianie tgcznosci w standardzie LTE wsze-
dzie tam, gdzie jest zasieg sieci 4G. Zapewnia konfiguracje sieci w trybach
Jbridge” (most) i ,routing”. Aby sprzet spetnit zadanie, trzeba umiesci¢
karte SIM 4G w LTE7410, a nastepnie podigczy¢ go do routera, punktu do-
stepowego lub do urzadzenia sieciowego z interfejsem Ethernet. LTE7410
nawigze komunikacje z lokalnym nadajnikiem LTE i umozliwi urzadzeniom
sieciowym mobilne potaczenia. Komunikacja miedzy sprzetem a LTE7410
moze by¢ kablowa lub bezprzewodowa.

Sugerowana cena netto dla resellera: 303 euro (1333 zt; kurs: 4,40 zt za
Teuro). Gwarancja: 2 lata.

—> AB, www.ab.pl

—> ABC DATA, www.abcdata.pl
—> ACTION, www.action.pl
—> RRC, www.rrc.pl

—> VERACOMP, www.veracomp.pl yXEL
3

-

CRNnr1/2016 73



I \VRZUTKA Z AUTU

Czy nowy rok bedzie lepszy?

JEDYNA POPRAWNA ODPOWIEDZIA NA TAKIE PYTANIE JEST WYMIJAJACE STWIERDZENIE:
,ZALEZY DLA KOGO”. CO CIEKAWE, OWEGO , KOGOS”, DLA KTOREGO NOWY ROK MIALBY BYC LEPSZY,
DZIS JESZCZE NIE ZNAMY.

IRENEUSZ DABROWSKI

vl rok 1975. Przygotowywatem sie do pisania pracy ma-
B gisterskiejistaratem sie trzymac z dala od polityki, ktora

nie miata anibarw, ani powabow, ani temperatury. Nasze-
mu Wielkiemu Bratu przestata nagle odpowiadaé poprzednia,
uchwalona w 1952 roku Konstytucja. Wedlug komunistycznej
propagandy byta ,,zbyt liberalna” lub ,,zbyt burzuazyjna” (jak-
by pisana za czasow Jozefa Stalina mogta by¢ ,burzuazyjna”...).
Wielki Brat wymagat ofiary catopalnej i gestu hotdowniczego:
nalezato do ustawy zasadniczej wpisaé ,,przewodnig role PZPR”
inaszg odwieczng ,przyjazn ze Zwigzkiem Radzieckim”. Prace
sejmowe przebiegaly sprawnie i szybko, cho¢ nie byto jeszcze
potrzeby obradowania w nocy.

1 tak jeszcze przed $wietem panstwo-

waq wartosScig przedsiebiorstwa sg pracujacy w nim ludzie, po
czym w kryzysowej sytuacji zwalnia osoby z 20-letnim stazem,
bo w ten sposob uzyskuje najwieksze ,,0szczedno$ci budzeto-
we”, to dla mnie jest klarowny sygnat poczatku konca takiej fir-
my. W najlepszym przypadku jej dtugotrwatych klopotéow. Nic
nie denerwuje i nie zniesmacza ludzi bardziej niz dwulicowos$¢
tych, ktérzy majg wtadze. Pracownicy zazwyczaj rozumieja kto-
poty firmy i sa gotowi wspotpracowac przy wychodzeniu z nich,
ale muszg by¢ traktowani po partnersku i powaznie. Nie moga
mieé poczucia, ze ich kosztem wtadza bedzie szukaé ,,0szczed-
nosci”, w ktorych sama nie partycypuje, lub osiggac cele, ktore
dlaludzi nie sg zrozumiate albo wrecz obce.

Bez autorytetu nie ma skutecznego

wym przypadajagcym wowczas 22 lipca
odbyto sie gtosowanie. Wszyscy postowie
byli ,za”... z jednym wyjatkiem. Deputo-
wany poselskiego kota Znak, Stanistaw
Stomma, wstrzymal si¢ od glosu, przecho-
dzac tym samym do historii. Ten z pozo-
ru pusty gest, bez znaczenia w sejmowej
matematyce, zabrzmiat w czasie prospe-
rity ,,$rodkowego Gierka” jak krzyk pro-
testu. Zostal powszechnie zauwazony

Cel
nie uswieca
srodkow.

przywodztwa, ale autorytet ma sie tak
dtugo, jak dlugo nikt nie moze nam za-
rzuci¢ hipokryzji lub dwulicowosci. Tak
dtugo, jak jest sie w stanie byé¢ samo-
dzielnym i autentycznym, nie za$ ku-
kietkg w rekach ukrytych czy jawnych
manipulantéw. Bledy biznesowe ludzie
sg sktonni tolerowaé, ale btedéw i naru-
szen integralnosci nie toleruje nikt. Ani
pracownik w stosunku do zarzadzaja-

i wykorzystany, bo za rok system zaczat
kruszeé, czego wyrazem staly sie wyda-
rzenia w Radomiu i Ursusie. A dalej juz poszto.

Pisze o tymnie tylko, aby pokazaé, ze warto by¢ przyzwoitym, co
dzi$ rozumiemy lepiejniz 40 lat temu, ale aby wykazaé, iz z pozoru
btahe lub z gruntu wallenrodowskie gesty majg jednak znaczenie
imoga stac si¢ detonatorem zmian. Nie dotyczy to tylko polityki
inaszej biezacej sytuacji w Sejmie (poki co) I1T Rzeczpospolite;.
Ma to tez znaczenie w biznesie i zarzgdzaniu.

Jesli zarzad firmy ma usta pelne frazeséw o tym, zZe ,naj-
wazniejsza jest moralnos¢ i etyka biznesu” albo Ze podstawo-
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cych, ani spoteczenstwo w stosunku do

tak zwanej wladzy. Fundamentalnym
zatem bledem jest bezkrytyczne stosowanie zasad w rodzaju
scel uswieca $§rodki” lub ,,zwyciezcoOw sie nie sagdzi”. Ot6z nie.
Zwtaszcza ICH sie sadzi.

Jak mowi zarcik z moich studenckich czaséw: nawet od zasady
owyzszosci celow nad srodkami sg wyjatki. Wezmy takilaxigen
- $rodek znakomity, a cel wszak paskudny. Z tym wigksza wiec
ciekawo$cig bede czekal na odpowiedz na pytanie z poczatku
tego felietonu: dla kogo ten wlasnie rozpoczety rok okaze sie
lepszy od poprzedniego...
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