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Nie dajmy sie zwariowac

W naszych zwariowanych czasach, kiedy w dobrym tonie jest przynajmniej raz w zy-
ciu by¢ molestowanym, tzw. normalni ludzie zaczynaja traci¢ poczucie rzeczywisto$ci.
I w odruchu samoobrony stajg sie obsesyjnie podejrzliwi. Zamiast wiec wspolczué ak-
torkom ,Jansowanym” w pokojach hotelowych przez wpltywowego producenta, zaczy-
naja je pyta¢ o powody, dla ktorych przez dtugie lata milczaty, podnoszac krzyk dopiero
wtedy, kiedy nie grozito im to zastopowaniem kariery. I dlaczego odpowiednio wcze$niej
nie ostrzegly publicznie innych kobiet, ktory mogly dzieki temu unikngé traumatycznych
przezy¢. I jak to sie stalo, ze oskarzany producent byt przez dtugie lata adresatem naj-
wiekszej liczby podziekowan podczas wreczania Oscaréw — przebit pod tym wzgledem
nie tylko ,,ukochanych rodzicéw” i ,wspaniatych przyjaciot”, ale samego Boga.

W moim przypadku samoobrona, pewnie z powodéw zawodowych, polega ostatnio
naobsesyjnym tropieniu fake newsow. Lawinowo wrecz ro$nie ilos¢ wiadomosci, kto-
re traktuje z duzg dozg podejrzliwosci. Nawet jesli pochodzg ze sprawdzonych Zro-
det. Naprzyktad niedawno z miesiecznika ,,Focus” dowiedzialem sie o odkryciu przez
polskiego naukowca najstarszych §ladow ,,praludzi” zachowanych na Krecie w formie
odciskow skalnych. Sg one tak wyrazne, ze po prostu nie chce mi sie¢ wierzy¢, iz zosta-
ty odkryte przez kogos przypadkiem, podczas urlopu. I ze maja prawie 6 milionow lat,
choc¢ wygladaja, jakby zostaly odci$niete na zasychajgcym betonie dzien wczesnie;j.
Nawiasem mowigc, znam kilka 0séb z redakeji ,,Focusa” i wiem, ze to profesjonalisci,
ktorzy nie kieruja sie sensacja. Ale co zrobié, skoro statlem sie z natury podejrzliwy?

Tym bardziej ciekawi mnie, ilu z was czulo, ze kto$ robi was w bambuko, po prze-
czytaniu naszego newsa, w ktorym przytoczyliSmy (prawdziwa) wypowiedz Steve’a
Braziera, szefa firmy analitycznej Canalys, ustyszang podczas Channel Forum EMEA
w Wenecji. Abrzmiata ona: ,resellerzy, nie rezygnujcie ze sprzetu, nie stuchajcie tych,
co chcg, zebyScie odeszli od jego sprzedazy na rzecz ustug”.

Noicowynato? Czyznie brzmito jak branzowy fake news? Tym bardziej ze w CRN-ie
od lat przekonujemy reseller6w do rozwoju kompetencji w segmencie ustug. Robilismy
to zresztg na dtugo przed popularyzacja pojecia cloud computingu. W 2005 r. na oktad-
ce jednego z wydan umie$ciliémy nawet hasto: ,To be VAR, or not to be”. A po kilkuna-
stu latach okazuje sie, Ze nie byle kto, bo do§wiadczony analityk z branzy I'T, zacheca re-
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I PERYSKOP

= Polkomtel nie uniknat kary w wysokosci 8,7 min zt, na-
tozonej w 2014 r. przez UOKIK. Urzad zakwestionowat wowczas
praktyki dotyczace rozwiazania umow zawartych przez klientow

7 operatorem sieci Plus. Chodzito o koniecznosc podania numeru
telefonu w wypowiedzeniu (jego ustalenie mogto by¢ problemem dla

\ . o s . . . L. .
(/) uzytkownikéw mobilnego Internetu), jak rowniez wymaganie ode-

= Atende przeprowadzi w Komendzie Gtownej Policji modernizacje komponentow bezpieczen-
stwa Centralnego Systemu Dostepowego (CSD) oraz Punktu Wymiany Ruchu (PWR) sieci OST 112.
Atende w ramach umowy dostarczy urzadzenia security, mobilne Stacje zarzadzajace dla inzynie-
row SOC, a takze rozbuduje system SIEM. Dodatkowo umowa obejmuje wsparcie inzynierskie na
kazdym etapie prac oraz przeprowadzenie szkolen. Wartosc kontraktu to ok. 5,8 min zt brutto.

& Ashis otrzymat przychylna rekomendacje Domu Maklerskiego BOS, ktory podniost stania karty SIM na koszt odchodzacego klienta. Pomimo odwotania
wycene dystrybutora do 4,5 zt (z 4,1 ) ze wskazaniem na ,kupuj”. Rekomendacja zostata sie przez operatora od kary Sad Ochrony Konkurencji i Konsumentow
wydana przy cenie 2,7 zt za akcje. Analitycy prognozuja, ze w 2017 r. zysk netto spotki — podtrzymat decyzje UOKiK-u. Polkomtel nie zgadza sie z ta decyzjq. Za-
wyniesie 5,5 min dol. s powiedziat odwotanie do kolejnej instancji.

= Apple w1l kw. br,, czyli swoim IV kw. finansowym, ponownie zaimpono- v = Microsoft zostat pozwany przez trzy byte pracownice, ktére zarzu-
wat wynikami. Przychody koncernu zwiekszyty 0 12 proc., do 52,6 mld dol., a zysk % caja firmie pomijanie w awansie, molestowanie i inne formy dyskryminacji.
poprawit sie 0 19 proc., do 10,7 mld dol. Koncern informuje o rosnacym popy- Koncern twierdzi, ze nic takiego nie miato miejsca. Pomimo jednoznacznego
cie na swoje najwazniejsze produkty. W przypadku iPhone'ow sprzedaz wzro- v\' stanowiska koncernu mozliwy jest nawet pozew zbiorowy. Liczbe poszkodowa-
sta 0 2,5 proc. Po spadkach w minionych latach poprawit sie nawet wynik dla o~ nych szacuje sie nawet na ponad 8,6 tys. pan, z czego w Ciggu minionych pie-
iPadow - 0 11 proc. Sprzedaz komputerow Mac zwiekszyta sie 0 10 proc., a ob- L“ ciu lat piecset z nich rzekomo byto pomijanych w awansach. Miato to je kosztowac
roty na nich - 0 25 proc., przez co firma ustanowita rekord rocznych przycho- S wsumie od 100 do 228 min dol. utraconych zarobkaw. Wtadze Microsoftu twierdza
dow na tych urzadzeniach (25,8 mid dol.). natomiast, ze mezczyzni i kobiety zarabiaja bardzo podobne pienigdze - w 2015 .

roznica wynagrodzen wynosita 0,5 proc.

= Sharp, po ubiegtorocznym przejeciu przez Foxconna, czwarty kwar- L“.\
tat z rzedu odnotowat zysk. W II1 kw. br. japonski producent uzyskat do- c} = AB ma mie stabszy rok - twierdzi DM BOS. Ma to by( efekt spadku tempa wzro-
datni wynik netto na poziomie 177 min dol. (tymczasem rok wczesniej b stu przychodow, presji na marze i kosztow pracy. W zwiazku z tym analitycy obnizyli

Sharp miat w tym okresie 150 min dol. straty). Przychody wzrosty
020 proc. wobec I kw. br, do 5,3 mid dol. W I pot. roku finansowe-
g0 (kwiecien - wrzesien 2017) firma wypracowata ponad 300 min
dol. zysku netto wobec blisko 400 mindol. straty w analogicznym
okresie ub.r. Zanosi sie na to, ze poraz pierwszy od kilku lat caty %
rok finansowy Sharp zamknie zyskiem.

cene docelowq akeji dystrybutora do 31,60 zt (z 35,40 z1). Podtrzymali natomiast dtugo-
terminowa rekomendacje ,trzymaj”, a wiec nie zdecydowali sie na zachete ,kupuj”, co jest
rezultatem m.in. braku dywidendy z zyskow za rok 2016/17 oraz wysokiej pozycji dtugu netto.

—

= (BA podejrzewa 19 0s0b o proceder wytudzania dotacji unijnych w ramach realizacji
projektow ,zapewnienia dostepu do Internetu na etapie ostatniej mili”. Inwestycje realizowano
v\. w latach 2010-2015 w woj. $laskim. 7 tego wzgledu wszczeto Sledztwo w katowickiej delega-
~— turze CBA i gliwickiej prokuraturze. W nielegalnym procederze miato uczestniczyc¢ 58 firm, ktore
w ramach 12 projektow unijnych wytudzity w sumie ponad 90 min zt.

4 Action otrzymat cztery pozytywne wyniki kontroli
UCS w spofce zaleznej SFK, podczas ktorych nie znaleziono LLI:?
podstaw do wydania decyzji wymiarowych. Sprawdzano —_—
deklarowane podstawy opodatkowania oraz prawidto- g
Wos¢ obliczania i wptacania VAT za okres od czerw-
ca do wrzesnia 2015 1. Decyzje wydane uprzednio
W tej sprawie kwestionowaty prawo do odliczenia
VAT przez SFK na taczng kwote 2,766 min zt.

= Cube.ITG stracito wiceprezesa po niespetna dwach miesigcach od objecia tego stanowiska przez

Iwone Kotowacik. Odeszta z firmy bez podania przyczyny. Odpowiadata za pion handlowy spotki, spe-

cjalizujac sie w zarzadzaniv projektami i zamowieniach publicznych. Cube.ITG oraz jej spotka zalezna

Data Techno Park sa w trakcie sanacji od (odpowiednio) 17 i 13 pazdziernika. W I pot. 2017 r. integrator
miat 14,2 min zt straty netto przy przychodach w wysokosci 30,16 min zt.

Asn

Smiato mozemy sie- Potrzebujemy armii Vatmanoéw
bie nazywaé dystry- - specjalistow z sektora IT
butorem przyszlosci - wicepremier

- Mariusz Ziol- Mateusz Morawiecki
kowski, Country o zapotrzebowaniu resortu
General Mana- finansow na fachowcow

do zwalczania oszustw
podatkowych.

ger TechData
w Polsce.
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Czesto styszymy od klientéw:
jaka toréznica, ktére stuzby nas
inwigilujq?

- Lukasz Olczyk,
dyrektor handlowy Vida
o kontrowersjach
wokol Kaspersky Lab.
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Lenovo kupuje biznes PC Fujitsu Sanacja w MGM

Lenovo przejmie 51 proc. udziatdbw w spotce komputerowej Fujitsu (Fujitsu Client Computing). Na poczatku pazdziernika warszawski Sad Re-
Warto$¢ transakcji to 157 min dol. Dodatkowo do 2020 r. Lenovo ma zaptaci¢ od 22 do 112 min dol. jonowy otworzyt postepowanie sanacyjne wo-
w zaleznosci od wynikodw joint-venture. Japonska firma zachowa mniejszosciowy pakiet. Ponadto bec MGM. Spodtka pracuje obecnie nad planem
5 proc. obejmie japonski bank inwestycyjny. Zakup ma zostac sfinalizowany w Il kw. 2018 . restrukturyzacyjnym. Wszczecie postepowania
Wspodlna firma bedzie oferowac sprzet komputerowy nadal pod marka Fujitsu. Dotychczasowe sanacyjnego oznacza, ze MGM jest chronione
kanaty dystrybucji zostang zachowane. Nie zmieni sie oferta ustug po- przed wierzycielami. Suma wierzytelnosci to

sprzedaznych i wsparcia. 21,5min zt.

Producenci beda wspotpracowac w zakresie badan i rozwoju, pro- Prezes MGM Grzegorz Stoniewski poinformo-
jektowania oraz produkcji komputeréw. Lenovo natomiast liczy wat, ze sanacja ruszyta z inicjatywy ubezpie-

na wiekszy udziat w sprzedazy wysokomarzowego sprzetu kla- czycieli, ktorzy przekonali zarzad, iz jest to

sy high-end. Chinski koncern stara sie odzyskac pozycje na najlepsza opcja dla spotki (wezesniej, w kwietniu
rynku PC po stabym poczatku br, gdy stracito pozycje lide- br, MGM wnioskowat 0 ogtoszenie upadtosci).
ranarzecz HP Inc. Negocjacje Lenovo i Fujitsu w sprawiein-  Szef MGM liczy na to, ze dystrybutor wzno-
westycji trwaty ponad rok. wi regularny handel. Wedtug niego zalezy to
od wyniku prowadzonych rozméw w spra-

° ° ey wie wspotpracy z roznymi podmiotami, m.in.
SOJuSZ F' Secure 1 pl‘awnlkOW z branzy dystrybucyjnej. Spétka w kwietniu br.
utracita ptynnosc¢ finansowa w zwigzku z de-
F-Secure nawigzat w Polsce wspétprace z kancelarig prawnicza Magnusson. Razem beda przygo- cyzjami organow skarbowych, ktére nie zwro-
towywac firmy do spetnienia wymagan unijnego rozporzgdzenia o ochronie danych osobowych city jej 23,5 min zt VAT i wstrzymaty zwroty na
(RODO), ktore wejdzie w zycie w maju 2018 r. Nowe przepisy wymagaja od przedsiebiorstw wdro-  ok. 9 min zt, zajmujgc na poczet tych kwot ma-
zenia nowych rozwigzan IT, jak rbwniez zmian organizacyjnych i prawnych. jatek wart 35 min zt. Skarbéwka domaga sie
W ramach wspotpracy F-Secure i Magnusson zaoferuja firmom kompleksowy audyt, obejmujacy za-  zaptaty 23 proc. od sprzedazy sprzetu przez
rowno analize technologiczna, jak i prawng w zakresie RODO. Ponadto beda organizowa¢ warsztaty ~ MGM za granice w 2012 r.,, utrzymuijac, ze to-

i konferencje, ktore majg przygotowac przedsiebiorcoOw na wejscie w zycie nowych przepisow. war trafit do odbiorcéw w Polsce.
Dostawca rozwigzan bezpieczenstwa zdecydowat sie dziata¢ na rynku razem z firma prawni- Spotka odrzuca te zarzuty, dowodzac, ze s
cz3, bo ciezar dostosowania organizacji do RODO spoczywa na barkach dziatow IT i prawne- bezpodstawne.
go, stad pomyst potaczenia wiedzy prawniczej i produktdw z zakresu cyberbezpieczenstwa Wojewddzki Sad Administracyjny uchylit
w jednej ofercie. w catosci zaskarzong przez MGM decyzje dy-
i N rektora Urzedu Kontroli Skarbowej w Biatym-
stoku i podtrzymujaca jg decyzje dyrektora
Dell EMC Forum PATREONAY Izby Skarbowej w Warszawie. Sprawa nadal
jest w toku.

Dell EMC Forum to bezptatna, jednodniowa konferencja dla specjalistow IT. Spotkanie odbedzie
sie 5 grudnia 2017 r. w Warszawie. Uczestnicy majg do wyboru wiele sesji tematycznych, obej-

L]
mujgcych najwazniejsze trendy i innowacje. Bedzie mozna pozna¢ nowe rozwigzania i innowacje POlSkl pl‘Oducent

zwiekszajace mobilnosé pracownikéw oraz bezpieczenstwo cyfrowe. Ubiegtoroczna edycja Dell h ° ld

EMC Forum zgromadzita ponad 1,3 tys. uczestnikow. cnce na gle Q

Link do rejestracji jest dostepny pod adresem:

www.eiseverywhere.com/ereg/index.php?eventid=284493&. Zortrax podtrzymuije plan publicznej oferty ak-

cji i debiutu gietdowego. Spotka ztozyta prospekt
emisyjny. Bedzie pierwszym przedstawicielem
branzy druku 3D na warszawskiej gietdzie. Pie-
nigdze z oferty akcji pdjda na rozwodj produktow

i ekspansje rynkowa. Zortrax przekonuje, ze rynek
druku 3D ma bardzo znaczacy potencjat wzro-
stu. Wedtug Contextu w kolejnych pieciu latach
liczba sprzedanych drukarek bedzie rosng¢ co

roku $rednio o ok. 42 proc. (CAGR), a wartos¢ ich
sprzedazy o 33 proc.

Spotka w 2016 r. osiggneta 14,3 min zt zysku
netto, 0 78 proc. wiecej niz w 2015 r. Przychody
wzrosty natomiast 0 43 proc., do 53,8 min zt.
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Toshiba

liczy sie
z duza strata

Japonska firma prawdopodobnie
zakonczy kolejny rok finansowy
(31'marca 2018 r.) strata. Tymra-
zem wyniesie ona ok. 965 min dol.
- wedtug przewidywan korporacji.
To i tak duzo lepiej niz ponad 8 mid
dol. na minusie w poprzednim roku.
Powodem kolejnego spietrzenia
strat jest opdznienie w sprzedazy
dziatu potprzewodnikdw oraz ko-
niecznos¢ uregulowania podatkow
zwigzanych z transakcja. We wrze-
$niu br. Toshiba podpisata wstepna
umowe sprzedazy swojego bizne-
su potprzewodnikowego za ponad
18 mld dol. z konsorcjum obejmuja-
cym szereg instytucji finansowych
i firm, na ktorego czele stoi fundusz
Bain. Do zakupu najcenniejszego
biznesu Toshiby dotozg swoje mi-
liardy m.in. Apple, Dell, Kingston

i koreanski producent pamieci

- SK Hynix. Finalizacja transakgji
wymaga zgody regulatordw rynku.
W zwigzku z tg sprzedazg Toshi-
ba spodziewata sie 2 mid dol. zy-
sku netto.

Aruba Cloud w Polsce

Wioska firma rozpoczeta sprzedaz swoich rozwigzan na naszym rynku,
wykorzystujgc lokalng infrastrukture. Umiescita swoje zasoby w jednym

z warszawskich centrow danych Atman.

Polska jest szostym krajem (po Wtoszech, Francji, Niemczech, Wielkiej
Brytaniii Czechach), w ktorym Aruba Cloud stworzyita baze dla swoich
ustug hostingu i chmury obliczeniowej.

Wedtug firmy zdecydowat o tym duzy potencjat naszego rynku ustug
chmury obliczeniowej, ktory wedtug prognoz bedzie rost w najblizszych
latach o ponad 20 proc. rocznie. Popyt ma stymulowac cyfrowa trans-
formacja biznesu oraz zapotrzebowanie na analityke danych.
Dostawcy licza takze na rozwéj MSP i ich rosnace zainteresowanie
outsourcingiem IT.

Z kolei Atman dazy do stworzenia w ramach swojego data center we-
wnetrznego rynku dla podmiotéw $wiadczacych ustugi telekomuni-
kacyjne (tzn. w tym samym miejscu klienci mogg korzystac z oferty
konkurencyjnych rozwigzan réznych dostawcow). Na poczatku roku
operator poinformowat o powotaniu do zycia pierwszego w regionie CEE
kampusu centrow danych typu carrier neutral.

Branza IT chce obowiazku
split payment

Mechanizm podzielonej ptatnosci (split payment) zwiekszy obroty przed-
siebiorstw i zlikwiduje oszustwa na VAT - twierdzi ZIPSEE ,Cyfrowa Pol-
ska”, zwigzek zrzeszajacy dystrybutorow i producentow elektroniki.
Organizacja zaapelowata do Ministerstwa Finanséw, by nowe rozwigzanie
byto obowigzkowe dla firm z branzy od kwietnia 2018 . Split payment po-
lega na tym, ze zaptata za towar lub ustuge jest dzielona na kwote netto

i VAT, ktory trafia na osobne konto nadzorowane przez fiskusa. Zdaniem
przedsiebiorcow zrzeszonych w ZIPSEE obowigzek takich rozliczen po-
moze odzyskac¢ zaufanie do kontrahentow.

ZIPSEE argumentuje, ze branza elektroniczna mimo uszczelniania sys-
temu podatkowego w Polsce - np. przez wprowadzenie odwroconego
VAT-u na smartfony i tablety - nadal jest podatna na przestepstwa po-
datkowe. Zwigzek przyznaje, ze wprowadzenie split paymentu oznacza
poniesienie ,pewnych kosztow” przez przedsiebiorcow, ale branza je ak-
ceptuje, jezeli dzieki temu rynek zostanie oczyszczony z oszustow.

Acer bedzie holdingiem

Wiekszos¢ dziatdw koncernu stanie sie odrebnymi spdtkami - zapowiedziat zatozyciel Acera, Stan Shih. Jego

zdaniem niektore biznesy firmy powinny uzyskac¢ niezalezno$¢ operacyjng, aby dato sie osiggnac wieksze korzy-
ci. Podat przyktad produktow BYOC (Bring Your Own Cloud). W dziatach funkcjonujacych w przysztosci samo-
dzielnie pod szyldem holdingu Acer ma kontrolowaé¢ ponad potowe udziatow.

Acer dazy takze do wiekszej dywersyfikacji zrodet przychoddw. Obecnie ponad 60 proc. obrotéw generuje na

sprzedazy notebookdw. Inwestuje w rozwdj nowych biznesow, jak VR i AR, Internet rzeczy oraz cloud computing.

Wzrost w nowych obszarach wyniost 30 proc. w Il kw. br. W nowe biznesy wedtug informacji z poczatku br. Acer
inwestuje potowe zyskdw. A te w biezacym roku sa skromne, gdyz w Il kw. Acer wypracowat 8 min dol. zysku
netto, o ponad potowe mniej niz rok wczesniej, przy nieznacznie nizszych przychodach (1,77 mld dol.). Natomiast

zysk w | kw. br. wynidst 2 min dol.
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Microsoft: nie
zrezygnujemy
z urzadzen

Koncern zaprzecza, ze zamierza
zrezygnowac z linii Surface. W mi-
nionym miesigcu pojawity sie opi-
nie producentow i analitykow, ze
Microsoft wycofa sie ze sprzedazy
laptopodw i tabletow wiasnej marki
do 2019 r. Argumentowano, ze po-
wodem sg straty na biznesie sprze-
towym i spadajgce marze.
Przedstawiciele Microsoftu za-
przeczajg jednak, ze jest taki plan.
Yusuf Mehdi, szef grupy Win-
dows and Devices, zapewnit, ze
Microsoft nie wychodzi z bizne-
su sprzetowego. ,Sa i pozosta-

na linie Surface, Xbox i Hololens”

- o$wiadczyt dyrektor. Na poczat-
ku listopada Microsoft wprowadzit
Hololens na polski rynek.

Grupa Allegro
przejeta
przez nowa
spolke

Grupa Allegro potaczyta sie z nowa
spotka Allegro.pl, ktéra przejeta caty
jej majatek. Plan potaczenia ogto-
szono W lipcu br. Zostat sfinalizo-
wany 2 listopada br. Allegro.pl byto
wiascicielem 100 proc. udziatow

w grupie Allegro. Przejeto jej wszel-
kie prawa i obowigzki. Kapitat zakta-
dowy spotki wynosi 340 min zt.
Zmiany nastepuja po zakupie
grupy Allegro przez konsorcjum
trzech funduszy za 3,25 mid dol.



Personalne trzesienie ziemi w Samsungu

W koreanskiej centrali Samsung Electronics ustanowiono nowych szefow trzech najwazniejszych bizne-
sOw: dziatu urzadzen (potorzewodniki | wyswietlacze), elektroniki konsumenckiej (telewizory, AGD itp.)
oraz IT i komunikacji mobilnej (smartfony, tablety, laptopy). Dyrektorzy bedg wspdlnie zarzadzac korpo-
racjg jako CEO - ta struktura sie nie zmienita. Dotychczasowi CEO podali sie do dymisji. Zmieniono takze
przewodniczgcego rady nadzorczej. Zostat nim dyrektor finansowy Samsunga Lee Sang-Hooh.

Nowi CEO to 50-latkowie od lat zwigzani z korporacjg. Wymiana catej ,gory” Samsung Electronics
nastapita wkrétce po rezygnacji CEO firmy i szefa biznesu pétprzewodnikowego Kwon Oh-Hyuna.
Odchodzi po ponad ¢wier¢ wieku w korporacji, mowiac o ,bezprzyktadnym kryzysie”, w jakim zna-
lazt sie koncern po skazaniu w sierpniu br. na pie¢ lat za korupcje lidera grupy Jay Y. Lee - wnuka za-
tozyciela Samsunga.

Comarch: zadanie zaplaty 30 mln zl kary

Tauron Dystrybucja domaga sie zaptaty wysokiej kary od konsorcjum z Comarchem na czele. No-

ta obcigzeniowa opiewajgca na 30,24 min zt zostata wystawiona tytutem kar umownych za zwtoke

w wykonaniu umowy z 2012 . na , wykonanie i wdrozenie systemu zarzadzania majatkiem sieciowym”.
Jej wartosc to blisko 79 min zt netto. Zostata zawarta na osiem lat (liczac od lipca 2012 r.). W ramach
kontraktu konsorcjum (Comarch, Apator Rector, Tukaj Mapping Central Europe oraz Eurosystem) zo-
bowigzato sie dostarczy¢ i wdrozy¢ system do zarzadzania majatkiem sieciowym w Tauron Dystrybu-
cjai zajgc sie jego serwisem. W ocenie Comarchu wszystkie naliczone kary sa bezzasadne.

Integracyjna wyprawa PATRONAT
z IT Club

ZAPRASZAMY NA PEELNE
WRAZEN SZKOLENIE!

Termin: 25.11.2017. gods.: 9.30- 1530
Micjsce: D Zakatek”, Warsrawa, ul Chiubna 1a

IT Club organizuje niesztampowe spotkanie dla ludzi
z branzy IT imobile, bez prezentacji i warsztatow. Im-
preza startuje 25 listopada w warszawskim ,Dzikim
Zakatku”. Wyprawa na lesnych trasach z lokaliza-
torami bedzie okazjg do spotkania i nawigzania
osobistych relacji pomiedzy przedstawicielami pro-
ducentow, dystrybutorow i resellerédw. W ten sposéb
mozna lepiej sie poznac, zdoby¢ nowe umiejetnosci,
a na koniec wymienic sie doswiadczeniami. Spotka-
nie inauguruje cykliczne aktywnosci IT Club majgce
na celu integracje ludzi tworzacych branze.

Wiecej informacji na stronie gtéwnej www.itclub.pl, pod hastem ,Eventy” (,IT Club na trasach

Zarejestruj sie | zaprod magomych 2 brandy: wee Rokub gl ety

lesnych z lokalizatorami”).

Przejecie w sieciowce sfinalizowane

Extreme Networks sfinalizowat przejecie od Brocade’a rozwigzan sieciowych dla centréw danych,
obejmujacego przetaczniki, routery oraz narzedzia analityczne. Spotka przejmie technologie, jak
rowniez specjalistow i klientéw tego dziatu. Umowe w sprawie akwizycji zawarto w marcu br.

z Broadcomem, ktorego kupuje Brocade, ustalajgc koszt zakupu na 55 min dol.

Extreme Networks dzieki nowym produktom moze konkurowac z Cisco i HPE. Ocenia sig, ze po prze-
jeciu przychody firmy wzrosng o 230 min dol. rocznie, przekraczajgc w sumie 1mld dol. W 2017 r.
Extreme kupit za 100 mIn dol. biznes sieciowy Avayi. Wczesniej przejat rozwigzania Wi-Fi od Zebry.
Dzieki rozbudowie portfolio zamierza umocni¢ sie w czotdwcee najwiekszych dostawcdw rozwigzan
sieciowych dla przedsigbiorstw, od centrow danych po WLAN.

Niemiecki
detalista wszedl
do Polski

Reichelt elektronik uruchomit polska wersje swo-
jego sklepu internetowego. Asortyment obejmuje
85 tys. produktow - wsrdd nich sg m.in. kompute-
ry i akcesoria, drukarki, telefony, projektory oraz
komponenty sieciowe. Polska jest trzecim krajem,
w ktérym niemiecki detalista udostepnit lokalng
wersje e-sklepu (po Wielkiej Brytanii i Francji).
Planujgc ekspansje, wiosng br. rozbudowat swo-
je centrum logistyczne w Sande w pdtnocnych
Niemczech. Obecnie magazyn moze pomiescic¢
150 tys. produktow i obstuzy¢ 10 tys. zamdwien
dziennie. Prezes firmy deklaruje, ze Reichelt chce
by¢ liderem sprzedazy na polskim rynku.
Reichelt elektronik dziata od 45 Iat, od 2010 .
nalezy do szwajcarskiej korporacji Datwyler
Holding, dziatajacej w 20 krajach. Obroty
grupy w 2015 r. wyniosty 1,65 mld frankéw
szwajcarskich.

27 inwestycji Della

Jakie technologie zyskajg popularnos¢ w naj-
blizszych latach zdaniem Della? Pokazujg to
ostatnie wydatki firmy. Spodtka Dell Technolo-
gies Capital sfinalizowata w | pot. br. 27 inwe-
stycji, ktore maja strategiczne znaczenie dla
korporacji. Koncern wytozyt pienigdze m.in. na
firmy specjalizujgce sie w: wirtualizacji baz da-
nych, wielochmurowych pamieciach maso-
wych, zarzadzaniu wersjami oprogramowania,
zarzadzaniu ryzykiem zwigzanym z cyberbez-
pieczenstwem, ochronie zasobdw IT (w tym

w chmurze iloT) oraz wymianie danych w sa-
mochodach potaczonych z siecia.

Scott Darling, prezes Dell Technologies Capital,
zaznacza, ze Internet rzeczy, sztuczna inteligen-
Cjaiuczenie maszynowe zyskujg coraz wieksza
popularno$é¢, wiec firma planuje sukcesywnie
zwiekszac inwestycje na te cele. Rocznie wyno-
sz obecnie ok. 100 min dol.

CRNnNr11/2017 9



B \VYDARZENIA

ABC Data: zarzad na nowa kadencje

1

1

1

1

1

1

1

1 Powotano czlonkow zarzadu ABC Daty na nowa, wspolng kadencje. Trwa ona trzy lata. Zarzad pozostanie

1

'w skiadzie: prezes llona Weiss oraz wiceprezesi: Andrzej Kuzniak i Maciej Kowalski. Powotania to efekt wprowa-
1 dzenia do statutu spotki postanowien dotyczacych wspdlnej kadencji cztonkow zarzadu.

E Jak podaje ABC Data, na decyzje rady nadzorczej o ponownym powotaniu obecnego zarzadu wptyneto sku-

! teczne zarzadzanie oraz efektywna realizacja zatozen strategii rozwoju spétki na lata 2016-2018. Obecny za-

1 rzad ABC Daty kieruje spotka od 2015 r. Prezes llona Weiss wcze$niej byta wiceprezesem (2012-2014).

E Nowa kadencja oznacza kontynuacje przyjetej strategii i dalszg koncentracje ABC Daty na rozwoju obszaréw

1 wskazanych jako najwazniejsze: mobile, chmura, ustugi z wartoscia dodang i narzedzia e-commerce.

1

IMIANY —=

na stanowiskach

Action: mniejszy

Nowy dyrektor zarzad

umak: now
w Allegro J y

prezes

Rada nadzorcza Actionu
Do kierownictwa Allegro dotg- z dniem 12 pazdziernika od-
czyt Damian Zaptata jako Chief

Commercial Officer i cztonek za-

Stawomir Potukord objat 1listopada
stanowisko prezesa zarzadu spotki.
Z branza IT zwigzany jest od po-
nad 25 lat. Poprzednio, od 2015 .
odpowiadat w Microsofcie za sek-
tor publiczny i ochrony zdrowia
jako Senior Business Development
Manager. W latach 2001-2014 byt

wotata z zarzadu wicepreze-
sa Edwarda Woijtysiaka. Nadal

rzadu spdtki. Bedzie odpowia- bedzie on wspotpracowat ze

gow. Zajmowat sie tg dziatkg
jako wiceprezes. Z Actionem
jest zwigzany od 2004 r,

aw 2008 r. wszedt do zarzadu.

strategie obszaru komercyjnego.
Damian Zaptata ma doswiad-
czenie w zakresie marketingu,
sprzedazy, wspotpracy z firma-

Uczestniczyt tez w tworzeniu
dziatéw sprzedazy korpora-

zwigzany z Sygnity i jej spotkami zaleznymi. Petnit rézne role, od kie-
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logiach dla handlu. Poprzednio
byt prezesem First Data Polska.
Wczesniej w Loyalty Partner
Polska petnit funkcje dyrekto-
ra zarzgdzajacego. W latach
2008-2010 byt partnerem

w McKinsey & Company, gdzie
specjalizowat sie m.in. w rynku
ustug finansowych oraz w han-
dlu detalicznym.

Jest absolwentem Uniwersy-
tetu Europejskiego Viadrina

w Niemczech. Ukonczyt tez
studia MBA na uczelni INSEAD
we Frangjii Singapurze.

cyjnej, produkcji komputerow
marki wiasnej, badan i rozwo-
ju oraz produkcji serwerow.
Dzieki niemu spotka wygrata
kontrakt na dostawe serwerdw
Actina Solar do CERN.

Action wyjasnia, ze w zwigzku
z prowadzong sanacja ,.zmie-
nia sie model biznesu spotki,

a to wptywa na modyfikacje
struktury organizacji”. Obec-
nie w skiad zarzadu wchodza:
Piotr Bielinski (prezes), Stawo-

ki. Ostatnio byt dyrektorem odpowiedzialnym za sektor publiczny.

W latach 2000-2001 zarzgdzat jednym z zespotdw Nokii. Od 1996 do
1999 r. w ComputerLandzie (obecnie Sygnity) odpowiadat za realizaj-
ce projektow w regionie dolnoslaskim.

Stawomir Potukord jest absolwentem Wydziatu Elektroniki Politechni-
ki Wroctawskiej (systemy informatyczne).

Qumak przez kilka miesiecy nie miat statego prezesa. Obowigzki szefa
spotki od konca czerwca br. petnit Wojciech Wiodarczyk, przewodni-
czacy rady nadzorcze).

Powotanie na wiceprezesa od 3 pazdziernika otrzymat Bartosz
Cwiklinski, nowy dyrektor finansowy Qumaka. Od 2010 . do marca
2017 r. byt zwigzany z itWorks, kolejno jako cztonek zarzadu, prezes

i wiceprezes. Przez ostatnich kilka miesiecy petnit funkcje dyrektora

finansowego Grape Up.
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Cisco: radykalne zmiany dla partnerow

Cisco zapowiedziato duze zmiany w swoich programach partnerskich. Po pierwsze radykalnie ograni-
czona zostanie liczba specjalizacji, ktorg powinni mie¢ integratorzy wspodtpracujacy z koncernem.
710 specjalizacji Express pozostanie jedna, ktora obejmie catg architekture Cisco. Zamiast 13 spe-
cjalizacji Advanced bedzie pie¢ z zakresu architektury. Wsréd nich pojawi sie Internet rzeczy. Z do-
tychczasowych Advanced Technology Specialisations pozostanie jedna (wideo). Ponadto nowe
specjalizacje Master obejma od marca 2018 r. ustugi i oprogramowanie, czyli obszary, ktore Cisco
planuje rozwijac.

Jednoczesnie uproszczono proces rejestracji transakcji, zwtaszcza w zakresie zatwierdzenia umow
i potrzebnych danych. Firma skupi sie ponadto na wzmocnieniu branzowych kompetencji integrato-
row, na poczatek w retailu, ochronie zdrowia i produkcji. Nowe podejscie powinno lepiej dopasowac
kompetencje partnerow do aktualnego portfolio producenta, wptynac na zwiekszenie ich zyskow

i rentownosci oraz umozliwi¢ wyrdznienie sie na tle konkurenciji.

Cisco podejmuje radykalne decyzje dotyczace programu partnerskiego po spadkowym roku fi-
nansowym 2017. Zysk netto zmniejszyt sie do 9,6 mld dol. (z10,7 mid dol. w 2016 1.), a przychody

do 48 mid dol. (z 49,2 mid dol.).

Infoafera: IBM nie zostanie ukarany

Koncern nie poniesie konsekwencji w zwigzku z zarzutami korupcji w Polsce. Amerykanscy $led-
czy doszli do wniosku, ze byty dyrektor sprzedazy IBM w polskim oddziale Marcin F. dziatat na
witasng reke.

Polska prokuratura zarzucita mu wreczanie fapowek Andrzejowi M., dyrektorowi Centrum Projek-
téw Informatycznych, ktéry w sumie od roznych firm miat przyjaé korzysci majgtkowe o warto-
$ciok. 4 min zt w gotowce i przedmiotach. Zostat zatrzymany i aresztowany (m.in. wraz ze swoim
zastepca) w pazdzierniku 2011 r. Od tego zaczeta sie infoafera, czyli skandal korupcyjny zwigzany
z kontraktami IT w administracji. W 2016 r. Andrzeja M. skazano na 4 lata w zawieszeniu. Marcin F.
zostat zatrzymany przez CBA niedtugo po Andrzeju M.

W trakcie $ledztwa amerykanscy szefowie IBM utrzymywali, ze decyzje dotyczace np. udziatu

w przetargach, cen i rabatéw pozostawaty w gestii lokalnego oddziatu. Marcin F. zeznat wczesniej,
ze to centrala w USA odpowiadata za tworzenie cennika i upusty (co umozliwiato oferowanie niz-
szych cen w przetargach). Postepowanie w USA prowadzono zgodnie z ustawg FCPA, ktéra przewi-
duje kary za dziatania korupcyjne amerykanskich firm za granica.

Powstaje krajowy system
cyberbezpieczenstwa

System obejmie operatorow ustug kluczowych (m.in. podmioty z sektora energetycznego, trans-
portowego, zdrowotnego, banki), dostawcow ustug cyfrowych (np. w chmurze), krajowy CSIRT
(Zespot Reagowania na Incydenty Bezpieczenstwa Komputerowego), jak rowniez firmy $wiadczace
ustugi z zakresu cyberbezpieczenstwa, odpowiednie organy administracji oraz punkt kontaktowy
do wspotpracy w Unii Europejskiej. Powstat projekt ustawy w tej sprawie.

Operatorzy ustug kluczowych beda musieli wdrozy¢ skuteczne zabezpieczenia i system przeka-
zywania informacji o powaznych incydentach naruszenia ochrony oraz o tym, jak sobie z nimi ra-
dza. Beda w tym zakresie wspotpracowaé z CSIRT. Do systemu zostang rowniez wigczone organy
administracji publicznej i firmy telekomunikacyjne.

Nowe wymagania z zakresu cyberbezpieczenstwa beda musieli spetni¢ dostawcy ustug cyfro-
wych (takich jak miedzy innymi internetowe platformy handlowe), dostawcy ustug przetwarzania
w chmurze i wyszukiwarki internetowe.

Od 1stycznia 2021 1. ma ruszy¢ krajowy system teleinformatyczny, ktéry zapewni automatyczne
zgtaszanie i obstuge incydentow, szacowanie ryzyka i ostrzeganie o zagrozeniach.

HP kupilo czesc
Samsunga

HP Inc. zakonczyto przejecie dziatu druku Sam-
sunga. Umowe w tej sprawie podpisano we
wrzesniu 2016 r. Wartos¢ transakeji wynosi

1,05 mld dol. Za te cene amerykanski koncern
stat sie wiascicielem portfolio produktéw i tech-
nologii oraz 6,5 tys. patentow. Okoto 1,3 tys. in-
zynierdw i specjalistow ds. badan Samsunga
zasilito kadry HP Inc. CzesScig kontraktu sg takze
inwestycje Samsunga w HP o wartosci od 100 do
300 mIn dol. Celem zakupu rozwigzan pigtej sity
na $wiatowym rynku urzadzen drukujacych, jaka
dotychczas byt Samsung, jest przede wszystkim
biznes kopiarkowy A3. HP znaczgco wzmocni
te cze$¢ swojego portfolio. Bedzie mogto zaofe-
rowac¢ znacznie bardziej zroznicowany asorty-
ment niz dotychczas. Enrique Lores, szef dziatu
druku w HP, zaznacza, ze zakup daje koncerno-
wi mozliwos¢ ,bardziej agresywnych” dziatan

w zakresie ksztattowania cen i programow. Do-
tychczasowi partnerzy Samsunga zostang stop-
niowo wiaczeni do programéw HP.

W ocenie producenta rynek urzadzen A3 stwa-
rza obecnie najwieksze mozliwosci rozwoju

w segmencie druku. Jego wartos¢ specjalisci
HP Inc. szacujg na 55 mid dol.

Polscy pracownicy
wskazuja piratow

Pracownicy z MSP bez skruputdéw informu-

ja o piractwie komputerowym w swoich wia-
snych firmach - wynika z danych BSA. Ot6z
74 proc. respondentéw badania twierdzi, ze
nie miatoby opordw, aby zgtosi¢ niewtasci-

wa praktyke biznesowa w swoim miejscu pra-
cy. Jako powdd takiego doniesienia 38 proc.
wskazato nielegalne praktyki IT, w tym korzy-
stanie przez firme z pirackiego oprogramowa-
nia. Prezesi majg sie czego obawiac, bo prawie
co dziesiaty (9 proc.) pytany pracownik jest
przekonany, ze jego firma korzysta z nielegal-
nego oprogramowania.

Co ciekawe, najliczniejsza grupa (12 proc.)

w tej kategorii sg osoby z sektora IT i teleko-
munikacji. tgczna wysokos¢ odszkodowan za
korzystanie z nielegalnego oprogramowania
w latach 2012-2016, ktére firmy i osoby pry-
watne musiaty zaptaci¢ na mocy ugdd i wyro-
kow sadowych, wyniosta ponad 10 min zt.
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Aruba z ,,zielonym”
centrum danych

Grupa Aruba uruchomita nowe centrum danych, wykorzystujgce wytgcznie
energie pochodzacg z certyfikowanych zrodet odnawialnych. To juz trzeci obiekt
tej firmy na Potwyspie Apeninskim i siodmy w Europie.

WouciecH UrRBANEK, BERGAMO

owy obiekt, ktorego powierzch-

| \ | nia wynosi 200 tys. m?, ma sta¢

sie jednym z wiodgcych osrod-

koéw chmurowych na Starym Konty-

nencie. Centrum danych znajduje sie

w niewielkiej miejscowosci Ponte San

Pietro, potozonej na obrzezach Berga-

mo. Szefowie firmy twierdza, ze lokaliza-

cja serwerowni w potnocnych Wloszech
stanowi jeden z jej gtownych atutow.

- Brexit przenidst srodek cigzkosci eu-
ropejskiego biznesu w kierunku Mediola-
nu, ParyzaiFrankfurtu. Mediolan staje sig
strategicznym miastem dla rozwoju cen-
tréw danych obstugujqcych zaréwno lokal-
nych, jak i zagranicznych klientéw. Przed
oficjalnym otwarciem obiektu sprzedali-
smy 4 MW mocy z 90 MW planowanych
dla calego kampusu. Wsréd klientéw zna-
lazto sie kilka duzych przedsiebiorstw
z USA i Wielkiej Brytanii — méwi Stefano
Cecconi, CEO Grupy Aruba.

Centrum danych w Ponte San Pietro jest
potaczone z glownymi krajowymi i mie-
dzynarodowymi operatoramiimawtasng
infrastrukture $wiattowodows. Sktadasie
nanig podwojne tacze prowadzace do naj-
wiekszego we Wtoszech punktu wymia-
ny ruchu internetowego Milan Internet
eXchange (MIX).

Jednym z wyréznikow kampusu jest
unikatowa specyfikacja. Grupa Aruba
zasila centra danych wylacznie energig
pochodzaca z certyfikowanych zrodet od-
nawialnych. W nowym obiekcie energia
jestdostarczanaprzezlgcza zewnetrznych
dostawcow, elektrownie wodng, umiejsco-
wiong nad rzeka Brembo, a takze system
fotowoltaiczny. W centrum zastosowano
chtodzenie geotermiczne, co zapewnia
znaczne zredukowanie zuzycia energii.

Nowy kompleks speinia wymagania
standardu ANSI/TIA 942-A Rating 4 (po-
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przednio Tier 4) w zakresie niezawodno-
$ciiodpornosci naawarie. To oznacza, ze
uszkodzenie jakiegokolwiek z elemen-
téw data center nie powoduje zatrzyma-
nia pracy serwerowni.

RODO | wzROST DANYCH

Ustugi s$wiadczone w nowym osrodku sg
kierowane do duzych przedsiebiorstw,
administracji publicznej, operatorow
IT, matych i srednich firm, samorzadow,
integratorow systemow oraz firm tele-
komunikacyjnych.

- Naszym celem jest uzyskanie pozy-
¢ji globalnego hubu ustug kolokacji i ustug
chmurowych. W tej chwili dysponujemy sie-
ciq centréw danych obejmujgcych zachod-
niq, centralng i wschodniq czeg$é¢ naszego
kontynentu - ttumaczy Stefano Cecconi.

Grupa Aruba wigze duze nadzieje
z rozporzadzeniem RODO, ktore wej-
dzie w zycie w maju 2018 . Notabene fir-
ma jest cztonkiem-zatozycielem koalicji
dostawcow ustug infrastruktury chmu-
rowej w Europie (CISPE). To stowarzy-
szenie, zrzeszajgce ponad 20 dostawcow

ustugIaaS, ponad rok temu przygotowato
iwprowadzilo w zycie kodeks postepowa-
nia w dziedzinie ochrony danych.

- RODO bardziej zacheca naszych
klientéw do outsourcingu. Kazdy dzien
przynosi kolejne wyzwania zwiqzane z za-
chowaniem zgodnosci z nowymi zasada-
mi i certyfikatami. Osiggniecie tego celu
staje sie coraz trudniejsze. Dlatego przed-
siebiorstwa czesciej korzystajq z ustug ze-
wnetrznych, wychodzqc z zalozenia, ze
ustugodawca wywiqze si¢ lepiej z powie-
rzonych mu zadan - podkresla Stefano
Cecconi.

W oficjalnym otwarciu centrum da-
nych w Ponte San Pietro uczestniczyli
m.in. przedstawiciele wladz rzadowych
ipartnerzy Grupy Aruba. Jednym z go$ci
specjalnych byt Umberto Guidoni, astro-
nauta, ktory jako pierwszy Europejczyk
przebywal na Miedzynarodowej Sta-
¢ji Kosmicznej. Przy okazji uruchomie-
nia obiektu odbyly sie panele dyskusyjne
poswiecone procesowi cyfrowej trans-
formacji oraz tzw. czwartej rewolucji
przemystowe;j.
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» Also restrukturyzuje zatrudnienie w swojej szwajcarskiej centrali.

Od poczatku roku zmiany objety ok. 90 stanowisk w réznych dziatach.

W wiekszosci przypadkdw pracownicy zostali zmuszeni do opusz-
czenia firmy, ale niektorzy sami zdecydowali sie odejs¢. Ostatnia tura
zwolnien miata miejsce 31 pazdziernika, gdy firme opuscito 16 osob.
Dalsze zwolnienia nie sa planowane. Obecnie Also w Szwajcarii za-
trudnia 450 oséb.

» Jeff Bezos sprzedat akcje Amazona za 11 mld dol. Sprzedane wa-
lory stanowig 1,3 proc. kapitatu spotki. Udziat Bezosa, ktory od kilku
miesiecy (obecnie z majatkiem na poziomie 94,6 mld dol.) jest uzna-
wany za najbogatszego cztowieka na $wiecie, spadt tym samym do
16,4 proc. Transakcja ma na celu sfinansowanie przedsiewziecia pod
nazwa Blue Origin. To spotka rakietowa, ktéra ma spetni¢ marzenie
miliardera dotyczace komercyjnego wysytania ludzi w kosmos.

» Broadcom ztozyt oferte wykupu Qualcomma poprzez wrogie prze-
jecie, oferujac jego akcjonariuszom 60 dol. za akcje oraz dodat-

kowo udziaty w akcjach wtasnych Broadcomu. Daje
to tgczng kwote 103 mld dol. za 100 proc. udzia-
tow Qualcomm. tacznie z dlugami warto$¢
przejecia wynositaby 130 mid dol.

Jezeli dojdzie do zakupu na tych wa-
runkach, bedzie to najwieksza trans-

akcja w historii branzy IT.

» Billenium, polska firma swiad-
czaca ustugi IT na zasadach

outsourcingu, otworzyta biuro »
w indyjskim miescie Pune. To je- :
den z najwazniejszych osrodkow

informatycznych w Indiach, w kt6-
rym swoje biura prowadzi IBM czy 3
Infosys. W Pune Billennium $wiad- S
czy ustuge Global Support i zatrudnia

w tej chwili kilkunastu miejscowych spe-

cjalistow z kwalifikacjami dotyczacymi m.in.
TIBCO, SharePoint i Pega. Zatrudnienie indyj-
skiego biura ma szybko rosna¢. Billenium zatrudnia
ponad 600 specjalistow w pieciu oddziatach w Polsce, ma tez
przedstawicielstwa w USA i Skandynawii. Firma realizuje swoje pro-
jekty gtéwnie na terenie Unii Europejskiej, a takze w USA. Sa to przede
wszystkim: outsourcing ustug IT, systemy klasy BPM, ustugi zarzagdza-
ne, system do elektronicznego obiegu dokumentow, systemy wspiera-
jace biznes, innowacyjne rozwigzania mobilne.

» Hewlett Packard Enterprise planuje opuszczenie swojej centrali

w Palo Alto w Kalifornii do konca 2018 r. Zamierza sprzedac budynek,
w ktérym koncern miesci sie od 2011 r. - wczesniej jako HP. W samym
Palo Alto HP ma siedzibe od... zatozenia firmy w 1939 r. Pracownicy
HPE zostang przeniesieni do trzech innych obiektow. Gtowng kwa-
terg HPE bedzie obecna siedziba Aruba Networks - spotki przejetej

w 2015 r. - znajdujaca sie w Santa Clara w Kalifornii. HP Inc. pozostanie
za$ nadal w Palo Alto. Przeprowadzka i sprzedaz siedziby HPE to ele-
ment planu ciecia kosztow.

» Amazon szuka nowej lokalizacji dla swojej gtbwnej siedziby. Do
,konkursu” staneto niemal 250 miast, przewaznie ze Stanéw Zjedno-
czonych, ale takze Kanady i Meksyku. To dla nich szansa na rozwoj
ze wzgledu na zapowiedz stworzenia 50 tys. migjsc pracy i wydat-
kow zwigzanych z budowa na poziomie 5 mld dol. Amazon pod-
kresla, ze gtowna kartg przetargowa beda ulgi podatkowe, jakie
spodziewa sie otrzymac. Chce rowniez, aby siedziba znajdowata sie
w poblizu obszaru metropolitalnego, ktory zamieszkuje ponad mi-
lion ludzi. Bardzo istotng kwestig ma by¢ tez blisko$¢ miedzynaro-
dowego lotniska, skad maja by¢ wysytane towary, oraz mozliwos¢
rozbudowy w nastepnych latach.

» Alpha Generation Distribution, brytyjska firma specjalizujaca sie
W rozwigzaniach z zakresu bezpieczenstwa, poprosita tamtejszych
reselleréw o ocene wspotpracy z dystrybutorami. Okazato sie, ze
59 proc. pytanych uwaza, ze dystrybutorzy nie robig wystarczajgco
duzo, aby ich wspiera¢. Tylko jedna trzecia brytyjskich reselleréw jest
zdania, ze dystrybutor, z ktérym wspotpracuja, jest godny zaufania
i buduje wartosciowe relacje z partnerami. W ocenie an-
kietowanych dystrybutorzy powinni by¢ otwarci
- Sy na kooperacje z innymi dystrybutorami, aby
{5 zapewni¢ swoim partnerom kompletne
portfolio, ktore spetni wymagania klien-
tow koncowych.

» Tech Data, w zwigzku z planowa-
nym poszerzeniem portfolio o roz-
wigzania security, zatrudnita nowego

3 dyrektora - Davida Ellisa, poprzednio

zwigzanego m.in. z Exclusive Group

i Arrow ECS. Menedzer ma zajac sie

ekspansjg w tym obszarze - powiek-
szeniem i zréznicowaniem portfolio

oraz rozbudowa dziatéw security w po-
szczegdlnych krajach.

» VMware przejmuje VeloCloud, firme specja-
lizujaca sie w rozwigzaniach WAN definiowanych
programowo (SD-WAN). Zostang one wigczone do
platformy wirtualizacyjnej NSX. Wedtug producenta poszerzenie
portfolio pozwoli zaoferowac klientom automatyzacje, ciggtosé¢ bizne-
Sowa i bezpieczenstwo centrum danych po skraj infrastruktury. Wsku-
tek przejecia VMware zwiekszy presje konkurencyjng na Cisco, ktore
réwniez inwestuje w SD-WAN. VeloCloud ma obecnie ponad 1tys.
klientow, w tym przedsiebiorstwa z roznych branz, dostawcéw ustug
telekomunikacyjnych oraz dostawcow ustug zarzadzanych.

» Huawei chce w 2019 . przekroczy¢ poziom 100 mld dol. rocznych
przychodow. Dobre wyniki maja by¢ osiggniete dzieki ustugom,

a takze strategii ,,one stop shop”, a wiec kompleksowej ofercie w ta-
kich segmentach jak: komunikacja, pamieci masowe, ustugi w chmu-
rze, platformy loT. Huawei w niedalekiej przysztosci chce znalezé

sie w pierwszej pigtce najwiekszych dostawcow ustug chmuro-
wych. W 2016 r. obroty chinskiej korporacji wyniosty 75,1 mld dol.
(+32 proc. rok do roku).
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[ [ o [
wojna, a nie olimpiada
Tytut te] relacji z konferencji partnerskiej Sophosa to nie pomytka. W dziedzinie
bezpieczenstwa nie daje sie bowiem medali. Drugie miejsce oznaczatoby przeciez

porazke: ztamane zabezpieczenie albo zaszyfrowane przez hakerow dane na dyskach.

Dlatego takie osoby sie zwalcza, a nie z nimi rywalizuje.
ANDRZEJ JANIKOWSKI

azdziernikowe spotkanie Sophosa
P z partnerami potwierdzilo to, cowi-

da¢ od dawna - coraz wieksze uza-
leznienie gospodarki od oprogramowania.
Software staje si¢ coraz bardziej rozbudo-
wany i - rzecz jasna — coraz bardziej po-
trzebny. Niemal z tygodnia na tydzien
zwiekszasie jegorolawnaszym zyciuizca-
ta pewnos$cig w nastepnych miesigcach nie
zaobserwujemy odwrocenia tej tendencji.
Co najwyzej jej przyspieszenie. By¢ moze
wiec takie koncepcje, jak Personal Assi-
stant, Self Driving Cars czy zautomatyzo-
wane roboty, juz niedtugo beda okreslaty
jako$¢ naszego codziennego zycia.

Kazdy kij ma jednak dwa konce - po-
jawia sie¢ niestety nowa generacja hake-
row. Naszczescie firmy z sektora security
wiedza o tym i szykuja sie do kolejnego
etapu cybernetycznego konfliktu. Wyscig
zbrojen trwa w najlepsze, awedtug zapo-
wiedzi Sophosa wiele wskazuje na to, ze
w nadchodzacym starciu producenci za-
bezpieczen bedg wykorzystywali narze-
dzia Next-Generation Machine Learning,
Neural Networks czy Big Data.

RoOzPOZNANIE PRZED BOJEM

Jednym z celow firmy jest stworzenie
wydajnego systemu prewencyjnego, ale
takiego, ktory nie korzysta z sygnatur.
Podczas warszawskiej konferencji pro-
ducent zaprezentowat Intercept X, czyli
nowy produkt do zwalczania exploitow,
zagrozen ransomware, ale tez stuzacy
do zrédtowej analizy problemu. Chro-
ni on punkty koncowe i moze dziata¢ sa-
modzielnie lub w potgczeniu z Endpoint
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Protection. Ciekawym rozwigzaniem
okazuje si¢ Sophos Central, czyli zunifi-
kowane zarzadzanie produktami Sophos.
Mozna powiedzied, ze jest to rozszerze-
nie idei Sophos Cloud. Oprécz tego pro-
ducent ijego partnerzy dysponujg catym
zestawem innych narzedzi, jak Sophos
Mobile zabezpieczajacy uzytkownikow
urzgdzen bezprzewodowych, Security
Heartbeat do wymiany informacji w cza-
sie rzeczywistym miedzy zaporg a urza-
dzeniami sieciowymi, a takze produktami
do zabezpieczenia punktu koncowego. No
igamg UTM-6w.

BITWA O KANAL PARTNERSKI

Przedstawiciele Sophosa podkreslaja,
ze producent dziata tylko za posredni-
ctwem partneréw. Firma jest $wiadoma
wszelkich problemoéw, na ktore podczas

przetargéw moze natrafi¢ polskireseller,
dlatego stara sie robi¢ wiecej, niz mogto-
by to wynika¢ ze sztywnych warunkow
programu partnerskiego (jego nowa od-
stona zaprezentowana zostanie 1 stycz-
nia 2018 r.). Na przyktad moze udzieli¢
partnerom dodatkowych rabatéw ceno-
wych. Aby jednak skorzystac z tej oferty,
trzeba mie¢ dobre argumenty.

- Najlepszym uzasadnieniem jest brak
finanséw u klienta. Dodatkowe upusty
stuzq temu, aby partner nie przegral prze-
targu z powodu cen. Czasem nawet p6t pro-
cent roznicy (od ceny katalogowej) moze
zadecydowaé o zwyciestwie lub porazce
- podkresla Mariusz Rzepka, Senior Sales
Manager Eastern Europe.

Wedtug niego najtatwiej sprzedaé pro-
dukty Sophosa firmom, ktorych zatrud-
nienie mie$ci sie w przedziale miedzy
100 a 2500 pracownikow. Przy czym naj-
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>»> Trzy
pytania do...

CRN Z jakiej przyczyny in-
tegrator, ktory rozumie, Ze
otaczajacy nas Swiat nie jest przy-
jaznym miejscem, mialby nawigza¢
wspolprace z wami?

SeBAsTIAN ZAMORA No wiasdnie dlatego,
ze to rozumie. Wie, ze musi zapropo-
nowac klientowi spojny system bezpie-
czenstwa w miejsce niekoherentnego
zestawu urzadzen zabezpieczajacych.
Prosze zauwazy¢, ze nasze dzialanie jest
metodyczne, wieloetapowe. Najpierw
analizujemy sytuacje, nastepnie propo-
nujemy firmie opracowanie jednolitej
strategii zabezpieczen, tworzymy po-
lityke bezpieczenstwa, no i oczywiscie
dostarczamy wszystkie komponenty
w ramach spojnego rozwigzania zarzg-
dzanego za posrednictwem jednej kon-
soli. Nasze produkty komunikuja sie ze
sobaitojest wartos¢ zarowno dlaklienta
koncowego, jak i partnera.

wiegksze szanse na kontrakt majg partne-
rzy w przedsiebiorstwach zatrudniajacych
okoto tysigca 0sob. Z danych historycz-
nych wynika, ze systemow Sophosa uzy-
waja tez chetnie instytucje rzadowe.
Wspolpracujace z producentem firmy
mogg sie spodziewad, ze bedzie on za-
checaé do sprzedazy ustug. W tym celu
przygotowane zostaty dodatkowe upusty
cenowe (siegajace 5-10 proc.) dla tych,
ktorzy zechcg zaoferowaé catosciows
opieke nad systemem bezpieczenstwa

klienta. Reseller powinien zajmowac sie

Sebastiana Zamory, country
managera Sophos w Polsce

CRN Jakiego typu integratorow
preferujecie?
SeBASTIAN Zamora W zasadzie przed
nikim nie zamykamy drzwi. Kazdg fir-
me, ktora chce zarabia¢ na wdrazaniu
zaawansowanych rozwigzan zabez-
pieczajacych, zapraszamy do naszego
programu partnerskiego. Jego zmody-
fikowana wersja pojawi si¢ na poczat-
ku przysztego roku. Moge zdradzié,
ze zamierzamy go upro$ci¢ - z szeSciu
aktywnych statuséw pozostang czte-
ry: Authorized, Silver, Gold i Platinum.
Certyfikacja bedzie uzalezniona od
przeszkolenia okre$lonej liczby pra-
cownikéw na wprowadzone przez nas
stopnie: konsultanta sprzedazy, inzynie-
raiarchitekta. W zaleznosci od zaawan-
sowania partnerzy beda mogli liczy¢ na
spore upusty naoprogramowanie, w nie-
ktorych przypadkach wynoszace nawet
29 proc. Bedziemy tez nagradzali tych

tym w modelu 24/7, bez udziatu pracow-
nikow zatrudnianych przez uzytkownika.
Producent zapewnia, ze dzieki taczeniu
produktow w pakiety koszty licencji opro-
gramowania moga by¢ wyraznie nizsze.
Z pewnoscig budowa kanatu nie zo-
stata jeszcze ukonczona, a o tym, Ze war-
to zainteresowaé sie ofertg vendora,
$wiadczg przede wszystkim udane wdro-
zenia przeprowadzone przez integrato-
row. Atrasys, ktory jest Gold Partnerem
Sophosa, ma ich na koncie przynajmniej
kilka. Kiedy obie firmy rozpoczynaly

PATRONAT

resellerow, ktorych klienci donas wroca.
Mozliwe tez bedzie otrzymanie dodat-
kowych korzysci, jak sprzet NFRidemo.

CRN Kazdy producent ma jaki$ pro-
gram partnerskii profity...

SEBASTIAN ZAMORA ..ale nie wszyscy
oferuja jednolity system bezpieczen-
stwa w dobrej cenie. Zazwyczaj produ-
cenci specjalizujacy sie w wytwarzaniu
produktéow security zajmuja sie tyl-
ko jakas$ cze$cig systemu. Jedni oferujg
niezte UTM-y, a inni oprogramowanie
antywirusowe. Naszym zdaniem firma,
ktoérej fundamentem systemu zabezpie-
czajacego jest infrastruktura zbudowa-
na z elementoéw réznych producentow,
narazasie naryzyko utraty danych. Taki
niespojny system to jakby klocki z r6z-
nych ukladanek. Dlatego oferujemy
kompletne rozwigzanie, czyli calo$é. Co
wiecej, nasze produkty cechuje jakosé,
ktérej wymagajq przedsiebiorstwa, ale
za cene nizsza niz u konkurencji. Gene-
ralnie naszq maksyma jest robi¢ to samo,
co inne firmy, tylko lepiej. Dlatego ofe-
rujemy naszym partnerom metode, anie
tylko produkt.

wspolprace, bylo jasne, ze polski rynek
bezpieczenstwa byt juz w duzej mierze
podzielony. Integrator byl jednak do-
statecznie mocno zdeterminowany, aby
znalez¢ nanim swoje miejsce. O wyborze
oferty Sophosa zadecydowata jej komple-
mentarnosc, a takze elastyczno$é. Dzis
Atrasys ma szes$ciu konsultantéw, dwoch
inzynierow i architekta. Wszystkie te
osoby sa certyfikowane przez producen-
ta. Integrator przeprowadza wdrozenia
glownie w firmach zatrudniajacych od
200 do 600 pracownikow.

- Sposréd kilku projektow zakonczonych
wspdlnie z Sophosem zapadl mi w pamigé
ten, ktéry dotyczyl wdrozenia oprogra-
mowania na kilkuset stacjach koficowych
- mowi Jakub Karecki, dyrektor Dziatu
Sprzedazy w Atrasys. — Jednak po rozmo-
wach z klientem i zaprezentowaniu Sophos
Synchronized Security zaczeliSmy stop-
niowo rozszerza¢ zakres prac o inne ele-
menty. Najpierw o system ochrony przed
ransomware’em, a potem o integracje kilku
NGF-6wiszyfrowanie. Trudno powiedzied,
czy cos takiego udatoby sie, gdybysmy byli
partnerem innego producenta. [ ]
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,Dzieki fuzji

z Technology Solutions
Tech Data stata

sie, pod wzgledem
oferty, unikalnym
dystrybutorem

na polskim rynku.

Nie byto i nie ma

na dzis drugiej takiej
firmy w Polsce” - mowi
MARIUSZ ZI6tKOWSKI,
CouNTRY GENERAL MANAGER
TecH DATA.
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CRN Ile 0s6b w zwiazku z fuzjg odeszlo z polskiego oddziatu
Tech Data. Nie liczac zarzadu...

Mariusz Ziorkowskr W kazdym kraju proces integracji prze-
biegaw inny sposobijestuzalezniony od innych czynnikow, ale
naszczescie w Polsce oferty Tech Data i Technology Solutions
nie pokrywaty sie ze soba. Dzieki temu mogli$my potaczy¢ na-
sze zespoly. W tym kontekscie naszym gtéwnym wyzwaniem
bylo mozliwie ptynnie, bezbole$nie zintegrowaé ponad 60 pra-
cownikow Technology Solutions z dotychczasowym zespolem
Tech Data. Z organizacyjnego punktu widzenia ten projekt za-
konczyt sie sukcesem.

CRN Bob Dutkovsky, CEO Tech Daty, powiedzial w niedaw-
nej rozmowie z amerykanska redakcja CRN, Ze polaczenie
obu firm to ,kilkuletnia podroz”. W Polsce tez?

Mariusz Z10rkowskr Proces integracji to szalenie skompli-
kowany i zaawansowany projekt, majacy wiele warstw. Po-
czawszy od warstwy organizacyjnej, poprzez ujednolicenie
modelu dziatania spotek w Polsce, aspekty prawne, a skon-
czywszy na integracji systemowej oraz komunikacyjnej. Nie
jestem w stanie okres$li¢, na dzis, jak dtugo ten proces bedzie
jeszcze trwal. Naszym priorytetem jest funkcjonowanie na
polskim rynku jako jedna firma, zintegrowana i mogaca spro-
sta¢ ogromowi pojawiajacych sie tutaj wyzwan biznesowo-
-technologicznych.

CRN To faktycznie wyzwanie, skoro obie firmy maja dziala¢
jako jedna organizacja sprzedazowa...

Mariusz Ziorkowskr Wszyscy — zarowno zarzad, jak i zespo-
ty sprzedazowe - mamy $wiadomos¢, ze musimy to ,,udzwi-
gnac” do czasu fizycznego i prawnego polaczenia. Naszczescie
w obu tgczacych sie zespotach tkwig wlasciwie niezmierzone
poktady energii i dobra wola. Mamy jasny cel i wizje tego, co
chcemy osiagnaé, a takze nie mamy watpliwosci, z kim chce-
my to osiggnac.

CRN Co w takim razie uznal pan za swoje priorytety po ob-
jeciu sterow Tech Daty w Polsce? Wymienmy trzy kluczo-
we kwestie.

Mariusz Z16rkowski Po pierwsze wzmocnienie relacji z pro-
ducentami wspélpracujacymi z obiema spétkami oraz odbu-
dowanie relacji z producentami z obszaru wolumenowego,
czym zajeli$my sie natychmiast. Druga kwestia to zwieksze-
nie liczby partnerow i skuteczne dotarcie do rynkow, ktore
w przesztosci, kiedy dziataliSmy jako odrebne podmioty, by-
ty dla nas niedostepne. No i wreszcie eliminacja niskomar-
zowych produktéw z oferty oraz selektywne podejscie do
projektow z naciskiem na transparentnos¢ prowadzonego
przez nas biznesu.

CRN Brzmi dobrze i sadze, Ze to moze sie uda¢, ale wcigz
pozostaja watpliwosci dotyczace tego, czy i jakie korzysci
odnosibroadliner, ktory nie tylko przejmuje VAD-a, ale tez
laczy sie z nim. To dos¢ ryzykowne, jesli wzia¢ pod uwage
dwa tak bardzo rozne od siebie modele biznesowe.
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Mariusz Ziorkowski To prawda, ale polaczenie obu tych mo-
deli w ramach jednej firmy jest jak najbardziej mozliwe. Przy
czym my nie tylko taczymy sprzedaz wolumenowg i projekto-
w3, ale idziemy w kierunku oferty one-stop-shop. Ponadto dys-
ponujemy wiedzg i juz zdobytym do§wiadczeniem w zakresie
takich technologii, ktore dopiero od niedawna pojawiajg sie
na rynku. Dlatego $mialo mozemy siebie nazywaé dystrybu-
torem przyszlosci.

CRN O jakich technologiach mowa?

Mariusz Ziorkowskr Mam na mysli Internet of Things, Big Da-
ta,chmure, zaawansowang analityke i inne. Chcemy by¢ w tym
zakresie doradcg naszych partneréw i razem z nimi identyfiko-
wacé potrzeby biznesowe oraz pozyskiwaé klientow.

CRN Nie podwazajac waszego know-how, zejdzmy nieco
na ziemie. Tech Data na rynku amerykanskim obstuguje
dziennie okolo 50 tysiecy transakcji. Z kolei Technology
Solutions jedynie okolo 1tysigca. Samo to obrazuje, ze obie
organizacje dzialaja w zupelnie innym rytmie. Jak to wy-
korzystaé¢?

Mariusz Ziorkowskr W takim ,,zwigzku” Tech Data zyskuje
dostep do know-how i biznesu o wyzszej rentownosci, niz ma
to miejsce w dystrybucji wolumenowej, natomiast Technolo-
gy Solutions - stabilno$¢ finansowg niezaleznie od tego, ze na
przyklad okreslone projekty trwajg dtuzej, nizby sie chcialo,
ewentualnie nie dochodzg do skutku.

CRN Dlaczego w takim razie ABC Data po przejeciu S4E da-
la tej spolce autonomie, twierdzac, Ze model VAD nie moze
by¢ rozwijany przez broadlinera? Kto maracje?

Mariusz Ziorkowskl W przypadku polgczenia Tech Daty oraz
Technology Solutions kierownictwo regionalne zdecydowato
powierzy¢ poprowadzenie obu spotek oraz procesu integra-
cji mojej osobie, a wiec specjaliscie od VAD. Moim celem jest
zbalansowanie i jasna strategia rozwoju, zaréwno dla cze$ci
Advanced Solutions, End Point Solutions, jak tez Computer
Components, Datech oraz Mobile. Dzieki fuzji Tech Data stata
sie, pod wzgledem oferty, unikalnym dystrybutorem na polskim
rynku. Nie bylo i nie ma na dzi$ drugiej takiej firmy w Polsce.
I to jest nasz niesamowity potencjal.

CRN Na czym wlasciwie polega ta wyjatkowos¢?

Mariusz Ziérkowski Przede wszystkim na szerokosci ofer-
ty, poczawszy od prostych komponentow, a skonczywszy na
rozwigzaniach przeznaczonych do duzych data center. Przy
czym tardznorodnosé produktow, z ktorych wszystkie pocho-
dzg od renomowanych producentdw, jest uzupetlniona centrum
edukacyjnym, naszg wlasng platformg chmurowsg, ogromnym
ir6znorodnym zapleczem technologicznym, wyjatkowa dla na-
szej branzy stabilno$cia finansows, a takze - co bardzo wazne
- procedurami chronigcymi nie tylko nas, ale przede wszyst-
kim naszych partnerow. Jeste$my firma, ktora jest §wiadoma
swoich dziatan i szanuje etyke biznesows. Zawsze tak bylo,
jestibedzie.



CRN Co sie¢ stalo, w pana ocenie, z pozycja Tech Daty, ktora
kiedys byla w pierwszej trojce na polskim rynku? Teraz to
jedynie wspomnienie.

Mariusz Z10LKOWSKI Prosze pamietac, ze w ostatnich latach
na polskim rynku I'T mial miejsce ryzykowny ,wyS$cig na przy-
chody”. Natomiast Tech Data — zar6wno wowczas, jak i teraz
- wychodzi z zalozenia, Ze nie musi bra¢ udziatu w kazdym

dostepnym na rynku projekcie. Zwlaszcza jezeli jest on ryzy-
kowny z fiskalnego punktu widzenia. Dlatego aktywnie dzia-
tamy tylko w tych obszarach, za ktore mozemy reczy¢ jako
w pelni zaufany dostawca. Na dtuzszg mete takie podejscie jest
bardzo racjonalne, nie tylko z punktu widzenia samej Tech
Daty, ale takze naszych partneréw. Spokojny sen jest w bizne-
sie bezcenny...

CRN Ostatnio Tech Data, globalnie, nie spelnila poklada-
nych wniej oczekiwan inwestorow. Kurs akcji wjeden dzien
spadl az 0 19 proc. Ponadto w II kwartale marza brutto wy-
niosta 5,8 proc. w poréwnaniu z 4,98 proc. przed rokiem. Po
przejeciu Technology Solutions spodziewano si¢ wiekszej
poprawy tego wskaznika. Szczerze mowiac, nie robi to spe-
cjalnie dobrego wrazenia...

My nie tylko
faczymy sprzedaz
wolumenowa

| projektowa,

ale idziemy

W kierunku oferty
one-stop-shap.

Mariusz Ziorkowski Moge sie odnies$c jedynie do polskiego ryn-
ku, gdzie, jak zapewniam, zwracamy duzg uwage na rentownosc
biznesu oraz organiczny wzrost.

CRN Jak teraz wyglada struktura polskiego oddziatlu?
Mariusz Zioekowski Tech Data podzielita swojg oferte na dwie
gltowne grupy: wolumenows — Tech Data Endpoint Solutions,
oraz projektowg — Tech Data Advanced Solutions. Ponadto be-
dziemy oferowac klientom trzy grupy wyspecjalizowanych roz-
wigzan w ramach Datech Solutions, Maverick AV Solutions oraz
Global Computing Components.

CRN Maverick? Produktéow audio-wideo do tej pory w Pol-
sce nie oferowaliScie. To sie zmieni?
Mariusz Zi6rkowski Pracujemy nad tym projektem.

CRN A co dalej z marka Azlan?

Mariusz Ziorkowskr Wszystkie produkty z kategorii VAD sa te-
raz umieszczone w cze$ci Advanced Solutions. Azlan nie bedzie
juz funkcjonowac jako osobny brand.

Rozmawiat TOMASZ GOLEBIOWSKI
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aaS: co dalej

z ofensywa ustug

Czy rzeczywiscie, jak przewiduje wielu ekspertow, przysztosc branzy IT
nalezy do ustug oferowanych w modelu chmurowym?
Na razie rynek przebojem zdobywajg tylko niektore z nich.

okot chmury narosto w ostat-
nim czasie sporo mitow. Entu-
zjadci przekonuja, ze jest ona

lekarstwem na wszelkie bolaczki, ktore
trapig branze I'T. Nie brakuje nawet opinii,
ze ustugi sg w kazdym mozliwym przy-
padku bardziej optacalne anizeli zakup
sprzetu lub oprogramowania. Natomiast
przeciwnicy technologii chmurowych naj-
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WouJciecH URBANEK

czesciej straszg ryzykiem wycieku danych
badz redukcja etatow w dziatach IT.

W efekcie wtasciciele firm sg z r6znych
stron bombardowani sprzecznymi komu-
nikatami, co oczywiscie nie ulatwia im
podejmowania decyzji. Nie jest to jednak
powdd do zmartwien dlaresellerow badz
integratoréw. Wrecz przeciwnie, mogg
oni petnié¢ role profesjonalnego dorad-

cy, ktory pomoze klientom poruszacé sie
w zlozonym $wiecie nowych technologii.
Niemniej, zeby wywigzaé sie z tego zada-
nia, trzeba by¢ otwartym na argumenty
wysuwane zarowno przez zwolennikow,
jak i przeciwnikow cloud computingu.
Nie ulega przy tym watpliwosci, ze
wnajblizszychlatach przychody ze sprze-
dazy ustug chmury publicznejbedg rosty.

Fot. © adam121 - Fotolia.com



Wedtug Gartneraw biezacym roku siegng
kwoty 247 mld dol., co oznacza 18-proc.
wzrost w skali roku. Zaden z innych seg-
mentoéw IT nie rozwija sie w tak szybkim
tempie. Trzebamieé jednak nauwadze, ze
to wciaz tylko 7 proc. przychodow gene-
rowanych w calej branzy.

Wbrew obiegowym opiniom ustugi
chmurowe nie sg zjawiskiem nowym. Sa-
lesforce, jeden z pionieréw cloud com-
putingu, rozpoczat swoja dziatalnosé juz
w1999 r., natomiast Amazon AWS wystar-
towal siedem lat p6Zniej, a wiec ponad de-
kade temu. Migracja do chmury ma zatem
charakter powolnejewolucji. Dlatego z du-
73 rezerwq nalezy traktowac¢ tzw. ewan-
gelistow, ktorzy nawotujg resellerow do
catkowitego przejs$cia na model ustugowy.
Trzebatezliczyé sie z tym, ze propagatorzy
cloud computingu w najblizszym czasie na-
silg swoje dziatania (ich geneze dobrze wy-
jasnia Jarostaw Szawlis w ramce ponizej).

SAAS NA CZELE STAWKI

Chmura publiczna to wyjatkowo pojem-
ne pojecie. Analitycy wymieniajg szerokg
game ustug oferowanych w tym mode-
lu, a niemal co miesigc pojawiajg sie ko-
lejne pomysty. Niemniej do tej pory na
rynku rozwinegly sie trzy podstawowe
modele dostarczania ustug w chmurze:
Infrastructure as a Service, Platform as
a Service oraz Software as a Service.

Najwiekszg popularno$cig cieszy sie
SaaS. Oprogramowanie w formie ustugi
dostarczajg zarowno wielkie koncerny
— Microsoft, Oracle, Adobe, SAP, Sales-
force - jak i startupy, stawiajace pierwsze
krokinarynku IT. W 2016 . globalne przy-
chody ze sprzedazy Software as a Service
wyniosty 48,2 mld dol.

- To wynik, ktéry przekroczyt nasze
oczekiwania - przyznaje Sid Nag, dyrek-
tor badawczy z Gartnera.

Analitycy z tej firmy zakladajg, ze nako-
niec biezacego roku obroty na rynku SaaS
wzrosng o 21,6 proc., osiggajac poziom
58,6 mld dol. Prognozy na przyszto$é row-
niez wygladajg bardzo obiecujgco. Gart-
ner przewiduje, ze wartos¢ tego rynku
w 2018 r. wyniesie 71, 2 mld dol.

- Model Saas to jug nie nisza, lecz istot-
ny segment, ktéry bedzie wciqz zyskiwaé
na popularnosci. W obszarze oprogramo-

wania dla firm dostrzegam kilka istotnych
argumentoéw, ktore przemawiajq za okreso-
wymmodelemrozliczania. Oprécz aspektu
biznesowego wazna jest wygoda i tatwos¢
uzytkowania. Aplikacje w modelu SaasS sq
wygodniejsze w obstudze i utrzymaniu niz
w tradycyjnym modelu — mowi Jarostaw
Szawlis.

Zdecydowanie nizsze przychody uzy-
skujg firmy $wiadczace ustugi IaaS, acz-
kolwiek w tym przypadku tort podzielony
jest na duzo wieksze kawatki niz w seg-
mencie SaaS, gdyz rynek zostal zdomino-
wany przez kilku duzych graczy, przede

Z rezerwa nalezy
traktowac tzw.
ewangelistow, ktorzy
nawotuja do catkowitego
przejscia na model
ustugowy.

wszystkim Amazona i Google’a. Wedlug
Gartnera w biezacym roku na konta firm
dostarczajacych infrastrukture jako ustu-
ge wplynie 34,7 mld dol., natomiast w 2018
roku - 45,8 mld dol. W tej grupie ustugo-
dawcow pierwszoplanowe role odgrywa-
ja: Amazon, IBM, Google oraz Microsoft.
Najmniejszym popytem cieszg sie ustu-
gi $wiadczone w modelu Paa$S. Na koniec
201712018 r. przychody z ich sprzedazy
maja wynie$¢ (odpowiednio) 11,4 mld dol.
oraz 14,2 mld dol. Wprawdzie ten obszar
rynku znajduje sie w cieniu SaaS czy IaaS,
ale zdaniem Mariusza Strzemieckiego,
IBM SW product managera z Tech Daty,
rysujg sie przed nim jasne perspektywy.

JAROSEAW SZAWLIS
prezes zarzadu, Insert

- Wraz z PaaS uzytkownicy otrzymu-
jq calq mase rozwiqzan deweloperskich
réznych producentéw i mogq szybko oraz
bezpiecznie tworzy¢ aplikacje biznesowe.
Najlepsze z nich oferujq w tym celu proste
iprzejrzyste narzedzia, ktére niewymagajq
umiejetnosci programistycznych - podkre-
§la Mariusz Strzemiecki.

DoTrzE¢ DO NOWYCH
KLIENTOW
Na te chwile wiekszo$é producentéw
oprogramowania oferuje swoje produk-
ty w modelu ustugowym. Wersje SaaS nie
tylko doréwnuja funkcjonalnoscig pudet-
kowym aplikacjom, ale czesto sg bardziej
rozbudowane, czego klasyczny przyktad
stanowi Office 365. Nierzadko zdarza sie,
ze klienci nie zauwazajg innowacyjnych
funkcji, arolg resellera jest wskazanie no-
wychmozliwosciitym samym utatwienie
prowadzeniabiznesu. Niemniej z punktu
widzenia odbiorcy bardziej liczy sie do-
stepnos¢ rozwigzania, weze$niej nieosig-
galnego ze wzgledu na wygorowang cene.
Przyktadowo Oracle udostepnia w mode-
lu ustugowym i tradycyjnym m.in. syste-
my ERP, EPM, CX czy HCM, aczkolwiek
producent rekomenduje klientom SaaS...

- Decydujq o tym dwa czynniki. Pierw-
szym jest mozliwo$¢ szybszego wdrozenia,
liczonego w tygodniach zamiast miesiq-
cach czy latach, jak ma to miejsce w przy-
padku modelu tradycyjnego. Drugi to
znacznie nizszy prég wejscia, bo odpadajq
koszty zwiqzane z zakupem sprzetu, apli-
kacji czy zapewnieniem miejscaw centrum
danych - ttumaczy Jacek Piotrowski, Part-
ner Digital Transformation Leader Orac-
le’aw regionie CEE.

Otym,jak waznadlaklientow jestobniz-
ka kosztéw zwigzanych z poczatkows >

Chmura to czysty biznes, a producenci sq zachtanni. Przeciez o wiele bar-
dziej zyskowne jest obcigzanie klienta miesieczna, kwartalng czy roczng

opftatg przez nieokreslony czas niz jednorazowe pobranie optaty. Trze-
ba tez mie¢ na uwadze, ze w latach 1995-2001, czyli w okresie pierwszej banki internetowej,

wielcy tego swiata budowali potezne centra danych, zresztg dalej to robig. Powstate serwe-
rownie nalezy wykorzystac, co sprawia, Ze cisnienie marketingowe jest naprawde ogromne.
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inwestycja, przekonat sie Adobe. Produk-
ty z serii Creative Suite odstraszaly wie-
lu potencjalnych nabywcoéw wysoka cena.
W 2013r. firma podjetawiec decyzje o cal-
kowitym przej$ciu na model subskryp-
cyjny, udostepniajgc oprogramowanie za
pomocg chmury Abobe Creative Cloud.
Dwalata po transformacji producent uzy-
skat rekordowy wynik finansowy - ponad
4,8 mld dol.

W podobna strone zmierzajg dziatania
Unify. Chociaz to jeden z wiodacych do-
stawcow systemow IP PBX oraz Unified
Communications, ze wzgledu na ceny
swoich rozwigzan nie miat szans pod-
boju rynku mniejszych przedsiebiorstw.
Wprowadzenie ustug chmurowych mato
zmieni¢iumozliwi¢ producentowiofero-
wanie rozwigzan nawet w sektorze star-
tup6w. Jednoczesénie Unify nie zamierza
rezygnowacé ze sprzedazy tradycyjnych
systemow, wychodzac ze stusznego za-
tozenia, Ze partnerzy nie moga budowadé
oferty, bazujac wylacznie na modelu
subskrypcyjnym.

Duze nadzieje z ustugami chmurowymi
wigze takze Avaya. Producent probuje do-
trzeé do tej samej grupy klientéw co Uni-
fy — matych i $rednich firm, aczkolwiek
otrzymuje zapytania o model cloud takze
od duzych przedsiebiorstw.

- Unified Communications as a Service
to rynek, ktéry w Polsce szybko rosnie. Ze
wzgledu na nizszq penetracje tych ustugniz
w krajach bardziej rozwinietych ten trend
utrzyma sie przynajmniej przez kilka na-
stepnych lat - méwi Artur Chmielewski,
dyrektor zarzadzajacy Avaya na Polske.

Jednym z rodzimych integratorow
oferujacych Unified Communications as
a Service jest Integrated Solutions (na-
lezacy do Orange). Firma bazuje na roz-
wigzaniu Cisco Hosted Collaboration
Solution. Z platformy korzysta kilku-
dziesieciu klientow IS, co przektadasie na
10 tys. uzytkownikow koncowych.

- Biorqc pod uwage konserwatywne po-
dejscie polskich firm do rozwiqzahn chmuro-
wych, jestesmy zadowoleni z tego wyniku.
Tym bardziej ze duze przedsiebiorstwana-
dal wybierajq tradycyjne systemy - ttuma-
czy Maciej Rozenbajgier, ekspertinzynier
IT w Orange Polska.

WIECEJ NIZ ZWYKtA SPRZEDAZ

Firmy IT czesto rozpoczynaja swoja przy-
gode z cloud computingiem od sprzeda-
zy pakietow biurowych. Taka tendencja
wystepuje m.in. wsrod reselleréw Micro-
softu. Satya Nadella, oglaszajgc trzy lata
temu strategie ,,Cloud first, mobile first”,
wprawil w zaklopotanie nie tylko czes¢
swoich pracownikow, ale rowniez part-
nerow. Jednak ci ostatni przetamali opor
wobec chmury, o czym §wiadcza chociaz-
by wyniki polskiego oddziatu producenta
-nakoniec biezacego roku 24 proc. przy-
chodéw mapochodzié ze sprzedazy ustug
chmurowych, w tym aplikacji biurowych.
Co ciekawe, az 20 proc. rodzimego rynku
Office 365 kontroluje APN Promise. War-
szawska firma od pewnego czasu budu-
je sie¢ partnerow, stajac sie powaznym
konkurentem w segmencie ustug chmu-
rowych dla tradycyjnych dystrybutordw.

Zdaniem integratora

U] Tomasz Koztowski, odpowiedzialny za marketing i komunikacjg, Bonair
Przedsiebiorcy zmieniajg sposdb myslenia na temat systemow wspierajacych dziatanie firm.
Zaczyna przewazac podejscie catosciowe, a nie patrzenie jedynie poprzez pryzmat poje-

dynczych systemow CRM, Bl czy ERP. Spotykajac sie teraz z uzytkownikami, rozmawiamy

o tym, jak zwiekszy¢ zaangazowanie ich klientow i poprawi¢ efektywnosé¢ dziatow sprzeda-
7y, a nie o tym, jakie funkcje systemu CRM sg im potrzebne. Wdrazane rozwigzania sg wyni-
kiem takich wtaénie rozmow. Chmura stanowi w ich przypadku dodatkowy atut, cho¢ wielu
przedsiebiorcéw wcigz zachowuje sie wobec niej dos$¢ nieufnie. To sie jednak powoli zmienia.

Mysle, ze kluczem do sukcesu moze by¢ przejécie na tego typu ustugi sektora publicznego.
Taka postawa przyczyni sie do przezwyciezenia strachu wérdd przedsiebiorcow. Podejsécie
do chmury wymaga tez zmiany myslenia. Nie wszystkie firmy, ktore chca by¢ innowacyjne,

musza inwestowac we wtasne rozbudowane dziaty IT i potezng infrastrukture.
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- Wspélpracujemy z resellerami, integra-
torami, dostawcami ustug czy firmami typu
software house. Kladziemy duzy nacisk na
budowanie relacji z nimiinauczenie si¢ich
biznesu, co pomoze nam lepiej ich wspie-
raé. Budujemy duzy zespot zlozony z 0séb
owysokiej wiedzy i specjalizacji w zakresie
Office 365, Azure oraz Dynamics 365, a wiec
nie tylko prowadzqcy sprzedaz w modelu
transakcyjnym - ttumaczy Piotr Paszczyk,
prezes zarzadu APN Promise.

W podobnym tonie wypowiadajq sie
przedstawiciele Bonair. Firma nie za-
mierza ograniczac biznesu do prostej od-
sprzedazy oprogramowania. Integrator
opracowuje dodatkowe aplikacje wspie-
rajgce Microsoft Dynamics 365, a takze 13-
czace platforme z innymi systemamibgdz
portalami spoteczno$ciowymi. Jednym
z przyktadow jest modut do zarzadzania
kapitalem ludzkim, obejmujacy HR, jak
rowniez kadry i ptace.

Zkolei Innergo Systems w modelu Saa$S
oferuje produkty WebEx i Spark, a w nie-
odlegtej przysztosci zamierzauruchomié
wtasng ustuge do komunikacji w chmu-
rze. Przedstawiciele firmy nie ukrywaja,
ze podstawowq zwigzang z tym korzyscig
jest mozliwo$¢ zaoferowania komplek-
sowych ustug integracyjnych. Wynika
to z stad, ze rozwigzania chmurowe sg
prostymi platformami, ktore potrzebu-
ja komunikacji z pozostatymi systemami
klientow.

W dystrybucji pojawia sie coraz wie-
cej ustug otwierajacych nowe mozliwosci
przed integratorami. W zwigzku z nasilaja-
cymisie cyberatakamiwzrosnie liczba pro-
duktéw zsegmentu security. Przyktadowo
ABC Data oferuje pakiety bezpieczenstwa
Kaspersky Lab, systemy do backupu da-
nych dla firm i uzytkownikéw indywidu-
alnych Xopero, jak rowniez system KODO
dostarczany przez Oktawave. Juz wkrotce
na platforme chmurowg warszawskiego
broadlinera trafig rozwigzania Symanteca.

Optymalng opcja dla integratoréw wy-
daje sie systematyczne rozszerzanie ofer-
ty i zachowanie odpowiedniego balansu
pomiedzy sprzedazg tradycyjng i ustuga-
mi. Resellerzy powinni uodpornié sie tez
na reklamowe slogany i chtodnym okiem
obserwowac rozwoj wydarzen. Tym bar-
dziej ze najblizsze lata zapowiadajg sie
niezwykle ciekawie. |



» ABCDATA CLOUD

Zarabiaj na ustugach w chmurze

Ustugi w chmurze bez watpienia stanowig przysztosc IT.
Jednoczesnie sg szansg dla tysiecy firm i uzytkownikow indywidualnych
na dostep do najnowoczesniejszych rozwigzan.

eny profesjonalnych urzadzen
i systemow IT czesto przekracza-
ja mozliwosci finansowe wielu firm
i instytucji. Doskonatym wyjsciem z tej sy-
tuacji sg zaawansowane rozwigzania IT
sprzedawane w modelu as a Service. W for-
mie ustugi mozna dzi$ zaopatrzyé si¢ m.in. 1 Jesliintegrator po-
w oprogramowanie biurowe, rozwigzania do trzebuje okreslonej
archiwizacji i backupu danych, a nawet ele-

menty infrastruktury I'T.

na trzy i pot miesigca, to my zrobimy to
od reki. Nie ma tez problemu, zeby byta

Z MYSLA O RESELLERACH...

ABCDataCloud zapewnia proste udostepnia-
nieikorzystanie znarzedzitworzonych przez
globalnych oraz polskich dostawcow ustug
chmurowych. Partnerzy dystrybutora mo-
gq oferowac swoim klientom zaawansowa-

cyjnego wyjazadu.

ne rozwigzania w modelach Iaa$, PaaS, SaaS

czy BaaS. Sg to wirtualne serwery, dyski sieciowe, rozwigzania
do analiz, archiwizacji i backupu danych, jak tez oprogramowa-
nie zabezpieczajgce prywatne urzadzenia oraz aplikacje biurowe.

- Podstawq konkurowania na dzisiejszym rynku jest szerokie
portfolio produktéw lub specjalizacjaw bardzo wqskiej dziedzinie.
W pierwszym przypadku waznajest dostepno$é produktéw od reki,
aw drugim specjalistyczna wiedza, kompetencje i zaufanie klien-
téw. W obu przypadkach liczy sie tez czas dostawy i wdrozenia
rozwiqzan, a ustugi w chmurze sq pod tym wzgledem bezkonku-
rencyjne - wyjasnia Piotr Skorzynski, dyrektor Dzialu Rozwia-
zan Chmurowych w ABC Data.

Co istotne, marze dla reselleréw oferujacych klientom roz-
wigzania I'T w postaci as a Service sg kilkukrotnie wyzsze niz
w standardowym modelu, a ptatnosci za subskrypcje w cyklach
miesigcznych obcigzajg ich w mniejszym stopniu niz jednora-
zowy zakup. Gwarantuje to lepsza ptynnoscé i przewidywalnosé¢
wydatkow oraz zyskow w dtuzszym okresie.

...| PRODUCENTACH

Nowa platforma ABC Data Cloud to jedno z nielicznych narzedzi
na polskim rynku, ktore zapewnia dostep do rozwigzan zaréwno
globalnych, jak i lokalnych dostawcow. Obie te grupy zyskujg na
wspolpracy z ABC Data. Dotyczy to partneréw z komplementarng
ofertg, jak i wyspecjalizowanych w bardzo waskich dziedzinach.

PIOTR SKORZYNSKI
dyrektor Dziatu Rozwigzan
Chmurowych w ABC Data

subskrypcji dla klienta nie na miesiac lub
rok, co jest standardem, ale, powiedzmy,

to na przykitad subskrypcja otwarta, ktéra
reseller bedzie mogt wytaczy¢ dla swoje-
go klienta chociazby na czas jego waka-

- Polskie firmy oferujq szereg znakomi-
tych rozwiqzan, ktérych poziom nie odbie-
gaodtychzportfolio Swiatowych gigantow.
Doskonale uzupetniajq one propozycje glo-
balnych marek dostarczajgcych rozwiqza-
nia cloud - przekonuje Piotr Skorzynski.
- Z punktu widzenia dostawcow ustug
bardzo istotny jest fakt, ze dziatamy bez-
posrednio w oSmiu kluczowych panistwach
Europy Centralneji Wschodniej. Regularnie
wspolpracujemy z ponad 13 tys. sprzedaw-
cow, ktérych zasieg obejmuje w zasadzie ca-
ty region CEE.

ABC Data Cloud umozliwia oferowa-

nie nie tylko jednej konkretnej ustugi, lecz
takze tworzenie pakietow, obejmujacych
kilka r6znych produktow. Wplywa to po-
zytywnie na efekt biznesowy, jak rowniez
zwieksza prawdopodobienstwo skutecznego dotarcia z okreslo-
nym rozwigzaniem do klienta koncowego.

ELASTYCZNE ZARZADZANIE

| DOPASOWANIE DO POTRZEB

Nowe narzedzie ABC Data wykorzystuje szybkg i bezpieczng in-
frastrukture chmurows, dostarczang przez jednego z globalnych
liderow. Platforma jest bardzo zaawansowana technicznie, a jed-
noczesnie systematycznie wzbogacana o kolejne innowacyjne
funkcje. Z kolei oferta ustug jest na biezaco ,modelowana” zgod-
nie z aktualnymi potrzebami resellerow i integratorow.

ABC Data Cloud zapewnia takze bardzo duzg elastyczno$é
w kwestiach finansowych. To, jak bedg rozliczane ustugi, zalezy
wylacznie od decyzjiresellerow. Mozliwosci jest wiele: poczawszy
odjednorazowych ptatnosci przez subskrypcje rozliczane wedtug
zuzycia az po staly miesieczny abonament. Optaty sg rozliczanie
w ramach limitu kupieckiego, co bardzo dobrze zabezpiecza part-
ner6w ABC Data. Cowazne, klienci mogg liczy¢ nardznego rodzaju
programy lojalno$ciowe, adostawcy ustugtakze nawsparcie w do-
tarciu do rynku i budowie kanatu sprzedazy.

Kontakt dla partnerow: PioTR Sk6rzYNskI, HEAD OF CLOUD SOLUTIONS,
ABC DATA, PIOTR.SKORZYNSKI@ABCDATA.EU
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Wielka Brytania [ 9%

Context o chmurze:
polscy resellerzy
w europejskiej czotowce

Z niedawnych badan Contextu wynika, ze polscy resellerzy

zdecydowanie przodujg w oferowaniu ustug chmurowych. | to w nieztej stawce,

Tak, od producenta Tak, od dystrybutora Nie, ale planuje to zrobié¢ Nie jestem

Francia | I "%

do ktorej analitycy zaliczyli jeszcze Wielka Brytanie, Niemcy,
Francje, Wtochy i Hiszpanie.

zy odsetek naszych firm IT (blisko 40 proc.) zarabia na ustugach cloud, wspotpracujac w tym celu
zproducentamii/lub dystrybutorami. Tymczasem w pieciu pozostatych krajach proporcje dotycza-
ce tej kwestii sg niemal odwrotne.

Tylko co dziesiaty polski reseller nie oferuje zadnych ustug chmurowych. Natomiast wyjatkowo du-

Natomiast nie majuz az tak znaczacych réznic w przypadku pytania o rodzaj najczesciej §wiadczonych
ustug cloud. W niemal kazdym kraju objetym badaniem nalezy do nich backup oraz storage. W zasadzie
na wszystkich sze$ciu rynkach przoduja chmurowe platformy producentdw, co oznacza, ze dystrybuto-
rzy - o ile chcg odgrywacé znaczacg role w tym segmencie rynku IT - muszg wlozy¢ jeszcze wiele wysit-
ku, Zeby przekonaé do kooperacji swoich partnerow. Dobra wiadomos¢ jest taka, ze resellerzy, ktorzy juz
korzystaja z platform wilasnych dystrybutoréw, oceniajg je dobrze lub wrecz bardzo dobrze, a odsetek
malkontentow miesci sie w ramach btedu statystycznego.

Tegoroczne badanie Contextu dotyczyto kilku aspektéw wspotpracy miedzy resellerami a dystrybutora-
mi. Zostato przeprowadzone wsrod 3769 przedsiebiorcow z szesciu krajow. W przypadku polskiego rynku
dane zebrano od 688 firm IT, gtéwnie reselleréw z rynku MSP (45 proc.), ale takze m.in. e-taileréw (13 proc.),
retailerow (12 proc.) oraz VAR-6w (8 proc.).

OPR. ToMASZ GOLEBIOWSKI

Czy odsprzedajesz ustugi chmurowe?

W nastepnym roku zainteresowany
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Jak oceniasz platformy chmurowe dystrybutoréow?
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I TRENDY

Cyfrowe

srodowisko pracy z chmury

LJestesmy w stanie zaoferowac ustuge dla dowolnej firmy. Rozwigzania chmurowe
Mogg Pojawic sie tam, gdzie wczesniej trudno nam byto konkurowac cenowo”
- mowi Pawet Pobwysocki, PREZES UNIFY PoLsKA.

CRN Rzadko si¢ zdarza, Ze integrator przejmuje producen-
ta. W jakim celu Atos kupil Unify?

Pawee Popwysockr Dwa lata temu, kiedy otrzymali$my infor-
macje, ze staniemy sie czesécig Atosa, pojawilo sie wiele znakow
zapytania. Rzeczywiscie sytuacja, w ktorej Swiatowej klasy in-
tegrator przejmuje miedzynarodowego vendora, jest nieco-
dzienna. Na poczatku mysleliSmy o tej transakcji troche jak
o eksperymencie i nie ukrywam, ze zadawaliSmy sobie pytanie:
jak mozemy uzupelnié oferte Atosa?

CRN Czy udalo si¢ znalez¢ odpowiedz?

Pawet Popwysockr Dzi$ z perspektywy czasu widzimy, Ze trans-
formacja cyfrowa sktadasie z kilku filaréw, a jednym z najwaz-
niejszych jest cyfrowe stanowisko pracy. Unify, dostarczajac
rozwigzania zunifikowanej komunikacji i kooperacji, stanowi
intergralng cze$¢ tego filaru. W ten sposéb stali$my sie czton-
kiem ciekawej rodziny Atosa. Trzeba przy tym podkresli¢, ze
nasz wktad nie ogranicza sie tylko do dostarczania sprawdzo-
nych produktéw i aplikacji Atosowi, mamy przeciez wlasny,
sprawnie funkcjonujacy kanat sprzedazy. Dzieki temu nasze
rozwigzania moga by¢ oferowane zar6wno mniejszym firmoin
lokalnym, jak i wielkim globalnym koncernom w dowolnym
modelu biznesowym.

CRN A gdzie jest dolna granica? Jeszcze
niedawno wspominal pan, Ze nie zamie-
rzacie skupiaé si¢ na matych firmach, bo
jesttosegment rynkuzdominowany przez
polskich producentow.

Pawes. Popwysocki Tak tez sie stato. Nie kon-
centrujemy sie na tej czesci rynku, jesli cho-
dzi o sprzedaz samych rozwigzan, nalezy
jednak pamietaé, ze wraz z wprowadzeniem
sprzedazy subskrypcyjnej ta granica znikne-
ta. Jestesmy w stanie zaoferowaé ustuge dla
dowolnej firmy. Rozwigzania chmurowe moga pojawic sie tam,
gdzie wezeséniej trudno nam byto konkurowaé cenowo. Oczy-
wiscie nie zamierzamy ograniczac sie wylgcznie do sprzedazy
ustug, bedziemy dziata¢ takze w tradycyjnym modelu. Jed-
nak nalezy mie¢ nauwadze, ze mtode pokolenie kreuje nowe
trendy w miejscu pracy.
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Czesto spotyka sie
startupy, ktorym do
komunikacji wystarcza
WhatsApp i Slack.

CRN Milode pokolenie rzeczywiscie pokochalo model sub-
skrypceyjny. Ale cos$, co sprawdza si¢ w zyciu codziennym
iumila zycie, niekoniecznie sprawdzi si¢ w pracy.

Pawet Popwysocki Jesli kto$ subskrybuje Spotify, zyskujac dostep
do ulubionych kanatéw muzycznych, chetnie wykorzysta podob-
ny model uzytkowaniaréwniez do komunikacji w firmie. Tymbar-
dziej ze obejmie onawszystkie niezbedne kanaly: gtos, wideo, chat,
wspotuzytkowanie ekranow czy plikow w bezpieczny i wygodny
sposéb. Takie rozwigzanie sprawdzi sie nie tylko w przypadku we-
wnetrznej komunikacji i kooperacji, ale rowniez z klientami czy
dostawcami. Do$wiadczenie uzytkownika pozwala dzi$ na poko-
nanie ograniczen technologicznych i pokoleniowych.

CRN Na co dzien korzy-
sta pan z aplikacji
Circuit, Naile

zmienia sposob

komunikacji
w pordéwna-
niu z tra-
dycyjnymi
narzedziami?



Pawer Poowysockr Kiedy zaczatem uzywac tej aplikacji, dra-
stycznie spadla liczba e-maili, ktére wysylam i otrzymuje.
Wezesniej w Unify komunikacja z pracownikami w znacznym
stopniu bazowata na wymianie poczty elektronicznej. Dzieki
Circuitmoge w czasie rzeczywistym dotrzeé¢ zkomunikatem do
wspotpracownika lub catych zespotéw, w zalezno$ci od kontek-
stu czy tez grupy roboczej, moge tatwo zrobic konferencje, do-
taczajac osoby spoza firmy. Przy okazji nie zasmiecam skrzynki
pocztowej ani serwera. Innym walorem jest przyjazny interfejs
uzytkownika. W ramach jednej aplikacji dostepne sg wszystkie
narzedzianiezbedne do pracy grupowej. Nie ma kilkunastu roz-
nych licencji, nie trzeba tez za kazdym razem sie logowac ani
pamietaé haset czy wielocyfrowych PIN-6w. Co wazne, moge
korzystac z tej samej aplikacji na smartfonie i desktopie w roz-
nych systemach operacyjnych.

CRN Czy Circuitjest dostepny wylacznie dla uzytkownikow
system6w Unify?

Pawee Popwysockt Mozemy zintegrowaé aplikacje zaréwno
z naszymi rozwigzaniami Open Scape, jak i systemami Alcatel
Lucent Enterprise, Avaya, Cisco oraz rozwigzaniami zbudo-
wanymi na bazie Asteriska. Dzieki temu nasz partner moze
powiedzieé klientowi: nie musisz wszystkiego wymieniaé, re-
zygnowacé z produktu przynoszacego satysfakcje, wystarczy
dotaczyc jedng aplikacje, bez potrzeby budowania dwoch roz-
nych ekosysteméw.

CRN Wygladanato, ze wkrétce telefony stacjonarne znikng
z firm oraz instytucji.

Pawet Popwysockr Uwazam, ze w najblizszym czasie taki sce-
nariuszjest nierealny. Nadal istnieja branze, gdzie telefonia sta-
cjonarna jest potrzebna. Mysle tutaj o administracji publicznej,
roznego rodzaju stuzbach interwencyjnych, centrach obstugi
klienta. Telefonia stacjonarna znajduje zastosowanie w specja-
listycznych rozwigzaniach, gdzie gwarantuje bezpieczenstwo.
Co nie zmienia faktu, ze najszybciej rozwijaja si¢ wlasnie apli-
kacje przeznaczone do pracy grupowej. Ich najwiekszg silg jest
to, ze moznaich uzywaé widentyczny sposob naroéznych urza-
dzeniach. Aplikacje staly sie niezalezne i amorficzne, tak jak
struktury tworzace sie w nowoczesnych organizacjach. Cze-
sto spotyka sie startupy, ktorym do komunikacji wystarcza
WhatsAppi Slack. Wspotistnienie tych dwoch rodzajow komu-
nikacjijest dla nas korzystng sytuacjg, potrafimy bowiem pota-
czy¢ oba $wiaty. To stanowi naszg misje i przewage.

CRN Czy nie obawiacie sie konkurencji ze strony telekoméw,
ktore caly czas szukaja swojego miejsca na nowym rynku?

Pawer Popwysockr Telekomy oferuja co$ na wzor Centre-
xu - ushugi, ktorg wprowadzili na rynek kilkanascie lat te-
mu. Niektorzy nawet nazywajg to IP Centrexem. Rozwigzania
operatorskie mogg by¢ ciekawg propozycja dla klientow do-
mowych oraz matych, rodzinnych firm, poszukujacych pod-
stawowych funkcji. Orange, Netia czy inni mniejsi operatorzy
mogg osiggnaé sukces w tym segmencie rynku, u klientow, kto-
rzy nie majg ztozonych wymagan dotyczacych funkcjonalnosci.

Pytanie, co z klientami wymagajacymi bardziej zaawansownych
ustug, takich jak potgczenie wielu kanatow komunikacji, inte-
gracji srodowiska aplikacyjnego, czy tez napisania czesci aplika-
cji. W tego typu przypadkach telekomy natrafiajg na wyzwania.
Wiekszo$¢ partnerow Unify nie prowadzi prostej sprzedazy sub-
skrypcyjnej, oferujg oni tez ustugi integracyjne, ustugi wsparcia
technicznego i utrzymania. Zaawansowane systemy zunifiko-
wanej komunikacji trudno jest sprzedawaé w prostym systemie
abonamentowym. To inny model biznesowy, wymagajacy wraz-
liwosci i doktadnego rozpoznania potrzeb klienta.

CRN Wasi partnerzy od lat sprzedaja systemy w tradycyj-
nym modelu. Tymczasem oferowanie rozwiazan chmuro-
wych to nie tylko inny sposob podejscia do klienta, ale takze
zmiany zwigzane z przeplywami finansowymi. Firmy za-
rabiaja przeciez na montazu, serwisie, sprzedazy sprzetu.
W jaki sposob chcecie ich przekona¢ do nowego modelu?

Pawer Popwysocki Nie sadze, aby nasi partnerzy sprzedawaliroz-
wigzania tylko w modelu subskrypcyjnym. Z wiekszo$cia firm
wspolpracujemy do wielu lat, z niektoryminawet od dwudziestu.
One doskonale znajg lokalne rynkii potrafig dostosowywacé swoja
oferte do aktualnych potrzeb uzytkownikoéw. Majg podejscie bar-
dzo pragmatyczne. Mysle, ze kazdy partner Unify dostrzegairo-
zumie zar6wno zalety sprzedazy subskrypcyjnej, jak i tradycyjnej.

CRN Na co jednak powinni kta$é nacisk?

Pawer Popwysocki Ostatecznie o wyborze decyduje klient. Part-
nerzy, majac w portfolio wiecej rozwigzan i modeli biznesowych,
tatwiej sie odnajda na szybko zmieniajacym sie rynkuibeda w sta-
nie zaspokoi¢ rozne potrzeby zglaszane przez przedsiebiorcow.
To wszystko jest sterowane dwoma rzeczami: do$wiadczeniem
uzytkownikaikonsumeryzacja I'T. Subskrypcja, wigzaca sie z re-
gularnymi miesiecznymi przychodami, tez jest wazna, bo poja-
wiasie kolejna pozycjapo stronie przychodow partnera. Przeciez
podobnie jest w przypadku ustug serwisowych - klient rowniez
uiszczamiesieczng lub kwartalng optate. Wprowadzenie narynek
ustug chmurowych poprzedzity dtugie rozmowy z partnerami.
Cieszy nas, ze chcg oni korzystac z naszego rozwigzania.

CRN Kto bedzie wiekszym beneficjentem sprzedazy sub-
skrypcyjnej? Grupa partnerow sprzedajacych systemy dla
wickszych klientow czy dostawcy rozwiazan dla malego
isredniego biznesu?

Pawee Popwysocki Subskrypcja, tak jak wspomniatem wezesniej,
zainteresuje kazde przedsiebiorstwo oraz instytucje niezaleznie
od wielko$ci. Od strony struktury kanatu sprzedazy nic sie nie
zmieni. Partnerzy zyskaja dodatkowa mozliwo$¢ zaoferowania
naszych produktow. Generalnie spodziewam sie, ze wiecej przy-
choddéw pochodzié bedzie ze sprzedazy ustug dla matych i $red-
nich firm, ze wzgledu na wielko$¢ tego rynku. Okoto 80 proc.
przedsiebiorstw w Polsce nalezy do sektora MSP. Ponadto nego-
cjacjezduzymikoncernamisg zdecydowanie trudniejsze, zuwagi
naich wysokie wymagania i dtugi proces decyzyjny.

Rozmawiat WouciecH URBANEK
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Routery domowe:
nie tylko dla retailu

Resellerzy powinni zainteresowac sie rynkiem zaawansowanych routerow
konsumenckich - przekonujg producenci sprzetu i dystrybutorzy. Ale wsrdd ich

partnerow nie brakuje sceptykow.
KRrzyszToF PASt AWSKI

ako sprzedawcy routerow przeznaczonych dla domu do-
J minujg duzidetali$ciitaniinternetowisprzedawcy, ale jest

nanim miejsce takze dlaresellerow - twierdza producen-
ci i dystrybutorzy sprzetu. Wskazywano przede wszystkim na
zaawansowane urzadzenia, ktore odroznia od standardowych
modeli np. wieksza przepustowo$é i zasieg sygnatu, szersze moz-
liwosci konfiguracji i komunikacji oraz lepsze zabezpieczenia.
A to wszystko przektada sie oczywiscie na wyzszg cene.

- W retailu rzecz jasna nie brakuje routeréw domowych wyso-
kiej klasy, jednak wich przypadku czesto czynnikiem decydujgcym
o zakupie nie jest cena, lecz profesjonalne doradztwo. W tej kate-
gorii resellerzy zdecydowanie wygrywajq z sieciami detaliczny-
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mi pod wzgledem posiadanej wiedzy i czasu, jaki mogq poswigci¢
klientowi - uwaza Krzysztof Jabtonski, Business Unit Manager
w ABC Dacie.

W przypadku routeréw o wyborze oferty przez resellera po-
winna wiec decydowac uniwersalna zasada: lepiej odpuscié so-
bie tani sprzet (w cenie do 200 z1), bo w tym sektorze rynku jest
ogromna konkurencja, a wpltyw na ostateczng decyzje klienta
o zakupie maja nawet groszowe réznice cen w Internecie. War-
to natomiast zainteresowac si¢ urzadzeniami z wyzszych potek
(zwtaszcza w cenie ponad 500 z1). W ich przypadku kryterium
ceny nie jest dla nabywcy jedyne. Liczy si¢ tez jako$¢ sprzetu,
funkcjonalnos¢ oraz bezpieczenstwo.

Fot. © Rawf8 - Fotolia.com



Zdaniem resellera

) Piotr Owsiak, wtasciciel firmy komputerowej Omega

Popyt na routery domowe wyraznie spadt. Jeszcze dwa lata te-
mu sprzedawalismy 3-4 urzadzen tygodniowo, teraz dobrze jest,
gdy klienci kupiag 1-2 szt. miesiecznie. Zwykle jest to sprzet z dol-
nej potki cenowej. O najdrozsze urzadzenia chyba nikt nas jeszcze
nie pytat. Wydaje mi sie, ze wiekszosci uzytkownikdw wystarcza-
ja routery z kabléwki. A gdy potrzebujg czegos lepszego, kupujg
w Internecie albo w sieciach handlowych. Ciekawe, ze okazjg do
sprzedazy routerow byty niedawne wichury. W niektorych do-
mach urzgdzenia wysiadty, wiec ludzie dzwonili do nas po pomoc.
Oferowalismy nowe modele z konfiguracjg u klienta i w ten spo-
sob sprzedalismy troche routerdw.

- Okolo 50 proc. naszych obrotow jest generowane poprzez fir-
my resellerskie zrzeszone w programie partnerskim. To pokazuje,
ze resellerzy z powodzeniem mogq konkurowac z duzymi siecia-
mi handlowymi i najwigkszymi sklepami internetowymi na rynku
konsumenckichurzqdzen sieciowych - przekonuje Maciej Turski,
Marketing Manager w TP-Linku.

Ale nie wszyscy podzielajg opinie, Ze resellerzy moga z po-
wodzeniem dziata¢ w segmencie domowych routeréow. Wedtug
Piotra Glydziaka z Actionu, chociaz jest to segment perspekty-
wiczny, bo sprzedaz rosnie, to niekoniecznie przeznaczony dla
drobnych sprzedawcow.

- Trudno im bedzie konkurowaé z retailem czy telekomami
- uwaza dyrektor Dzialu Rozwigzan Sieciowych, Security i Di-
gital Signage w firmie z Zamienia.

KLIENCI CHCA WIECEJ

Dostawcy sprzetu sieciowego przyznaja, ze w wielu polskich do-
mach sg juz routery, gtéwnie zainstalowane przez sieci kablowe,
wiec nasycenie rynku jest duze. Jednak w zasadzie wszyscy sq
zdania, ze standardowy sprzet coraz czesciej przestaje wystar-
czaé uzytkownikom, w zwigzku z rosnacq liczbg urzadzen bez-
przewodowych w domuikorzystaniem z transmisji wymagajacej
coraz wiekszej przepustowosci transferu danych (jak gry online
lub streaming wideo w 4K). Urzgdzenia zaprojektowane kilka lat
temu nie zawsze odpowiadajg aktualnym potrzebom klientow.

- Sporq czeg$é urzqdzen oferowanych przez operatoréw czy do-
stawcow stanowiq sprzety dla uzytkownikow, ktorzy nie korzysta-
Jjaz duzejliczby urzqdzern mobilnych, telewizoréw, kin domowych,
konsolitp. Bardziej wymagajqcy konsumenci powinni udaé sie wiec
do firm wdrozeniowych — uwaza Szymon Kasprzak, Product Ma-
nager w Incom Group.

Router z oferty operatora kablowki podczas jednoczesnego
korzystania domownikéw z wydajnych urzadzen moze nie za-
pewni¢ odpowiedniej wydajnosci. Uzytkownik, ktéremu bufo-
rowanie zakldca transmisje meczu, ogladanie filmu online czy
granie, bedzie gotow wydaé kilkaset ztotych wiecej na sprzet
sieciowy, aby unikng¢ tego typu niedogodnosci. >
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Sprzedaz routerow domowych przez resellerow - za i przeciw

Piotr GWleak, PIOTR GLYDZIAK Routery konsumenckie to raczej sprzet dla retailu. Reseller w tym
dyrektor Dziatu segmencie nie ma zbyt wielkiego pola do popisu. Tym bardziej ze urzadzenia z ka-
ROZWidzah Si@CiO' bléwki sa, w zaleznosci od dostawcy i abonamentu, catkiem niezta alternatywa.

Wyth SE[U”W Jedyna szansg dla resellera na tym rynku sg ustugi konfiguraciji, ale tylko w przypad-
LT ku bardzo niewtajemniczonych klientow, gdyz obecnie konfiguracja sprzetu staje sie
| Dlglta| S|gnagev coraz tatwiejsza.

Action

MACIEJ TURSKI Jednym z czynnikow, dzieki ktérym resellerzy sg w stanie skutecz-
nie konkurowac z retailem na rynku konsumenckim, jest elastycznos$¢ i szybkose

Maciej Turski,
Marketing
Manager, TP-Link

podejmowania decyzji. Matej firmie zdecydowanie tatwiej dopasowac oferte do kon-
kretnych klientow niz duzym sieciom handlowym. Resellerzy dysponuja tez zwykle
znacznie wieksza wiedza techniczng niz sprzedawcy w marketach, a to jest szczegol-
nie istotne dla klientow koncowych.

SZYMON KASPRZAK Gtownym kanatem sprzedazy routerow konsumenckich pozo-
staje retail, ale czes$¢ z nich jest dostepna takze u operatoréw oraz w firmach wdro-

SZWﬂOﬂ KaSDrzak, zeniowych. Integrator moze zaoferowac¢ uzytkownikom domowym wiecej niz sieci
Product Manager  detaliczne, np. dodatkowa konfiguracje sprzetu, jego monta lub tez aktualizacje infra-
Incom GrOUD struktury sieciowej. Na rynku routerow konsumenckich sprzedaz rosnie. Ten trend jest

zwigzany z zapotrzebowaniem na stabilnos¢ tacza, urzadzenia w standardzie ACi co-
raz wieksza popularnoscia pasma 5 GHz.

> SPADKI ZA NAMI? ktore cechuje bardzo duza przepustowosc¢ (rzedu 5 Gb/s) i do-

Rynek domowych routeréw jest obecnie stabilny i po spadkach
w minionych latach nie powinien sie dalej kurczy¢. Gloéwnie
ze wzgledu na stale rosnace predkosci transferu danych w In-
ternecie w ofercie ISP, co powinno sklaniaé¢ uzytkownikow do
wymiany sprzetu na wydajniejszy. Widoczny jest wzrost zain-
teresowania klientow urzadzeniami z wyzszej potki cenowe;.
Popularne obecnie routery dziatajace
w standardzie 802.11g/n prawdopodobnie
bedgwypierane z rynku przez dwupasmo-
we modele AC. Ro$nie réwniez zaintere-
sowanie urzgdzeniami umozliwiajgcymi
zarzgdzanie poprzez chmure, z opcjami
zdanej konfiguracji, np. za pomocg aplika-

Wedtug
dostawcow...

...bedzie rosta sprzedaz urzadzen:

stepnos¢ trzech pasm komunikacji bezprzewodowej. Cena jest
rowniez z gornej potkiiprzekraczaltys. zt.

- Rynek produktéw gamingowychrosnie bardzo szybko. Trend
ten nie ominie réwniez rozwiqzan sieciowych - przewiduje Ma-
ciej Turski.

Roénie takze popularnos$¢ routeréw umozliwiajacych strea-
ming wideo, z opcjg punktu dostepowego,
QoS (Quality of Service), mogacych petnié¢
role serwera (np. druku, multimediow),
maszyn z firewallem, umozliwiajgcych
podlaczenie zewnetrznego dysku twar-
dego itd. Ponadto przy wyborze sprzetu
do domu duze znaczenie ma estetyczny

cji mobilne;j. - dwupasmowych w standardzie AC, design. Spada natomiast zainteresowa-

Kolejng obiecujacg kategorig jest sprzet ' - zarzadzanych z chmury, nie urzgdzeniami z wbudowanym mo-
z interfejsem 4G/LTE, ktory umozliwia | - wyposazonych w interfejsy 4G/LTE, demem ADSL. Zamiast nich konsumenci
podtaczenie sie do sieci operatora tele- '+ - odpowiednich dla graczy, coraz chetniej wybierajg modele dziataja-
fonii komérkowej przy uzyciu zewnetrz- | - zopcjami serwera (multimediow, ce w standardzie VDSL.

nego modemu USB lub samej karty STM drukuiin.),
(gdy modem jest wbudowany w router).
Poniewaz Internet z ,komorki” tanieje, ta-
kie urzadzenia mogg zainteresowac takze
uzytkownikow korzystajacych dotychczas
tylko z dostepu do sieci przez kablowke czy
lokalnego ISP.

Coraz wazniejszg nisza sg routery prze-
znaczone dla graczy. Chodzi o modele,

- wstandardzie N,

- bez portow USB.
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- zmozliwoscig wymiany anten.

...spadnie popyt na urzagdzenia:
- jednopasmowe (2,4 GHZz),

- zmodemem ADSL,

Co istotne, prognozowany jest szybki
rozwoj segmentu produktow sieciowych,
ktore odpowiadajg zawzmacnianieiprze-
dtuzanie sygnatu Wi-Fi, takich jak eksten-
dery i transmitery. Niektorzy specjalisci
przewiduja nawet, ze w ciggu kilku lat ten
sektor pod wzgledem osigganych przy-
chodéw ze sprzedazy bedzie wigkszy od
segmentu routerow. |



Kiedy uzytkownicy
domowi sg niezadowoleni
z predkosci Internetu,
najczesciej wing za to
obarczajg operatora.
Tymczasem przyczyng
moze by¢ przestarzaty
sprzet.

iele starszych router6w nie
radzi sobie z rosnacg liczbg
urzadzen i coraz wiekszy-

mi wymaganiami dotyczacymi przepu-
stowosci. Nawet routery standardowo
instalowane przez operatorow telewizji
kablowej moga okaza¢ sie za stabe, gdy
potrzebna jest naprawde duza predkosé
transferu danych. Warto wiec zaintereso-
waé konsumentow wydajnymi routerami
w standardzie AC, dzieki ktorym nie be-
da musieli ogranicza¢ swojej aktywnosci
w sieci. Ich istotng cechg jest takze tatwa
konfiguracja za pomocg intuicyjnego in-
terfejsu albo aplikacji na smartfony.
Pelng swobode w korzystaniu z do-
mowej sieci zapewnia Archer C5400
- gigabitowy router bezprzewodowy
MU-MIMO, przeznaczony dla graczy
i innych wymagajacych uzytkownikow.
Dobrze sprawdza si¢ jako centrum do-
mowej rozrywki. Udostepnia trzy pasma
sieci bezprzewodowej o tacznej pred-
ko$ci transferu danych
5334 Mb/s (1000 Mb/s
w pasmie 2,4 GHz oraz
2167 Mb/s w dwoch pa-
smach 5 GHz). Umozli-
wiato np. wykorzystanie
jednego z nich do gier,
a drugiego do streamin- ]
gu multimediow 1

w wysokiej jako- ; =

$ci bez spowal-
niania reszty sieci.

T2k SZybKI Internet
w . multimedialne

o

" rodzinie

Technologia MU-MIMO zapewnia wy-

sylanie pakietow danych do czterech

urzadzen jednoczeénie. Router auto-

matycznie wybiera najlepsze pasmo dla

kazdego podlaczonego sprzetu. Archer

C5400 ma osiem anten, co zwieksza za-

sieg sygnalu, a takze cztery gigabitowe

porty Ethernet oraz USB 2.0 i 3.0, ktore

umozliwiajg podlaczenie zewnetrznych

urzadzen i korzystanie z funkcji serwe-

raFTP.W urzadzeniu TP-Link zainstalo-

wano procesor o taktowaniu 1,4 GHz oraz
trzy pomocnicze CPU.

Dla szczegoélnie wymagajacych jest

przeznaczony tez dwupasmowy router

Archer C3150, kto-

ry cechuje tgczna

predkos¢ 3150 Mb/s

w pasmach 2,4 GHz

i 5 GHz. Wyposa-

ZOno go rowniez

w technologie MU-

. -MIMO. Z kolei mo-

del Archer C1200,

ktory w ofercie TP-

-Link zastgpil model

. C5,wzupelnosciwy-

{  starczy do zastoso-

wan domowych, gdy

uzytkownik nie potrzebuje jednoczesnego
dostepu do kilku pasm o najwyzszej wydaj-
nosci. Podstawowg zmiang w poréwnaniu
z C5 jest zastosowanie trzech anten za-
pewniajacych wigkszy zasieg i wydajnosé
polaczen. Router emituje sygnat w dwoch
pasmach: 24 GHz oraz 5 GHz, osiagajac
taczna przepustowosé¢ 1200 Mb/s. Jed-
no pasmo mozna wykorzysta¢ do mniej
wymagajacych dziatan, takich jak poczta
elektroniczna i przegladanie stron inter-
netowych, a drugie do zastosowan potrze-
bujacych wigkszej przepustowosci, np.
transmisji strumieniowych wideo HD
lub gier online. Warto doda¢, ze Archer
C1200 ma wbudowane cztery gigabitowe
porty Ethernet oraz port USB.

Z kolei Archer C20 umozliwia trans-
misje w pasmie 5 GHz w standardzie
802.11ac z predkoscig do 433 Mb/s oraz
do 300 Mb/s w pa$mie 2,4 GHz. Wbu-
dowany 4-portowy przelacznik siecio-
wy umozliwia podlaczenie do Internetu
urzgdzen pozbawionych modutu Wi-Fi.
C20maréwniez port USB. Wérdd dostep-
nych opcji jest sie¢ bezprzewodowa dla
gosci, kontrola pasma w oparciu o adres
1P, kontrola rodzicielska, jak tez mozli-
wos¢ zestawienia mostu WDS.
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kontrolery WLAN do lamusa

Aerohive Networks zapowiada koniec ery kontrolerow Wi-Fi.
Specjalisci producenta twierdzg, ze sie¢c WLAN jest bez nich tansza,
a takze tatwiejsza w konfiguracji i rozbudowie.

ostatnich latach pra-
s ; s / ce nad rozwojem sieci
WLAN nabraly tempa.
Ale réwnolegle z pojawianiem sie kolej-
nych standardow, oferujacych zawrot-
ne predkosci przesylania danych, rosty
rowniez potrzeby biznesowe klientow,
takie jak potrzeba analityki rodowiska
Wi-Fi. W najblizszych kilku latach mie-
sieczny ruch danych przenoszonych do
Wi-Fiwzro$nie kilkukrotnie. Stad nasu-
wajace sie pytania: czy firmy i instytu-
cje sprostaja takim wyzwaniom, a poza
tym ile bedzie je kosztowaé rozbudowa
badz wymiana sprzetu na potrzeby sieci
bezprzewodowych?

Kontrolery stanowity nieodtaczny ele-
ment sieci WLAN poczawszy od konca
lat 90. Ich zastosowanie byto nieodzow-
ne ze wzgledu naograniczone mozliwosci
punktéow dostepowych, ktore byty wy-
posazone w mikroprocesory o niewiel-
kiej mocy obliczeniowej. Jednak wraz
z uplywem czasu na rynku zaczely po-
jawia¢ sie wydajniejsze access pointy.
To otworzylo nowe mozliwosci
przed architektami sieci. Niektorzy
zaproponowali wrecz rezygnacje
z tradycyjnych kontroleréw WLAN.

- Kontrolery sq jednym z najdroz-
szych sktadnikoéw sieci bezprzewo-
dowej. Ich wdrozenie podnosi koszty
inwestycji, a takze stopien ztozono-
Sci wdrozenia - thumaczy Wojciech
Wojtyta, Key Account Manager
w polskim oddziale Nuvias.

W segmencie produktéw do &
budowy siecibezprzewodowej

znaczony dla SOHO, matych
isrednich przedsiebiorstw
oraz klientow korpora-
cyjnych. Z jednej strony
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istnieje podzial na sprzet prze- s

kategoryzacja utatwia zakup odpowied-
niego rozwigzania, z drugiej nabywca
wpada w pewnego rodzaju putapke, bo
wraz z rozrostem firmy musi wymieni¢
sprzet i oprogramowanie.

POZEGNANIE Z KONTROLERAMI
WLAN

Cze$é producentow zacheca do budowa-
niasieci WLAN bez kontroleréw. Jednym
z prekursoréw tego trendu jest amerykan-
ski producent Aerohive Networks, ale
rowniez Cisco czy Aruba Networks sto-
suja w niektorych systemach podejscie
controllerless”.

- Architekci rozwigzanh sieciowych
w Aerohive Networks doszli do wniosku,
ze lepiej roztozyé funkcje oferowane do tej
pory przez kontroler na punkty dostepo-
we. Takie rozwiqzanie zapewnia bezpiecz-
ny i sprawny przeptyw danych - mowi
Wojciech Wojtyta.

Aerohive Networks zaprojektowal roz-
proszong architekture sieci, przenoszac
inteligencje srodowiskana punkty doste-

powe. Jej dziatanie do ztudzenia
przypomina sposob funkcjono-
wania Internetu.
- Jak widaé, globalna sie¢é
nie potrzebuje kontroleréw
- u$miecha sie specjalista z fir-

II " my Nuvias.

Kl

Producent udostepnia dwa modele ad-
ministrowania systemem WLAN Aero-
Hive: poprzez chmure publiczng oraz
maszyny wirtualne (lokalnie). Klient - juz
od 229 dol. - otrzymuje punkt dostepowy
oraz podstawowg licencje do zarzadzania
siecigzchmury publicznej. Niezaleznie od
tego, z ilu access pointow firma korzysta,
zawsze ma dostep do tego samego srodo-
wiska z tym samymi funkcjami. Aerohive
Networks zapewnia, ze HiveManager
jest rozwigzaniem bardzo elastycznym
iumozliwia zarzadzanie nawet milionem
urzadzen.

- To catkowicie zmienia zasady gry
w segmencie rozwiqzan bezprzewodo-
wych. Uniwersalno$é systemu sprawia, ze
uzytkownicy wraz ze wzrostem firmy bqdz
znacznym przyrostem ruchu mogq dowol-
nie rozbudowywaé sie¢ WLAN, bez po-
trzeby poszukiwania nowego rozwiqzania
- moéwi Wojciech Wojtyta.

Wsrod specjalistow przewaza opinia, ze
sie¢ WLAN moze funkcjonowaé bez kon-
troleraw mniejszych przedsiebiorstwach,
w érednichiduzych firmach za$ takaopcja
staje sie bardzo ryzykowna. PodejScie
Aerohive zadaje ktam tym teoriom.

Warto zaznaczy¢, ze Aerohive Networks
nie jest nowicjuszem, firma dziata bo-
wiem na rynku od 2006 r., a produkty tej
marki sq wykorzystywane przez osrod-
ki miejskie, duze przedsiebiorstwa, sieci
handlowe, placowki edukacyjne i szpita-
le. Na naszym rynku dystrybucja rozwia-
zan Aerohive Networks zajmuje sie Nuvias
(wcezesniej Zycko).

Wiecej informacji: Wouciec
Woutyta, KEy ACCOUNT MANAGER,
Nuvias Group, TEL. 695-130-4 36,
WOJCIECH.WOJTYLA@NUVIAS.COM



BAJKI ROBOTOW

W poszukiwaniu
nowej inteligencji

CZYTAM, PISZE, POPRAWIAM TYSIACE INFORMACJI DOTYCZACYCH NO-

WYCH TECHNOLOGII. W OSTATNICH MIESIACACH W TEJ DZIEDZINIE Damian Kwiek
ZAISTNIALO KILKU ,,CELEBRYTOW”, GORUJACYCH STATYSTYCZNIE NAD szef informacji i komunikacji
RESZTA portalu CHIP.pl

Najcze$ciej w cybernewsach pojawiajg sie ostatnio: wirtualna rzeczywistos¢ (plus
rozszerzona i mieszana), ransomware (i inne zmasowane cyberataki), autonomiczne
samochody (czesto w kontekscie Internetu rzeczy) i chyba lider czotéwki - sztuczna
inteligencja. Czytamy wiec, ze ,,Sztuczna inteligencjanaprawia btedy w oprogramowa-
niu”, ,Sztucznainteligencja przetwarza projekt interfejsu nakod aplikacji”, ,,Sztuczna
inteligencjaIBM wykrywaschizofrenig¢”, ,Al wynalaztaludobojstwoiwojne”, ,,Sztucz-
nainteligencjazrozumiata sarkazm”. To tytuty tekstow w portalu CHIP.pl z kilku ostat-
nich tygodni. Stowem, Al rozpala zbiorowa wyobraznie.

Filozof, profesor Tadeusz Gadacz jest zdania, ze mamy przed soba powazne wyzwa-
nie w postaci transhumanizmu. Komputery majg na nas stale coraz wiekszy wptyw,
aladachwilanajpewniej organizm czlowieka zacznie by¢ ,wzbogacany” o elektronicz-
ne elementy. Krakowski etyk, wyktadowca Akademii Gorniczo-Hutniczej i Collegium
Civitas zaznacza, ze powinni$my potraktowa¢ sprawe serio i §$wiadomie. ,Pytanie, kim
cztowiek maby¢ w ogodle. Czy masie transformowaé, czy uzywac technologii tylko jako
narzedzia? Jesli damy komputerom zbyt wiele pola, zamiast rozwoju czeka nas regres”.
Naukowiec takie wlasnie zjawisko dostrzega w cofaniu si¢ u ludzi umiejetnos$ci zapa-

T 4
mietywania i kojarzenia. Bo wyreczaja nas w tym Google i Wikipedia. lu deosc

Z bardziej technologicznej strony, cho¢ wcale niepozbawionej humanistycznej
wrazliwosci, patrzy na kwestie Artur Dlugosz, ktory m.in. sztuczng inteligencjq zaj- k
muje sie w Intelu. Ekspert nie lekcewazy przestrog przed rozwijaniem AI w sposob C Z e a
przypadkowy i niekontrolowany, ale mniej boi si¢ transhumanistycznej putapki. ,,Kto ?
wie, czy najlepszym pomystem na kontrolowanie sztucznej inteligencji nie jest wtasnie re e S
$ciste potgczenie jej z cztowiekiem? Wtedy to bytaby rozszerzona inteligencja, zawsze ®
pod kontrola naszej inteligencji i moralnosci...”.
Tu pojawia sie jeszcze watpliwosc, czy aby nie przesadzamy z oczekiwaniami wobec
sztucznej inteligencji. W domysle rozumiemy, ze ma by¢ czyms takim jak nasz umyst.
Ale przymiotnik ,,sztuczna” wskazuje, ze to jednak cos innego.
Programisci powiedzg, ze Al bedzie umiata (albo umie) rozwigzywaé problemy
w sposéb, ktorego nie potrafiliby$my zaprogramowaé, czyli przewidzieé. Bedzie uczyta
sie w trakcie przeprowadzanego procesu. Jednak przeciez nawet my nie do konca wie-
my, czym jest nasza inteligencja. Domys$lamy sie, ze poza przetwarzaniem informacji
role graja tak enigmatyczne pojecia, jak intuicja, przeczucie, anawet - nieprzewidywal-
no$¢. Dlatego termin, ktory proponuje Artur Dtugosz, czyli ,rozszerzonainteligencja”,
co$ jakby nakladka na te naszg, wydaje mi si¢ bardziej adekwatny. Tyle Ze nazwa ,,AT”

pozostanie. ,,Sztuczna inteligencja” jest bowiem pojemna i chwytliwa. Zdobyta serca. _
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Policjant i strazak XXI wieku:
widzi, styszy, mierzy

Obserwujac polski rynek rozwigzan telekomunikacyjnych dla stuzb bezpieczenstwa
publicznego, trudno nie dostrzec pewnej dychotomii. Z jednej strony widac¢ skrajnie
niejednorodng i czasem przestarzaty infrastrukture, z drugiej - producentow
wprowadzajgcych w petni nowatorskie rozwigzania.

edlug raportu Komendy
Glownej Panstwowej Stra-
7y Pozarnej w 2016 r. wybu-

chto w Polsce ponad 126 tys. pozaréw. Od
2000 r. ich liczba fluktuowata, nigdy jed-
nak nie byto ich mniej w skali roku niz
116 tys. To tylko jeden przyktad z wielu
statystyk, jakie prowadza rozne stuzby
zajmujgce sie bezpieczenstwem obywa-
teli. Generalnie utrzymujgca sie na mniej
wiecej statym poziomie liczbarozmaitych
incydentow zagrazajacych spoteczen-
stwu sprzyja dazeniom do unowocze$nia-
nia pracy roznych instytucji czy formacji.

Kluczowy udziat w tych przemianach
maja producenci z sektora IT, ktorzy
wprowadzajg na rynek m.in. pomystowe
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ANDRZEJ JANIKOWSKI

rozwigzania komunikacyjne zintegrowa-
ne zsystemami wirtualnej rzeczywistosci,
dronamiikamerami. Najnowsze osiagnie-
ciainzynierii majg zwiekszy¢ szanse ekip
ratowniczych na pomyslne zakonczenie
akcji. Nie jest to zalozenie bezpodstawne
-nadtugiejliscie profitow wymienianych
przez producentow nalezy umiesci¢ m.in.
polepszenie koordynacji zadan, szybsze
dotarcie do zagrozonych regionéw oraz
usprawnienie komunikacji miedzy ekipa-
mi w terenie a centrum dowodzenia.

INFORMATYKA RATOWNICZA
Waznym elementem tych najnowoczes-
niejszych rozwigzan sg sensory i urzg-

dzenia noszone na ciele lub odziezy
przez pracownikow stuzb. Nagrywaja
one i udostepniajg automatycznie m.in.
informacje o dostepnym poziomie tle-
nu, pulsie i oddechu czy temperaturze
otoczenia. Na przyktad w najnowszych
systemach dla strazy pozarnej instaluje
sie rozne kamery, zarowno na ciele, jak
i na urzadzeniach mechanicznych - sa-
mochodach i dronach. Noszony na glo-
wie zestaw, ktorego immanentng czescig
sg okulary z wbudowanym komputerem
holograficznym, umozliwiaja podglad
i interakcje z tréjwymiarowym holo-
gramem miejsca zdarzenia, na ktorym
wys$wietlana jest lokalizacja strazakow
i punkty zagrozenia.

Fot. © metrs - Fotolia.com



Podobne, jesli chodzi o zasade dziatania
i uzyte komponenty techniczne, produk-
ty oferuje sie takze policjantom. Nalezg
do nich kamery noszone na mundurach,
reczne terminale LTE, czujniki lokalizacji
oraz sprzetu, jak rowniez urzadzeniabio-
metryczne. Producenci wprowadzajq tez
wirtualnych partneréw oraz wirtualnych
asystentow glosowych. Ci ostatni prze-
twarzajg glos i odpowiadajg na komuni-
katy gtosowe funkcjonariuszy pelnigcych
stuzbe w terenie. W rezultacie policjant
moze np. tatwo porozumie¢ sie z osobami,
ktore nie znaja jezyka polskiego.

SZLACHCIC NA ZAGRODZIE...
Otym, ze stowo ,,prawie” robirdznice, wie-
dza prawie wszyscy. Jak zauwazajg spe-
cjalisci, cechg charakterystyczng naszego
kraju jestto, ze w zasadzie kazda stuzbabu-
duje swoj wlasny system tgcznoscibez po-
rozumienia z inng. Czesto rozwigzania sg
do siebie podobne, ale jednak roznigce sie
od siebie. Konsekwencje bywaja powazne
- roznice techniczne sg czasem tak duze,
ze rozwigzania sg ze sobg niekompatybil-
ne. W tej komunikacyjnej stajni Augiasza
moze sie zdarzy¢, ze przyktadowo system
telefonii strazy z jednego miastanie bedzie
sie komunikowat z rozwigzaniem stosowa-
nym przez pozarnikow z sasiedniego mia-
sta. Jeszcze trudniej skomunikowaé sie
z policja, bo ta nie daje dostepu do swoich
sieci. Co gorsza, liczne stuzby wcigz ko-
rzystajg z przestarzatych rozwigzan ana-
logowych. W charakterze absurdu nalezy
rozpatrywac sytuacje, w ktorych trudno-
$ci w komunikacji majg pracownicy tych
samych stuzb.

- Dobrym przyktadem obrazujqcym ten
problem jest Mazowsze — mowi Michat
Borowski, Product Manager w Huawei.
- Policjanci z gmin podwarszawskich ma-
jq bardzo czesto inne systemy niz funkcjo-
nariusze ze stolicy. Dlatego w przypadku
wspélnych, niezaplanowanych akcji po-
licjanci z tego samego wojewddztwa mu-
szq porozumiewaé sie za pomocq telefonii
GSM. W terenach zurbanizowanych takie
rozwiqzaniejest w miare skuteczne. Imjed-
nak dalej od duzych skupisk ludnosci, tym
komunikacja staje sie trudniejsza.

Natomiast dla Jacka Drabika, Country
Managera Motorola Solutions Poland, ta-

ka sytuacja nie jest ani niepokojaca, ani
wyjatkowa. Jak mowi, nawet najbardziej
rozwiniete panstwa borykaja sie z pola-
czeniem opisanych tu roznych systemow.
W Europie wspolistniejg wiec rozwigza-
nia cyfrowe i analogowe, przy czym ob-
serwuje sie stopniowe wycofywanie tych
drugich. Problemem dla producentéw
iintegratoréw maby¢ co innego, a miano-
wicie skuteczne zastosowanie rozwigzan
sprzegajacych wlasnie te dwa §rodowi-
ska. Nie tylko po to, aby mogly sie ze sobg
komunikowaé, ale zeby w dtuzszej per-
spektywie rozwigzania cyfrowe mogty
bezproblemowo i szybko zastgpic telefo-
nie analogowa.

Przysztos¢
bedzie nalezafa
do systemow TETRA.

- Zmoichobserwacjiwynika, ze najbar-
dziej niepozqdang dla stuzb sytuacjq jest
taka, w ktérej nastepuje gwattowny prze-
skok z systemu analogowego na cyfrowy
- ttumaczy Jacek Drabik.

DROGA W NIEZNANE?

Wydaje sie, ze perspektywy, jakie kreslg
przed nami producenci, sg rownie piekne,
co odlegle. Nie nalezy sie¢ raczej spodzie-
wad, ze opisane na poczatku, nieco moze
futurystyczne rozwigzania szybko znaj-
da sie w wyposazeniu polskich stuzb. Tak
samo nie wiadomo, kiedy integratorzy za-
czng zarabia¢ nawdrozeniach. Co wiecej,
trudno powiedzie¢, czy stuzby ujednolicg
w jakis$ sposob swoje systemy. Pewne kro-
kijuz podjeto, areprezentatywnym przy-
ktadem jest policja, ktora zaczelajuz tzw.
dialog techniczny dotyczacy centralnego
systemu komunikacji. Wiele wskazuje, ze
bedzie to sprawdzona TETRA, cho¢ nie
wszyscy sa jej zwolennikami.

- To technika stara, trudna do zmoder-
nizowana, a na dodatek wqskopasmowa,
ktorej mozliwosci sq ograniczone — twier-
dzi Michat Borowski.

Specjalista z Huawei do jej najpowaz-
niejszych wad zalicza trudnosci z szyb-

ka transmisja danych, np. z przesylaniem
sygnatow wideo. Konsekwencjg ma by¢
brak mozliwosci zidentyfikowania osoby
na podstawie obrazu. Stuzby radzg sobie
z tym, zestawiajgc polaczenia przy po-
mocy sieci publicznych, co jest o tyle ry-
zykowne, ze generalnie operatorzy nie
gwarantujg stuzbom wydzielonych za-
sobow. W przypadku przecigzenia sieci
mundurowi moga mie¢ trudnosci z do-
stepem do sieci, czyli de facto moga zo-
stac¢ pozbawieni tacznosci.

- Probleméw takich nie stwarzajq wy-
dzielone systemy tqcznosci korzystajqce
z wlasnych zasobéw radiowych — moéwi
Michat Borowski - Nawet w przypadku
przecigzenia infrastruktury publicznej ko-
munikacja jest niezagrozona.

PoLiTycy | szcze$cie
Jacek Drabik nie podziela wspomnianych
wyzej obaw i uwaza, ze przyszto$é be-
dzie nalezata do systemow TETRA, a na
poparcie tej tezy przytacza argument, ze
glownym atrybutem stuzb jest komuni-
kacja glosowa i to sie szybko nie zmieni.
Nie jest tez tajemnica, ze policja preferuje
wlasnie ten system. Z kolei kwestie prze-
sytania szerokopasmowego ma rozwigzac
technika LTE. Oczywiscie potrzebna be-
dzie tez warstwa taczaca te dwie techniki,
nad czym wlasnie trwajg prace. Mozna sie
wiec spodziewaé, ze zmiany nie bedg miaty
charakteru rewolucyjnego, araczejewolu-
cyjny - na zasadzie konwergencji technik.

Specjalisci z branzy IT sg przekona-
ni, ze budowa centralnych struktur - na
przyktad dla policji - zalezy od decyzji
napoziomie rzgdowym. Mowi sig, Ze po-
$piech jest ztym doradca, zaryzykujemy
jednak stwierdzenie, ze lepiej bedzie, aby
zostaty one podjete wczesniej niz pdz-
niej. Nie nalezy zapomina¢, ze na tere-
nie Polski w zasadzie nie byto sytuacji
ekstremalnej, ktora w sposob naturalny
wystawiltaby na probe kompatybilnosé
systemow tacznosci.

- W pewnym sensie mamy szczescie, ze
w naszym kraju nie zdarzyl sie dramat na
miare atakow z 11 wrzesnia czy niedawnej
strzelaniny w Las Vegas. Alew dzisiejszych,
tak burzliwych czasach niemoznaliczyé, ze
tak bedzie zawsze — podkre$la przedstawi-
ciel Huawei. |
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raktycznie caly swoj biznes Avaya
P prowadzi za posrednictwem sie-

ci partnerow handlowych i przy
ich wspotpracy. Producentowi zalezy na
tym, zeby jego partnerzy osiggali satys-
fakcjonujacy ich poziom zyskow nie tyl-
ko dzieki marzy handlowej, ale przede
wszystkim ze sprzedazy wtasnych ustug:
doradczych, wdrozeniowych, integracyj-
nych, utrzymaniowych itp. Z tego wzgle-
du Avaya wprowadzita na polski rynek
szereg kursow i szkolen.

Lokalni partnerzy producenta ma-
ja teraz dostep do bezptatnych szko-
len sprzedazowych i technicznych oraz
warsztatow ,hands-on”, prowadzonych
przez specjalistow Avaya Poland (w jezy-
kupolskim), a takze przez czotowych eks-
pertow z zagranicy.

- Staramy sig¢ dostosowywaé program
i terminy tych szkolef do specyfiki pol-
skiego rynku. Wiele z nich jest dostepnych
nie tylko dla autoryzowanych partneréw.
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Avaya:
nowe produkty,
NOWYy program

Avaya w nowy rok finansowy, ktory zaczat sie 1 pazdziernika, weszta z nowym
programem partnerskim. Producent ktadzie nacisk przede wszystkim na edukacje,
zarobwno biznesowag, jak i techniczng, oraz marketing.

Zapraszamy takze firmy, ktére dopiero
rozwazajq przystgpienie do naszego pro-
gramu partnerskiego — mowi Malgorzata
Tyszka, szefowa polskiego kanatu part-
nerskiego Avaya.

Specjalisci producenta starajq sie tez
koordynowa¢ programy szkolen. Przy-
ktadowo listopad jest miesigcem Avaya
Equinox - w tym wlasnie okresie od-
bywaja si¢ poswiecone tej platformie
szkolenie sprzedazowe oraz intensyw-
ne, zaawansowane warsztaty techniczne.
Analogiczne kursy poswiecone innym
zagadnieniom planowane sg w kolejnych
miesigcach.

Szczegblnie duzg wage Avaya przykla-
da do wspierania partnerow w zakresie
nowych rozwigzan, ktére niedawno tra-
fity na polski rynek: Equinox, Oceana
i Breeze. Partnerzy autoryzowani w za-
kresie sprzedazy tych produktéw mogg
liczy¢ na duza liczbe szkolen (np. spe-
cjalnych kurséow technicznych wspot-

finansowanych przez producenta), jak
tez inne formy wsparcia, np. specjalne
rozwigzania demo.

Zwiekszone zostaly ponadto korzy-
$ci dla integratorow wynikajace z przy-
naleznos$ci do programu Avaya Edge.
Autoryzowani partnerzy majg teraz lep-
sze wsparcie marketingowe — dzieki
kwartalnie uwalnianym budzetom prze-
znaczanym na konkretne dziatania orga-
nizowane przez partnera — oraz lepszy
dostep do takich zasobow Avaya, jak
kampanie mailingowe, telemarketingo-
we czy informacyjne. Strategiczni part-
nerzy producenta mogg tez liczy¢ na
dodatkowe, znaczace inwestycje w pro-
mocje, ustalane indywidualnie.

Nowos$cl PRODUKTOWE

W branzy teleinformatycznej liczy sie
przede wszystkim innowacyjnosé, a do-
bra wspotpraca z partnerami wymaga,



aby da¢ im mozliwo$¢ uzyskania dodat-
kowych przychodow, wykraczajacych
poza kurczace sie od lat marze ze sprze-
dazy urzadzen. Majac nauwadze obydwa
te obszary, Avaya wprowadzitaniedawno
do oferty w Polsce nowg platforme komu-
nikacyjng — Avaya Equinox Experience,
bazujaca na platformie deweloperskiej
Avaya Breeze.

Equinox to platforma przeznaczonado
komunikacji biznesowej, ktoraumozliwia
jednolite korzystanie z roznych kanatow
komunikacji (potaczen wideo, rozmow
telefonicznych, chatow) czy tez wspot-
uzytkowanie tresci i plikdw. Wszystkie
te funkcje sg udostepniane w jednako-
Wy sposob zarowno w stacjonarnych sa-
lach i terminalach konferencyjnych, jak
i na komputerach osobistych, table-
tach czy smartfonach. Mozliwosci pra-
cy grupowej, nie tylko w postaci tele- czy
wideokonferencji, ale tez poprzez udo-
stepnianie pulpitu i wspétuzytkowanie
dokumentow, zdecydowanie zwiekszaja
wydajnos$¢ i szybkos¢ dziatania. Equinox
zapewnia tez m.in. automatyczne powia-
damianie uzytkownikoéw o zdarzeniach
oraz zestawianie wideokonferencji, co
znacznie przyspiesza reagowanie np.
w przypadku wystapienia awarii.

Dzigki platformie Avaya Breeze pro-
ducenci oprogramowania oraz integra-
torzy mogg w prosty sposob (korzystajac
z tatwego do opanowania, wizualnego
srodowiska programistycznego i SDK)
zintegrowaé¢ Equinox z dowolnymi apli-
kacjami biznesowymi. Breeze daje tez
partnerom producenta ogromne moz-
liwo$ci generowania dodatkowych
przychodéw. Wbudowanie w swojg apli-
kacje funkcji komunikacyjnych zapew-
niajacych kontekstowe wykorzystanie
wszystkich dostepnych kanatéw ko-
munikacji (audio-wideo, chat grupo-
wy, przesylanie plikéw, udostepnianie
tresci, e-mail/SMS), sprzedaz dodatko-
wych modutéow lub aktualizacji czy do-
datkowa integracja, np. z systemami CRM
czy ERP - to ustugi o wysokiej wartosci
dodanej, a przy tym pozwalajgce na Sci-
$lejsze zwigzanie ze sobg klienta.

Breeze to takze platforma daja-
ca mozliwo$¢ zmiany funkcjonowania
firm w warstwie organizacji procesow.
Zapewnia budowanie zlozonych sce-

>> Trzy
pytania do...

CRN Avaya z dostawcy
sprzetuzmienia sie w dostaw-
ce oprogramowania i ustug. Jak to
wplywa na wasz ekosystem part-
nerski: czy starsi partnerzy musza
odej$é? Czy pojawia sie miejsce na
nowych?

MarcorzaTa Tyszka Ta zmiana to nic
nowego ani dla nas, ani dla naszych
partner6w. To proces, nad ktorym pra-
cujemy juz od kilku lat. Avaya od same-
go poczatku rozwijata rozwigzania do
zintegrowanej komunikacji glosowej
dla przedsiebiorstw, wiec nasi klienci
oczekuja, ze jako niekwestionowany li-
der w tym obszarze bedziemy wyprze-
dzaé rynek i ksztaltowaé trendy, bo
tylko wtedy bedziemy mogli skutecz-
nie im pomagaé. Dlatego od kilku lat
koncentrujemy sie na rozwigzaniach
Unified Communications i Contact
Center, sukcesywnie zwiekszajac ich
udzial w naszym portfolio. W tym
kontekscie rezygnacja ze sprzedazy
rozwigzan sieciowych byla juz tylko
postawieniem kropkinad ,,i”. Partnerzy
przyjmujg te zmiany bardzo pozytyw-
nie. Tym bardziej ze ich skutkiem byto
udostepnienie nowatorskiego §rodowi-
ska AvayaBreezeorazbazujgcychnanim
rozwigzan EquinoxiOceana, ktore daja
partnerom ogromne mozliwosci rozwo-
ju i wzrostu dochodéw. Juz korzystaja
z tego pierwsze firmy certyfikowane
w zakresie ich sprzedazy.

CRN Méwi pani, ze jednym z wazniej-
szych celow jest dla was elastyczna
idostosowanado potrzeb partnerow
edukacja. Co to konkretnie oznacza?
Marcorzata Tyszka Dzialamy w tym
obszarze bardziej intensywnie niz kie-
dykolwiek wczesniej, dostosowujac
bogatg oferte edukacyjng Avaya do spe-

nariuszy uwzgledniajgcych czynni-
ki zewnetrzne i wewnetrzne dziatania
przedsiebiorstwa, oferuje automatyzacje
procesow z uwzglednieniem integracji
warstw komunikacyjnych we wszyst-
kichich kanatach. Daje zatem partnerom

Matgorzaty Tyszki, Channel
Account Manager
for Poland w Avaya

cyfiki naszego rynku i potrzeb

partnerow. Regularnie organi-
zujemy w Polsce bezptatne szkolenia
sprzedazowe i techniczne, prowa-
dzone przez specjalistow Avaya Po-
land oraz przez czotowych ekspertow
z zagranicy. Prowadzimy tez w war-
szawskim biurze bezplatne warsztaty
,hands-on” i bootkampy techniczne,
podczas ktorych autoryzowani partne-
rzy moga doskonali¢ kompetencje, nie
ponoszac dodatkowych kosztow. Dla
obecnych i przysztych partnerow dwa
razy w kwartale organizujemy tez $nia-
dania biznesowe. Rozmawiamy wow-
czas o rozwigzaniach i strategii Avaya,
trendach rynkowych czy nowosciach
technicznych.

CRN Jak przemijajace juz problemy
Avaya w USA wplynely na strukture
waszego kanalu partnerskiego w Pol-
sceiwielko$é sprzedazy?
Matecorzara Tyszka Konczace sie juz
na szczescie zawirowania w USA wla-
$ciwie w ogole nie wptynely na naszg
dziatalno$é i strukture kanatu w Polsce.
Nasz biznes byl i jest zdrowy. Dziatal-
no$¢ operacyjna przebiega bez wigk-
szych zaktécen. Wprowadzamy do
sprzedazy nowe produkty. Nadal cie-
szymy si¢ pelnym zaufaniem klientow
i partneréw. Mamy dobrze funkcjonu-
jacy, dynamiczny ekosystem partner-
ski, w ktory nadal bedziemy inwestowaé
-itonawet w wigkszym stopniu niz do-
tychczas. Intensywnie poszukujemy tez
nowych partner6w biznesowych i juz
teraz przygotowujemy sie do wspot-
pracy z przynajmniej kilkoma kolejny-
mi firmami. Dlatego w rozpoczety kilka
tygodni temu rok finansowy oraz w nad-
chodzgcy rok kalendarzowy wchodzi-
my pelni optymizmu.

szanse wziecia udziatu w unikalnych
przedsiewzieciach biznesowych, ktore
zmierzaja nie tylko do optymalizacji ko-
munikacji, ale rowniez przebudowy mo-
delu funkcjonowania firmy na poziomie
konsultingu. |
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Powrot

na rynek enterprise

Rozmawiamy z ANNA PIECHOCKA, DYREKTOR ZARZADZAJACA, OraZ PAWLEM JURKIEM,
WICEDYREKTOREM DS. ROZWOJU W FIRMIE DAaGMA, ktora otrzymata tytut ,Dystrybutora
specjalizowanego roku” w plebiscycie CRN Polska.

CRN Pawle, podczas niedawnej rozmowy kuluarowej z jed-
nym znaszychredaktorow powiedziales, ze programy part-
nerskie to zlo konieczne. Dlaczego?

Pawet Jurek Bo to prawda. Powaznie traktujemy partnerow
i chcieliby$Smy uzgadnia¢ warunki wspotpracy z kazdym osob-
no. Tak, zeby wszystkich zadowoli¢ w stu procentach. Ale oczy-
wiscie przy pewnej skali biznesu takie ,,punktowe” dziatanie
nie jest mozliwe.

CRN A zatem bez programow partnerskich sie nie da...

Pawer JUurek Sg jak demokracja — majg wiele wad, ale nikt ni-
czego lepszego jak dotad nie wymyslit. I chociaz nie mozemy
kazdego nowego programu skonsultowac z okoto dwoma tysig-
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cami naszych partneréw, robimy to przynajmniej z grupa tych
najbardziej zaangazowanych we wspotprace.

CRN W takim razie o jakich zmianach dyskutowaliscie pod-
czas niedawnego zjazdu w Katowicach?

Pawee Jurek Powiem moze o dwoch najwazniejszych kwestiach.
Po pierwsze chcemy zagwarantowac wyzsze marze partnerom,
ktorzy sprzedajg rozwigzania ESET mniejszym firmom. W tym
segmencie rynku antywirusy staly sie standardowym produk-
tem, moznawrecz powiedzieé, Ze nie sg juz niczym nadzwyczaj-
nym. Poza tym konkurencja od lat si¢ zaostrza, co oczywiscie ma
negatywny wplyw na marze. Dlatego partnerom sprzedajacym
ESET-a matym firmom proponujemy zupelnie nowy program

Fot. photobyMysluk.pl
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ochrony marzy. Druga wazna zmiana dotyczy propozycji posze-
rzenia oferty antywiruséw o komplementarne rozwigzania, jak
chociazby UTM-y. W ich przypadku tez zaoferowali$my nowe
zasady wspotpracy. W takim wlasnie, kompleksowym podej$ciu
do obstugi klientéw upatrujemy szansy na dalszy rozwoj — dla
nas inaszych partnerow.

CRN To wymaga wigkszego zaangazowania partnerow
w proces sprzedazy. Jak ich do tego przekonac¢?

Pawee Jurek Nowe zasady wspoOlpracy majg na celu finansowe
wsparcie tych partnerow, ktorzy aktywnie promuja rozwigzania
ESET u potencjalnych klientéw, rozwijaja swoje kompetencje
iedukujg uzytkownikow. To wazne, tym bardziej ze w przyszlym
roku na polskirynek trafi siodma generacjarozwigzan ESET dla
biznesu. Stawiamy na tych integratorow, ktorzy beda umieli opo-
wiedzie¢ klientom o ich zaletach.

CRN Kiedy nowy program partnerski
ESET-u wejdzie w zycie?
Pawet JUREK Proponowane zmiany nazy-

wamy raczej ewolucja istniejacego pro-
gramu. Zmiany wejda w zZycie w I kwartale
przyszlego roku. Ani my, ani producent nie
chcemy ogtaszaé programu partnerskiego
na zasadzie wystania gotowego PDF-a, na
widok ktorego partnerzy z catej Polski be-
dadrapac sie po glowachizastanawiaé, o co
w tym wszystkim chodzi. Dlatego na zjez-
dzie naszych kluczowych reseller6w poka-

- Anna Piechocka

Moze pozwole sobie
na bluznierstwo,

ale technologia,

choc bardzo wazna,
nie jest najwazniejsza

zali$my im planowane zmiany i dali$my czas na dyskusje i uwagi.
Oczywi$cie postaramy si¢ je uwzglednié¢ w dalszych rozmowach
zESET-em.

CRN Niektorzy partnerzy w kuluarach tegorocznej Gali
Tytanow ESET mimo wszystko narzekali, Ze konsultuje si¢
z nimi juz gotowe programy na takim etapie, kiedy mozna
w nich dokona¢ jedynie kosmetycznych zmian.

Pawee JUrek No ¢0z, jedng ze szczegdlnie trudnych rol, jakie pet-
ni dystrybutor z warto$cig dodang, jest bycie buforem pomiedzy
producentem a partnerami. My oczywiscie staramy sie pogodzic¢
interesy ESET-u i naszych partnerdw, ale nigdy nie bedzie tak
idealnie, jak by sie chcialo. Prosze jednak wierzy¢, ze kazdorazo-
wo tagodzimy pewne zmiany albo zachecamy producenta doich
tagodzenia, cho¢ zdarza sie, ze moéwimy stanowcze ,nie”. Argu-
mentujemy, ze po prostu musimy jaki$ zapis zmienié¢, bo w Pol-
sce on nie zadziala. Te rozmowy bywajg bardzo trudne, ale jesli
eskalujemy problemy u producentéw, to
robimy to przeciez w interesie polskiego
kanatu sprzedazy, a wiec tez w interesie
producenta.

Anna PrecHocka Zapewniam tych, kt6-
rym nie wszystkie zmiany sie podobaja,
Ze sg one rezultatem przeobrazania sie
rynku, nowych trendéw i staran o wyz-
sze marze, anie jakim$ widzimisie dyrek-
toraw Dagmie czy menedzeraz ESET-u.
Musimy ewoluowaé, zeby skutecznie
dziatac. >
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CRN Chociazby w stosunkowo nowym dla was i ESET-u seg-
mencie duzych firm?

Pawet Jurek To duzarzecz. Historycznie bylismy mocni z tg mar-
kg w segmencie konsumenckim i sektorze mniejszych firm, a po-
tem rowniez $rednich. Teraz zaczynamy budowacé jej pozycje
w najwiekszych przedsiebiorstwach, czyli w segmencie typowo
enterprise’owym. To oznacza zupelnie inne zasady gry. Zamiast
koncentrowa¢ si¢ na ochronie pojedynczych elementéw sieci
- serweroOw czy stacjiroboczych - najwieksi klienci oczekujg cato-
$ciowe]j wizji bezpieczenstwa od dostawcey. Sprawdzajq tez, jakie
kategorie produktow doradza Gartner - wi-
dzg chociazby rosngcarole rozwigzan Endpo-
int Detection&Response, ktore coraz bardziej
sg integrowane z antywirusami. Budujemy
wias$nie w Dagmie zespo6t ludzi, ktérzy kon-
taktujq sie z najwiekszymi firmami i potrafiag
zaprezentowac atuty ESET-a zupelnie w in-
ny spos6b, niz ma to miejsce na rynku MSP.

CRN Niemniej w segmencie enterprise’o-
wym sprzedaz nadal bedzie prowadzona
za posrednictwem partnerow?

Pawee Jurek Oczywiscie, ale prezentacje wizji ESET-a wérod
potencjalnych uzytkownikow bierzemy w duzej czesci na sie-

- Pawet Jurek

bie. Chcemy partnerow zacheci¢ do podrozy w strone enterprise.
Anna Piecaocka Mamy juz zreszta historyczne do$wiadczenia
w pracy z duzymi firmami. Swojego czasu bylismy dystrybutorem
Trend Micro, a to nie jest produkt dla matych przedsigbiorstw.
Wérdd naszych klientéw byty m.in. najwieksze banki polskie.

CRN Enterprise to odpowiedz na niskie marze w rynku kon-
sumenckim i MSP?

AnNA Piecnocka Prosze zauwazyé, ze od kilkunastu juz lat na-
rzeka sie na spadajace marze, a biznes IT wcigz sie kreci. Na-
stawione na rozwoj firmy radzg sobie z tym, zmieniajgc model
biznesowy. My tez zaczynali$my, w koncowce lat 80. ubiegltego
wieku, od handlu sprzetem z fantastycznymi marzami. Z czasem
sprzedali$my biznes sprzetowy Pronox Technology i postawili-
$my na handel oprogramowaniem, a teraz prowadzimy dystry-
bucje z wartoscig dodang. Wszyscy chcieliby$my oczywiscie, aby
marze byly wigksze, ale stawiamy na coraz bardziej perspekty-
wiczny sektor bezpieczenstwaijestesmy dobrej mysli. W sekto-
rze duzych firm o dobra rentowno$¢ na pewno duzo tatwiej niz
na rynku konsumenckim.

CRN Niebawem w zycie wejdzie takze nowy program part-
nerski dla rozwigzan UTM Stormshielda.

Pawet Jurek Mamy je w dystrybucji juz niemal od dekady. To
chyba dobry moment, zeby pewne rzeczy uporzadkowac. Nowy
programruszy w 2018 r. W tym przypadku rowniez stawiamy na
wysokie kompetencje techniczne partneréw. Tacy integratorzy
bedg mocno promowani.

CRN Jako ze wlasnie obchodzicie swoje 30-lecie, warto spoj-
rze¢ szerzej na wasze dzialania. Przykladowo jak dobiera-
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Antywirus stat sie
kwestia polityczna,
bo zaczyna sie liczy(
pochodzenie produktu

cie producentéwitechnologie, ktorych w gruncie rzeczy nie
macie zbyt wielu w portfolio?

Anna PiecHocka Moze pozwole sobie na bluznierstwo, ale
technologia, cho¢bardzo wazna, nie jest najwazniejsza. Oczy-
wiécie powinna by¢ co najmniej dobra, jednak zaraz za nig
ida relacje. Musimy by¢ pewni, ze jeste$my w stanie nawigzaé
z producentem naprawde dobre, lojalne, wywazone, dtugo-
trwale relacje. Dam przyktad: cho¢ Miroslav Trnka, zalozyciel
ESET-a, nie jest juz dawno szefem tej firmy, to bawit sie z nami
nategorocznej galiw Katowicach. A przeciez nie musiat przy-

jezdzaé do Polski.

CRN ESET, podobnie jak inni producen-
ci, musi rozwija¢ ustugi chmurowe. Polski
rynek, zdaje sig, jeszcze do tego nie wpel-
ni dojrzal.

Pawee Jurek Chmura dobrze przyjmuje
sie w USA, bo tam panuje inna mentalnos¢.
W Polsce to idzie duzo gorzej i nie mozemy
udawad, ze jest inaczej. Owszem, sg dostaw-
cy, ktorzy na naszym rynku chcg za wszelka
cene forsowa¢ model ustugowy. Cho¢ ostat-
nio adaptacjachmury nieco przyspieszyla, to nadal trzeba pamie-
taé, ze realny biznes w Polsce opiera sie wcigz na czym innym. Nie
wciskamy wiec partnerom niczego nasite. Chcemy mie¢ portfolio
dla wszystkich, takze tych, ktorzy nie chcg chmury. Nie oznacza
to jednak, Ze nie myslimy o tym kierunku. Moge chyba zdradzi¢,
zew przysztym roku ESET dla zwolennikéw chmury bedzie miat
catkiem nowg propozycje.

CRN Na ile RODO to szansa na wzrost przychodow w seg-
mencie bezpieczenstwa?

Anna Piecaocka RODO oczywiscie sprzyja zaréwno nam, jak
inaszym partnerom. To dobry pretekst do rozméw z klientami.
Zwtaszcza tymi mniejszymi, bo te duze i cze$¢ srednich firm
juz w zasadzie sg niezle przygotowane na nowe zapisy prawne.

CRN Korzystne, z puntu widzenia ESET-u, sa takze zawiro-
wania wokol Kaspersky Lab.

Pawet Jurek Antywirus stat sie kwestig polityczng, bo zaczyna
sie liczy¢ pochodzenie produktu. To, nie ukrywam, dobra wia-
domo$¢ dla nas. Cho¢ trzeba przyznaé, ze Polacy majg do tego
wigkszy dystans niz na przyklad Amerykanie. Niemniej nasta-
pit pewien przetom w postrzeganiu rozwigzan antywirusowych
pod katem pochodzenia dostawcy. Mamy sygnaty od naszych
partneréw, ze wielu klientéw, szczegdlnie z sektora GOV i prze-
mystowego, chciatoby zrezygnowaé z problematycznego pro-
duktu, ale w $wietle ustawy o zamoéwieniach publicznych nie do
konca wie, jak to zrobié.

Anna PiecHocka DozyliSmy czasow, ze - mowigc brutalnie - za-
miast kogo$ zabi¢, wystarczy mu wylgczy¢ prad. Fakt, ze roz-
wigzania ESET pochodzg z Unii Europejskiej, a nawet Grupy
Wyszechradzkiej, stat sie ich zaleta.

Rozmawiat TOMASZ GOLEBIOWSKI



Systemy PC
dla matego i sredniego biznesu

Polski rynek pecetow w ostatnim czasie bardzo potrzebuje czynnika
napedzajacego popyt. W sytuacji, gdy segment instytucji publicznych
wcigz wykazuje sie staboscia, a sektor konsumencki spadkami
sprzedazy, motorem wzrostu mogg sta¢ sie mate i $rednie firmy. Do
takich uzytkownikow ze swojg ofertg docierajg niezalezni resellerzy
i integratorzy, ktorzy jednak borykaja si¢ z wyjatkowo niskimi
marzami w tym segmencie rynku Dlatego oferta komputerow dla
MSP nie powinna ogranicza¢ sie tylko do sprzetu jako takiego, ale
obejmowac takze towarzyszace mu ustugi.

42 Wiele twarzy 49 Komputery premium:
desktopa wiecej niz elegancja
46 MSP, czyli powrot 52 Leasing: oplaci sie tez

do przeszlosci resellerom
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Systemy PC dla MSP

Wiele twarzy

desktopa

W segmencie MSP coraz wiekszym popytem cieszg sie desktopy SFF i jeszcze
mniejsze od nich rozwigzania. W przypadku notebookdw rosnie zainteresowanie
sprzetem z 14-calowymi matrycami. Nadchodzg tez dobre czasy dla ustug

Zwigzanych z bezpieczenstwem.
ARTUR KOSTRZEWA
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enrok z pewno$cig nie bedzie na-
lezal do udanych pod wzgledem

liczby sprzedanych pecetow.
W pierwszym polroczu — w porowna-
niu z pierwszymi szescioma miesigcami
2016 r. - w skali catego rynku odnotowa-
no ok.10-procentowe spadki. W przypad-
ku samych notebookow drugie potrocze
zakonczy sie prawdopodobnie jeszcze
wiekszym ,,dotkiem”. Dla komputeréow
stacjonarnych ten okres ma by¢ nieco
mniej niesprzyjajacy. Spadki bylyby wiek-
sze, gdyby nie sytuacja w sektorze MSP, na
ktérym popyt na oba typy pecetow pozo-
staje praktycznie niezmienny w poréwna-
niu z zeszlym rokiem. Tak wynika z opinii
wiekszosci producentow i dystrybutorow.

Wzrosta za to nieznacznie warto$é rynku
za sprawg wyzszych cen, przede wszyst-
kim laptopéw.

Zdaniem dostawcoéw dos¢ staba ko-
niunkturanasprzetkomputerowy wbieza-
cym roku to wynik dwoch podstawowych
zjawisk, ktore wnajblizszych latach nie po-
winny juz wystepowaé. Pierwsza to dosé¢
duze wzrosty cen sprzetu, druga jest brak
konieczno$ci wymiany komputeréw na
nowe. Co istotne, wzrosty cen na polskim
rynku byty duzo bardziej odczuwalne niz
winnych krajach ze wzgledu nato, Ze unas
do$¢ dtugo w sprzedazy byly komputery
pochodzace z zapasow magazynowych.

Céz, po bardzo dobrym 2015 r. produ-
cenci zbyt optymistycznie zaplanowali

rok 2016, szczegolnie jego drugg poto-
we. W efekcie magazyny dystrybutorow
zostaly na koniec roku z bardzo duzg ilo-
$cigsprzetu, zwlaszcza przenosnego. Nic
dziwnego, ze w pierwszej potowie zeszle-
go roku sprzedawcy kusili coraz nizszy-
mi cenami, a komputery byly niekiedy
sprzedawane w promocji typu,kup jeden,
adrugi dostaniesz za ztotowke”. W zwigz-
ku z tym powstato wrazenie, ze sprzet cig-
gle tanieje i bedzie tak juz ,,zawsze”.

Gdy jednak magazyny opustoszaly,
a w ofertach dystrybutoréw pojawit sie
nowy sprzet, ceny zaczety powoli, ale sys-
tematycznie rosnaé wraz z wprowadza-
niem na rynek kolejnych nowych modeli.
Klienci, odzwyczajeni od kilkuprocento-
wych wzrostéw, zobaczyli na potkach du-
7o drozsze produkty. Przy czym zwyzka
cen jest spowodowana nie tyle proba od-
bicia sobie przez dostawcoéw niedawnych
wyprzedazy, co wzgledami obiektywny-
mi. Od zeszlego roku drozeja kompo-
nenty, w tym pamieci DRAM. Ponadto
wspolczesne pecety coraz czesciej sa wy-
posazane w dysk SSD, ktory ciagle jest du-
zo drozszy od tradycyjnego napedu HDD
o analogicznej pojemnosci.

Skala wzrostu cen niektorych kompo-
nentow w biezacym roku wyniosta nawet
kilkanascie procent. Co wigcej, negatyw-
ny wplyw na popyt miat tez... brak ko-
niecznosci szybkiej wymiany sprzetu na
nowy. Bardzo wielu klientéw - zaréwno
indywidualnych, jak i biznesowych - wy-
mienito komputery kilka lat temu z po-
wodu zakonczenia wsparcia dla bardzo
popularnego systemu operacyjnego, ja-
kim byt Windows XP. Wymieniony trzy,
cztery lata temu sprzet w wielu przy-
padkach dziala z powodzeniem do dzis.
Niemniej czas wymiany nadchodzi coraz
wiekszymi krokami, dlatego nalezy spo-
dziewa¢ si¢ rosngcego popytu na sprzet
w nadchodzacym roku.

Co pLa MSP?

Opisana sytuacja dotyczy gtéwnie klien-
tow indywidualnych. Gdy mowa o matym
i $rednim biznesie, wielu uzytkownikow
dokonywato i dokonuje zmiany sprzetu
zgodnie z zapotrzebowaniem, niezaleznie
od ruch6éw cenowych. Wér6d nabyweow
z segmentu MSP nie wida¢ dominacji >
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notebookdw, jak oczekiwali tego produ-
cenci. Desktopy nadal trzymajq sie bardzo
dobrze, gtéwnie za sprawg duzej dywer-
syfikacji produktowej. W ofertach dystry-
butor6éw znajduje sie coraz wiecej odmian
komputerdw stacjonarnych, w tym mode-
li 0 coraz mniejszych gabarytach, czesto
wyrafinowanych pod wzgledem wzornic-
twa. Wprawdzie sg one oferowane juz od
kilku lat, ale rynek najprawdopodobniej
musial dojrze¢ do takich rozwigzan.

- Do niedawana klienci biznesowi
w przypadku desktopow brali pod uwa-
ge jedynie obudowy typu tower, panowato
bowiem przekonanie, ze ten typ umozli-
wia dalszq rozbudowe sprzetu - moéwi Ra-
fal Krawczyk, Product Manager w AB.
- W praktyce jednak niewielu klientéw
korzystato z opcji upgrade’owania sprze-
tu. Dlatego tez widzimy wzrost zamdéwien
pecetéw w obudowach typu SFF. Sq one
mniejsze od tradycyjnych, a wiec bardziej
funkcjonalne w przestrzeni biurowej. Ten
wzrost zainteresowania widoczny jest za-
réwno w preetargach, jak i zakupach sprze-
tu przez MSP.

Trudno powiedzie¢, dlaczego przez la-
ta klienci podchodzili z nieufnoscia do
takich konstrukeji. Prawdopodobnie wat-
pliwosci wynikaly z samej miniaturyzacji.
Potencjalni uzytkownicy zadawali sobie
pytanie: czy w obudowie o wymiarach pu-
detka ptasiego mleczka mozna zmiescié
komputer, ktory do tej pory przybierat po-
sta¢ pokaznych rozmiarow pecetaw obu-
dowie typu ATX? Ponadto dlawielu z nich
mate wymiary oznaczaty brak mozliwosci
upgrade’u sprzetu, np. wymiany karty gra-

W 2017 r. wiecej niz w poprzednich latach kosztujg pamieci RAM i dyski SSD. Nie taniejg
tez, jak to zwykle bywato, karty graficzne - ze wzgledu na kryptowalutowy szat, ktory
utrzymuje na bardzo wysokim poziomie popyt na wydajne modele ,grafik”. Trzeba ko-
niecznie zaznaczy¢, ze komputery drozaty rowniez z powodu coraz bogatszych konfigu-
racji. Na przykiad nie dos¢, ze ceny pamieci operacyjnych i dyskow potprzewodnikowych
utrzymuija sie ciggle na bardzo wysokim poziomie, to sprzet wyposaza sie w pojemniej-

sze i wydajniejsze komponenty. Towarzyszy temu wzrost popytu na obudowy i zasila-

cze wysokiej jakosci. Z danych Modecomu wynika, ze tegoroczny wzrost sprzedazy
obudow i zasilaczy do komputerow stacjonarnych wynosi blisko 50 proc. w poréwnaniu

z wynikami ubiegtorocznymi.

ficznej na lepsza, zwiekszenia rozmiaru
pamieci operacyjnej czy zainstalowania
dodatkowego dysku.

Z czasem okazalo sie jednak, ze kom-
puter w malutkiej obudowie w niczym nie
ustepuje duzemu, za to ma szereg zalet.
Przede wszystkim zajmuje mniej miej-
scanabiurku, pobiera duzo mniej energii
elektrycznej, za$ sama obudowa zwykle
przycigga wzrok oryginalnym wzornic-
twem. A upgrade? W pewnym zakresie
rowniez jest mozliwy. Jest jednak w prak-
tyce traktowany podobnie jak... biblioteka,
teatr czy opera. Do tych instytucji mato
kto chodzi, cho¢ dlawielu os6b waznajest
sama $wiadomos¢, ze w kazdej chwili mo-
gq to zrobi¢. W zwigzku z tym popyt na
desktopy mate i malutkie, ktére mieszczg
sie na tylnej Scianie monitora, jest coraz
wiekszy. A wybor pod wzgledem kubatu-
ryjestduzy.

- Juz od dltuzszego czasu wéréd kom-
puteréw stacjonarnych typowe desktopy

Maciej Marciniak, dyrektor w Computer Group PAKT
Zyski pochodzace ze sprzedazy sprzetu matym i Srednim przedsiebiorstwom sg nie-
zmienne od lat. By¢ moze w biezgacym roku sprzedamy nieco mniej sprzetu niz zwykle,

ale mogto by¢ duzo gorzej, jeéli pordwnaé MSP z sektorem zamowien publicznych. Nie-
zmiennie od lat klienci z takich firm bardzo doktadnie ogladaja kazdg wydang ztotowke,
ale to nie znaczy, ze wybieraja sprzet najtanszy. W przypadku zakupdw urzadzen mobil-
nych bardzo wzrosta swiadomo$¢ réznicy miedzy notebookiem przeno$nym i maszy-

na typu desktop replacement. Dla handlowcow i pracownikow mobilnych wybierane sg
laptopy z ekranem nie wiekszym niz 14 cali, lekkie, wydajne, ktore moga dtugo dziata¢ na
baterii. Z kolei do biura najczesciej trafiajg maszyny z ekranem 15,6-, a nawet 17-calowym.
Udziat notebookow rosnie systematycznie, w 2017 r. powinny stanowi¢ wiecej niz potowe
wszystkich komputeréw sprzedanych odbiorcom z sektora MSP.
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stanowiq niespelna jedng czwartq naszej
sprzedazy. Stale rosngcym powodzeniem
cieszq si¢ modele typu SFF i konstrukcje
z serii HP Elite Slice w modutowej obudo-
wie. Bardzo tadny pod wzgledem wzornic-
twa plaski komputer o szerokosci 16,5 cm
moze byé wzbogacony o dodatkowe modu-
ty, takie jak naped ODD, modul audio za-
projektowany w Bang & Olufsen lub uchwyt
HP VESA - m6wi Anna Ostafin, Commer-
cial Notebooks Category Manager & Com-
mercial PCs Country Lead w HP Inc.

Piotr Wielechowski, Product Manager
w NTT System, dodaje, Ze rosnie liczba
klientow instytucjonalnych zaintereso-
wanych rozwigzaniami AiO.

- Popyt na AiO jest uzalezniony od sytu-
acjiw segmencie przetargéw publicznych -
mowi Piotr Wielechowski. - W biezqcym
kwartale realizujemy wiecej przetargéw
niz w poprzednich okresach, co bezposred-
nio przekltada si¢ na zwigkszonq sprzedaz
takich maszyn. Najlepiej sprzedajq sig ta-
nie konstrukcje z ekranami 21-calowymi, co
oznacza, ze te komputery wykorzystywane
sq gléwnie jako sprzet biurowy.

W przypadku komputeréw przenos-
nych coraz wiekszym zainteresowaniem
cieszg sie modele konwertowalne i ultra-
booki. Producenci od dawna wieszczy-
li wzrost popularnosci takich urzadzen,
jednak bardzo dtugo musiaty one czekaé
nauznanie klientéw. Warto zaznaczy¢, ze
powoli zaciera sie granica miedzy typo-
wym notebookiem a ultrabookiem. Dzie-
je sie tak za sprawg coraz wiekszej skali
integracji procesorow i wzrostu popular-
nosci napedow SSD oraz hybrydowych.
Uktady Intela juz od piatej generacji wy-
dzielajg tak mato ciepta, ze nie wymaga-



ja aktywnego chtodzenia i sg montowane
w wiekszo$ci modeli komputerow prze-
no$nych. Stad za ultrabook mozna uznaé
kazdg maszyne z ekranem nie wiekszym
niz 14 cali. Jednocze$nie uzytkownicy,
ktorzy potrzebujg sprzetu przenosnego,
awieclekkiego z dlugim czasem dziatania
na baterii, coraz czeSciej siegaja po takie
wlasnie urzgdzenia.

DobATkowy zysk
Jak wiadomo, sprzedaz samych kompu-
terow juz od dawna nie zapewnia godzi-
wych zyskow. Dlatego resellerzy oferuja
dodatkowe ustugi oraz urzadzenia pery-
feryjne, ktorych funkcjonalnosé znajduje
uznanie w oczach klientow.

- Notebooki ultramobilne z racji matych
rozmiaréw majq zwykle ograniczonq liczbe
portéw, stqd popularnosciq cieszq sie repli-
katory z dodatkowymi portami i zlgczami
- mowi Anna Ostafin. - Ponadto dzieki do-
datkowej myszce, bezprzewodowemu ze-
stawowi do rozméw lub powerbankowi

z mozliwosciq zasilania notebooka, w kaz-
dym miejscu mozna stworzy¢ srodowisko
pracy podobne do biurowego.
Jeslichodzio zestawy do rozmow, ro$nie
popularno$é rozwigzan Skype for Busi-
ness, ktore zawieraja nie tylko dobrej jako-
$cihardware - mikrofonigtoéniki-ale tez
systemy redukujgce poziom hatasu z ze-
wnatrz. Dzieki temu w dowolnym miejscu
mozna prowadzi¢ rozmowe niczym w za-
ciszubiurowym. Aby komputer przeno$ny
mogt z powodzeniem penié¢ funkcje ma-
szyny biurowej, mozna go wzbogacié o re-
plikator z monitorem o wysokiej jakosci
matrycy IPS i dodatkowymi portami.
Dodatkowe opcje zwigzane ze sprzeda-
73 sprzetu to rowniez przedtuzona gwa-
rancja oraz ustugi serwisowe zwigzane
z szybkg naprawa komputera, nawet bez
ingerencji resellera. W przypadku wy-
miany komputera czy calej floty sprzetu
producenci oferujg ustugi personalizacji,
co cenig sobie przede wszystkim dziaty
informatyczne w duzych przedsiebior-
stwach (nieco szerzej na ten temat pi-

Zaprojektowany z mysla o potrzebach
biznesu oraz profesjonalnych uzytkownikow

Kompaktowa obudowa pozwalajgca zaoszczedzic

miejsce na biurku

Mozliwosc¢ pracy na wielu aplikacjach naraz
bez straty dla szybkosci ich dziatania

Bezpieczenstwo danych dzieki m.in. rozbudowanym
funkcjom tworzenia kopii zapasowych

Funkcjonalnos$¢ i wydajnoscé
Prosta obstuga

Wysokiej klasy system wentylacji
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szemy w artykule , MSP, czyli powrot do
przeszlosci”, str. 46).

Bardzo istotne staja sie tez ustugi zwia-
zane z bezpieczenstwem. Nasilenie za-
grozen, jakie czyhajg w sieci ze strony
hakerow, spowodowato zwiekszenie zain-
teresowania ochrong sprzetu i danych, np.

backupem. Chodzi o mozliwos¢ sprzeda-

Zy oprogramowania i zaoferowania ustug
zwigzanych z jego instalacja, konfiguracja
oraz obstugg — zaréwno w przypadku po-
jedynczych komputerdw, jak i catej infra-
struktury sprzetowej w firmie. Robienie
kopii zapasowej dotyczy przede wszyst-
kim komputeréw przenos$nych, ktére
w infrastrukturze przedsiebiorstwa sg co-
raz czesciej traktowane naréwni z deskto-
pami. Ale réwniez komputery stacjonarne
moga by¢ narazone na ataki, bo okazuje
sie, ze nadyskach lokalnych bardzo czesto
znajdujg sie niezwykle wazne dane, ktore
moga by¢ takomym kaskiem dla cyberprze-
stepcow. Warto o tym pamieta¢ w rozmo-
wach z klientami, co zwigkszy szanse na
dodatkowy zarobek. [ |
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M P, czyli powrot

do przesztosci

Staba koniunktura w segmentach publicznym i konsumenckim sktania
producentéw do koncentracji na sektorze MSP, czyli tej czesci rynku, na ktérej
popyt nie spada. Pozostaje pytanie: po co przyjda klienci?

prawdzie wiele wskazu-
je na to, ze wlasnie mate
i$rednie firmy bedg w ko-
lejnych miesigcach kupowaé najwie-
cej sprzetu i ustug, niemniej rowniez

46 CRN nr11/2017

ARTUR KOSTRZEWA

klienci indywidualni ruszg w koncu
do sklepéw po nowy sprzet. Powie-
dzenie ,,co sie odwlecze, to nie ucie-
cze” sprawdzisie tez,itoraczej predzej
niz pézniej, w segmencie przetargow.

Tym bardziej ze dla czesci inwesty-
¢ji termin na wykorzystanie dofinan-
sowania ze $rodkéw unijnych uptywa
w przysztym roku. Juz teraz niektorzy
dostawcy notujg nie tylko rosngca licz-



be zapytan, ale tez postepowan przetar-
gowych, ktorych przedmiotem nierzadko
jestdrogi sprzet.

Jednak obecnie najbardziej perspek-
tywiczny wydaje sie sektor MSP. Nic
dziwnego, ze producenci i dystrybutorzy
konstruujg swoje oferty tak, aby by¢ jak
najlepiej przygotowanym do komplekso-
wej obstugi matego i $redniego biznesu.
Przykladem jest polski oddzial HP Inc.,
gdzie w tym celu dokonano niedawno
znacznej reorganizacji.

Z rozmoOw z producentami i dystrybu-
torami wynika, ze chociaz uzytkownicy
sprzetu komputerowego z sektora MSP
zwykle bardzo doktadnie ogladaja kaz-
da zlotowke, to wcale nie oznacza, ze ku-
puja to, co najtansze. Przeciwnie, w ich
przypadku mamy do czynieniaz coraz bar-
dziej dojrzatymi i Swiadomymi klientami,
ktorzy wiedza, ze ten, kto chce kupié tanio
idobrze, kupuje dwarazy - najpierw tanio,
potem dobrze. Zatem w rezultacie najdro-
zej. Dlatego coraz cze$ciej w transakcjach
w segmencie B2Bkryterium wyboru stano-
wig cechy sprzetu, a nie jego cena.

Bardziej optacasie zakup sprzetu droz-
szego, ale trwatego i wydajnego, ktory
bedzie satysfakcjonujacym narzedziem
w pracy. Jaki to sprzet? W przypadku
komputerow dajq sie zauwazyé dwie
dos¢ zaskakujace tendencje. Pierwsza to
wzrost popytu nakomputery stacjonarne,
druga - na rynku pojawiajg sie maszyny
z procesorami AMD.

DESkTOP FOREVER?

Jesli przyjrzed sie tegorocznej sprzedazy
sprzetu w sektorze B2B, mozna odnie$¢
wrazenie, ze klienci bardziej niz w po-
przednich latach sktaniajg sie ku kompu-
terom stacjonarnym. Popyt na te ostatnie
bowiem nie stabnie, na przeno$ne za$
- owszem. Prawdopodobnie sytuacja nie
zmieni si¢ réwniez w przysztym roku.

- W pierwszej polowie biezqcego ro-
ku krajowy rynek wchiongt nieco ponad
10 proc. mniej notebookéw niz rok weze-
$niej, w drugiej potowie roku spadki sq jesz-
cze wigksze - moéwi Szymon Winciorek,
Business Development Manager w Asu-
sie. - W 2018 roku spodziewamy sie¢ dal-
szych spadkéw narynku, na poziomie okoto
5proc. W zwigzku z tym rynek catosciowo

osiggnie wielko$é sprzedazy z przetomu lat
2006/2007. Calq branze czeka wigc podréz
w czasie, ale wstecz...

O podroézy wstecz mozna mowic nie tyl-
ko z powodu poziomu sprzedazy note-
bookdéw poréwnywalnego z tym, z jakim
mieli$my do czynienia w poprzedniej de-
kadzie. I nie tylko dlatego, ze — podob-
nie jak kilkanascie lat temu - komputery
stacjonarne nie ustepuja juz tak chetnie
miejsca przeno$nym. Stare czasy przypo-
minatez powro6tdo task procesoréw AMD.
Trudno oczywiscie przewidzie¢, czy beda
one stanowily tak duzg czesé¢ rynku jak
kilkana$cie lat temu, czy pozostang alter-
natywa, dziekiktorej Intel bedzie zmuszo-
ny nie tylko do oferowania coraz lepszych
produktow, ale tez do obnizania cen swo-
ichuktadow. Narazie fakty sg takie, ze ma-
szyny z procesorami AMD mozna znalez¢
w ofercie praktycznie kazdego producenta
komputerdw, z czym jeszcze rok temu nie
mieli$my do czynienia.

MALE DLA MALYCH

Kliencizsektora MSP najchetniej wybiera-
ja desktopy o matych gabarytach. W przy-
padku maszyn przeno$nych podobnie, bo
szczegblnym zainteresowaniem cieszq sie
konstrukeje, ktorych waga nie przekracza
2 kg. Wedlug producentoéw w przysztym
roku preferencje klientow pozostang takie
same. Tym, co moze si¢ zmieni¢, s konfi-
guracje. Wiele wskazuje na to, ze w 2018 1.
komputery beda tansze, bo z pewnoscia
(o ile tego okreslenia mozna uzy¢ w przy-
padku tego segmentu) potaniejg pamieci.

- W 2017 roku ceny ko$ci DRAM pozosta-
Jjawysokie, drozaty jeszcze w drugiej potowie
roku, alew przysztymrokunalezy oczekiwaé
systematycznego ich spadku, ktéry bedzie
konsekwencjq nadprodukcji na globalnym
rynkupamieci - twierdzi Pawel Smigielski,
dyrektor ds. rozwoju w Kingston Techno-
logy. - Trudno oczywiscie precyzyjnie prze-
widzieé¢ doktadny scenariusz, ale nie zdziwie
sig,jesli zarok o tej porze bedziemy ptacic za
pamieci 30-40 proc. mniej niz obecnie.

W takim przypadkuna pewno potaniejg
karty graficzne, bo zawierajg one catkiem
sporo pamieci, ale moze wrocg czasy,
w ktorych ceny beda spadac z tradycyjne-
go powodu, jakim jest rownowaga miedzy
podaza a popytem. Ta, jak wiadomo, >
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zostala mocno zachwiana za sprawg
kryptowalut, a konkretnie wzmozone-
go popytu na karty graficzne ze strony
tzw. gornikow. Sytuacja ulega zmianie po
pierwsze dlatego, ze ta dzialalno$é¢ prze-
staje by¢ bardzo optacalna, a poza tym
uzytkownicy otrzymuja do dyspozycji
nowe, specjalizowane modele do kopa-
nia kryptowalut, dzieki czemu popyt na
tradycyjne produkty spada.

- W naszej ofercie sq dostepne dwie kon-
strukcje 104-100 i 106-100 przeznaczone
do tych specyficznych zastosowan - mo-
wi Jan Adryanski, Community PR Mana-
ger Central Eastern Europe w Nvidii. - Sq
to odpowiedniki kart GeForce 1060 i 1080,
w ktérych nie zastosowano wyjsé wideo.

W praktyce oznacza to, ze przy optymi-
stycznym scenariuszu sprzet moze pota-
nie¢ nawet o ok. 10 proc. lub za te same
pieniadze, jakie trzeba wydac dzis, bedzie
mozna kupi¢ komputer z pamiecig RAM
o podwojonym rozmiarze i dyskiem SSD
o dwa razy wiekszej pojemnosci.

Jakie procesory bedg stosowane w tych
komputerach? Odpowiedz nie jest tak
oczywista, jak mogtaby by¢ jeszcze kilka
lat temu. AMD maw ofercie uktady, ktore
moga by¢ konkurencjg dla Intela nie tyl-
ko pod wzgledem wydajnosci i ceny, ale
rowniez dodatkowych funkcji zwigza-
nych z bezpieczenstwem, ktore sq doce-
niane wlasnie w sektorze B2B.

- Sprzet moze by¢ dzis wyposazony
wuklady, ktore dzieki takim technologiom
jak GuardMI w procesorach Ryzen PRO
zapewniajq wielopoziomowq ochrone da-
nych, dopuszczanie tylko zaufanych apli-
kacji oraz uruchamianie zabezpieczen juz
na etapie rozruchu systemu - méwi Bruno
Murzyn z polskiego przedstawicielstwa
AMD. - Klienci z sektora B2B szukajq ta-
kich rozwiqzan coraz czesciej, zwlaszcza
wobliczu narastajgcego zagrozenia cyber-
atakami, o ktérych glosno wypowiadajq
sig nawet najwazniejsze osoby w paristwie.

Przedstawiciel AMD zwraca tez uwage,
zeznowu popularnastaje sie infrastruktura
informatyczna firm w formule thin client,
a wiec z centralnie zarzgdzanym i chro-
nionym centrum danych. Te urzadzenia
sg znacznie mniejsze, bardziej energoosz-
czedne i bardziej efektywne kosztowo od
tradycyjnych komputerdéw stacjonarnych.
Jednoczesnie oferujg zblizong moc dzieki
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wyspecjalizowanym uktadom, np. z rodzi-
ny AMD Embedded. Mozna sie zatem spo-
dziewad, ze dalsze zmiany na rynku bedg
podporzadkowane zaréwno checiom two-
rzenia coraz bezpieczniejszego $rodowi-
skapracy, jakitendencjom polegajacymna
ograniczaniu zajmowanej przestrzeni, cie-
plaoraz halasu przy zwigkszaniu efektyw-
nosci w dziataniu systemow.

Wprawdzie AMD juznieraz deklarowa-
to wprowadzenie na rynek procesorow,
ktore stanowiltyby zagrozenie dla Intela,
ale tymrazem wygladanato, ze tak wlasnie
jest. Swiadezy¢ moze o tym choéby to, ze
ostatnio Intel wyraznie przyspiesza wpro-
wadzanie na rynek nowych jednostek.
Wlasciwa premiera uktadow najnowszej,
6smej juz generacji Core (Coffee Lake)
odbyla sie na poczatku pazdziernika, ale

Wiele wskazuje na to,
26 W przysztym roku
komputery beda tansze.

procesory, ktore zostaty wowczas zapre-
zentowane, byly dostepne juz w sierpniu.
Przy czym ich nazwa - Karby Lake Re-
fresh - odnosita sie do poprzedniej, siod-
mej generacji. Jednostki 6smej generacji
majg stanowi¢ bardzo duzy krok w przod
przede wszystkim pod wzgledem zwiek-
szenia mocy obliczeniowej. Wedtug de-
klaracji producenta wzrost wydajno$ci
w poroéwnaniu z ukladami poprzedniej
generacji wynosi nawet 40 proc.

- Jednostki te zapewniajq bardzo duzy
wzrost wydajnosci dzigki podwojeniu liczby
rdzeni - mowi Tadeusz Kurek, prezes NTT
System. - Komputery z procesorami Intela
6smej generacji sq dostgpne w naszej ofercie
Jjakzwykle od dnia premiery. W poréwnaniu
z poprzednimi edycjami obserwujemy wigk-
sze zainteresowanie nowymi konstrukcja-
mi. Bedziemy sukcesywnie zwigkszac liczbe
modeli w miare dostgpnosci ptyt gtéwnych
obstugujgcych nowe procesory.

Trzeba tez doda¢, ze w tych uktadach
stosuje sie znane jeszcze z czasow Pen-
tium 4 rozwigzanie Hyper threading, kto-
re dodatkowo podwaja liczbe fizycznych
rdzeni. Jak wida¢, walka o klienta w przy-

padku producentdow procesordéw przybiera
nasile, co dlaklientow oznaczaw praktyce,
ze jednostki beda coraz wydajniejsze i co-
raz tansze, a grafik planowanych premier
systematycznie ,gestnieje”.

KOMPUTER szYTY NA MIARE
Uatrakcyjnianie oferty dla sektora matego
is$redniegobiznesu dotyczy nie tylko sprze-
tu, ktory jest profilowany zgodnie z po-
trzebami klientow - zaréwno pod katem
hardware’u, jak tez dodatkowego oprogra-
mowania. Producenci starajg sie utatwiaé
uzytkownikom prace rowniez przez zaofe-
rowanie komputera szytego na miare.

- Standardem dla nas jest produkowa-
nie komputeréw na konkretne zaméwienie
klienta. Komputer z wgranym oprogramo-
waniem jest po wyjeciu z pudetka przygo-
towany do zalogowania w domenie. Dbamy
tez przy tym o detale takie jak spersonali-
zowany ekran powitalny i logo firmy - mé6-
wi Sebastian Antkiewicz, Client Solutions
Lead w Dellu.

Jego zdaniem tego typu ulatwianie zycia
klientom ma znaczenie zwtaszcza w przy-
padku instytucji, w ktorych flota kilku-
dziesieciu czy kilkuset komputerdéw jest
wymieniana co trzy lata. Z kolei Tomasz
Whastowski, szefkanatu partnerskiego Le-
novo, przewiduje, ze z czasem lista ustug,
jakie reseller czy integrator mogg Swiad-
czy¢ klientom, bedzie sie¢ wydtuzata.

- Nasi partnerzy mogq nie tylko przy-
gotowaé sprzet, zainstalowaé go czy ser-
wisowaé. Firmy, ktére bedq poszukiwaly
oszczednosci przez obnizanie kosztéw
dzialania przedsiebiorstwa, mogq wy-
prowadzié na zewnqtrz ustugi zwiqzane
z utrzymaniem catej infrastruktury in-
formatycznej, sprzetowej i programowej.
W praktyce oznacza to zastgpienie we-
wnetrznego dziatu IT wyspecjalizowanym
resellerem — mowi Tomasz Wiastowski.

Jak widaé, nie brakuje sposobow na za-
robek nawet przy braku wzrostu sprzedazy
czy spadajacych marzach nasprzet. Trzeba
jedynie zaspokoi¢ potrzeby klienta, nawet
takie, z ktorych sam klient moze sobie jesz-
cze nie zdawaé sprawy. Na pewno nie jest to
proste, ale jesli kto$ funkcjonuje w tym biz-
nesie od kilkunastu lat, to niejeden ,,prze-
wrot” rynkowy ma za sobg. Z obecnym tez
powinien i moze sobie poradzic¢. |
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premium:
wiecej niz elegancja

Segment komputerow klasy premium stat sie areng interesujacej walki.
Jej poktosiem sg liczne innowacje.

statnie miesigce nie sg zbyt ta-
skawe dla producentéw kom-
puteréow PC. Niemal wszyscy
gracze musieli pogodzi¢ sie ze spad-
kami sprzedazy. Niemniej po zapasci
rynek powoli wraca do rownowagi.
Wedlug Gartnera sprzedaz klasycz-
nych laptopow do 2019 r. bedzie rosta

WouciecH URBANEK

w tempie 1 proc. rocznie. Najwiekszg
bolaczkg dostawcow jest czas eksplo-
atacji notebookow, ktory statystycznie
wydtuzyt sie z czterech do szesciu lat.
Uzytkownicy nie potrzebujg super-
wydajnych modeli do pracy biurowej
badz przegladania serwisow spotecz-
nosciowych. Jesli zas chcg usprawnié

ich prace, wymieniajg noséniki danych
albo dodaja wigcej pamigci RAM.
Niemniej istnieje kilka przestanek,
ktore pozwalaja zumiarkowanym opty-
mizmem patrze¢ w przysztos¢. Grani-
ce pomiedzy pracgazyciem prywatnym
zaczynajq sie zacierad, co nie pozostaje
bez wplywu na sposob korzystania >
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> z urzadzen. Uzytkownicy nierzadko po-

stuguja sie tym samym laptopem w pracy
i domu. Niewykluczone, ze nadmiernie
eksploatowane urzadzenia zaczng czesciej
ulega¢ awariom i szybciej sie zuzywac.
Istnieje tez duze prawdopodobienstwo,
ze wzrosnie zainteresowanie modela-
mi z wyzszej potki - bardziej wygodnymi
itrwalszymi od popularnych urzadzen.
Analitycy przewidujg, ze w najblizszych
latach wzro$nie popyt w segmencie ultra-
mobilnych komputeréw klasy premium.
Wedlug Gartnera w 2019 r. producenci
sprzedadza 85 mln urzadzen tej klasy, czyli
73 proc. wiecej nizrok temu. Najliczniejsza
grupe odbiorcow tego typu sprzetu tworzg
menedzerowie wyzszego szczebla, przed-
stawiciele wolnych zawodow itp.

EFEKTOWNE | EFEKTYWNE
Producenci notebookéw od dawna opra-
cowujg modele, ktore majq przyciggngé
klientow z wypchanym portfelem. Swego
czasu byty to pamietne urzadzenia projek-
towane we wspolpracy ze znanymi wto-
skimi markami. Na potkach sklepowych
pojawialy sie laptopy Acer Ferrari czy Asus
Lamborghini. Ale nie brakowato tez kurio-
zalnych pomystow, czego najlepszy przy-
ktad stanowi laptop Tulip E-Go Diamond
holenderskiej firmy Ego Lifestyle, za kto6-
rego trzeba byto zaptacié¢ 335 tys. dol. Na
obudowie tego ,cuda techniki” znalazty
sie elementy platerowane biatym zlotem,
wykorzystano tez platynei360 diamentow.
W wigkszo$ci przypadkow ekskluzywnosé
komputeréw ograniczata sie do oryginal-
nego designu i wysokiej jako$ci wykona-
nia. Jednak to juz historia. Na komputery
premium nie trzeba wydawac fortuny, a za
oceanem przyjmuje sig, ze ceny tej klasy
sprzetu zaczynaja sie juz od 800 dol.

Zmienit sie tez punkt widzenia produ-
centow, ktorzy zaczeli wzorowad sie na
urzgdzeniach Apple. Laptopy z wyzszej
poiki cechuje prosty, elegancki design,
niemajacy nic wspolnego z jarmarcznym
stylem. Notebooki nie tylko efektownie
sie prezentuja, ale s3 wyposazone w naj-
silniejsze procesory, szybkie nosniki SSD
iwydajne karty graficzne.

Coistotne, producenci wprowadzajg in-
nowacyjne funkcje w pierwszej kolejno-
$ciw drozszych produktach biznesowych.
Jeszcze do niedawna najszybszy dostep
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Woijciech Gargul, Business Development Manager, Innergo Systems
Dbajac o naszych klientéw, staramy sie dostarczac im najciekawsze nowosci dostepne

na rynku, ktore pomoga im uzyskac przewage konkurencyjng. Dzieki kompetencjom i do-
Swiadczeniu z roznych dziedzin jestesmy w stanie przedstawic¢ klientowi kompleksowe

rozwigzanie klasy premium wyposazone w innowacyjne technologie. Wszechstronne po-
dejscie do potrzeb i mozliwosci klientow biznesowych daje nam ogromna przewage w ry-
walizacji ze sklepami wielkopowierzchniowymi. Sprzedajemy komputery Apple, na ktore

popyt wérdd menedzerdw ciggle wzrasta. Dostepnosé najpopularniejszych programow,
takich jak na przyktad Office na platformy Apple, utatwia prace dziatom IT, co dodatkowo

wptywa na wzrost popytu. Duzym wsparciem sa tez systemy do zarzadzania urzadzeniami
mobilnymi, umozliwiajgce nadzér nad komputerami Mac.

do nowosci mieli nabywcy komputerow
konsumenckich. Jednym z najswiezszych
przyktadow jest ekskluzywny laptop Della
zbezramkowym wyswietlaczem o przekat-
nej dtugosci 13 cali, dzieki czemu idealnie
pasuje do obudowy 11-calowego notebooka.
Z kolei HP w nowej serii notebookéw biz-
nesowych zastosowalo rozwigzanie Sure
View, ograniczajace kat widzenia. Funkcja
ta ma na celu zabezpieczenie wyswietla-
nej na ekranie tresci przed niepozgdanym
wzrokiem podgladaczy. Wedtug badan, na
ktore powotuje sie producent, dziewie¢ na
dziesie¢ prob wykradzenia danych poprzez
tzw. visual hacking konczy si¢ sukcesem.
Nie mniej oryginalna jest koncepcja Acera,
ktorywprowadzit do komputerow bizneso-
wych chtodzenie cieczg. Natomiast Lenovo
wzmocnito konstrukcje wybranych mode-
li komputeréw, dzieki czemu wytrzymuja
upadki z duzych wysokosciisg odporne na
skoki temperatury oraz duze zapylenie.

APppPLE vs. MICROSOFT

Na rynku komputeréw trwa nieustanny
wy$cig miedzy Microsoftem i Apple’em.
Firma z Redmond wraz ze swoimi koali-
cjantami przewodziw wiekszo$ci kategorii
produktowych, aczkolwiek w lukratyw-
nym segmencie premium zdecydowanie
lepiej radzg sobie urzadzenia z nadgryzio-
nym jabtuszkiem na obudowach. Apple,
ktory dostarcza wylgcznie produkty kla-
sy premium, w trzecim kwartale biezacego
roku kontrolowat (wedlug Gartnera) nie-
mal 7 proc. globalnego rynku kompute-
réw PC. To pokazuje moc firmy kierowanej
przez Tima Cooka. Jednak konkurencinie

zamierzaja sktadac¢ broni, a jednym z ich
atutow moze by¢ Windows 10.

- Aktualna wersja systemu zapewnia
dostep do najnowszych poprawek bezpie-
czenstwa i technologii, ktére chroniq przed
cyberzagrozeniami. Windows 10 zdecydo-
wanie lepiej od swoich poprzednikéw radzi
sobie zwykrywaniemizwalczaniem zlosli-
wego oprogramowania. To bardzo wazne
argumenty dla kadry menedzerskiej - prze-
konuje Jarostaw Banas, Team Leader
Lenovo & Microsoft Surface w AB.

Koncern z Redmont tworzy coraz sil-
niejszy tandem z HP Inc. - liderem glo-
balnego rynku komputer6w PC. Firma
z Palo Alto mocno podgryza Apple’a,
wprowadzajgc na rynek innowacyjne
produkty wyrdzniajace sie eleganckim
designem. Obudowy modeli HP z wyz-
szej potki wykonano z wycietej bryty
metalu, co sprawia, ze sg lekkie, wytrzy-
mate i budzg nieodparte skojarzenia z li-
nig MacBook Air. W efekcie, poczawszy
od drugiego kwartatu roku kalendarzo-
wego 2015 1. do drugiego kwartatu 2017r.,
HP Inc. zwiekszyto swoj udzial w rynku
laptopéw klasy premium o 5,4 proc., za$
Apple musial pogodzi¢ sie ze spadkiem
08,5 proc.

- Odebralismy Apple’owi znaczng czesé
udzialéw w segmencie premium. Nasz kon-
kurent nie nadqza za tempem innowacji,
amy potrafilismy wykorzystaé jego stabszy
moment. Nasze nowe produkty wpisujq sie
w potrzeby przedsiebiorcéw poszukujgcych
rozwiqzan eleganckich, bezpiecznych oraz
przyjaznych srodowisku-wyjasnia Lorena
Kubera, wiceprezes zarzadzania produk-
tem w dziale Commercial PC.



Rowniez Asus wiaze duze nadzieje ze
sprzedaza ultrabookow.

- Kontrolujemy wiecej niz 30 proc. tego
rynku. Rzucamy wyzwanie Apple’owiiry-
walizujemy jak réwnym z réwnym - mowi
Szymon Winciorek, Business Develop-
ment Manager w Asusie.

Zagadke stanowig dalsze losy urzadzen
Microsoftu. Koncern z Redmond wypo-
sazyl najnowszy model Surface’a w pro-
cesor 0smej generacji Intel Dual Core
ikarte graficzng Nvidia GeForce GPU. Po-
nadto komputer ma odczepiang klawiatu-
re, 360-stopniowe zawiasy utrzymujace
ekran, jak rowniez zapewnia obstuge do-
tykiemipiérem komputerowym. Wymie-
nionych funkcji i ustug nie znajdziemy
w komputerach Mac. Jednak trzeba pa-
mietad, ze sprzet z jabluszkiem cieszy sie
wiekszym popytem.

Czy zatem to hybrydy maja by¢ sposo-
bem na pokonanie odwiecznego rywala
z Cupertino? Analitycy z IDC przewidu-
ja, ze w latach 2016-2020 roczne tem-
po wzrostu urzadzen typu 2wl wyniesie
15 proc. W 2020 r. niemal 75 proc. z nich
ma dziata¢ pod kontrolg Windows. Obec-
nie hybrydy zaliczane sgq do produktow
z wyzszej potki, co w znacznym stopniu
hamuje ich sprzedaz. Nie brakuje gto-
sow, ze dopiero spadek cen tych urzadzen
sprawi, ze zaczng po nie siega¢ menedze-
rowie. Na razie pozostaja one gtownie
gadzetem dla zamoznych uzytkownikow
indywidualnych.

WALKA z WIATRAKAMI?

Wielu resellerow postawito krzyzyk na
komputerach PC, wychodzac z zatoze-
nia, ze konkurowanie z duzymi detalista-
mi przypomina walke z wiatrakami. Czy
zmiany zachodzgce na rynku utatwig ry-
walizacje z handlowymi gigantami? Zda-
nia na ten temat sg podzielone.

- Sprzedaz komputeréw premium raczej
nie zmieni sytuacji reselleréw. Nie dostrze-
gamy mozliwosci ich skutecznej rywaliza-
¢ji ze sklepami wielkopowierzchniowymi
- przyznaje Szymon Winciorek.

Inaczej widza to dystrybutorzy. Ze
statystyk Tech Daty wynika, ze produkty
biznesowe z wyzszej potki sg jak najbar-
dziej sprzedawane przez pojedynczych
resellerow. Natomiast wielkie sieci han-

dlowe skupiajg sie przede wszystkim na
kliencie indywidualnym, oferujac tansze,
najbardziej popularne modele urzadzen.
Podobne tendencje zauwazajg w AB.

- Wyzsza kadra menedzerska zazwy-
czaj nie kupuje w sklepach wielkopo-
wierzchniowych. Zakupy na ich rzecz sq
dokonywane przez dzial zakupow lub dzia-
ty techniczne, ktére zazwyczaj korzysta-
jq z pomocy reselleréw — dodaje Tomasz
Stawski, Product Manager w AB.

Sprzedaz drozszych urzadzen zwykle
wymaga od handlowca wiekszej wiedzy
i zakresu kompetencji, ktéore umozli-
wiajg odpowiednie sprofilowanie oferty
dla wymagajacych klientow, a przy oka-
zji zaoferowanie im dodatkowych ustug.
Resellerzy, majacy z reguly bliskie relacje
z klientami, stoja na uprzywilejowanej
pozycji. Czy ja wykorzystaja? Najbardziej
kreatywne firmy nie powinny mieé z tym
wiekszego problemu. [ |
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Lesing:

optaci sie tez resellerom

Oferowanie klientom biznesowym rozwigzan IT w leasingu
moze byc¢ jednym ze sposobow na stopniowe odchodzenie

od sprzedazy niskomarzowych produktow.
KAROLINA MARSZALEK

rzedsiebiorstwa starajg sie re-  kapital wlasny nie zawsze pozwalana ry$wietnie sprawdzit sie w przypadku
alizowaé inwestycje dzieki rozmach w tym zakresie. Dlatego wy- samochodéw. Natomiast sprzet IT,
wypracowanym zyskom. Ale myslonokredyty, ale takze leasing, kt6- cho¢ tez w biznesie niezbedny, ciggle
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znajduje sie¢ nakoncu listy zakupow opta-
canych ze zrodet alternatywnych wobec
$rodkow wiasnych.

Nad zmiang tej sytuacji pracujg rzecz
jasna przedsiebiorstwa z sektora ban-
kowego, ale tez niektorzy dystrybutorzy
oraz producenci IT, oferujacy ustugi fi-
nansowe swoim partneromiich klientom.
W ten sposob cheg sktonié uzytkownikow
konhcowych do zakupu bardziej zaawan-
sowanych, a tym samym drozszych roz-
wigzan informatycznych.

To moze sie udaé, bo sektor leasingu
w Polsce ro$nie w dwucyfrowym tem-
pie i zajmuje szoOstg pozycje w Europie
- tak wynika z danych Polskiego Zwiaz-
ku Leasingu. Warto$¢ umow zawartych
w 2016 r. wyniosta 58,1 mld zt, co oznacza
Wwzrost016,6 proc. w poroéwnaniu z rokiem
2015. W ciggu pierwszych dziewieciu mie-
siecy biezacego roku firmy leasingowe
sfinansowaty inwestycje polskich przed-
siebiorstw o wartosci 47,9 mld zt.

Z oferty leasingodawcow korzystajg
glownie mate przedsiebiorstwa. Branza
finansowa kieruje do nich trzy czwarte
swoich ustug, z czego blisko potowa tra-
fia do firm o obrotach do 5 mln z}. Z naj-
nowszego raportu NFG ,Finansowanie
dziatalnoéci przez MSP w Polsce” wyni-
ka, ze dwie trzecie podmiotéw zalicza-
jacych sie do MSP finansuje inwestycje
zwypracowanego zysku. Jednak te, ktore
decyduja sie nawykorzystanie zewnetrz-
nych srodkow, najczesciej stawiajg wia-
$nie na leasing. Wskazalo go 21,4 proc.
ankietowanych przez NFG firm. Na ko-
lejnych miejscach znalazty sig: kredyt
bankowy (20 proc.), faktoring (4 proc.),
dotacje (3,8 proc.) oraz pozyczki od in-
nych spoétek (1,8 proc.). Na marginesie
w grupie leasingobiorcow pozostaje sek-
tor publiczny i klienci indywidualni.

W pierwszym potroczu 2017 r. najpo-
pularniejszym rodzajem leasingowanych
aktywow trwatych byly tzw. pojazdy lek-
kie, ktore stanowig 48 proc. finansowa-
nych w ten sposob dobr. Znaczny udziat
majarowniez maszyny iurzadzenialiczo-
ne wraz ze sprzetem IT — prawie 22 proc.
Jednak w tym ,kawatku tortu” produkty
IT stanowig juz tylko 6 proc. W porowna-
niu z danymi sprzed kilku lat, w ktorych
bylamowa o ok. 2 proc.,jest to jednak wy-
razny wzrost.

leasing?

Zapewnia klientowi koncowemu tatwiejszy dostep do sprzetu niz poprzez kredyt - wyma-
gania wobec kondycji firmy s zwykle mniejsze, za$ formalnosci szybsze i prostsze (niekiedy
mozliwe do zatatwienia w jeden dzien).

Nie wymaga inwestowania na starcie firmowych pieniedzy.

Daje korzysci podatkowe - w leasingu operacyjnym raty leasingowe i inne optaty zwigzane
bezposrednio z leasingiem (np. ubezpieczenie sprzetu) w catosci stanowig koszt uzyskania
przychodu.

Zapewnia korzysci bilansowe - leasing operacyjny nie jest uwidaczniany jako zobowigzanie
w bilansie, przez co nie pogarsza stosunku zadtuzenia do kapitatu wtasnego.

Jest sposobem na zabezpieczenie przedsiebiorstwa przed zapdznieniem technologicznym.
Finansowanie zewnetrzne, dzieki statej racie i mozliwosci wyboru okresu leasingu, umozliwia
doktadne zaplanowanie i lepsza kontrole wydatkéw zwigzanych z infrastrukturg teleinforma-
tyczng (harmonogram leasingowy moze zosta¢ dostosowany przez przedsiebiorce do struktu-
ry przychodow).

Leasingodawcy wymagajg mniej zabezpieczen, gdyz pozostajg wiascicielami finansowane-
go przedmiotu (w ramach kontraktu, dzieki efektowi skali, mozliwe jest uzyskanie dodatko-
wych ustug w nizszych cenach, m.in. ubezpieczenia i serwisu).

EDUKACYJNA OFENSYWA

W Europie, gdzie ogolnie branza leasin-
gowa wkroczyla w trzeci wzrostowy
rok (jak wynika z badania Leaseurope
Annual Survey 2016), segment leasin-
gu komputeréw i maszyn biurowych
odnotowal... spadek o 7,4 proc. Czy jest
to trend, ktory predzej czy pdzniej sku-
tecznie zahamuje zapotrzebowanie na
leasing IT w polskich firmach, zanim
zdazy sie on na dobre rozwina¢ - trud-
no wyrokowacé. Narazie trwa akcja edu-
kacyjna skierowana do biznesowych

klientow koncowych oraz do kanatu
sprzedazy.

Jednym z najlepszych przyktadow fir-
my, ktora stara sie uS§wiadomi¢ partne-
rom i ich klientom zalety zewnetrznego
finansowania, jest Lenovo. Producent
okoto roku temu otworzyt dzial Lenovo
Financial Services i zaoferowal w leasin-
gu caly swoj asortyment. Kolejnym vendo-
rem z branzy IT, ktory swoje rozwigzania
oferuje w ramach leasingu, jest Xerox.
Liczba transakcji partnerskich finanso-
wanych przez przeznaczony do tego >
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> dzial ro$nie. Zwyzkowe trendy zwigzane
z tym rodzajem finansowania potwier-
dzaja tez niektorzy dystrybutorzy.

- Rosnqce zainteresowanie reselleréw
ustugq leasingu jest spowodowane tym, ze
korzysta z niej coraz wigcej klientéw biz-
nesowych — mowi Robert Sejda, New Bu-
siness Development Manager w AB. — Nie
zmieniato jednak faktu, ze nadal leasing wy-
maga aktywnej promocji, zarowno ze strony
dystrybutoréw, jak i dostawcow ustug.

WSZYSTKO, NAWET SOFTWARE
Do najczesciej leasingowanego sprze-
tu IT nalezg komputery i rozwigzania
drukujgce. Jednak, jak podkreslajg ko-
mentatorzy, specjalistyczna firma moze
sfinansowa¢ calg infrastrukture IT po-
trzebng przedsiebiorstwu. Generalnie
resellerzy nie powinni stroni¢ od pro-
ponowania klientom wziecia w leasing:
skanerow, projektorow, urzadzen telewi-
zyjnych i radiotechnicznych, aparatow
cyfrowych, kas fiskalnych, UPS-6w, cen-
trali telefonicznych, serwerow telekomu-
nikacyjnych czy sprzetu sieciowego.

Komentatorzy z rynku bankowego
podkreslaja systematyczny wzrost udzia-
tu oprogramowania w finansowanych
przez nich transakcjach. Wedlug EFL
segment finansowania oprogramowania
od stycznia do koiicawrze$nia 2017 . od-
notowatl 67-proc. dynamike wzrostu rok
do roku. W przypadku samego EFL wy-
niosta ona 16,8 proc.

- Zainteresowany przedsigbiorca moze
skorzystac¢ z leasingu ERP, CRM, BI, opro-
gramowania CAD/CAM czy innych kom-
pleksowych systeméw informatycznych
- mowi Adam Linkiewicz, menedzer ds.
rozwoju rynkow w EFL.

RESELLER: PIERWSZY DORADCA

Istnienie alternatywnych Zrédet pienie-
dzy naIT stwarza szanse rozwoju zarow-
no resellerom, jak i ich klientom. Firmy
informatyczne wspolpracujace z partne-
rami oferujgcymiustugi finansowe dostar-
czajgodbiorcom biznesowym dodatkowq
warto$¢ - stajg sie pierwszym doradcg nie
tylko w dziedzinie technologii, ale row-
niez w kwestii pozyskania pieniedzy na
inwestycje. To duze odcigzenie dla kon-
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czyni cuda

W 2016 r. korzystanie z leasingu zadeklarowato 40 proc. badanych przedsiebiorstw, a za-

dowolenie z tej formy finansowania wyrazito 80 proc. Tym samym odsetek korzystajacych
z leasingu wzrdst w ciggu roku o 2 p.p., a zadowolonych z leasingu - o 7 p.p. Ponad poto-

wa badanych przez Indicatora (55 proc.) uwaza, ze gtdbwng zaleta tej formy finansowania

jest brak potrzeby zakupu produktéw na wiasnosé. Do kolejnych zaliczono m.in. korzystne

rozwigzania podatkowe, na co szczegdlng uwage zwracaty przedsiebiorstwa, ktére juz ko-

rzystaty z leasingu. Do minusow leasingu zdaniem badanych nalezy brak wiasnosci przed-
miotu (43 proc.). Do najwazniejszych czynnikdw wptywajgcych na wybor leasingodawcy

respondenci zaliczyli: oferte cenowa (90 proc.), otwarto$¢ na negocjacje (79 proc.) i szyb-

ko$¢ podejmowania decyzji (76 proc.).

trahenta, wiec istnieje szansa, ze napraw-
de to doceni. Od producentéw mozna
ustyszed, ze klienci coraz czeSciej zycza
sobie maksymalnie uproszczonych proce-
dur, w wyniku ktorych pojawia sie w fir-
mie potrzebne im urzadzenia. Dlatego
rodzi sie trend przerzucania na dostaw-
cow ustlugnawet formalnosci zwigzanych
z finansowaniem zakupow.

Bardzo mozliwe, ze przedsiebiorstwa,
ktore przekonajg sie do leasingowaniaroz-
wigzan I'T, beda rezygnowac zich wykupu
po splaceniu rat, decydujac sie na kolejne
miesigczne oplaty za nowy sprzet. Firma
informatyczna, przekonujac klientow do
tego kroku, moze im zwrdci¢ uwage na
mozliwo$¢ ciaglego korzystania z nowo-
czesnych rozwigzan IT, ktore, umiejetnie
wykorzystane, mogg stanowié¢ duzy atut
w walce o miejsce na rynku. Jednak - jak
moéwig specjalisci — dla wielu mniejszych
przedsiebiorstw po okresie przewidzia-
nym w umowie leasingu sprzet nadal jest
atrakcyjny. Niewykluczone wigc, ze korzy-
stajac z opcji wykupu, zdecyduja sie na po-
zostawienie go w firmie.

To oczywiscie nie przekresla wziecia
przez uzytkownika w leasing innych roz-
wigzan informatycznych, na czym resel-
ler dalejbedzie korzystat. Taki scenariusz
jest prawdopodobny szczegolnie w przy-
padku, gdy firma sie rozwija i musi stwo-
rzy¢ nowe stanowisko pracy lub wkracza
w kolejne obszary biznesowe.

Klientom, ktérym zdecydowanie nie
zalezy na tym, aby sta¢ sie wlascicielem
sprzetu, ale na jego regularnej wymia-
nie, lepiej jest zaoferowac najem dtugo-

terminowy. To forma wygodna dla firm,
ktore z definicji musza korzysta¢ z naj-
nowszychrozwigzan. Przyktadem sgbiura
architektoniczne, producenci gier kom-
puterowych, tworcy oprogramowania czy
specjalisci od grafiki komputerowe;j.

Z KIM POD RE KE?
Dlatradycyjnychreselleréwsprawajestpro-
sta. Wspolprace w zakresie oferty leasing-
owej proponuje niemato podmiotéw
z sektora bankowego, a takze niektorzy
dystrybutorzy oraz producenci. Jednym
z przyktadow jest Grenke, ktore oferuje re-
sellerom udziat w darmowych szkoleniach
oraz przyznaje im opiekuna - pomaga on
przy zawieraniu umow i moze uczestniczy¢
w negocjacjach z klientem koncowym.
Sprawamoze by¢ trudniejsza, jesli klient
ma wieksze potrzeby niz prosty zakup
sprzetuichce sfinansowac z zewnetrznych
zrodet zaréwno bardziej skomplikowa-
ne rozwigzania, jak i ustugi okotowdroze-
niowe. Tradycyjne firmy z sektora ban-
kowego zapewne nie bedg nawet chciaty
podjaé proby oszacowania ryzyka opera-
cyjnego zwigzanego z bardziej rozlegltymi
wdrozeniami. Migedzy innymi na tym po-
lu swojej przewagi upatruje na przyktad
Lenovo, ktére oferuje finansowanie w po-
staci leasingu operacyjnego pozabilan-
sowego, a wiec zblizonego do najmu.
Producent podkresla fakt, ze jako doswiad-
czony gracz z branzy IT, moze skutecznie
pomagac integratorom przy finansowaniu
bardziej skomplikowanych projektéw re-
alizowanych u klientow koncowych. Ml



Najlepszy polski program antywirusowy

www.arcabit.pl



I OPROGRAMOWANIE

ANTYWIrus
tani jak barszcz

Choc¢ popyt na antywirusy rosnie, to malejg zyski resellerow.
Ten biznes psuje agresywna polityka cenowa.

dy w przedsigbiorstwach przyby-
Gwa komputerow i urzadzen mo-

bilnych, prognozy analitykow
rynkowych dla segmentu endpoint secu-
rity nanajblizsze lata sg wiecej niz dobre.
Parafrazujgc znane powiedzenie Marka
Twaina - pogtoski o §mierci antywirusasa
mocno przesadzone. Czesc¢ specjalistow
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Tomasz JAaNOS

twierdzi wrecz, ze majg one stuzy¢ nie-
ktérym producentom do tego, aby wyroz-
ni¢ sie nabardzo konkurencyjnym rynku.
To dlatego tak czesto styszy sie o wyzszo-
$ci pewnych rozwigzan w zestawieniu
z tradycyjnym antywirusem”.
Tymczasem takie oprogramowanie
antywirusowe — w rozumieniu ochrony,

jaka znaliémy dawniej - juz nie istnieje.
Jak ujal to Pawel Jurek, wicedyrektor ds.
rozwoju w Dagmie, pojecie tradycyjne-
go antywirusa funkcjonuje w przekazach
marketingowych na zasadzie ,,zwyklego
proszku do prania”. Zaden z liczacych
sie graczy na rynku nie oferuje czego$
takiego, bo systemy oparte wylgcznie

Fot. photon_photo - Fotolia.com



na sygnaturach nie przystaja do nowych
czaso6w, w ktorych mamy do czynienia
z wieloma réznymi zagrozeniami, takze
niedotyczgcymi ztosliwego kodu. Dla-
tego oprogramowanie wcigz nazywane
antywirusem oferuje duzo wiecej niz
ochrone sygnaturows, ktora oczywiscie
wcigz pelniistotngrole jako jeden z wie-
lu elementow.

Zdaniem Grzegorza Michatka, pre-
zesa zarzadu Arcabitu, istnieje analo-
gia pomiedzy dzisiejszymi systemami
antywirusowymi a smartfonami. Urzg-
dzenia te nie przestaly oferowaé podsta-
wowej ustugi telefonicznej, ale staly sie
przy tym mobilnymi komputerami o wie-
lumozliwos$ciach. Podobnie jak nabywcy
smartfonow, klienci szukajacy nowocze-
snego rozwigzania antywirusowego sg
zainteresowani tym, jak duzy jest wybor
dodatkowych funkcji.

W zakresie bezpieczenstwa oczekiwa-
nia uzytkownikéw $wiadomych potrzeb
ochrony przed dzisiejszymi zagroze-
niami nie beda sie wiele r6zni¢ na rynku
konsumenckim i w firmach. Tym, co pod
wzgledem wymaganych funkcji oprogra-
mowania antywirusowego rozni uzytkow-
nikéw indywidualnych i biznesowych, sg
mozliwosci zarzadzania wieloma kompu-
terami z zainstalowanym antywirusem.
Szerokorozumiany ,biznes” bedzie chciat
z jednego miejsca i przy uzyciu prostego
narzedziazarzadzacé setkami czy nawet ty-
sigcami punktéw koncowych. Wymagane
sg wiec mechanizmy, ktore koreluja i prze-
twarzajg informacje generowane przez
oprogramowanie ochronne zainstalowane
we wszystkich uzywanych w firmie kom-
puterachi-coraz cze$ciej — urzadzeniach
mobilnych.

Czy TESTY

MAJA ZNACZENIE?

Styszy sie opinie, ze upubliczniane wy-
niki testow nie majg juz takiego znacze-
niajak kilka lat temu. Wielu specjalistow
podwaza ich niezalezno$¢ i twierdzi,
ze metodologia nie przystaje do dzi-
siejszych wyzwan i nowych zagrozen.
Zwracaja tez uwage, ze w benchmar-
kach opartych glownie na probkach
statycznych rezultaty poszczegdlnych
rozwigzan sg bardzo do siebie zblizone,

wiec pozycja w klasyfikacji ma znacze-
nie gldéwnie marketingowe.

Czy wiec pozycjaw rankingach tworzo-
nych na podstawie niezaleznych testow
ma duze znaczenie dla decyzji klienta
o wyborze tego, a nie innego oprogramo-
wania antywirusowego? Choc¢ zdania sg
podzielone, na pewno miejsce w czotow-
ce takich zestawien pomaga sprzedawac
dobrze oceniane produkty. Nawet jesli re-
zultaty benchmarkow nie stanowig decy-
dujacego argumentu, to stanowig dobry
wstep do rozmowy o zakupie.

Publikowane w Internecie wyniki te-
stow majg znaczenie zwlaszczanarynku
konsumenckim. Brane sg takze pod uwa-
ge w mniejszych firmach, ktore nie sg
W stanie same testowac rozwigzan anty-
wirusowych. Decyduje wtedy sita marki,
pozycjaw rankingachiopiniaresellerdw.
W przypadku duzych przedsiebiorstw,
dysponujgcych wtasnymi zespotami ds.
bezpieczenstwa, deklaracje producenta
sg weryfikowane w praktyce.

Oczywiscie dostawcy przescigaja sie
w udowadnianiu, ze ich rozwigzanie
jest bardziej proaktywne od konkuren-
cji. Proaktywne, czylilepiej wykrywajace
ataki wrodzaju ,,zero-day”, wykorzystu-
jace nieznane jeszcze luki w systemach
iaplikacjach.

- Na rynku biznesowym walka toczy sig
o kilka procent detekcji i wygrywa ten, kto
potrafi udowodnié klientowi skutecznosé
swoich proaktywnych rozwiqzan — twier-
dzi Pawet Jurek.

Najwazniejsze sg wiec testy, ktore
klient przeprowadzi we wtasnym $rodo-
wisku - co do tego zgadzaja sie¢ wszyscy

dostawcy. Polegaja one nainstalacji opro-
gramowania w wydzielonym segmen-
cie sieci i sprawdzeniu, czy spelnia ono
oczekiwania dzialu IT. Zdaniem Lukasza
Olczyka, dyrektora handlowego w firmie
Vida, obecnie klienci rzadko kupuja opro-
gramowanie bez przeprowadzania tego
rodzaju testow.

- Sprawdzanejest m.in. obcigzenie sys-
temu, stabilno$¢ dziatania, prostota zarzq-
dzania, a takze dodatkowa funkcjonalno$é.
Bardzo istotng kwestiq jest tez poziom
wsparcia technicznego, ktére $wiadczy
producent, oraz wykwalifikowany dzial
techniczny dostawcy oprogramowania
- tlumaczy przedstawiciel katowickiego
integratora.

Nawigzanie bezposredniej relacji
z klientem jest szczegdlnie wazne, gdy
maon juz jakie$ rozwigzanie. Zaprezen-
towanie, jak dziata oferowany system
antywirusowy, asystowanie przy jego te-
stowaniu oraz pomoc we wdrozeniu mo-
gq przekonaé¢ administratorow, ktorzy
przez lata korzystali z innej platformy
ochrony punktéw koncowych, do prze-
siadki na zupelnie nowg.

JAK TANIA MA BYC

OCHRONA?

Wydawatoby sie, ze narynku rozwigzan,
ktére maja zapewnié uzytkownikom
komputeréw podstawowe bezpieczen-
stwo, cena nie powinna by¢ decyduja-
cym czynnikiem. Jak sie okazuje, nie jest
to reguly. Wcale nierzadko rywalizacja
o klienta przybiera wiec forme bezpar-
donowej wojny cenowej. Z uwagi na >

Zdaniem integratora

) tukasz Olczyk, dyrektor handlowy, Vida

Dobrze radzg sobie firmy dziatajgce na rynku od wielu lat, poniewaz - zarabiajac zarow-

no na odnowieniach licencji, jak i nowych klientach - uzyskuja przyzwoity poziom mar-

zy ze sprzedazy oprogramowania antywirusowego. Jesli sprzedawcy specjalizujacy sie
w rozwigzaniach AV osiggajg wspotczynnik odnowien powyzej 80 proc. i niewielu klientow

zmienia dotad uzywanego antywirusa, to bardzo trudno jest pozyska¢ nowych. Dlate-
go, gdyby kto$ teraz chciat zaczac¢ od zera, opierajgc swoj biznes wytgcznie na sprzedazy

oprogramowania antywirusowego, stanowczo bym mu to odradzat. Nie jest bowiem tatwo
wyroznic sie na tym rynku w obecnych czasach. Nasza strategia polega na oferowaniu sze-
rokiej gamy produktéw od wielu producentow, bo daje nam to mozliwosc¢ lepszego dopa-

sowania rozwigzania do wymagan klienta i obstuzenia go kompleksowo.
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Michatek, prezes
7arzadu, Arcabit

Piotr Klockiewicz,
cztonek zarzadu
( Data Software

> dostepnosé¢ darmowego oprogramowa-

nia antywirusowego do uzytku domo-
wego oraz wbudowanie przez Microsoft
ochrony w system operacyjny dasie¢ jesz-
cze wytlumaczy¢ tego typu strategie na
rynku konsumenckim. Klienta indywi-
dualnego, decydujacego sie na ptlatne
rozwigzanie, skusi bowiem réznica kil-
kunastu czy kilkudziesieciu ztotych za
licencje.

Z punktu widzenia resellera znacznie
bardziej niepokojace jest to, co dzieje sie
w ostatnim czasie na rynku klienta biz-
nesowego, a zwlaszcza instytucjonalne-
go. Dostawcy, z ktorymi rozmawialismy,
wspominajg o przetargach, gdzie wygry-
wajg oferty z ceng rzedu kilku czy kil-
kunastu ztotych za chronione przez rok
stanowisko. W ich opinii takie dziatania
psuja rynek i trudno jest je racjonalnie
uzasadnié.

Jesli w przetargu chodzi glownie o ce-
ne, to potem moga wystepowac problemy
zupetnie nieprzewidziane na etapie zamo-
wienia, np. w zarzadzaniu infrastruktura.
Cowiecej, wobec braku nalezytego wspar-
cia klient sam musi sobie z nimi radzié.

Do wyScigu o najtanszg oferte dochodzi,
gdy jaki$ dostawca postanowi za wszelka
cene zwiekszy¢ swoje udziaty w rynku.
Wyttumaczeniem dziatan biznesowych,
w ktorych koszty nie graja roli, moze by¢
che¢ zdobycia nowego klienta na dtuzej,
by w kolejnych latach zada¢ od niego optat
przynoszacych realne zyski. Jest to jednak
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Kluczowe trendy

GRZEGORZ MICHALEK

Gdy chodzi o walke z nowymi zagrozeniami, w tym typu zero-day, w przypadku ktérych

nieskuteczna jest ochrona sygnaturowa, kluczowe staje sie nieszablonowe podejscie do
ochrony punktéw koncowych. Polega¢ moze to na obudowywaniu antywirusa dodatkowy-
mi modutami niezwigzanymi bezposrednio z detekcjg malware’u, ale chronigcymi dane po-

przez dotgczenie mechanizmu bezpiecznego kopiowania zagrozonych plikow, szyfrowania

informacji itp.

PIOTR KLOCKIEWICZ

Korzystanie z dobrego profesjonalnego oprogramowania antywirusowego stato sie koniecz-

noscig w obliczu nowych zagrozen i ich skali. Przy czym wazny stat sie zapewniany przez pro-
ducenta antywirusa dostep do treat intelligence, czyli centrow na biezaco monitorujgcych

pojawianie sie wszelkiego rodzaju ztosliwego oprogramowania i podejrzanych dziatan w Inter-
necie. Kontrola ruchu ze Zzrodet, ktore mozna uznac za niebezpieczne, moze zapobiegac ata-

kom typu zero-day, w przypadku ktérych nie zostaty jeszcze stworzone sygnatury.

-jakuwazajg rozmowcy CRN Polska - nie-
dajaca sie obroni¢ strategia, bo klient sku-
szony absurdalnie niskg ceng bardzo zle
przyjmie p6zniejsza jej podwyzke.

— Wobec agresywnego grania cenq bar-
dzo obnizyt sie poziom rentownosci w sek-
torze antywiruséw, zwlaszczaw kontekscie
przetargéw - twierdzi Grzegorz Micha-
tek, prezes zarzadu Arcabitu.

Spadku optacalnosci sprzedawcy nie
wiazg z istnieniem wspomnianego juz
darmowego oprogramowania, do kto-
rego rynek zdazyt sie przyzwycza-
i¢. Dostawcy nie postrzegaja Windows
Defendera jako wielkiej konkurencji dla
ich biznesu, wychodzac zalozenia, ze
w duzej mierze poprzestajg na nim ci
uzytkownicy, ktorzy i tak nie instalowali-
by zewnetrznego rozwigzania antywiru-
sowego. W dodatku z powodu przepisow
antymonopolowych Microsoft nie moze
za bardzo rozwina¢ swojego wbudowa-
nego w system operacyjny narzedzia.
Jednoczes$nie dzisiejsza skala zagrozen
sktania uzytkownikow do korzystania
z czego$ komercyjnego.

- Pod wzgledem zapewnianego bezpie-
czenstwa darmowe oprogramowanie nie
Jjest w stanie konkurowac z profesjonalnym,
platnym rozwiqzaniem - twierdzi Piotr
Klockiewicz, cztonek zarzadu G Data
Software.

Dodatkowo do zakupu oprogramowania
antywirusowego przekonuje klienta indy-
widualnego dostepnos¢ licencji typu mul-

ti-device, obejmujacych ochrong zaréwno
komputery jak i urzgdzenia mobilne.

KLOPOT Z NOWYMI KLIENTAMI
Niewatpliwie agresywne dzialania ceno-
we niektorych dostawcow wynikajg z du-
zych trudno$ci w zdobywaniu nowych
klientow. Pod tym wzgledem mozna
mowi¢ wrecz o stagnacji na rynku. Pa-
wel Jurek uwaza jednak, ze ze wzgledu
na dynamike rozwoju nowych zagrozen
decyzja o zmianie oprogramowania na
bardziej skuteczne moze by¢ tatwiejsza.

- Gdy dotychczasowe rozwiqzanie anty-
wirusowe nie poradzito sobie z jakims$ ata-
kiem albo klient w obliczu problemu nie
otrzymat odpowiedniego wsparcia, szybko
dochodzi do wniosku, ze potrzebuje czego$
lepszego — uwaza przedstawiciel Dagmy.

Problemem jestto, ze - jak zkolei zauwa-
za Lukasz Olczyk - klienci majg obecnie
,wysoki progbolu”, ktory musi zostaé prze-
kroczony, zeby zechcieli zmienic¢ uzywane
przez siebie oprogramowanie ochronne.

- Nawet w obliczu ostatnich atakéw
ransomware, takich jak Petya czy Crypto-
locker, nie zauwazylismy u klientéw wzmo-
Zonejmigracji miedzy réznymi platformami
- twierdzi dyrektor handlowy Vidy.

W rezultacie producenci, aby pozyskaé
nowego klienta, coraz bardziej obnizajg
ceny swoich rozwigzan. A to zdaniem
przedstawiciela katowickiego integrato-
rabardzo zly kierunek.



- Swiadomie albo nie podcinamy gatqz,
na ktérej wszyscy razem siedzimy. Drozejq
ustugi, sprzet komputerowy, a ceny opro-
gramowania antywirusowego od kilku lat
systematycznie malejq, chociaz jego produ-
cenciwydajq wielkie sumy na badaniairoz-
woj — dziwi sie Lukasz Olczyk.

NADCHODZI NACJONALIZACJA
ANTYWIRUSOW?

Mowilossie, ze kapital nie ma narodowosci,
a postepujaca globalizacja miata sprawié,
ze biznes zawsze bedzie wazniejszy od
polityki. Kolejne zdarzenia z ostatnich lat
i miesiecy poddaja te tezy w watpliwos¢.
Jedna z ostatnich glosnych spraw doty-
czy rynku rozwigzan antywirusowych.
Amerykanska administracja oskarzyta
Kaspersky Lab o wykradanie poufnych
informacji z komputerdw, na ktorych je
zainstalowano. Wobec rzekomego szpie-
gowaniaurzedy w USA majq przestaé uzy-
waé oprogramowania tej marki. Zostato
ono tezwycofane ze sprzedazy przez wiel-
ka sie¢ handlowg - Best Buy. W oficjalnym
oswiadczeniu rosyjski producent stwier-
dzil, Ze nie ma nic wspdlnego z dziatania-
mi cyberszpiegowskimi.

Polska administracja dotad nie zaje-
ta stanowiska w tej do$¢ skomplikowa-
nej politycznie sprawie. Przy procedurze
przetargowej, ktora nie powinna dyskry-
minowac zadnej z uczestniczacych stron,
styszy sie o kolejnych kontraktach, w wy-
niku ktorych w polskich instytucjach
publicznych bedzie wykorzystywany
rosyjski program. Tymczasem konku-
renci Kaspersky Lab nie chcg oficjalnie
komentowac tej sprawy. Na razie czeka-
janadalszy rozwéj sytuacji. Nieoficjalnie
dostawcy przyznaja jednak, ze w rozmo-
wach z klientami coraz czeéciej poruszany
jestproblem pochodzenia oprogramowa-
nia antywirusowego.

Inaczej do tej sprawy podchodzi Lu-
kasz Olczyk z Vidy. Jego zdaniem klien-
ci, ktorzy od lat uzywajg oprogramowania
firmy Kaspersky Lab isg z niego zadowo-
leni, zlekcewazg ostatnie doniesienia.

- PO6ki co nie zauwazylismy, by byt to
jakis problem dla naszych klientéw. Cze-
sto styszymy od nich: jaka to réznica, kto-
re stuzby nas inwigilujq? - podsumowuje
przedstawiciel integratora. |

SZUKASZ PRACOWNIKOW
W BRANZY IT?

Majac konto na CRN.pl, mozesz BEZPLATNIE
zamieszcza¢ OFERTY PRACY
W naszym portalu.

NAJLEPIEJ POINFORMOWANY
PORTAL W BRANZY IT
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ESET

- blisko polskiego klienta

Dzieki dziatajgcemu od 10 lat krakowskiemu centrum badawczo-rozwojowemu
ESET polscy klienci stowackiego producenta oprogramowania antywirusowego
sg szczegolnie dobrze chronieni.

Polsce rzesza uzytkow-
s ; s } nikow oprogramowania
ESET siegneta 4 milionow.
Producent rozwija i dostarcza im opro-
gramowanie ochronne i ustugi bezpie-
czenstwa IT, tworzone z mys$la o rynku
biznesowym i konsumenckim. Zarow-
no firmy, jak i klienci indywidualni cenig
rozwigzania stowackiej marki za intu-
icyjng obstuge, skuteczne wykrywanie
zagrozen (takze takich, ktorych dotad nie
zidentyfikowano) oraz brak negatywne-
go wplywu na wydajno$é chronionych
urzadzen. Nad ich rozwojem pracuje
obecnie kilka centréw badawczo-roz-
wojowych producenta. Pierwszym po-
wstatym poza stowacka centralg firmy
byt o$rodek w Krakowie.

KRrAkOW NA MAPIE ESET
Centrum badawczo-rozwojowe w stolicy
Matopolski ma dla producenta szczegdl-
ne znaczenie, poniewaz powstaja w nim
kluczowe komponenty ochrony przed
zagrozeniami: narzedzie do analizy be-
hawioralnej probek, modut ,leczenia”
systemu usuwajacy wykryte zagrozenia,
atakze modut Anti-Stealth, odpowiedzial-
ny za wykrywanie i usuwanie rootkitow.
W Polsce jest tez rozwijana Ransomware
Shield - ochrona przed wyjatkowo czesto
uzywanym przez cyberprzestepcow zto-
§liwym oprogramowaniem szyfrujgcym,
oraz modutl Exploit Blocker - prewencyj-
nie blokujacy wykorzystanie podatno$ci
w aplikacjach. Krakowski zespo6t opraco-
wuje takze Advanced Memory Scanner,
analizujacy w czasie rzeczywistym pa-
migé procesow, oraz silnik skanujgcy pliki
pod katem ich cech uzywanych nastepnie
do detekcji.
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Przez 10 latistnienia polskiego oddzialu
ESET powstato w nim wiele technik, kto-
re byly nastepnie rozwijane przez zespo-
ty w innych krajach, czego przyktadem sa
rozwigzania Banking and Payment Protec-
tion oraz Sys Inspector. Nowym projektem
rozwijanym w Krakowie jest ESET Enter-
prise Inspector, czyli produkt z kategorii
Endpoint Detection and Response. Stuzy
do wykrywania zaawansowanych atakow
ukierunkowanych, ktére omijaja standar-
dowe metody ochrony. Nowg inicjatywg
w polskiej palcowce jest stworzenie zespo-
tu Code Security Audit, ktéry podobnie jak
Google Project Zero zajmuje sie wyszuki-
waniem w oprogramowaniu luk zero-day.

CzymM JEsT DNA zAGROZEN?

W produktach ESET detekcja nie opie-
ra sie na sygnaturach wykorzystujacych
wyrazenia regularne. Silnik skanujacy
analizuje wiekszo$¢ znanych formatow
danych, a kazdy obiekt przedstawiany
jest za pomocg DNA, czyli wektora cech
uzywanych przez ludzi oraz uczenie ma-

szynowe do opisu zagrozen. Przy takim
modelu opisu zagrozen trudno jest oszu-
ka¢ ochrone prostymi modyfikacjami pli-
kéw na poziomie binarnym. ESET stara
sie wykorzysta¢ definiowanie zagrozen
w formacie wektora DNA w kazdej war-
stwie ochrony. To znaczgco zwieksza
mozliwo$ci detekcji - jedna aktualizacja
potrafi wykry¢ nawet dziesiatki tysiecy
plikow i cale rodziny zagrozen.

WIELOWARSTWOWA OCHRONA
PRZED RANSOMWARE’EM

Wsraod ztosliwego oprogramowania ran-
somware cieszy sie w ostatnim czasie
szczegOlnie zlg stawg. Aby wyrzadzié
szkody, kod musi zostaé skad$ pobrany,
nastepnie uruchomiony, a potem wyko-
nany. Malware, ktory moze by¢ stworzony
przy uzyciu dowolnych jezykéw progra-
mowania lub narzedzi, komunikuje sie
z zewnetrznym $rodowiskiem i wprowa-
dza zmiany w systemie operacyjnym. Wo-
bec tak wielu czynnikow nie istnieje w tym



przypadku jeden sposob wykrywaniaiide-
alna metoda obrony.

Dlatego najlepsza odpowiedzig naran-
somware jest wielowarstwowa ochrona
zapewniana przez produkty ESET. Wie-
le rodzin ransomware mozna zabloko-
wac u zroédta w oparciu o adres URL/IP,
na podstawie komunikacji sieciowej, za
pomocg analizy pliku, przez blokowanie
procesu wykorzystania luk lub analize
behawioralng. Polscy programisci sg od-
powiedzialni za rozwdj wszystkich tech-
nik wykorzystywanych przez ESET do
blokowania malware’u.

Nowosci ESET pLA
UZYTKOWNIKOW DOMOWYCH
Stowacki koncern, ktory na Swiecie ma
juz 110 mln aktywnych klientéw, udo-
stepnil niedawno nowe wersje swoich
rozwigzan dlauzytkownikow domowych.
Wktad w rozbudowe silnika antywiruso-
wego oraz funkcjonalnos$ci najnowszych
programéw whniesli takze polscy analitycy
ideweloperzy. Nowe edycje zyskaty udo-
skonalone mechanizmy wykrywania za-
grozen, w tym wirusow, ktore aktywuja
sie jeszcze przed uruchomieniem syste-
mu operacyjnego.

W portfolio rozwigzan ESET przezna-
czonych dla uzytkownikéw domowych
imalych firm (do 4 stacjiroboczych) pakiet
ESET Smart Security zostat zastgpiony
przez ESET Internet Security, wyposazo-
ny teraz w zabezpieczenie Anti-Theft, kto-
re w razie kradziezy lub zgubienia laptopa
zapewnia m.in. zlokalizowanie urzadze-
nia oraz wystanie wiadomosci do nowe-
go ,wlasciciela”. ESET Internet Security,
oprocz ochrony przed wirusami i ataka-
mi z sieci, zabezpiecza dodatkowo kame-
re uzytkownika przed nieuprawnionym
dostepem oraz umozliwia korzystanie ze
specjalnie zabezpieczonej przegladarkido
realizowania przelewow online. Nowo$cig
jest skaner UEFI, dzieki ktoremu rozwia-
zanie chroni przed zagrozeniami aktywu-
jacymi sie jeszcze przed zaladowaniem
systemu operacyjnego.

Dodatkowe informacje: Grzecorz KLOCEK,
Probuct ManNaAGeR ESET w FIRMIE DAGMA,
TEL. 32 259 11 34, KLOCEK.G@DAGMA.PL

Rosnie krakowskie centrum

Rozmowa z JakuBeM DEeBskIM, pierwszym dyrektorem
I zatozycielem krakowskiego biura badawczo-
-rozwojowego ESET, obecnie chief product officerem
w centrali ESET w Bratystawie.

Jaka jest rola polskiego centrum ba-
dawczo-rozwojowego w rozwoju
oferty firmy ESET?

Dziatajace od 2007 roku krakowskie cen-
trum badawczo-rozwojowe od poczatku
byto podzielone na dwa zespoty: Mal-
ware Response Team oraz Core Deve-
lopment. Pierwszy odpowiada m.in. za
analize zagrozen i detekcje zloSliwego
kodu, ktory nie zostal zaklasyfikowany
jako zagrozenie przez systemy automa-
tyczne. Dziat ten rozwija takze narzedzia
wewnetrzne oraz prowadzi eksperymen-
talne projekty zwigzane z zabezpiecze-
niami IT. Dostarcza rowniez informacje
do Core Developmentu, ktérego progra-
misci rozwijaja wewnetrzne moduly
wszystkich produktéow ESET oraz au-
tomatyczne systemy do ochrony uzyt-
kownikow. W zwigzku z coraz wiekszg
potrzebg rozwoju zespot krakowskiego
centrum byt przez lata systematycznie
powiekszany. Dlatego z koncem 2018 ro-
ku przeniesie sie do nowego biura, ktore
zapewni komfortowsa prace 120 osobom.

Czym wyrozniaja si¢ rozwiazania do
ochrony urzadzen koncowych mar-
ki ESET na bardzo konkurencyjnym
rynku?

Klienci wybieraja nasze rozwigzania
z wielu powodow, przede wszystkim
niezwykle wysokiego poziomu ochro-
ny przy minimalnej liczbie falszywych
alarméw oraz niewielkiego obcigzenia
systemow uzytkownikoéw. ESET czesto
jako pierwszy wykrywa zaawansowane
zagrozenia, w tym nawet ataki sponsoro-
wane przezrzady. To efekt pracy naszych
badaczy oraz dziatania sieci dziesigtek
milionéw sensoréw przesytajacych in-
formacje o podejrzanych obiektach do
naszej chmury ESET Live Grid. Wazne

jest dla nas takze zadowolenie klientow.

W przeprowadzanych przez uznane or-
ganizacje (np. Gartner, Nikkei) ankietach
wérod uzytkownikéw oprogramowa-
nia antywirusowego nasze produkty
zajmujg czotowe pozycje. Satysfakcja
przeklada sie na lojalno$¢ klientow, ko-
rzystajacych z naszych rozwigzan przez
wiele lat.

Jakie znaczenie dla polskich part-
neréwiuzytkownikéw ma obecnosé
tak silnego osrodka R&D w naszym
kraju?

W naturalny sposoéb analiza zagrozen,
ktore pochodza z Polski i sg ukierunko-
wane na polskich klientéw oraz domi-
nuja w naszym kraju, jest przez badaczy
z krakowskiego centrum ESET trak-
towana priorytetowo. W historii pol-
skiego ,laboratorium antywirusowego”
nasz zespot wielokrotnie odkrywat prob-
ki i slady atakow na polskie organizacje
rzadowe, firmy lub instytucje. Istnienie
oddziatu w Krakowie umozliwia tez pro-
fesjonalng komunikacje z zaatakowany-
mi organizacjami w jezyku polskim, co
w przypadku wielu krajowych instytucji
poszukujacych rozwigzan ochronnych
jestjednym z podstawowych wymagan.

_________________________________________________________________
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Kolejna, ulepszona
generacja antywirusow

G DATA Business vi4.1

Liczba atakow ztosliwego oprogramowania typu ransomware wyraznie wzrosta
w ostatnim roku. Duze firmy, takie jak Maersk i Beiersdorf, poniosty straty siegajgce
setek milionow dolarow! Dzieki w petni zintegrowanej technologii zabezpieczajgcej
przed ztosliwym oprogramowaniem wersja 14.1 G DATA Business skutecznie chroni
zarowno przed programami wymuszajgcymi okup, jak | przed nieznanymi zagrozeniami.

Jeszcze lepsza ochrona
dzieki technologii
AntiRansomware

G DATA rozszerza game oferowanych
rozwigzan z zakresu zabezpieczen
o proaktywng technologie chronigcg
przed ztosliwym oprogramowaniem ty-
pu ransomware. Stanowi ona uzupet-
nienie dotychczas wykorzystywanych
metod bazujacych na kontroli zachowa-
nia. Nowe rozwigzanie identyfikuje i blo-
kuje proby szyfrowania w sieci firmowej
nabardzo wczesnym etapie. Tym samym
przerwy w funkcjonowaniu przedsie-
biorstwa nalezg do przesztos$ci, a biznes
moze funkcjonowaé normalnie bez przy-
noszenia strat.

Jeszcze lepszy podglqad

i zarzgdzanie

Administratorzy IT podczas zabezpie-
czania sieci firmowych muszg sprosta¢
wielu skomplikowanym wyzwaniom.
Wynika to z heterogeniczno$ci sieci
spowodowanej tagczeniem sie z nig coraz
wiekszejliczby urzadzen. Z tego powodu
uzasadnienie znajduje stosowanie odpo-
wiedniej polityki bezpieczenstwa w fir-
mie, obejmujacej wszystkie urzadzenia,
z ktorych korzystajq pracownicy. Po-
winny one by¢ objete procesami firmo-
wej administracji, a wiec takze podlegac
odpowiedniemu sprawdzaniu. Wer-
sja 14.1 zawiera funkcje umozliwiajaca
zdefiniowanie ustawien kontroli urza-
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dzenia z uwzglednieniem wyjatkow dla
danego uzytkownika. Mozliwe jest na
przyklad sprecyzowanie, kto ma ze swo-
jego komputera dostep do przenosnych
pamieci USB, a kto nie moze korzystaé
z takich urzadzen. W przypadku wy-
krycia niestandardowych zdarzen ad-
ministrator zostaje natychmiast o takim
fakcie poinformowany.

Dane klienta zostajq

w Europie

W 2011 r. G DATA podpisata zobowigza-
nie TeleTrust mowigce o dostarczaniu
rozwigzan AV bez kompromisow, czy-
li bez ,tylnych furtek”. G DATA z siedzi-
ba w Bochum w Niemczech zobowigzata
sie do dopilnowania, by zadne luki w ofe-
rowanych przez nig zabezpieczeniach nie

G DATA Business v14.1 w skrocie

B Kompleksowa, wielowarstwowa ochrona przed zagrozeniami w sieci umozliwiajgca
0szczednose zasobow klientom korzystajgcym z systemow Windows, Mac oraz Linux.

B Ochrona przed ztosliwym oprogramowaniem typu ransomware.

B Zabezpieczenie klientow przed lukami w zainstalowanym oprogramowaniu dzieki
aktywnemu zabezpieczeniu przed exploitami.

B Zintegrowana ochrona przed spamem oraz zainfekowanymi e-mailami.

W Filtry blokujgce strony internetowe wykraczajgce poza standardowa specyfike

pracy na danym stanowisku.

B G DATA Mobile Device Management: integracja wszystkich urzadzen z systemami
Android i i0OS, jako petnoprawnych klientéw w chronionej sieci.
B USB Keyboard Guard zapewnia klientom skuteczng ochrone przed zmanipulowany-

mi urzadzeniami USB.

B Petna funkcjonalno$¢ poza siecia, np. w przypadku laptopdw wykorzystywanych do

Swiadczenia ustug w terenie oraz innych urzadzen mobilnych.
B Modut G DATA BankGuard gwarantuje bezpieczenstwo transakcji ptatniczych w sieci.

B Prosty ekran nawigacyjny przedstawiajgcy wszelkie istotne informacje w sposob

przyjazny dla uzytkownika.

B Mozliwos¢ zdalnego zarzadzania z dowolnego miejsca dzieki interfejsowi Web.
W Spis oprogramowania i sprzetu dostepny dla wszystkich klientow - tatwiejsze zarzg-
dzanie dzieki dostepowi do szczegodtowych informacii.




Dodatkowe opcje
G DATA Business

M Mail Security - zapewnia ochrone
antywirusowa i antyspamowag poczty
elektronicznej w firmie. Program dziata
jako brama chronigca i sprawdzajgca
wszystkie przychodzace wiadomosci.
Ochrona niezalezna od rodzaju serwe-
ra oraz systemu operacyjnego.

B Network Monitoring - umozliwia
nadzor nad catg infrastrukturg, od
drukarki po serwery.

M Patch Management - modut do
zarzadzania aktualizacjami umozli-
wiajacy likwidowanie luk w oprogra-
mowaniu W czasie rzeczywistym.

M Linux Web Security Gateway

- funkcja zapewniajaca kompleksowa
ochrone bramy WWW przed wiru-
sami i phishingiem, bazujaca na tech-
nologii Squid.

zostaty udostepnione stuzbom panstwo-
wym. G DATA to zatem oprogramowa-
nie bez kompromisow i bez backdoorow.
W rezultacie gwarantuje najlepsza z moz-
liwych oraz godng zaufania ochrone przed
zagrozeniamiw sieci. Do kwestii tej szcze-
gblng wage przywiazujg firmy, ktore bar-
dzo powaznie podchodzg do zagadnienia
prywatnosci oraz zapisOw nowego unijne-
go Ogolnego Rozporzadzenia o Ochronie
Danych. Ponadto G DATA gwarantuje, ze
pozyskiwanie danych osobowych oraz in-
formacji telemetrycznych zostato ograni-
czone do minimum. Podej$cie to wpisuje
sie w zalozenia rozporzadzen o ochronie
danych, a poza tym przetwarzanie tego ty-
puinformacjiidanych mamiejsce wytacz-
nie na terenie Niemiec.

Istnieje mozliwo$é darmowego
przetestowania rozwigzan
G DATA Business Solutions
bez zadnych zobowigzan.
Wiecej informaciji odnosnie
do samej firmy oraz rozwigzan
G DATA mozna znalez¢ na stronie
www.gdata.pl.
Kontakt z dziatem handlowym:
sales@gdata.pl.
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Przeglgd rozwigzan
G DATA Business vi4.1

G DATA Antivirus Business

To rozwigzanie ochroni sieci firmowe
takze przed atakami zlosliwego opro-
gramowania typu ransomware, wyko-
rzystujac sprawdzone i wielokrotnie
nagradzane technologie antywirusowe.
Zarzadzanie G DATA Antivirus Business
odbywasie za posrednictwem centralnej
konsoliiautomatycznie obejmuje wszel-
kie serwery, stacje robocze oraz smart-
fony z systemem Android lub iOS bez
ograniczania ich wydajnosci.

G DATA Client Security
Business

Program oferuje najlepszg komplekso-
wg ochrone danych firmowych. Zinte-
growana aktywna ochrona hybrydowa
taczy w sobie proaktywne technologie
zabezpieczen z technologiami oparty-
mi o sygnatury, tworzgc bariere nie do
pokonania dla cyberatakow, ztosliwego
oprogramowania, exploitow, wirusow
szyfrujacych, stuzacych do wytudzen czy
kradziezy danych. Ponadto Client Secu-
rity Business zawiera zapore sieciowg
oraz modul antyspamowy.

G DATA Endpoint
Protection Business

Dzieki zastosowaniu Endpoint Protection
Business od G DATA firmy zyskuja wie-
lopoziomowe zabezpieczenie: aktywne
narzedzia hybrydowe skutecznie chro-
nig systemy IT przed wszelkimi zagroze-
niami w sieci oraz dzialajg proaktywnie

w stosunku do nowych zagrozen. Roz-
wigzanie sieciowe zawiera takze modut
zarzadzajacy, ktory umozliwia admini-
stratorom zachowanie zgodnosci z fir-
mowg polityka dotyczacg korzystania
z Internetu, urzgdzen i oprogramowania.

G DATA Managed

Endpoint Security
Przedsiebiorstwa, ktore nie majg wta-
snego dziatu IT, dzieki rozwigzaniu
GDATA Managed Endpoint Security nie
muszg juz rezygnowac z pelnej ochro-
ny. Umozliwia ono dostawcy ustug IT
zarzadzanie siecig klienta bez koniecz-
nosci przebywania na miejscu. W tym pa-
kiecie all-inclusive przeznaczonym dla
partnerow iich klientow ochrona firm 13-
czy sie zwygodg zarzadzania oferowany-
mi ustugami.
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Sklepy pod presjgq,

integratorzy przed szansg

W dobie e-commerce tradycyjne sklepy w walce o swojg przysztos¢ decydujg sie
przenies¢ wiele swoich dziatan do sieci, realizujgc np. model ,zamow i odbierz”.
By zwiekszy¢ lojalnos¢ klientdw, probujg zapewni¢ im maksimum wygody,

wprowadzajgc ustugi dostarczania towaru nawet do zaparkowanych samochodow.
Tomasz JANOS
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tasciciele zwyktych placo-

wek handlowych nie musza

sie jednak obawiaé, ze ca-
ta sprzedaz przeniesie sie do Internetu.
Sklep online dtugo jeszcze, o ile w 0g6-
le, nie zapewni tego, co klient otrzymuje
w stacjonarnej placowce. To oczywiscie
mozliwo$é¢ dotkniecia i przymierzenia
produktu, a gdy ten nie pasuje, wybrania
innego tu i teraz. Niemniej firmy IT za-
czynajg podgzaé za trendem, ktory pole-
ganalaczeniu ze sobg przestrzenirealnej
z wirtualng. Wedlug niedawno opubli-
kowanego badania Zebra Technologies
w najblizszym czasie wiekszo$¢ detali-
stow bedzie chciala jak najbardziej sper-
sonalizowaé sprzedaz i wiedzie¢, kiedy
dany klient odwiedza ich sklep. Persona-
lizacja, wykorzystujgca takie technologie
jak mikrolokalizowanie, ma umozliwié
sprzedawcom detalicznym zbieranie
i wykorzystywanie informacji o zacho-
waniu konsumentow.

Wiasciciele firm handlowych cheg tak-
ze zwiekszy¢ stopien uzycia technik auto-
matyzacji, ktore majg im poméc w takich
obszarach jak: pakowanie i wysytka zamo-
wien, §ledzenie zapasow, sprawdzanie ich
poziomuw sklepie oraz asystowanie klien-
tomw poszukiwaniu towarow. W ostatnim
czasie, dazac do skroceniakolejek i zwiek-
szenia satysfakcji klientow, wprowadza sie
do stacjonarnych sklepéw nowoczesne
rozwigzania samoobstugi. Ich zadaniem
jest skrocenie czasu zwigzanego z obstu-
ga kasowq i placeniem za produkty, jak tez
zmiana sposobu dokonywania zakupow,
ktére majg by¢ jak najtatwiejsze.

MASzZYNY ZASTEPUJA
PRACOWNIKOW

Samoobstugowe stanowiskakasowe nie sg
niczym nowym. Mozna juz z nich korzy-
sta¢ w wielu hipermarketach. O tym, ze

znalezieniem pracownikow, zwlaszcza
w mniejszych miejscowosciach, w skle-
pach bedzie coraz wiecej kas samoob-
stugowych. W hipermarketach kontrolg
kasowania na wielu stojacych tam urza-
dzeniach wciaz bedzie zajmowac sie pra-
cownik stale asystujacy klientom.

- W mniejszych sklepach, gdzie bedq
zainstalowane 2-3 kasy samoobstugowe,
urzqdzenia powinny byé maksymalnie
proste w obstudze, aby nie byla wymagana
stala obecnosé asystenta - mowi Andrzej
Nowak, wiceprezes Forcomu, poznan-
skiego integratora wdrazajacego tego ty-
pu systemy.

Za uproszczenie procesu samoobstu-
gi odpowiada przede wszystkim uzyte
w systemie oprogramowanie. Ponadto
mniej skomplikowanym wariantem jest
uzycie kas bez obstugi gotowki, realizu-
jacych wylacznie platnosci elektroniczne.
Sgone znacznie tansze od urzagdzen z tzw.
recyklingiem gotowki.

Istnieja wcigz sytuacje, gdy maszyny nie
sg w stanie wyreczy¢ kasjerow, bo tylko
oni mogg roztadowaé tworzgce sie kolej-
ki, spowalniajgce sprzedaz i odstraszaja-
ce klientow. Gdy tych ostatnich naptynie
do sklepu szczegodlnie duzo, np. w okresie
przedswigtecznym, ratunkiem moze by¢
pomoc pracownikow wyposazonych w mo-
bilne terminale i drukarki, ktorzy bedq ska-
nowa¢ produkty, jeszcze zanim klient uda
sie do kasy. W rezultacie nie musi on po-
tem wycigga¢ towarow i klasc ich na lade,
a tylko zaplaci¢ za rachunek, ktory otrzy-
malwczesniej (w innym wariancie moze to
zrobi¢ od razu u mobilnego kasjera).

KLIENT W ROLI KASJERA

Z mys$la o tym, aby klienci nie stali w ko-
lejkach przy kasach, promowany jest tez
self-shopping. W takim modelu klienci
maja mozliwo$¢ samodzielnego skano-
wania towarow. Z jednej strony ma to by¢
wygoda dla kupujacego, z drugiej mozli-
wo$¢ zwiekszania przez sklep lojalnosci
klientéw i wprowadzania mechanizmow

Wdrozenie
self-shoppingu

daje wiele dodatkowych
mozliwosci.

sprzedazowych podnoszacych zyski.
Ustuga moze by¢ swiadczona w oparciu
o aplikacje na smartfonie albo przy wy-
korzystaniu specjalizowanych terminali
dostepnych dla klientow w sklepie.

W tym drugim przypadku odwiedzaja-
cy sklep pobierajg terminale ze stojakow
przy wejsciu, zwykle po uprzednim au-
toryzowaniu sie za posrednictwem kar-
ty lojalno$ciowej danej sieci. Chodzac po
sklepie, klienci wybierajg kolejne pro-
dukty, a przed ich wlozeniem do koszy-
ka skanujg kody za pomocg pobranego
urzadzenia. Za kazdym razem na jego
ekranie pojawia sie cena kolejnego towa-
ru i aktualna warto$¢ koszyka. Po zakon-
czeniu zakupow klient udaje sie do kasy.
Tam nastepuje wygenerowanie paragonu
i nastepuje platno$é bez koniecznosci >

Digimarc - wcigz niewykorzystany
potencjat

W tworzeniu nowoczesnych systemow, ktdre maja skroci¢ czas obstugi klienta, doskonale

sprawdzitoby sie rozwigzanie stworzone przez firme Digimarc. Technologia cyfrowych zna-
kow wodnych umozliwia powielanie zakodowanych informacji na wszystkich powierzchniach
produktu. Sg one wkomponowane w grafike opakowania i niewidoczne gotym okiem. Dzieki

koncepcja sie przyjeta, $wiadczy fakt, ze
nawdrozenie tych systemow decyduja sie
kolejne sieci, takze te ze sklepami o sto-
ich wielokrotnemu naniesieniu nie trzeba odszukiwac cyfrowego kodu ani uktada¢ go w polu
widzenia skanera. Umozliwia to szybszg obstuge przez kasjera w sklepie oraz utatwia skano-

sunkowo niewielkiej powierzchni. Przy-
S ktadowo kasy samoobstugowe s3 obecnie
é testowane w kilku marketach sieci Bie-
z dronka. Co ciekawe, jednym z powodow
é jesttrudnaobecnie sytuacjanarynku pra-

wanie na stanowiskach samoobstugowych. To przetomowe rozwigzanie moga obstugiwac

powszechne juz na rynku skanery wykorzystujgce imagery zamiast wigzki laserowej. Jednak
do powszechnego zastosowania technologii Digimarc potrzeba zaangazowania wszystkich
©cy. Zardéwno dostawcy, jak i integratorzy uczestnikow tancucha sprzedazy. A na razie brakuje nawet pilotazowych wdrozen.

& przewiduja, ze z powodu problemoéw ze
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I TRENDY

Bez techniki ani rusz

ROBERT GEAZEWSKI Trendem jest skrdcenie czasu, ktory konsument poéwieca na rzeczy nie-

przynoszace handlowcom zysku. Nie chodzi wiec o przys$pieszenie procesu wybierania towaru,
bo zarbwno duze, jak i mate sieci handlowe licza, ze klienci przechadzajacy sie miedzy regata-

Robert Glazewski,
Strategic Account
Manager, Datalogic

mi beda dorzuca¢ do koszyka coraz to nowe produkty. Sklepy chca natomiast ograniczy¢ czas
tracony przez klientow w kolejkach i ten po$wiecany na ich obstuge, co prowadzi do coraz po-
wszechnigjszego wprowadzania rozwigzan samoobstugowych. Sieci handlowe potrzebujg tez
usprawnienia procesu ,zatowarowania” potek sklepowych i uzyskiwania informacji, czego brakuje.

TOMASZ DZIDECZEK Gtéwnym powodem wprowadzania przez sklepy nowych rozwigzan IT
jest chec¢ zapewnienia kupujgcym lepszego poziomu obstugi. Sklepy stacjonarne sg Swiadome
duzej konkurencji ze strony sprzedawcow internetowych i szukaja nowych sposobdw na przycig-

Tomasz Dzideczek,

gniecie klientdw - chcg skrocic kolejki przy kasach, utatwic procesy ptacenia, umozliwi¢ kupujg-

‘Senlor Sa|eS cym szybkie odszukiwanie towardw i bezproblemowe sprawdzanie ich cen. Jak wynika z badania
Eﬂglﬂeer Poland przeprowadzonego w tym roku na zlecenie Zebra Technologies, sprzedawcy detaliczni planujg
& BaHICS, Zebra zainwestowa¢ w samoobstugowe urzadzenia mobilne umozliwiajace samodzielne skanowanie
Te(hngk)gies oraz kioski i tablety, ktore zapewnia dodatkowe opcje ptacenia za zakupy. Z danych wynika, ze az

87 proc. detalistow wdrozy do 2021r. mobilne urzadzenia kasowe (MPOS), co pozwoli im przyj-

> wyktadania towaru, skanowania produk-

tow przez kasjera i ponownego pakowa-
niaich do wozka.

Cheace zachowaé kontrole nad klien-
tami robigcymi samodzielnie zakupy, lo-
sowo przeprowadzana jest weryfikacja
transakcji. Wskazani przez system klien-
ci sg wtedy obstugiwani tradycyjnie, po-
przez zeskanowanie wszystkich towarow
przez kasjera. System moze zostaé tak
skonfigurowany, by pozytywna weryfika-

Zdaniem integratora

J Andrzej Nowak, wiceprezes Forcomu
Tworzymy wiasne oprogramowanie dla
sieci handlowych i w oparciu o nie do-
starczamy im kompletne rozwigzania,
obejmujace sprzet i ustugi zwigzane z in-
stalacja, wdrozeniami, serwisem itp. Na-
sze systemy kasowe obstugujg rowniez
kasy samoobstugowe i mobilne. Posiada-
my tez aplikacje mobilng, umozliwiajaca
samodzielne skanowanie towardw przez
klientow sklepu z uzyciem smartfondw.
Specyfika naszego podejécia polega na
tym, ze nastawiamy sie na dtugg wspot-
prace z klientem i ciggty rozwoj dostarczo-
nego rozwigzania, zgodnie z biezacymi
potrzebami danej firmy.
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mowac ptatnosci kartami kredytowymi lub debetowymi w dowolnym migjscu sklepu.

cjaklientazmniejszata prawdopodobien-
stwo wylosowania go do kolejnej kontroli
w przyszlo$ci, anegatywna je zwiekszala.

Widrozenie self-shoppingu daje wie-
le dodatkowych mozliwosci. W trakcie
zakupOw - oprocz rosngcej listy wybra-
nych pozycji - na ekranach terminalu lub
smartfona moga by¢ tez wyswietlane naj-
rozniejsze komunikaty marketingowe,
chociazby powiadomienia o trwajacych
promocjach. Moga by¢ one skorelowa-
ne z biezgcymi zakupami i zachecaé do
sprzedazy wigzanej.

- Przykiadowo zeskanujemy i wlozymy
do koszyka opakowanie spaghetti, a wte-
dy moze nam sie wy$wietli¢ informacja, ze
alejke dalej znajdziemy do niego Swietny
sos bolognese, ktéry teraz jest w wyjqtko-
wej promocji, specjalnie dla nas - ttuma-
czy Robert Glazewski, Strategic Account
Manager w Datalogic.

Aplikacja do self-shoppingu na smart-
fony daje mozliwo$é tworzenia list zaku-
poéw w domu. Gdy wlasnie konczy namsie
jaki$ produkt, wystarczy, ze zeskanujemy
jego etykiete, aznajdzie sie on w spisie po-
zycji, ktore kupimy przy okazji najblizszej
wizyty w swoim sklepie.

Czytniki i aplikacje do samodzielnego
skanowania moga wyswietla¢ plan sklepu.
Moga tez komunikowacé sie z zainstalowa-
nymi w markecie beaconami, co powigze

ustugi lokalizacyjne z mozliwoScig pre-
zentowania tresci o asortymencie dostep-
nym w najblizszym otoczeniu klienta.

Na razie pod wzgledem popularnosci
self-shopping nie moze réwnac¢ sie z ka-
sami samoobstugowymi, ale warto od-
notowac pierwsze wdrozenia tej ustugi
w Polsce. Do tej pory w pojedynczych
marketach uruchomity jg sieci: E.Lec-
lerc, Piotr i Pawet oraz Tesco (przy czym
w Wielkiej Brytanii ta ostatnia wprowa-
dzitaself-shoppingjuz w 300 swoich pla-
cowkach handlowych).

- Rozwiqzanie przyjmuje si¢ u nas powoli,
ale nie z powodéw przeszkdd technicznych,
bo tychw zasadzie nie ma. Sklep decydujqcy
sie na takie wdrozenie musi za to zmierzy¢
sie z powaznymi wyzwaniami organizacyj-
nymi - zauwaza Andrzej Nowak.

ZWROTY W ERZE CYFRYZACJI

Przez lata sklepy nieprzychylnie trakto-
waly zwroty towaru przez klienta, stara-
jac sie, aby cata procedura byta dla niego
mozliwie jak najbardziej skomplikowana
iucigzliwa. Teraz okazuje sie, ze podej-
$cie do zwrotow moze byé narzedziem
uzyskiwania przewagi na rynku handlu
detalicznego. Nowi internetowi gracze
uczynili zwroty kluczowym elementem
swojego modelu biznesowego. Jak w no-



wej sytuacji mogg odnalezé sie sprzedaw-
cy stacjonarni?

Zdaniem Marka Thomsona, dyrekto-
ra dzialu Retail and Hospitality na region
EMEA w Zebra Technologies, odpowie-
dzig jest wejscie na rynek cyfrowy oraz
wdrozenie wielokanalowego systemu
sktadaniairealizacji zaméwien. Dlakupu-
jacych wygodniejszy moze by¢ zakup kilku
artykulow w réznych rozmiarach i podje-
cie decyzji w domu, ktory najlepiej pasuje.

Chcac sprosta¢ temu wyzwaniu, sprze-
dawcy detaliczni moga zachecaé dokorzy-
stania z wielokanatowych opcji zwrotow,
takich jak zwrot w placéwce handlowej,
pozostawienie w schowku lub odbioér prze-
sytki przez kuriera. Po dokonaniu zwrotu
sklep moze wykorzysta¢ skanery, kompu-
tery mobilne lub system identyfikacji ra-
diowej RFID, zeby nabiezaco kontrolowaé
stan zapasow magazynowych na potrze-
by ewentualnych przysztych transakcji.
Monitorowanie zapasOw w czasie rzeczy-
wistym umozliwia efektywny i sprawny
przeplyw towarow tam, gdzie sg aktual-
nie potrzebne.

INTERAKTYWNY

DiGITAL SIGNAGE

Jednym z wykorzystywanych w sklepach
stacjonarnych sposobow komunikacji
zklientami stal si¢ Digital Signage. W tym
obszarze warto odnotowac rosnace wy-
korzystanie ekranéw LED, ktore oferuja
coraz wiekszarozdzielczo$¢ za coraz niz-
szq cene. Gdy ro$nie popyt na te wyswie-
tlacze i na rynku pojawia sie duzy wybor
urzadzen, to mozna si¢ spodziewaé dal-
szego spadku cen, a w konsekwencji tak-
ze wiekszej popularyzacji rozwigzan DS
w handlu detalicznym. Integratorom tat-
wiej bedzie wywota¢ u wtascicieli skle-
pow potrzebe posiadania instalacji DS ja-
ko platformy przekazu wizyjnego, ktory
lepiejiszybciejniz inne mediabedzie od-
dziatywac na kupujgcych.

Trzema podstawowymi elementami
sktadowymi pozostajg ekrany, playeryicy-
frowa tres¢, ale ekosystem wokot Digital
Signage stale rosnie, a innowacje sprzeto-
we i programowe zwiekszaja mozliwosci
komunikowania sie z klientami. Rola DS
nie polega juz tylko na zwréceniu uwagi
uzytkownika na eksponowane tresci, ale

na zwiekszeniu jego zaangazowania, tak-
ze przez mozliwos¢ interakeji. Prowadzi
do tego powigzanie przekazu z funkcja-
mi mikrolokalizacji uzytkownika, wpro-
wadzanie elementéw tzw. grywalizacji
(gamifikacji) oraz opcja wplywania na
wyswietlane tresci. Dodatkowe mozliwo-
$ci daje integrowanie DS z innymi platfor-
mami w sklepie, takimi jak systemy POS,
oprogramowanie CRM itp.

Do zwiekszania zaangazowania klien-
tow przyczynia sie zwlaszcza mozliwosé
integracji technologii Bluetooth z sys-
temami Digital Signage. Zastosowanie
beaconéw, matych urzadzen wykorzy-
stujacych Bluetooth czwartej generacji
(Bluetooth Low Energy - BLE), zapewnia
dwukierunkowa komunikacje pomiedzy
DS a mobilnymi urzadzeniami klientow.
Tym sposobem odwiedzajacym sklep
uzytkownikom smartfonéw mozna do-
starczac sprofilowane tresci. A takze da¢
im mozliwo$¢ wpltywania na wyswietlany
przekaz za pomocg urzadzen mobilnych.
Jeslisprzedawcabedzie zachecatbonusa-
mi do instalowania swojej aplikacji, to jest
w stanie szybko zbudowac baze klientow
znanych mu z imienia i nazwiska.

TECHNIKA WAZNA,

INTEGRACJA KLUCZOWA
Mozliwo$ci usprawnienia stacjonarne-
go handlu, rywalizujacego ze sprzedaza
online, jest wiele. Wdrazane rozwigzania
maja sprawiaé, zeby klient kupowal wie-
cejiw sposob dlaniego bardziej atrakeyj-
ny. W realizacji tego celu integrator pelni
kluczowg role. Do niego nalezy okresle-
nie, co i gdzie ma by¢ zainstalowane, jak
rowniez z jakich komponentoéw trzeba
skorzystaé, aktorych rozwigzan nie warto
bra¢ pod uwage. Duzo bedzie zaleze¢ od
specyfiki sklepu, bo innych aplikacji be-
dzie potrzebowal sprzedawca artykutow
spozywczych, a innych oferujacy odziez.
Stoi wiec przed nim zadanie, jak wtasci-
wie wykorzystaé nowe technologie. Z jed-
nej strony dajg one niezwykte mozliwosci
- takze takie, ktore trudno byto sobie wy-
obrazié jeszcze kilka lat temu. Z drugiej
strony, gdy zostang uzyte w nieprzemysla-
ny sposob, moga dezorganizowac procesy
w sklepie i zamiast zwigkszaé sprzedaz,
doprowadzac do jej spowolnienia. |
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B ADVERTORIAL

Monitory NEC

do systemow Retail Signage

Systemy Retail Signage sg powszechnie stosowane nie tylko w duzych sklepach
sieciowych, ale coraz czesciej w mniejszych, a nawet pojedynczych punktach
sprzedazy. Btyskawiczna, dajaca sie tatwo odczytac¢ informacja stwarza mozliwos¢
bycia zauwazonym. Do zalet cyfrowych nosnikow reklamowych nie trzeba juz nikogo
przekonywac. Niestety, do stosowania jedynie tych profesjonalnych i przystosowanych
do wielogodzinnej pracy w ciezkich warunkach - juz tak.

raz z lawinowym wzrostem
popytu na nos$niki Digital
Signage pojawit sie problem

dotyczacy stosowania w instalacjach
reklamowych telewizoréw przypomi-
najacych wygladem zaawansowane mo-
nitory. Uzytkownicy koncowi, a nawet
sami integratorzy nie dostrzegaja zagro-
zen, jakie moga wynikaé z zastosowania
tego typu urzadzen w dlugoterminowej,
statej eksploatacji. Pomijajac juz oczy-
wiste problemy jako$ciowe oraz szyb-
kie zuzycie telewizora, bardzo czesto na
szwank narazona moze byc¢ rowniez re-
putacja integratora jako profesjonalne-
go partnera.

Na rynku istniejg rozwigzania, ktore
- mimo Ze zawieraja profesjonalne pod-
zespoly projektowane do wielogodzin-
nej pracy w ciezkich warunkach - maja
bardzo atrakcyjng cene oraz nieporow-
nywalnie nizszy wspétczynnik TCO niz
telewizory. Bardzo dobrym przyktadem
jest seria profesjonalnych, wielkoforma-
towych monitoréw NEC MultiSync C. Sg
one dostepne w wielko$ciach najbardziej
popularnych w segmencie monitoréow do
reklamy cyfrowej (43,501 55 cali). Coklu-
czowe, doskonale sprawdzajg sie w pra-
cy 24 h/7. Dzieki zastosowaniu paneli
wykonanych w technologii VA monitory
odporne sg na zjawisko retencji obrazu
(utrwalenia) oraz charakteryzujq sie bar-
dzo gtebokg natywng czernig. Dodatkowo
ich panele pokryte sq powtokg antyreflek-
syjng o wspotczynniku HAZE 44 proc.,
co gwarantuje czytelno$é wyswietlanych
tresci nawet w jasnych pomieszczeniach.
Monitory mogaby¢ instalowane zarowno
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w pionie, jak i poziomie, a takze jako stot,
co znacznie poszerza palete ich zastoso-

wan. Dzieki waskiej ramce ekranu oraz
mozliwo$ci zdemontowania logo produ-
centa urzadzenia te doskonale wtapiajg
sie w otoczenie i nie odciagajg uwagi od
wy$wietlanych tresci.

Monitory NEC z serii C zapewniajg ste-
rowanie wszystkimi parametrami wy-
$wietlacza za pomocg sieci LAN przez
gniazdo RJ-45. Dla mniejszych instala-
¢ji NEC przewidzial wbudowany media
player, ktory pozwalana wyswietlanie tre-
$ciaudio oraz wideo z mozliwoS$cig proste-
go zarzadzania przez sie¢. W przypadku
bardziej rozbudowanych systemow DS ze
specjalistycznym oprogramowaniem mo-
nitory zapewniajg mozliwo$¢ podtaczenia
media playera przezjedno z trzech zlgczy
HDMI lub Display Port i VGA. Dodatko-
wo sam player mozna zainstalowacé z ty-

tu monitora za pomocna przeznaczonych
do tego otworéw montazowych i zasilaé
przez gniazdo USB 2 A. Seria NEC Multi-
Sync C zostataréwniez wyposazonaw so-
lidne glosniki. Wszystkie monitory mozna
zintegrowac¢ z technologia dotykowg lub
szyba pancerng zabezpieczajacg ekran
w miejscach, gdzie jest on szczeg6lnie na-
razony na uszkodzenie.

‘Orchestrating a brighter world

NEC

Dodatkowe informacje:

BARTLOMIEJ. PLUCIENNIK@NEC-DISPLAYS-PL.COM
PRZEMYSLAW. SIEMASZKO@NEC-DISPLAYS-PL.COM
JACEK. SMAK(@NEC-DISPLAYS-PL.COM

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



ADVERTORIAL I

ProLabs: zapomnijcie
o wielkich markach

W Swiecie mody i dobr luksusowych znane logo
odgrywa pierwszorzedng role. Jednak na rynku nowych technologii
od pewnego czasu zaczynajg obowigzywac inne reguty.

acebook, Amazon czy Google budu-
ja swoje centra danych, bazujac na
serwerach oraz urzadzeniach sie-

F

WARD WILLIAMS
ciowychszerzejnieznanych producentow. CEO ProLabs
Wymienione firmy wytyczyty nowykieru-
nek, pokazujac, ze istnieje interesujaca al-
ternatywa dla rozwigzan renomowanych Trendy w rozwoju
producentow. Zakup niemarkowych pro- | ProLabs od wielu lat

duktow redukuje koszty nabycia sprzetu
nawet 0 30 proc. Nie bez przyczyny coraz
glodniej mowi sie o rosngcym znaczeniu
sprzedazy sprzetu whitebox.

Jednym z propagatoréw nowego trendu
jestNuvias. Dystrybutor dostrzega korzy-
$ciwynikajgce zwdrazaniakomponentow
optycznych opracowywanych przez Pro-
Labs. Brytyjski producent od 15 lat tworzy
komponenty do budowy sieci optycznych,

produktow, niezawodn
i wysoki poziom ustug.

mozemy pochwalic sie

tem posiadania (TCO).
ajego portfolio zawiera m.in.: przekazni-
ki optyczne, UPS-y, szafy rack, zestawy do
montazu, zasilacze, zlacza i adapte-
ry oraz wiele rodzajow kabli i czedci
okablowania. W urzadzeniach
sieciowych na calym $wie-
cie dziata ok. 4 mln wktadek
ProLabs, ktore sg kompaty-
bilne z rozwigzaniami ponad
55 producentow.

W ubieglym roku ProLabs znalazt sie w presti-
zowym zestawieniu CRN Data Center 100, zajmujac miejsce
w pierwszej dwudziestce dostawcow infrastruktury. Z kolei
autorzy niezaleznego raportu CIL Management Consultants,
wydanego w kwietniu 2017 r., okreslili ProLabs jako ,firme prze-
wyzszajaca konkurentow pod wszystkimi wzgledami”.

JAKOSE NA PIERWSZYM MIEJSCU

Czym sie kierujg klienci przy wyborze komponentow $wia-
ttowodowych? Wbrew stereotypowym opiniom logo presti-
zowej marki nie jest najwazniejszym czynnikiem. Uzytkowni-
cy zwracajg przede wszystkim uwage na trzy elementy: jakos¢,
cene i wsparcie ze strony producenta. Potwierdzajg to wyni-
ki badania przeprowadzonego przez ProLabs wsrdd uczestni-
kéw miedzynarodowych targdw technologicznych European

dyktujg uzytkownicy, dla ktérych najistot-
niejsza jest reputacja rynkowa, jakos¢

mu ulepszaniu naszych rozwigzarn, a takze
gwarancji zachowania atrakcyjnych cen

duktami, wyrozniajgcymi sie niskim kosz-

Conference on Optical Communication. Az
98 proc. sposrod 120 respondentdéw uzna-
to, ze kluczowa role przy zakupie odgrywa
jakos¢ produktu, 89 proc. wskazalo na ce-
ne, zas 54 proc. wymienito poziom wspar-
cia technicznego. Co istotne, zaledwie
14 proc. badanych stwierdzito, ze najwaz-
niejszym kryterium decydujacym o za-
kupie komponentéw $wiattowodowych
jest marka producenta.

Dlaczego klienci cze$ciej wybiera-
ja jako$¢ zamiast prestizowego logo?
W duzym stopniu wynika to z presji wy-
stepujacej na rynku rozwiagzan IT. Do-
stawcy oraz integratorzy coraz czesciej
kierujg sie rozsadkiem i nie bojg sie ofe-
rowa¢ alternatywnych produktow, o ile
posiadajg wszelkie wymagane certyfikaty.

Produkty ProLabs sg dostepne w Pol-
sce od kilku lat, a ich dystrybutorem jest

0S¢ infrastruktury
Dzieki nieustanne-

doskonatymi pro-

Nuvias (wezesniej Zycko). Producent stat
sie czotowym dostawca alternatywnych
rozwigzan optycznych dla operato-
row telekomunikacyjnych, firm
z sektora przemystowego, fi-
nansowego i wielu innych
odbiorcow.
Nuvias zapewnia, ze jest w sta-
nie zaoferowac rozwigzania dla kaz-
dego klienta o najkorzystniejszym na polskim
rynku stosunku ceny do jako$ci. Dystrybutor gwaran-
tuje tez wysoki poziom ustug zwigzanych z wdrozeniem i ser-
wisem sprzetu.

Wprawdzie marka ProLabs nie jest szeroko rozpowszechnio-
na na rodzimym rynku, niemniej liczba uzytkownikow, a takze
bardzo dobre oceny przyznawane brytyjskiej firmie przez nie-
zalezne organizacje i media $wiadczg o tym, ze jest to partner
godny zaufania.

Wiecej informacji: DoMiNik Pruski,
PARTNER ACCOUNT MANAGER, NUVIAS GROUP,
TEL. 783-403-202, DOMINIK.PRUSKI@NUVIAS.COM
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vProtect
na strazy

maszyn wirtualnych

S4E rozszerzyto portfolio rozwigzan do backupu maszyn wirtualnych o narzedzie
Storware vProtect, wspodtpracujgce z systemami Dell EMC.

W segmencie rozwigzan przeznaczo-
nych do backupu maszyn wirtualnych
konkurencjajest wyjatkowo zacieta. Obok
uznanych producentow, ktorzy mogg po-
chwalié¢ sie¢ dlugim stazem rynkowym,
pojawiajg sie kolejni debiutanci. Wbrew
pozorom nowi gracze nie stojg tu na stra-
conej pozycji - czesto to wlagnie oni wpro-
wadzaja na rynek innowacyjne systemy.
Popyt na rozwigzania do ochrony danych
nieustannie rosnie, a siejgcy spustoszenie
w $wiatowych sieciach ransomware, a tak-
ze przepisy RODO, ktore juz wkrotce wej-
daw zycie, zwiekszaja zapotrzebowanie na
aplikacje do backupu.

Na strazy

bezpieczenstwa danych

Wplyw na ten segment rynku majq tez
nowe trendy, jak cloud computing, wir-
tualizacja bazujaca na kontenerach czy
zwiekszone zainteresowanie przedsie-
biorcow rozwigzaniami open source.
W efekcie dzialy IT muszg chronié¢ cy-
frowe zasoby w kilku $rodowiskach:
lokalnym, wirtualnym oraz chmurze pu-
blicznej. Trudnym zadaniem jest rowniez
zapewnienie wydajnej wspotpracy pro-
duktow pochodzacych od roznych produ-
centow i zarzadzanie nimi.

- Wybér optymalnego rozwiqzania do
backupu stanowi w obecnych czasach po-
wazne wyzwanie. Praktycznie kazdego
dnia doradzamy naszym partnerom dobér
odpowiedniego systemu. Niemniej, aby do-
brze wywiqzywac sie z tej roli, musimy caty
czas trzymac reke na pulsie i by¢ otwartym
na nowe technologie - ttumaczy Daniel
Sorys, Dell EMC product manager w S4E.
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Nie sg to deklaracje bez pokrycia. S4E

maw swojej ofercie rozwigzania do back-
upu znanych $§wiatowych marek: Dell
EMC, Commvault, Quantum. A w ostat-
nim czasie dystrybutor poszerzyt posiada-
ne portfolio o rodzimy produkt - aplikacje
vProtect firmy Storware.

Koniec dyktatu

jednego gracza

Jeszcze kilka lat temu uktad sit na ryn-
kuwirtualizacjibytbardzo klarowny. Lwia
czes$¢ wirtualnych maszyn dziatata pod
kontrolg hypervisoréw jednego z czoto-
wych producentow. O ile nie byta to spe-
cjalnie komfortowa sytuacja dla klientow,
ktorzy musieli stono placié zalicencje, o ty-
le integratorzy mieli zdecydowanie mniej

pracy. Na przestrzeni ostatnich lat na ryn-
kuzaszly jednak istotne zmiany, ado walki
o klienta wilaczyli sie nowi gracze. Jedno-
czeénie, w poszukiwaniu oszczednosci,
dzialy IT zaczely bardziej otwieraé sie na
nowe techniki wirtualizacjiiwdrazaé roz-
wigzaniadarmowe lub duzo tansze od naj-
bardziej popularnych wirtualizatorow.

- Warto zauwazy¢, ze w tegorocznym
magicznym kwadrancie Gartnera dla
wirtualizacji serweréw x86, w gronie li-
deréw oprécz VMware’a znalazl sie Micro-
soft, a w pozostatych czesciach zestawie-
nia pojawili sie: Citrix, Oracle, Red Hat,
Virtuozzo, Huawei oraz Sangfor — wyja-
$nia Jan Sobieszczanski, CEO Storware.
- Wigkszo$¢ firm nie chce korzystaé z jed-
nego hypervisora. Jak wynika z danych

Fot. © photon_photo - Fotolia.com




IDC, w 2015 roku az 72 proc. uzywato co
najmniej dwéch hypervisoréw, rok wcze-
$niej ten wskaznik wynosit 59 proc. Obok
klasycznych platform do wirtualiza-
¢ji coraz czedciej pojawiajq sie takze roz-
wigzania dostgpne w ramach otwartego
oprogramowania.

Oprogramowanie do backupu maszyn
wirtualnych oferowane przez znanych
producentdéw z reguty wspolpracuje wy-
tacznie z najbardziej popularnymi plat-
formami. W efekcie przedsiebiorstwo
korzystajgce z mniej znanych hyperviso-
row moze mie¢ ktopot ze znalezieniem
uniwersalnego rozwigzaniado tworzenia
kopii zapasowych. Polski Storware zna-
lazl nisze na rynku, opracowujac aplika-
cje kompatybilng z wieloma platformami
wirtualizacyjnymi. vProtect obstuguje
siedem roznych $rodowisk wirtualnych
(Red Hat Enterprise Virtualization-RVH/
/RVEH, OracleVM, KVM, KVM for IBM Z,
Citrix XEN, XEN, Proxmox).

Jedno rozwiqgzanie,

wiele zalet

Uniwersalno$¢ nie jest jedynym atu-
tem produktu. Oprogramowanie umozli-
wia przechowywanie maszyn wirtualnych
wraz zdanymiw r6znych miejscach: lokal-
nym podsystemie dyskowym, w chmurach
publicznych czy centralnych systemach
backupu typu Enterprise.

- Klienci poszukujq dzi$ produktéw,
ktore nie bedq uzalezniaé ich od jednego
dostawcy, tym bardziej ze wigkszo$¢ uzyt-
kownikéw decyduje si¢ na modele hybry-
dowe. Zréznicowane srodowiska wirtualne
zapewniajq wolno$¢ wyboru i optymaliza-
¢je kosztow. Natomiast mnogosé dostaw-
cow produktéw do ochrony danych oraz
pamieci masowych jest typowym zjawi-
skiem w czasach transformacji - przeko-
nuje Jan Sobieszczanski.

Jednym z kluczowych partnerow S4E
jest Dell EMC. Obie firmy od lat tacza bar-
dzo bliskie relacje. Krakowski dystrybu-
tormaszerokgoferterozwigzanzzakresu
pamieci masowych, aczkolwiek systemy
Dell EMC zazwyczaj pelnig tutaj role
motoru napedowego. Decydujac sie na
wlaczenie do portfolio aplikacji vProtect,
S4E bralo pod uwage m.in. kwestie jej
zgodnosci z Dell EMC Networker oraz
Dell EMC Data Domain.

Daniel Sorys
Dell EMC product manager, S4E

Zdecydowanie warto, aby integratorzy zainteresowali sie backupem ma-

szyn wirtualnych nadzorowanych przez mniej popularne platformy wirtuali-

zacyjne. Wiele firm decyduje sie bowiem na tansze lub darmowe rozwigzania. Nie zmienia
to faktu, Zze sktadowane dane sg bardzo cenne dla klienta i tym samym powinny by¢ odpo-

wiednio zabezpieczone. Przy takich srodowiskach niejednokrotnie wymagane sg przeciez

zabezpieczenia poziomu przemystowego, a budzet jest dosyc skromny.

- Wybralismy oprogramowanie vPro-
tect, poniewaz $wietnie wspétpracuje zroz-
wigzaniami naszego kluczowego partnera.
Dzigki temu zyskujemy mozliwo$¢ reali-
zacji wielu nowych projektéw — wyjasnia
Daniel Sorys.

Storware vProtect umozliwia tworze-
nie backupu $rodowisk wirtualnych do
systemow kopii zapasowych Dell EMC
Data Domain oraz Dell EMC Networker.
Dzigki wspolpracy z Dell EMC aplikacja
moze wspomaga¢ klientow Data Domain
w zakresie zmniejszenia ilo$ci przecho-
wywanych danych za pomoca deduplika-
cji. W przypadku Dell EMC Networker
istnieje tez mozliwosé sktadowania kopii
zapasowych w wielu miejscach, np. lo-
kalnych macierzach dyskowych, tasmach
badZz w chmurze.

- Cieszymy sie, ze globalny dostawca,
odgrywajqcy pierwszoplanowq rolg na
rynku pamieci masowych, dostrzega nisze
i wspiera mniejszych dostawcéow komple-
mentarnych rozwiqzan. Storware inwe-
stuje w badania rynku i rozwdéj aplikacji,
uzupelniajqc je o portfolio produktéw Dell
EMC. W przypadku tej wspétpracy duzy
koncern zyskuje za sprawq elastycznosci
Storware, za$ druga firma otrzymuje do-
step do szerszego grona klientow — twier-
dzi Daniel Sorys.

Integracja z wieloma

systemami

Storware dazy do integracji swojego
oprogramowania z maksymalng liczbg
systemow zewnetrznych oraz hyperviso-
row. Juz wkrotce ma pojawic sie obstu-
ga platform Nutanix (Acropolis), Docker
i OpenStack.

- W przypadku Storware proces two-
rzenia rozszerzen jest przemyslany i trwa
zdecydowanie krécej niz u duzych produ-

centéw. Co wazne, firma nie zaniedbuje
rozwoju produktu réwniez w innych obsza-
rach. W najnowszej wersji vProtect pojawil
sie np. nowy, bardziej intuicyjny interfejs,
a takze obstuga kopii przyrostowych oraz
dynamiczne raportowanie - moéwi Daniel
Sorys.

Co istotne, programistyczny interfejs
RESTful API zapewnia mozliwos$¢ wy-
korzystania vProtect w ustugach Backup
as a Service badZ integracje z systemami
dostawcow zewnetrznych. Przedsigbior-
stwo, ktore planuje wprowadzi¢ narze-
dzie dobackupu maszyn wirtualnych, nie
musi wymienia¢ posiadanego rozwigza-
nia na nowe. Wystarczy, ze rozszerzy
mozliwosci istniejgcego produktu przez
dodanie oprogramowania vProtect.

Storware blisko wspotpracuje nie tyl-
ko z Dell EMC, lecz takze z zespotami
programistycznymi w Red Hat, Citrix
i Oracle. Kooperacja skutkuje doste-
pem do wersji beta aplikacji, wsparciem
producenta dla otwartych $rodowisk
wirtualnych, a takze przyczynia sie do
popularyzacji programu. Z punktu wi-
dzenia klientéw, jak tez integratoréw
niezwykle istotny jest rowniez fakt,
ze vProtect zabezpiecza zaréwno ma-
te srodowiska sktadajace sie z pojedyn-
czych hypervisoréw, jak i bardzo duze
instalacje z dziesigtkami hypervisoréw
rozproszonych geograficznie. Uzytkow-
nikami oprogramowania sg najcze$ciej
klienci z branzy przemystowej i sektora
publicznego.

Kontakt
dla partnerow:
Daniel Sorys, Dell EMC
product manager w S4E,
daniel.sorys@s4e.pl
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WARTOSC RYNKU DYSTRYBUCJI ICT
W POLSCE (MLD Zt)

Rok Wartosc (mld zt) mlz(mdLa ::ku
2012 131 8,5%
2013 16,4 25.8%
2014 176 7.4%
2015 172 “2.5%
2016 153 "11.0%

Zrédto

Bedzie lepiej w dystrybucji

Po ubieglorocznym duzym spadku sprzedazy
w dystrybucji ICT w Polsce (-11 proc. rok do roku),
w 2017 r. nastgpila stabilizacja. Spadek przycho-
dow wobec 2016 r. ma by¢ nieznaczny, a w latach
2018-2019 nastgpi wyrazna poprawa, dzieki wzro-
stom w sektorze zamowien publicznychinarynku
konsumenckim - oceniajg analitycy PMR. Ubiegto-
roczny dotek thumaczg wzmozonymi kontrolami
skarbowymiiograniczeniem przetargow. Anality-
cy zwracajg przy tymuwage, ze firmy dystrybucyj-
ne chronig sie przed problemami, dywersyfikujac
portfolio (w tym wprowadzajac produkty spoza
1T), jak tez rozwijajac eksport i biznes za granica.
Wartos$¢ tego sektora rynku IT jest przez ana-
litykow PMR wyliczana na podstawie krajowych
przychodow 20 najwigkszych firm i szacunko-
wych obrotéw mniejszych graczy. Lacznie ze
sprzedazq za granice obroty dystrybutoréw ICT
w 2016 r.wyniosty blisko 21 mld zt. Zatem eksport
stanowi srednio ponad 1/4 ich przychodow.

Polska zaglebiem Al

5M

R

Sprzet: wzrost najwyzszy
od trzechlat

Koniunkturaw 2018 r. bedzie najlepszaod 2015r.
- prognozuje Gartner. Swiatowe dostawy kom-
puteréw, tabletow i smartfonéw maja
zwiekszy¢ sie w sumie o 2 proc.
w poréwnaniu do 2017 r. i wy-
niesé¢ 2,35 mld sztuk.

Poprawe przyniesie —jak zapo-
wiadajg analitycy - zahamowanie
spadkow na rynku komputerow,
m.in. w zwigzku z przewidywang
cykliczng ich wymiang w przedsiebiorstwach.
Gartner zaznacza przy tym, ze uzytkownicy nie
majg zamiaru rezygnowaé z komputeréw na
rzecz urzadzen mobilnych, co wieszczono jesz-
czekilkalattemu. Popyt ograniczajednak dtuzszy
cykl wymiany desktopow i notebookow w porow-
naniu np. ze smartfonami.

Rynek PC ma wzrosngé¢ w 2018 r. 0 0,8 proc.,
co byloby nieztym wynikiem po kilku latach na
minusie. Motorem wzrostu majg by¢ ultracien-
kie laptopy oraz modele 2w1 (okreslane przez
Gartnera jako ,,ultra mobilne premium”). Sprze-
daz tradycyjnych komputeréw skurczy sie nato-
miast 0 4,4 proc. - wieszczg analitycy.

W przypadku telefonow komoérkowych wzrost
ma wynie§¢ w 2018 1. 2,4 proc., przy czym smart-
fonybedg odpowiadac juz za 86 proc. tego rynku.
W ich przypadku sprzedaz mawzrosnac o 6 proc.

W kolejnych latach, po wielu kwartatach spad-
koéw, powinien ustabilizowac sie rynek tabletow.

Polska ma potencjat, aby sta¢ sie regionalnym
centrum rozwoju sztucznej inteligencji - twier-
dza autorzy raportu ,Rewolucja Al: jak sztucz-
na inteligencja zmieni biznes Polsce”, opracowa-
nego przez McKinsey & Company we wspotpracy
z miesiecznikiem ,Forbes”. W 2016 r. inwesty-
cje funduszy w Al (typu venture capital oraz
seeds) siegnety 11 mln euro, co jest poziomem
nieco nizszym niz w Szwecji (14 mln euro). Obec-
nie w Polsce ta dziedzing zajmuje sie 59 firm. Sg
to najczesciej doswiadczone przedsiebiorstwa,
ktore koncentrujg sie na sektorze medycznym,
glownie usprawnianiu dziatalnosci operacyjnej
idiagnostyce.

Z raportu wynika, Ze na wdrozenia rozwigzan
wykorzystujacych sztuczng inteligencje szyb-
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ciej decydujg sie przedsiebiorstwa z branz, ktore
przoduja w cyfrowej transformacji. Sg to teleko-
munikacja, sektor ustug finansowych oraz firmy
internetowe. Popytu na Al mozna spodziewac sie
w takich sektorach jak: handel, produkcja prze-
mystowa, ochrona zdrowiaienergetyka. Sztuczna
inteligencja umozliwi dziatajagcym w nich pod-
miotom usprawnienie tancucha dostaw, dziatal-
nosci operacyjnej, obstugi klienta, zwiekszenie
efektywnosci marketingu (prognozowanie jest
bardziej trafne).

Na $wiecie wigkszos$¢ inwestycji w Al (prawie
60 proc.) obejmuje uczenie maszynowe, ktore
umozliwia maszynom analize danych i podejmo-
wanie decyzji naich podstawie.

Zrodt npany, Forbes Polska

0: McKinsey& Cc
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Big DataiSaaS najlepsze
dla startupow

Typowy polski startup opracowuje oprogra-
mowanie do analityki Big Data i sprzedaje
je firmom (stanowig 76 proc. klientéw), naj-
czesciej niewielkim - wynika z opracowania
,Polskie Startupy. Raport 2017”. Firmy mikro
oraz MSP to klienci 61 proc. startup6w, a korpo-
racje — 40 proc. Rosnie jednak udziat tych dru-
gich. Co ciekawe, maleje liczba mtodych firm,

ktore oferuja swoje produkty i ustugi zwyktym
konsumentom (37 proc.).

DOSTAWY URZADZEN W LATACH 2016-2019 Popularnos$é¢ rozwigzan Big Data wérod mtlo-

dych firm nie dziwi, bo wlasnie startupy specja-

(MLN SZT.) A . e e
lizujace sie¢ w tej dziedzinie najczesciej osiagaja
Rodzal sprzety 2016r 0170 20181 20191 regularne i wysokie przychody (ponad 1 min zt
w ciggu pot roku). Takze narzedzia do marke-
Tradycyjne komputery ti iai lid 1 i stabili ;
(desktopy | notebooki 220 204 195 188 ingu zapewnla]? solidne wplywy i s abl' izacje
(40 proc. startupow ,,marketingowych” osiggare-
Ultramobilne premium gularne przychody). Zwtaszcza oferta w modelu
(cienkie laptopy i 2w1) 2 9 L 81 P
ptopy SaaS okazuje si¢ sposobem na sukces - 90 proc.
Caty rynek PC 270 263 265 269 mtodych firm sprzedajacych oprogramowanie ja-
ko ustuga notuje systematyczny wplyw optat od
Ultramobilne : 2 L iad nal ol
(Klasyczne tablety) 169 162 161 160 k11entow.. Jest to rOwniez najczesciej spotykany
model biznesowy w przypadku polskich start-
Caty rynek urzadzen \upéw (39 proc.). Ponadto dobra droga rozwoju
:(:Enftuat;l?tv;)y ch te8) 425 29 429 jesteksport - startupy sprzedajgce za granice osig-
gaja wyzsze przecietne obroty niz te skoncentro-
Telefony komérkowe 1893 1882 1926 1932 wane nakrajowym rynku_ Najtrudniej 0 regularny
Caty rynek urzadzen 33 2307 5352 2361 zarobek w taklcb obszzftrach jak b.10technolog1a,
rynek medyczny i nauki przyrodnicze.
Prognozz:
Najpopularniejsze
obszary dziatania
Monitory gamingowe: polskich startupow
wzrost o 350 proc.
W Ipol. 2017 r. $wiatowa sprzedaz monitorow dla
graczy zwiekszyta sie o 350 proc. (1,1 mln szt.) — Analityka, narzedzia _ 17%
twierdzi IHS Markit. Mowa o monitorach o cze- badawcze, BI
stotliwosci od$wiezania 100 Hz lub wyzszej, Internet rzeczy _ 14%
wyposazonych w funkcje gamingowe (np. G-sync, ‘ o
Free-sync). Popytstymuluje zapotrzebowanie gra- Narzedzia d'ai %feoﬁgmgga _ 14%
czy na high-endowy sprzet, jak rowniez monitory
zakrzywione i dotykowe. Nauki przyrodnicze, sektor
YW R zdrowia, biotechnologie _ 13%

W I pot. br. liderem byt Asus (udziat 174 proc.),
przed Acerem (12,4 proc.) i chinskg firmg HKC
(9,9 proc.). Wedtug THS na rynku monitoréw gamin-
gowych konkuruje 16 marek. Analitycy prognozuja,

Technologie dla marketingu N%

@ry, rozrywka 10%

ze wkroétce na ten rynek wejda kolejni producenci,

w tym duze firmy amerykanskie i koreanskie.
Zrodto: IHS Markit O
Zrodio

o
o]
x
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I TRENDY

coraz bardzie

Popyt na profesjonalne skanery biurowe moze byc¢ stymulowany przez rosngce
znaczenie systemow elektronicznego obiegu dokumentow.

iewykluczony wzrost popytu na
rynku skanerow bedzie sie wig-
zal z modnym hastem cyfrowej
transformacji przedsiebiorstw, ktora doty-
czytakzeich czescibiurowej. Sprzedawcy
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KAROLINA MARSZALEK

z nadziejg przygladaja si¢ rowniez zmia-
nom prawnym, ktore wymuszajg zamiane
waznych , papierow” na postaé cyfrows.
Stowem, wyglada na to, ze pojawia sie co-
raz wiecej okazji do tego, zeby firmom

i instytucjom zaoferowaé¢ wymiane ska-
nerow dokumentowych, ktore juz swoje
odstuzyty, na modele bardziej zaawanso-
wane technologicznie. Ewentualnie do-
piero wprowadzi¢ tego typu urzadzenia



Fot. © anetlanda - Fotolia.com

Nadchodzi
,efekt Strezynskiej”

Stymulatorem zakupu skaneréw przez
panstwowe urzedy moze byc¢ projekt
EZD RP, ktérego celem jest ustanowienie
jednolitego systemu elektronicznego za-
rzadzania dokumentacjg w administra-
cji rzadowej oraz standardu systemow
klasy EZD w administracji publicznej.
Wedtug informacji zamieszczonej na
stronie Ministerstwa Cyfryzacji system
ma by¢ multiplatformowy i budowany

w technologii ustugi chmurowej, z du-
zym naciskiem na warto$¢ integracyjna

i mozliwos¢ dostosowywania do spe-
cyficznych potrzeb poszczegdinych
urzedow oraz innych placowek. Z tego
wynika, ze w niedalekiej przysztosci inte-
gratorzy obstugujacy nawet najmniejsze
jednostki administracji beda mieli nad
czym pracowac, a sprzedaz rozwigzan
skanujacych dopasowanych do potrzeb
okreslonego urzedu pod wzgledem wy-
dajnosci, zabezpieczen i funkcji soft-
ware’owych bedzie stanowi¢ nieodzow-
ny element tej pracy.

do firmowej infrastruktury. Tym bardziej
ze praca producentéw nad rozwojem te-
go sprzetu, szczegodlnie jesli chodzi o soft-
ware, umozliwia firmom IT przedstawie-
nie go uzytkownikom koncowym w nieco
innym niz dotychczas swietle.

Dla producentéw skaneréw dotaczone
do nich oprogramowanie staje sie wrecz
wyroznikiem ich urzgdzen. Nie zawsze
bowiem to, co klient otrzymuje w cenie
sprzetu, zapewnia dostep do takich funk-
cjijak: rozdzielanie skandw, identyfikacja
dokumentow i ich klasyfikacja, przetwa-
rzanie danych w dokument cyfrowy czy
tez dystrybuowanie plikéw do odpowied-
nich miejsc w systemie obiegu.

Dla samego integratora istotne moze
by¢, czy producent udostepnia aplikacje
interfejsu oprogramowania, aby mozna
byto tworzy¢ wlasny software, zwieksza-
jacy funkcjonalnos$é skanera. To powoli
staje sie normg na rynku. Przykladowo
Brother oferuje oprogramowanie, ktorego
funkcje integrator (nawet jesli nie dyspo-

nuje umiejetno$ciami programistyczny-
mi) moze dostosowac do potrzeb klienta,
doktadajac badZ usuwajac niektore z nich.
Zmiany zabezpieczane sg indywidualnym
kodem, aby nikt poza ich autorem nie
mogl zmodyfikowac ,,zaprogramowane-
go” skanera.

- Rozwiqzanie jest dla integratora do-
datkowo platne, ale dzigki temu moze ta-
two nawiqzaé trwatq relacje biznesowq
a takze sprzedazowq z uzytkownikiem
koricowym - przekonuje Rafal Zottanski,
Account Manager w Brotherze.

Tym, na co z biegiem czasu szczegodlnie
bedg zwracaé uwage klienci koncowi za-
interesowani kupnem skanera, sg szero-
ko pojete funkcje bezpieczenstwa. Coraz
wiekszego znaczenia nabierajg rozwia-
zania, dzieki ktorym mozna zarzadzaé
prawami ich uzytkownikéw. To wazne
chociazby w kontekscie przepiséw RO-
DO, ktore zaczng obowigzywac juz wkrot-
ce i mogg sie przyczyni¢ do wiekszego
zainteresowania bardziej zaawansowa-
nymi modelami skaneréw wsrod kupuja-
cych je poraz pierwszy.

Natomiast posiadaczy starszych modeli
by¢ moze sktonig doich wymiany rozwig-
zania, w ktorych czynnik bezpieczenstwa
zostal uwzgledniony fabrycznie. Przy-
kladem jest funkcja uwierzytelniania
(zapomocg kart zblizeniowych, PIN-6w,
czytnikdw linii papilarnych, czytnikow
NFC), tworzenia zdalnie administrowa-
nych profili uzytkownikow czy tez nada-
wania priorytetow.

JAK BODYGUARD

Postep technologiczny nie ograniczasie do
samego oprogramowania. W najnowszych
modelach skaneréw coraz lepiej dopraco-
wana jest technologia przechwytywania
obrazow. Dotyczy to materialdw o rdznej
strukturze, formacie, gramaturze i jako-
$ci. Wurzadzeniach wysokonaktadowych
rozwijane sg funkcje chronigce dokumenty
przed fizycznym zniszczeniem.

W rozwigzaniach Fujitsu na przyktad
doniedawna tzw. podwoéjne pobrania wy-
krywaty czujniki reagujace na zmianeg
gramatury papieru czy dlugos¢ dokumen-
tu, co w przypadku bardzo przemiesza-
nych wsadow nie zawsze sie sprawdzato.
W tej chwili czujniki dzwieku rozpozna-
ja odglos gniecionego papieru i zatrzy-
muja skaner, zanim jest juz za pdzno.
Z kolei Kodak wyposazyt niektére mo-
dele w funkcje wykrywania elementéw
metalowych. Wbrew pozorom ma to du-
Ze znaczenie, poniewaz odsetek uszko-
dzen wsadow przez pozostawione w nich
zszywki i spinacze siega nawet 90 proc.
Natomiast Epson promuje m.in. model
z trybem powolnego skanowania, co rze-
czywiscie bedzie zdawaé egzamin w mo-
mencie, gdy dla klienta priorytetem jest
mozliwie najwieksze bezpieczenstwo
dokumentu.

RAzEM czy osoBNO?
Wolnostojace skanery dokumentowe
z wyzszej potki kupowane sa przez >

Zdaniem integratora

[ Cyprian Klimkiewicz, specjalista ds. handlowych, Olprint

Nie kazda firma tatwo da sie przestawic na prace z dokumentami cyfrowymi. ,,Papierowe
nawyki” mocno sie utrwality. Dlatego dla nas czesto punktem wyjscia w dziataniu u klienta
jest audyt srodowiska druku i - w dalszej kolejnosci - jego optymalizacja. Kolejnym
krokiem rzeczywiscie moze by¢ pomoc danej firmie w przejsciu na dokumentacje cyfro-

Wwa, Z czym wigzg sie rowniez kwestie skanowania i dalej - wprowadzenia systemu elek-
tronicznego obiegu dokumentow. Jesli to sie uda, przed integratorem otwieraja sie dalsze
mozliwosci obstugi klienta, poniewaz z czasem, wraz ze zmiang jego potrzeb, zmienia sie

funkcjonalno$c¢ takiego systemu.

Same skanery ewoluujg, sg ulepszane, ale to, czy bazujemy na skanerze, ktory juz klient ma

(a czesto tak wtasnie jest), czy polecamy wymiane - jest scisle zalezne od tego, co chcemy
0siggna¢ w srodowisku uzytkownika koncowego, i w jakim kierunku rozwijamy jego biuro.
Bardzo czesto zakup skanera prowadzi do wdrozenia specjalistycznego systemu do archi-

wizacji cyfrowych dokumentow i i zarzadzania mini.
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I TRENDY

> klientow, ktorzy sporzadzaja dziennie

bardzo duzg liczbe skanow. Poszukujq
wiec maszyny przystosowanej do duzych
obcigzen (te siegaja do kilkudziesieciu ty-
siecy stron dziennie), szybkiej i z rozwi-
nietymi mechanizmami fizycznej ochrony
dokumentow, np. wolnego skanowania do-
kumentéw zniszczonych czy delikatnych.
Producenci, takze ci, ktorzy rozwijajg li-
nie urzadzen wolnostojgcych, sami pod-
kreslajq jednak, ze obecnie zwigksza sie
funkcjonalno$é¢iszybkosé skanerow wbu-
dowanych w urzadzenia wielofunkcyjne,
ktore obstugiwane sg przez to samo opro-
gramowanie, co skanery wolnostojace.

- Biznesowe rozwiqzania atramentowe
A3 i niektére modele A4 oferowane przez
Epsona majq skaner dwustronny jedno-
przebiegowy - mowi Robert Reszkowski,
Business Sales Manager tej marki. - Urzg-
dzenie skanuje od razu obie strony doku-
mentu, co bardzo ponosi szybkosé pracy.

Przedstawiciel japonskiego producenta
podkresla, Ze cena biznesowego skanera
ptaskiego z ADF-em ze $redniej potki jest
czesto taka sama jak catego urzadzenia
MFP A3 z podajnikiem ADF na 50 stron.
Dlatego klientowi biznesowemu, ktéry

Oprogramowanie
staje sie wyroznikiem
oferty.

skanuje 100-200 kartek dziennie, na-
lezy raczej zaproponowac rozwigzanie
wielofunkcyjne. Coraz wieksza funkcjo-
nalno$¢ skanerow, ktore stanowig inte-
gralny element systemu MFP, podkresla
takze Xerox.

- To prawda, ze skanery wolnostojqce
sq duzo bardziej zaawansowane pod wie-
loma wzgledami. Chodzi m.in. o nieza-
wodne i wydajne mechanizmy transportu
dokumentéw i wykrywanie pobrania wie-
lu kartek. Ale na sprzecie wielofunkcyjnym
mozna zainstalowaé rozmaite specjali-
styczne aplikacje wspomagajqce obrobke
skanu na urzqdzeniu lub w chmurze i la-
two z nich skorzystaé, klikajqc ikonke na
panelu urzqdzenia - mowi Leszek Bareja,
OSG Product Manager w Xerox.

Jak dodaje Leszek Bareja, jeden z part-
ner6w Xeroxa, ktory zajmuje si¢ roz-

Okiem dostawcy

U Karolina Trojanowska, dyrektor marketingu, Alstor
W pierwszej kolejnosci nalezy sprawdzi¢, czy nowy skaner jest kompatybilny z oprogra-
mowaniem, z ktorego korzysta klient. Aby dobra¢ odpowiedni dla niego model, trzeba do-

wiedziec sie, jakiego rodzaju dokumenty skanuje oraz o jakich ilosciach mowa. Dopiero na
tej podstawie mozna poleci¢ urzadzenie, ktore poradzi sobie z dziennym obcigzeniem i ma
funkcje, jakich oczekuje uzytkownik. Dodatkowa kwestig moze by¢ dostep do skanera

- jesli korzysta z niego wiecej 0sob, wygodnym rozwigzaniem jest urzadzenie sieciowe.
W przypadku skanerow dokumentowych nie mozna mowic¢ o sprzedazy ,pudetek”. To sg

czesto urzadzenia o wartosci od kilku do kilkunastu tysiecy ztotych. Dlatego coraz wiecej
klientow zdaje sie na do$wiadczonych integratordw i ceni sobie kompleksowa obstuge.

[ Maciej Witkowski, Sales Executive Poland & Baltic Countries, Kodak Alaris
Profesjonalne skanery dla biur dajg integratorom coraz wieksze mozliwosci zarobku. Bardzo

czesto klienci dysponuja tylko skanerem w urzgdzeniu wielofunkcyjnym, a przeciez liczba
przetwarzanych dokumentéw w firmach rosnie. Znaczenia nabieraja tez systemy elektro-
nicznego obiegu dokumentow. W rozwigzaniach bedacych czescig urzadzen MFP nie ma

catej otoczki wptywajacej na jakos¢ i szybkos$e skanowania. Skanery musza by¢ rozwigzania-
mi przysztosciowymi, chociazby poprzez obecnos¢ bezptatnego otwartego interfejsu pro-
gramistycznego dla aplikacji indeksujacych, dzieki ktoremu mozna dostosowac urzadzenia
do wspodtpracy z systemami obiegu dokumentéw. Obraz wersji papierowej po zeskanowaniu
powinien byc¢ jasny, czytelny i zajmowac jak najmniej miejsca na dysku oraz zapewnia¢ wyso-
ka skuteczno$¢ OCR. Nie we wszystkich rozwigzaniach jest to takie oczywiste.
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wojem oprogramowania do skanowania
dokumentacji medycznej, sprzedaje je
tylko z jednym modelem skanera wol-
nostojacego. Pozostata sprzedaz odby-
wa sie w powigzaniu z wielofunkcyjnymi
drukarkami tej marki. Specjalista zwraca
tez uwage, ze w sklepie Xerox oferujgcym
aplikacjeiprzeznaczonym dla partnerow
wiekszo$¢ napisana jest witasnie z mysla
o procesie skanowania.

OBstUGA ,,0D A po Z”

W minionym roku sprzedaz na rynku
public, ktéry jest bardzo znaczacym od-
biorca szczelinowych skanerow, rozwija-
ta sie stabo. Przyczyng byt brak nowych
przetargow i wstrzymywanie wczesniej
zaplanowanych postepowan. Nierzadko
w instytucjach miejsce profesjonalnych
szczelinowych urzadzen zajmowaly tan-
sze, plaskie rozwigzania. Obecnie sy-
tuacja sie zmienia, wreszcie ruszaja od
dawna zaplanowane i odktadane w cza-
sie przetargi. Niektorzy producenci wyra-
zajg przekonanie, ze uda im si¢ nadrobié¢
straty spowodowane stabym popytem
w ostatnich dwudziestu czterech miesig-
cach. Nadzieja w sektorze wojskowym,
medycznym, jak rowniez w bibliotekach
imuzeach.

Oczywiscieewentualne profity ze wzro-
stusprzedazy profesjonalnych skaneroéw
dokumentowych osiagng w pierwszej
kolejnosci zaawansowani integratorzy.
Tacy, ktorzy specjalizuja sie zaréwno
w ustugach optymalizacji $rodowiska
druku u klientéw, jak i w systemach cy-
frowego obiegu dokumentoéw. Wybiera-
jacich, odbiorcy koncowilicza, ze zagwa-
rantujg sobie w ten sposob powodzenie
inwestycji.

Jednak potrzeby rosngcej grupy uzyt-
kownikow zaspokoja w przysztosci row-
niez te firmy IT, ktore dopiero zdobywaja
kompetencje niezbedne do optymaliza-
c¢ji infrastruktury druku w firmach. Ta-
ki dwubiegunowy zestaw umiejetnos$ci
moze by¢ wrecz warunkiem utrzymania
klienta. Bedzie on bowiem oczekiwal od
integratora kompleksowej pomocy w or-
ganizacjiilaczeniu dwoch swiatow: elek-
tronicznego systemu obiegu dokumentow
iklasycznejinfrastruktury I'T, na zasadzie
obstugi,od Ado Z”. [ |



Ewoluujgce skanery
czyli o innowacjach Epsona

Mato ktory uzytkownik skanera wie, jakie mozliwosci i funkcje oferujg nowoczesne
urzadzenia tego typu oraz jak dobra¢ model optymalny do swoich potrzeb. Natomiast
partnerzy Epsona nie powinni mie¢ z tym zadnego problemu.

kanery zupelnie niestusznie bywaja traktowane przez
uzytkownikéw nieco po macoszemu - jako urzadzenia co
prawda niezbedne w nowoczesnym biurze, ale ucigzliwe
w obstudze i nieco archaiczne. A przeciez dla wielu przedsie-
biorstw sa kluczowym elementem biurowego ,,parku maszyn”. Zle
dobrany - archaiczny, powolny i niedopasowany do potrzeb danej
firmy lub instytucji - skaner moze sprawié, ze operacje, ktore po-
winno sie wykonywac w kilka minut, bedg trwaé dtugie godziny.
Nowoczesny skaner jest pozbawiony wszystkich wspomnianych
wad i umozliwia realne skrocenie czasu wykonywania wielu po-
zornie zmudnych zadan.
Epson doskonale zdaje so-
bie sprawe z tego, jak wazny
dla wspolczesnego biura — nie
tylko w firmie, ale réwniez
w urzedzie, instytucji i placow-
ce edukacyjnej - jest skaner.
Whasnie dlatego producent od

lat rozwija swojg rodzine tych
urzgdzen. Dobry reseller zde-
cydowanie powinien by¢ nabie-
zaco z nowo$ciami Epsona, bo
to najlepszy sposob na zorien-
towanie sie ,co w skanerach
piszczy” i poznanie wszelkich technologicznych innowacji w tej
dziedzinie. Tylko taki sprzedawcabedzie bowiem w stanie zapro-
ponowa¢ klientom najlepiej dobrane do ich potrzeb rozwigza-
nie... isprawi¢ tym samym, ze zadowolony klient do niego wroci.

SKANER DOSKONALY, CZYLI JAKI?

Przede wszystkim powinien by¢é wszechstronny i wielofunkcyj-
ny - takie podejécie zapewnia maksymalnie efektywne wyko-
rzystanie zainwestowanych w sprzet sSrodkow. Dokumenty to
dzi$ nie tylko format A4 — do biuriinstytucji nieustannie trafiaja
tresci wydrukowane w najrozniejszych rozmiarach: od wizyto-
wek przez potwierdzenia, listy przewozowe, grafiki, zdjecia az
po format A3 i dokumenty bez podziatu na strony, na r6znych
nosnikachio roéznej gramaturze. Nowoczesny skaner powinien
radzié sobie ze wszystkimi takimi materiatami.

Niezmiernie wazna jest tez wygoda obstugi - kluczowe jest, by
uzytkownik mogt zainicjowac proces skanowania bezposrednio
z panelu urzadzenia, bez konieczno$ci kazdorazowego konfigu-
rowania parametrow skanowania w komputerze. Warto rowniez

zwroci¢ uwage na funkcje oraz wyposazenie dodatkowe. W biurze
bardzo przydadzg sie chociazby takie funkcje jak: automatyczne
wykrywanie czarno-biatych i pustych stron, wyostrzanie koloréw
(lub ich usuwanie, jesli uzytkownik uzna, ze sq zbedne), zaawan-
sowane przetwarzanie digitalizowanych tresci pod katem zawar-
tosci (np. kategoryzowanie wedle nazwy/fraz, identyfikowanie
okreslonych znacznikow - kodoéw QR, paskowych) oraz rozbu-
dowane narzedzia z zakresu kontroli dostepu do dokumentdow,
ktore pozwalajg okresli¢, czy dane dokumenty mozna kopiowaé,
archiwizowac i przesytac.

- ST ) voDELE WYBRAC?

Do urzgdzen, ktore spetnia-

ja wszystkie powyzsze zaloz-
nia, mozna zaliczy¢ np. mode-
le WorkForce DS-570W oraz
DS-530. Oba oferujg wysoka
produktywnos$¢ i latwg inte-
gracje z systemem obiegu do-
kumentéw w biurze. Szybkosé
skanowaniasiegajaca 35 str./min
(70 kopii dwustronnych/min)
i obstuga szerokiego zakre-
su no$nikow zapewniajg bly-
skawiczne przechwytywanie, indeksowanie, archiwizowanie
oraz udostepnianie najwazniejszych dokumentéw bizneso-
wych. W ofercie Epsona znajdzie si¢ tez co$ dla uzytkownikow
niewymagajacych zaawansowanych funkcji, np. WorkForce
DS-1660W i DS-1630. To modele taczace wszechstronnosé za-
stosowan skanera ptaskiego z wygoda automatycznego podajnika
dokumentow na 50 arkuszy, ktory zapewnia duza szybkos$¢ pracy
(skaner ptaski doskonale sprawdzi sie przy skanowaniu paszpor-
tow, broszur czy delikatnych dokumentéw, natomiast podajnik
ADF doskonale poradzi sobie ze stosem papieru).

Na koniec warto doda¢, ze zakup skanera z oferty Epsona
pozwala obecnie nabywcy cieszy¢ sie prawdopodobnie naj-
dtuzszym na rynku okresem gwarancyjnym - firma prowadzi
bowiem akcje, w ramach ktorej gwarancje nawybrane skanery
mozna nieodplatnie przedtuzy¢ do 5 lat.

Wiecej informacji: BUSINESS@EPSON.PL
WWW.EPSON.PL/PRODUCTS/SCANNERS, WWW.EPSON.PL/GWARANCJANASKANERY
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PaperStream:

digitalizacja dokumentacji
papierowej

Oprogramowanie wykorzystywane w skanerach Fujitsu umozliwia automatyzacje
procedur skanowania i dystrybucji dokumentow.

programowanie Paper-
Stream Capturel.5umoz- |-
liwia przedsiebiorstwom |
projektowanieiprecyzyjne dostra- @
janie procesu obiegu dokumen-
tow (w tym w trybie wsadowym) @
nakazdym etapie. Uzytkownik ma
dostep do szczegotowych infor- @

macji o procedurze skanowania
oraz do piktogramoéw okresla-

jacych profil, co utatwia wyboér

pomiedzy trybem eksperckim,
w ktorym sq wyswietlane pelne

i szczegolowe informacje, a try-
bem uproszczonym.

We wprowadzonym w nowej wersji
oprogramowania ,widoku przeglada-
nia” wy$wietlane sg na jednym ekranie
miniatury oraz podglady dokumentow.
Uzytkownik moze wiec sprawdzaé po-
prawnosc obrazow w trakcie skanowania,
bez tracenia na to czasu po zakonczeniu
procesu. Preferowane parametry skano-
wania moga by¢ zapisywane jako profile
sterownika PaperStream IP, a takze wy-
$wietlane, wybierane i edytowane za po-
mocg interfejsu PaperStream Capture,

Tylko do korica roku

W ramach promodji
Alstor udziela 2-letniej
gwarancji na skanery

Z linii ScanSnap, SP oraz
wybrane modele z linii fi.
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W, oo

tj. bez potrzeby przechodzenia do innej
aplikacji.

Kolejne interesujace funkcje to wy-
$wietlanie aktualnie realizowanych zadan
wsadowych (co zapewnia wieksza przej-
rzysto$¢ procesu) oraz zatwierdzanie
wsadow na biezgco. To ostatnie udogod-
nienie poleganatym, ze po zeskanowaniu
wsadu uzytkownik moze weryfikowaé
dane, zmienia¢ zlecenia, gromadzi¢ do-
kumenty w pliku zbiorczym, indeksowac¢
je oraz automatycznie zatwierdzaé wsad
celem przekazania do lokalnego lub od-
leglego repozytorium badz tez zasilenia
system obiegu dokumentow, aplikacji
biznesowej czy systemu ECM. Mozliwe
jesttakze chwilowe wstrzymanie i wzno-
wienie operacji.

Sterownik PaperStream IP odpowied-
nio przygotowuje dokumenty, ktére maja
juz posta¢ cyfrowa, w celu ich p6zniej-
szego przetwarzania w programie OCR,
anastepnielgczy sie z powszechnymiapli-
kacjamido skanowania za posrednictwem

interfejsow takich jak TWAIN
czy ISIS. Zapewnia przy tym

ie

automatyczne wygenerowanie
najwyzszej jakosci obrazow do-
kumentow. Funkcja lgczenia od
przodu lub od tylu usprawnia
zestawianie stron. Dostepne sa
ponadto funkcje: automatycz-
nego wykrywania koloru, au-
tomatycznego wyrownywania
przekrzywienia, generowania
plikéw z wieloma obrazami wie-
lobarwnymi oraz kadrowania
znieregularnym ksztattem. Moz-
liwos$¢ automatycznego usuwania
dziurkowania oraz rozdzielania wsadow
napodstawie kodu ograniczajg interwen-
cje uzytkownika do minimum.
Platforma oprogramowania Fujitsu
PaperStream jest wspolna dla wszyst-
kich profesjonalnych skaneréw z serii fi.
Oznacza to, ze w przypadku zmiany wy-
magan biznesowych (np. dotyczacych
liczby, formatu czy obcigzenia) mozna
tatwo zainstalowa¢ inne skanery z serii
fi bez koniecznosci modyfikacji proce-
soOw skanowania i wymiany oprogramo-
wania. Ponadto mozliwe jest wdrozenie
standardowych proceséw skanowania
obejmujacych wszystkie jednostki przed-
siebiorstwa - od malego biura terenowe-
go po centralng kancelarie - niezaleznie
od lokalnego obcigzenia i wymaganych
formatow.

Wiecej informacji: www.ALSTOR.PL
KAROLINA TROJANOWSKA, MARKETING MANAGER ALSTOR,
K. TROJANOWSKA(@ALSTOR.COM.PL



Skanery produkcyjne
Sposrod najnowszych modeli japonskich skaneréw wysokonaktadowych warto wymieni¢
fi-7700 oraz fi-7600. Osiggajg one najlepsza w swojej klasie szybkos¢ skanowania, wynoszaca
100 stron i 200 obrazdéw na minute. Sg zoptymalizowane pod katem scentralizowanego skano-

wania do nawet 30 tys. dokumentow dziennie. Niewielkie rozmiary umozliwiajg stosowanie tych
urzadzen zarbwno w srodowiskach produkcyjnych, jak i w poszczegdlnych dziatach przedsie-
biorstw. Oba modele mogg skanowac¢ dokumenty w formacie A3 o zréznicowanej gramaturze
w ramach jednej partii.

e Model fi-7700 zostat wyposazony w skaner ptaski i obrotowy automatyczny podajnik doku-

mentow, ktory kazdy uzytkownik moze ustawié, uwzgledniajgc wymagania swojego biura
lub $rodowiska pracy. Znaczaco utatwia to tadowanie dokumentdw. Prosta $ciezka poda-
wania papieru umozliwia skanowanie nawet bardzo grubych materiatdow. W modelu fi-7700
skaner ptaski w formacie A3 jest dostosowany do dokumentdw o wigkszych rozmiarach lub
wydrukowanych na delikatnym papierze, takich jak czasopisma. Model fi-7600 zostat za$
wyposazony w podwdjne rozktadane panele sterowania, ktore umozliwiaja skanowanie od
strony lewej do prawej lub w kierunku przeciwnym.

Skanery do biur i departamentow

Kompaktowe modele fi-7460 i fi-7480 naleza do najnowszej generacji urzadzen Fujitsu. Skanuja " C—

odpowiednio do 912 tys. stron dziennie, dlatego nadaja sie do wiekszosci zadan biurowych (np. do
skanowania duzej liczby standardowych dokumentow lub wielu réznych ich rodzajow). Nowa funk-
Cja zapobiegajgca przekrzywianiu sie arkuszy w podajniku ADF oraz akustyczne czujniki zapobiega-
ja uszkodzeniu nawet bardzo delikatnych dokumentow, a specjalne rolki skanera separuja kartki, aby
nie dopusci¢ do zaciecia papieru. Tryb podawania recznego umozliwia skanowanie grubych, wielowar-
stwowych dokumentdw, w tym zamknietych kopert i dokumentdw o gramaturze do 413 g/m2

Prowadnice podajnika mozna ustawia¢ niezaleznie, dopasowujac

je do szerokoéci dokumentu, aby skutecznie skanowac pliki dokumentow w réznych rozmiarach. Skane-
ry wykorzystuja nowy mechanizm transportu i wyrzucania papieru na tace odbiorcza. Ostatnia faza wyj-
$cia papieru ze skanera jest niezaleznie sterowana, dzieki czemu dokumenty uktadane sg robwno na tacy
odbiorczej. Latwo dostepna dzwigienka umozliwia przej$cie do recznego trybu podawania, co zapewnia
przetwarzanie pojedynczych arkuszy, a nawet kopert.

Ciekawym modelem jest skaner oznaczony symbolem fi=7030, przeznaczony dla uzytkownikow, kto-
rzy wymagaja niezawodnosci i duzej wydajnosci. Skaner ten ma kompaktowa konstrukcje, a jego efek-
tywnosc¢ to 27 arkuszy na minute. Urzadzenie cechuje sie elastycznymi mozliwosciami skanowania

w trybie mieszanym wsadowym oraz przetwarzania bardzo réznorodnych dokumentéw, w tym kart
plastikowych. Przejscie od trybu uspienia do trybu aktywnego jest niemal natychmiastowe, co zapewnia
oszczedzanie energii, ale nie kosztem czasu oczekiwania. Materiaty eksploatacyjne wystarczajg nawet
na 200 tys. dokumentow.

Skanery sieciowe

Skanery sieciowe sg przeznaczone dla firm, w ktérych korzysta z nich wiele oséb. Administra-

i S TR

tor konfiguruje prawa dostepu, a wszystko, co musi zrobi¢ uzytkownik, to wtozy¢ dokumenty,
zalogowac sie do sieci, wybra¢ miejsce docelowe i nacisna¢ przycisk skanowania. N7100
to samodzielny skaner sieciowy, ktory skanuje dokumenty bez koniecznosci podtgczenia

do komputera. Dziata z szybkoscig 25 stron i 50 obrazéw na minute (w rozdzielczosci
200/300 dpi), nie nalezy wiec do rozwiazan najszybszych. Za to moze stuzy¢ wielu uzytkow-
nikom w obrebie jednej firmy czy dziatu. Urzadzenie wyposazono w intuicyjny wyéwietlacz
graficzny. Mozna je skonfigurowac¢ w taki sposéb, zeby aktywacja procesu skanowania pole-
gata na nacis$nieciu jednego przycisku. Ponadto model ten zapewnia wiele zaawansowa-
nych funkcji (np. uwierzytelnianie uzytkownikow, by nikt niepowotany nie miat dostepu

i mozliwosci skorzystania) oraz rozne tryby pracy - skanuje m.in. do e-maila, folderu
sieciowego, FTP, SharePoint.

CRNnr 11/2017 79



B ADVERTORIAL

Oryginalne materiaty
eksploatacyjne:

warto sprzedawac, warto kupowac

Wielokierunkowe dziatania podejmowane przez HP Inc.
majg pomoc partnerom producenta w zwiekszeniu sprzedazy
oryginalnych materiatow eksploatacyjnych tej marki.

roducent systematycznie rozwija
P oferte w dziedzinie druku przez
wprowadzanie nowoczesnych
rozwigzan z funkcjami dostosowany-
mi do potrzeb wspolczesnych klientow
- zaréwno biznesowych, jak i zwyktych
konsument6ow. Jednak to wlasnie biznes
(adoktadnie firmy nalezace do segmentu
midmarket) ma byé obecnie dla HP Inc.
ijego partnerow gtownym odbiorca.
Srednie przedsiebiorstwa szukaja roz-
wigzan wydajnych, niezawodnych pod
wzgledem jako$ci wydrukow, a takze
bezpiecznych dla firmowej infrastruktu-
ry. Wlasnie dlatego decyduja si¢ na urza-
dzenia amerykanskiej marki. Niestety,
obecnie HP Inc., jak réwniez partnerzy
producenta muszg systematycznie ksztat-

GRZEGORZ KONIK

Supplies Category & Sales Manager

towac $wiadomos¢ klientow biznesowych
odnosnie do uzywania oryginalnych ma-
teriatéw eksploatacyjnych. Z punktu wi-
dzeniaresellerow markowe tusze i tonery
to po prostu wyzsze marze.

Z AMIENNIKI: HAZARDOWA GRA

Co musi wiedzie¢ klient koncowy? Ze
oryginalne tonery HP Inc. z technolo-
gig ochrony patentow sg zaprojektowane
do pracy jako integralna czes$¢ urzadzen
drukujacych producenta. Tylko wte-
dy, gdy sie je stosuje, mozna w pelni wy-
korzystaé¢ funkcjonalnosé i jakos$é tych
maszyn. W przeciwienstwie do tzw. eks-
ploatacji zamiennej, zawsze zapewnia-
ja wysoka jako$¢ wydrukow, nie generuja

Resellerzy dostrzegaja, Ze klienci kupujacy u nich zamienniki nie sg lojal-
ni. Biorg tez pod uwage ryzyko uszkodzenia sprzetu przez dostarczony
zamiennik. Naprawa jest dla nich dodatkowym kosztem. Jednoczesnie

u samych klientow koricowych urzadzenia drukujace staja sie newralgiczng czescia danego
procesu biznesowego, a awarie wywotane przez zamienniki powoduja wymierne straty. Poza
tym rynek druku w Polsce sie zmienia. Coraz czesciej klienci wybieraja ustugi MPS, co wigze
sie z dostawa oryginalnych materiatow eksploatacyjnych. Producenci, z racji dtugosci kon-
traktow, moga zaoferowac partnerom atrakcyjniejsze ceny.

Zainteresowanie programem HP Inc., w ramach ktorego partner ma mozliwosc zaoferowa-
nia klientowi druku jako ustugi, jest bardzo duze. Dla resellerow, ktorzy dysponuja wiedzag

| zasobami, aby juz dzisiaj prowadzic¢ sprzedaz w takiej formie, przygotowalismy program
IMPS (Indirect Managed Print Services). Zapewnia on wspotoracujacym z nami firmom
wsparcie sprzedazowe obeimujgce sprzet, serwis, oprogramowanie i materiaty. Jesli chodzi
o tusze i tonery HP, to w 2017 roku fiskalnym wartosc transakcji w ramach iMPS stanowita juz
kilkanascie procent sprzedazy naszych biznesowych materiatow eksploatacyjnych.
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dodatkowych kosztow zwigzanych z awa-
riami, spetniajg standardy srodowiskowe.
Sa wiec bezpieczne w wielu aspektach.
Owszem, nieoryginalne materiaty eksplo-
atacyjne kuszg nizsza ceng, ale w dtuzszej
perspektywie ostatecznie moga podnosié¢
koszty druku w przedsiebiorstwie. Ich
wybor moze mie¢ wigksze konsekwencje
dla firmy, niz spodziewa si¢ klient. Jakie?
36 proc. mniej wydrukéw, ktore nadaja sie
douzytku; 020 proc. wyzsze ogélne kosz-
ty z powodu koniecznos$ci sporzadzania
kolejnych wydrukow czy naprawy urza-
dzen; trzy razy wiecej wezwan serwiso-
wych. Niepokojacych danych dostarcza
tez badanie SpencerLab Monochrome
Reliability z 2016 r. Podczas tego bada-
nia 46 proc. nieoryginalnych kartridzow
(zaliczajacych sie do tzw. klonow) ulegto
awarii podczas uzytkowania, a nawet juz
w momencie wyjecia z opakowania.

RobpzAJE ZAMIENNIKOW

Wiedza o tym, jakie rodzaje zamiennikow
sgoferowane narynku, nie jest powszech-
na, ale na pewno przydatna. Informacje
na ten temat moga wzbudzi¢ zaintereso-
wanie klientow biznesowych. Warto wiec
us$wiadomié im, ze istniejg...

..klony - czyli fabrycznie nowe kar-
tridze, ktére naleza do najtanszych za-
miennikow. Funkcjonujgce na rynku
jako niskokosztowa alternatywa oferujg
niskiejjakosci druk, majg wysokie wskaz-
niki awaryjnosci i stwarzajg duze ryzy-
ko zwigzane z uszkodzeniem urzgdzen
drukujacych, a wigc tym samym powiek-
szajg koszty serwisowe. Czesto naruszajg



patenty producenta oryginalnych tuszow
itonerow.

...podrobki - to najczesciej fabrycznie
nowe, rzadziej ponownie napetniane lub
refabrykowane kartridze, imitujgce orygi-
nalne materiaty HP, pakowane w pocho-
dzace z nieautoryzowanych zrodet lub
podrobione opakowania HP Inc. Zarow-
no handel podrobkami, jak i kupowanie
ich jest nielegalne.

..kartridze refabrykowane - produ-
kowane z wykorzystaniem oryginalnych
uzywanych kartridzy po tonerach HP,
ktore sg oczyszczane, ponownie napetnia-
ne i odsprzedawane przez producentow
alternatywnych materiatow eksploatacyj-
nych. Tak jak klony i podrobki, rowniez
te kartridze nie spetniajg standardow ja-
kosci, bezpieczenstwaisrodowiskowych.

NIE ULEGAC ZLUDZENIOM

Moze to nie by¢ takie tatwe, gdyz podra-
biane wktady czesto wlasnie do ztudzenia
przypominajg oryginalne. Z tego wzgle-
du specjalisci HP Inc. opracowali specjal-
ne etykiety bezpieczenstwa z kodami QR,
dzieki ktorym mozna rozpoznaé nielegal-
ny towar. Unikalny kod weryfikuje si¢ przy
uzyciu zainstalowanej w smartfonie apli-
kacji. Wystarczy zeskanowacé go za pomocg
telefonu, aby uzyska¢ dostep do programu
HP Mobile Authentication.

Odpakowany kartridz warto tez po-
rownac ze zuzytym kartridzem HP Inc.
- popatrzeé naroznice w kolorze plastiku,
ksztalcie kasety lub na naklejki. Sygnatem
ostrzegawczym moze by¢ ponadto niska
jakos$¢ wydrukow lub przeciek tonera.

BEzPIECZNA

NIE TYLKO FIRMA

Oryginalne materialy eksploatacyjne
HP Inc. stanowig szczegolnie korzyst-
ny wybor dla firm, ktore troszcza sie nie
tylko o wtasne profity, ale tez o $rodowi-
sko naturalne. Wktady HP Inc. mozna
z tatwo$cig poddacé recyklingowi, a sam
producent prowadzi darmowe progra-
my odbioru pustych kaset, dostosowa-
ne do potrzeb przedsiebiorstw roznej
wielkosci.

Warto wielokrotnie podkreslaé, ze ani
jedno oryginalne opakowanie po materia-
tach eksploatacyjnych HP Inc. zwrocone
w ramach programu HP Planet Partners
nie jest wysylane na wysypisko. Rowniez
zadna z kaset tego producenta nie jest
przez niego odsprzedawana komukol-
wiek. Z punktu widzenia przedsiebiorcy
dbatosé¢ o srodowisko - przez stosowa-
nie oryginalnych materialéw eksploata-
cyjnych HP Inc. i udziat w programie
recyklingowym - korzystnie wptywa na
wizerunek firmy. A sita rzeczy budowanie

Badanie Photizo: frustrujgce zamienniki

W sierpniu 2017 r. firma konsultingowa Photizo, specjalizujgca sie w obstudze podmiotow

7 branzy obrazowania, przeprowadzita na zlecenie HP Inc. badanie poréwnujace doswiad-
czenia zwigzane z uzytkowaniem oryginalnych kartridzéw do drukarek laserowych HP Inc.

i ich zamiennikow. Zostato wykonane w formie ankiety internetowej na probie 2002 uzyt-
kownikdw drukarek laserowych HP (1002 monochromatycznych oraz 1000 kolorowych).
Badanie wykazato, ze 76 proc. wszystkich badanych (uzytkownikéw drukarek monochro-
matycznych i kolorowych tgcznie) miato problemy z zamiennikami. Sposrdd takich osob
22 proc. doswiadczyto awarii urzadzen, nieszczelnosci pojemnikdw lub wczesniejszego zu-

zycia tonera, natomiast 7 proc. - uszkodzenia drukarki wymagajacego czyszczenia badz
naprawy. Z kolei 41 proc. zadeklarowato, ze po usunieciu usterki drukarka nie wrécita juz do
pierwotnej wydajnosci. Generalnie 35 proc. uzytkownikéw zamiennikédw musiato pogo-
dzi¢ sie z krotszq lub dtuzsza przerwa w pracy drukarki.

Niemal wszyscy majacy problemy z zamiennikami (97 proc.) twierdzili, ze jako$¢ wydru-

kow jest dla nich wazna. Nic dziwnego, ze blisko potowa badanych sygnalizujgcych kiopoty
z kartridzami usuneta je samodzielnie i zainstalowata oryginalne kartridze HP.
W ankiecie wzigli udziat pracownicy matych, $rednich i duzych firm z Niemiec, Francji,

Wioch, Polski, Rosji, Turcji i Wielkiej Brytanii.

Oryginalne tusze
itonery HP to

4

niski catkowity koszt drukowania

—

sprawdzona niezawodno$é

o

bardzo wysoka jako$¢ wydrukéw

=~

wysoki poziom obstugi,
serwisu i gwarancji

wizerunku w oparciu o podejscie do kwe-
stii ochrony srodowiska wyklucza stoso-
wanie podrobek.

Ustual WSPOMAGAJA
,»ORYGINALY”

Niedawno polski oddziat HP Inc. po-
dwoit liczbe 0sdb, ktorych zadaniem jest
wspolpraca z polskimi partnerami ob-
stugujacymi sektor MSP w zakresie dru-
ku. Jednocze$nie zwiekszyl zatrudnienie
ekspertéw prowadzacych dziatania edu-
kacyjne wérdod klientow koncowych z seg-
mentu midmarket. Dotyczg one m.in.
oryginalnych materialéw eksploatacyj-
nych HP Inc., poniewazich udziat w sprze-
dazy partner6w ma sukcesywnie rosngc.
Sprzyjaé¢ temu beda nie tylko nowe roz-
wigzania drukujgce, wprowadzane na ry-
nek chociazby w ramach wzmacniania
przez producenta swojej pozycji w seg-
mencie urzgdzen A3. Popularnos¢ eks-
ploatacji OEM powinna wzrosnac takze
dzieki zmianie modelu biznesowego. Cho-
dzi o stopniowe przestawianie si¢ reselle-
row z modelu transakeyjnego naustugowy.
PrintasaService tojeden zlepszych sposo-
bow narozwiniecie biznesu wykorzystuja-
cego oryginalng eksploatacje. |
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czyli ,,nie mamy pansklego
plaszczaico pan nam zrobi?”

Dlaczego, wystepujgc o zwrot VAT, nalezy liczy¢ sie utrudnieniami ze strony fiskusa?

Kiedy realnie mozna dostac zwrot VAT? Dlaczego wszyscy jestesmy podejrzani?
PAwEL SATKIEWICZ

edng z legendarnych scen w ,,Mi-
Jsiu” nieodzalowanego Stanistawa

Barei jest scena w restauracyjnej
szatni. Ryszard Ochodzki stara sie ode-
bra¢ ptaszcz, ktory zostawil, otrzymujac
w zamian numerek. Dialog z szatniarzem
przebiegal mniej wiecej tak: ,,Niech pan
nie krzyczy na naszego pracownika. Ja
tutaj jestem kierownikiem tej szatni! Nie
mamy panskiego ptaszcza i co pan nam
zrobi? Cham si¢ uprze i mu daj. No skad
ja wezme, jak nie mam!”. Przypomnia-
tem Panstwu ten dialog, bo idealnie pasu-
je do sytuacji podatnikow starajacych sie
ostatnimi czasy o zwrot VAT. Dzieje sie
tak oczywiscie ze wzgledu na wytudze-
nia podatkowe.
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Zasadniczo zwroty VAT dokonywa-
ne sg w trzech terminach. Standardowy
termin - 60 dni, przy$pieszony - 25 dni,
i wydtuzony - 180 dni. Ostatnimi czasy
fiskus zapowiada jeszcze szybsze zwro-
ty (dla mikroprzedsiebiorcéw $wiadcza-
cych ustugi budowlane) — w ciggu 15 dni!
Brzmi wspaniale, ale termin ten nie jest
zapisany w zadnym przepisie prawa.
W przeciwienstwie do zwrotu w ciggu
25, 601180 dni, z czego fiskus i tak sobie
nic nie robi. To znaczy robi propagande,
twierdzgc w mediach, ze zwroty VAT do-
konywane sg szybciej niz w przewidzia-
nych ustawowo terminach.

Przedsigbiorcy, ktoérzy miesigcami
walcza o zwrot podatku, uwazajg taka

propagande za wyjatkowsa bezczelnosé.
Wystepowanie o zwrot VAT moze bo-
wiem zakonczy¢ sie walka z urzednika-
mi o co$, conalezy sie podatnikom jak psu
buda. Moi klienci wystepujacy o zwrot
opowiadajg nieprawdopodobne historie
z przeprowadzanych kontroli. Ponizej na-
pomkne o kilku z nich, uktadajac je wjed-
ng catosé.

Zatézmy, ze moéwimy o sprzedawcy
glos$nikow. Czyli mamy podatnika, ktory
kupuje ten towar od ich dystrybutora na
Polske. Dystrybutor oczywiscie kupuje
je od producenta, ale do tego wrdocimy za
chwile. Reseller taki handluje glo$nika-
mi i postanawia podbié rynki zachodniej
Europy. Zamawia raporty dotyczace tam-
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tejszego rynku gtosnikow, a przez posred-
nikow wynajduje odbiorcow. Powiedzmy
w HiszpaniiiFrancji. Zawiera dobry kon-
trakt na dostawy glo$nikow i sprzedaje
swoje produkty przez kilka miesiecy za-
granicznym kontrahentom.

DzIEN ZLOZENIA WNIOSKU

o zwroT VAT

Po pierwszym miesigcu dostaw wykazu-
je w deklaracji nadwyzke podatku VAT
naliczonego nad naleznym (wszak kupo-
wat glosniki ze stawkq 23 proc., a sprze-
daje Hiszpanom i Francuzom ze stawka
0 proc.) - do zwrotu na rachunek w cig-
gu 60 dni. Kto$ temu resellerowi mowit,
ze taki zwrot moze wigza¢ sie z kontrolg,
ale przeciez nie ma czego sie obawiaé - po
prostu czekanazwrot VAT i handluje dalej.
Mijaja kolejne tygodnie, a kontroli nie ma
(zwrotu tez). Reseller mysli sobie: ladamo-
mentdostang pienigdze, akontrolujg pew-
nie tych podejrzanych. W miedzyczasie
sktada kolejne deklaracje, w ktorych zno-
wu wykazuje VAT do zwrotu.

MIESIAC OD ZEOZENIA WNIOSKU
o zwrot VAT
1 nagle przychodzi dzien 30 od daty zlo-
zenia deklaracji, czyli niejako potmetek
terminu, kiedy reseller powinien otrzy-
mac zwrot. Do jego ksiegowego dzwoni
ktos zurzedu skarbowego. Okazuje sie, ze
podobno zrobit btad w deklaracji. Urzed-
nik twierdzi, ze ksiegowy wpisal kwote
do zwrotu tylko w pozycjinr 59 deklaracji
VAT-7, czyli ze chce uzyskaé zwrot w ter-
minie 60 dni od daty ztozenia deklaracji.
Inie wpisat jej w pozycji nr 57 ,Kwota do
zwrotu narachunek bankowy podatnika”.
Stowem, straszny btad formalny... Taki
namiare telefonu do podatnika, ale dzien,
dwa po weryfikacji, czyli zaraz po ztoze-
niu deklaracji podatkowej, a nie w po-
towie okresu, na jaki wnioskowany byt
zwrot podatku. No dobrze, urzad skar-
¢ bowy nakazuje ksieggowemu korekte de-
g klaracji. Ksiegowy sklada korekte. Urzad
skarbowy traktuje termin, od ktérego po-
datnik ztozyt korekte deklaracji jako po-
nowng date —iod niej liczy termin zwrotu.
Zatem miesigc stracony. Nic to, handel
glosnikami trwa dalej.

DWA | POt MIESIACA OD ZtOZENIA
WNIOSKU 0 zwRoT VAT

W koncu - po uplywie 1,5 miesigca (82 dni
od dnia zlozenia pierwotnej deklaracji
z wykazanym zwrotem) — przychodzg
urzednicy nakontrole. Machajg legityma-
cjami, zadaja dokumentow, zabierajq sie
z nimi do urzedu lub kontrolujg u podat-
nika. Przewidywany termin zakonczenia
kontroli - za okoto trzy miesigce. W mie-
dzyczasie reseller dostaje wezwanie do
przedstawienia kolejnych dokumentow.
Po kolejnych niemal trzech miesigcach
dowiaduje sie, ze urzednicy beda prze-
stuchiwaé $§wiadka - posrednika, ktory
wystarat sie o kontrakty z Hiszpanami
i Francuzami.

PIEC MIESIECY OD ZLOZENIA
WNIOSKU o zwroT VAT
Niemrawo, ale co$ sie dzieje, cho¢ pie-
niedzy nadal nie widaé¢ na horyzoncie.
Podatnik zaciska zeby i czeka dalej. Po
kolejnych tygodniach urzad skarbowy
przesyla postanowienie o przesunieciu
terminu zakonczenia kontroli i postepo-
wania zwrotowego o nastepne 3 miesigce.
Zatem kolejny przewidywany termin za-
konczenia kontroli uptynie najwczesniej
okoto 8 miesiecy od momentu, kiedy re-
seller po raz pierwszy wystapit o zwrot
VAT. Czym przedtuzenie terminu uzasad-
nia urzad? Musi sprawdzi¢ francuskich
i hiszpanskich kontrahentow, do ktorych
trafily glosniki.

Poza tym zaczeto sprawdzaé firmy
transportowe, ktore $wiadczyly ustugi
przewozu glosnikow z Polski do Fran-
cji i Hiszpanii. A Ze branza transporto-
wa jest mocno rozdrobiona i bazuje na
podwykonawcach, to urzednicy musie-
li napisa¢ do kilkudziesieciu podmiotow
zprosbg o wyjasnienia. I czekaé, az te kil-
kadziesigt podmiotow odpisze. Do tego
dochodzg jeszcze zapytania do GDDKiA
o system Via Toll - czy ciezaréwki o nu-
merach rejestracyjnych wystepujgcych
w dokumentach transportowych fak-
tycznie pojechaly tego i tego dnia w stro-
ne Francjii Hiszpanii?

Do uzyskania takich informacji po-
trzebna jest cata machina biurokratycz-
na. To nie tak jak w biznesie, ze kto$
zadzwoni, wysle mailaiszybko ustali, co

ijak. Tutaj polski urzad skarbowy przy-
gotowuje wniosek z takim zapytaniem
do zagranicznego fiskusa. Wniosek prze-
sytado nadrzednego dyrektora Izby Ad-
ministracji Skarbowej celem akceptacji.
Gdy wniosek jest w porzadku, dyrektor
Izby Administracji Skarbowej prze-
syta dokument do specjalnego urzedu
skarbowego, ktory jest wyznaczony do
przekazywania informacji i zapytan do
zagranicznych administracji podatko-
wych. Tenze urzad wysyla to do Francji
i Hiszpanii i czeka na odpowiedz. Sred-
nio taka procedura trwa 3 miesigce. Cho¢
zdarzasie, ze na odpowiedz czeka sie na-
wet p6t roku.

SZESE MIESIECY OD ZEOZENIA
WNIOSKU o zwroT VAT
Cierpliwo$¢ podatnika sie wyczerpuje,
aurzad skarbowy chce od niego kolejnych
dokumentéw. Co naj$mieszniejsze, trzy
miesigce temu reseller sam chcial prze-
kaza¢ te wlasnie dokumenty kontroluja-
cym. Nie chcieli ich wowczas, uwazajac,
ze nie majq znaczenia dla sprawy. Doku-
menty sa w jezyku angielskim, wiec trze-
baje przettumaczy¢ (nakoszt podatnika).
Tak to wyglada...inie ma wyjscia — trzeba
tanczy¢ tak, jak nam zagraja.

W koncu urzad wzywa resellera na
przestuchanie w charakterze strony. Na
przestuchaniu kilkadziesiat pytan - od
takich, jak nawigzano kontakt z kontra-
hentami, przez pytania, czy reseller byt
w Hiszpanii i Francji u kontrahentow
i poznat ich osobiscie, konczac na pyta-
niach dotyczacych transportu towaréw
(jakiej narodowosci byli kierowcy, czy
podatnik osobiscie nadzorowat zatadu-
nek itp.). Po kilku godzinach podatnik
wychodzi catkowicie wymeczony prze-
stuchaniem.

A niebawem dostaje pismo, z ktorego
sie dowiaduje, ze urzad wytacza z akt po-
stepowania cze$¢ dokumentow ze wzgle-
duna... wazny interes publiczny. Doradca
podatkowy twierdzi, Ze urzad moze tak
zrobié, reseller jednak nie do koncarozu-
mie, o co chodzi. Kontrolujacy ttumacza
mu, ze chodzi o dane poufne kontrahen-
téw i innych podmiotéw wystepujacych
w sprawie. Co to za dane? Podatnik dowie
sie tego... za kilka miesiecy. >
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> OSIEM MIESIECY OD Z£OZENIA

WNIOSKU o zwroT VAT

Z dokumentéw zebranych w sprawie
wynika, ze urzad zgromadzil wszystkie
Lkwity”, ktore mogl, Swiadczace o tym,
ze towar faktycznie sprzedano zagranicz-
nym kontrahentom i opuscity one Polske.
Trudno wymyslié, co jeszcze i w jaki spo-
sob urzad moglby sprawdzic, aby dokonaé
zwrotu. Podczas wizyt wurzedzie reseller
pyta wiec kontrolujacych - na co jeszcze
czekajg? Okazuje sie, ze jedyny dowdd,

Na razie uszczelnia sie
VAT, ale na tapecie 53 juz
podatki dochodowe.

jakiego brakuje, to potwierdzenie od
francuskiego i hiszpanskiego fiskusa, ze
towar trafit do kontrahentow i rozliczy-
li oni tamtejsze podatki. Urzad skarbowy
oczekuje naodpowiedzjuz kilka miesiecy.

DzIEWIEE MIESIECY OD ZLOZENIA
WNIOSKU o zwroT VAT
Urzednicy wcigz nie potrafig powiedzied,
kiedy skonczg kontrole i zwroca podatek
- ciggle czekaja na pismo od hiszpanskich
i francuskich wtadz podatkowych. Niezta
wymoéwka! Podatnik postanawia zlozy¢
skarge na przewlektos$¢ postepowania do
Wojewddzkiego Sadu Administracyjnego.
Po uplywie pottora miesigca od jej ztoze-
nia reseller otrzyma pismo z urzedu skar-
bowego, w ktorym urzad poinformuje, Ze
wlasénie przekazat skarge do Wojewddz-
kiego Sadu Administracyjnego. Pouptywie
péttora miesigca! A sady, jak to sady - nie-
rychliwe. Reseller powoli zaczyna sie za-
stanawiaé, cobedzie pierwsze — zwrot VAT
Czy wyznaczenie terminu rozprawy przez
sad w sprawie skargi na przewleklos¢...

JEDENASCIE MIESIECY

OD ZLOZENIA WNIOSKU

o zwroT VAT

Nareszcie! Swiatetko w tunelu! Urzad
otrzymal odpowiedz z francuskiej i hisz-
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panskiej administracji podatkowej. No to
teraz bedzie juz z gorki, mysli sobie re-
seller, widzgc w wyobrazni zwrot VAT-u
w rocznice wystgpienia z wnioskiem.
Trudno, uszczelnienie podatkéw musi
by¢, trzeba si¢ jako$ przemeczy¢.

ROK OD ZtOZENIA WNIOSKU

o zwroT VAT

Niestety, urzad informuje podatnika, ze
odpowiedz hiszpanskich i francuskich
wtadz byta niekompletna. Potwierdzili co
prawda, ze kontrahenciodebraliirozliczy-
li towar, ale polski urzad chce wiedzieé...
co dalej zrobili z tym towarem. Dlatego
wysyla wniosek o uzupetnienie danych.
Chciatby wiedzieé, czy sprzedali je kon-
sumentom, czy moze innym podatnikom
VAT, ajezeli tak, czy w swoich krajach, czy
gdzie$ dalej? Niestety, cata sytuacja jest
jak najbardziej zgodna z obowigzujgcymi
przepisami prawa podatkowego. Urzed-
nicy moga sprawdza¢ wszystkich, ktorzy
handlowali towarem sprzedanym przez
podatnika. Zaréwno na wczeéniejszych
etapach obrotu, jak i na kolejnych.

W miedzyczasie dyrektor Izby Admi-
nistracji Skarbowej uznaje ponagleniare-
sellerazabezzasadne, bourzad skarbowy
mogt przedtuzac terminy zakonczenia
kontroli i postepowania zwrotowego. Co
wigcej, przedtuzat je przed uptywem ter-
minow dotychczas wyznaczonych, wiec
jak najbardziej wszystko formalnie jest
w porzadku. Dyrektor nie dopatruje sie
tez znamion przewlekto$ci, bo przeciez
urzad sprawnie zbiera dowody w sprawie,
pyta zagranicznego fiskusa itd.

SKRACAJAC HISTORIE,

czyLl 15 MIESIECY OD ZtOZENIA

wNiosku o VAT

Wreszcie, po 15 miesigcach od zlozenia
deklaracji z wykazanym podatkiem do
zwrotu, kwota znajduje sie na rachunku
firmowym resellera. Nawet z odsetkami!

Ztym ze liczonymi wedtug stawki 2,5 proc.
rocznie, cho¢ kilka lat temu, jak reseller
mial zalegtos¢ podatkows, urzad skar-
bowy policzyt mu od niej odsetki wedtug
stawki 14,5 proc. rocznie... Te odsetki i tak
nie zrekompensujg podatnikowi wartosci
pienigdzaw czasie, w ktorym mogt realizo-

wac kolejne kontrakty za te pienigdze. Na
dodatek dziwnym trafem zwrot VAT przy-
szedtw grudniu, po Bozym Narodzeniu, na
chwile przed koncem roku. Aha, sad admi-
nistracyjny nie zdazyt wyznaczyé terminu
rozprawy w sprawie skargi na przewle-
ktosc¢ postepowania przed zakonczeniem
postepowania i dokonaniem zwrotu.

ZYCIE...

Historia opisana powyzej, cho¢ nie zda-
rzylasie naprawde, jestzbudowana z wie-
luprawdziwych zdarzen. Dlaczego tak sie
dziejeidlaczego podatnicy muszg czekaé
miesigcami czy latami (najdtuzszy okres
zwrotu VAT, z jakim sie spotkatem, wy-
niost 4 lata) na co$, co im sie nalezy? Od-
powiedz jest prosta — bo fiskus moze tak
robié. Przepisy sa tak skonstruowane,
ze tworzg dla urzednikow piekny kokon
ochronny. Mogg oni sprawdza¢ podatni-
kow w nieskonczono$é, wynajdujac ko-
lejne watki, dalszych kontrahentow itp.,
przetrzymujgc jednoczesnie pienigdze
ze zwrotow podatnikow. Cena, jaka fis-
kus musi ptaci¢ za niezwréocony w termi-
nie VAT, jest $mieszna — wynosi tyle, co
oprocentowanie kredytu lombardowe-
go ustalane przez Narodowy Bank Polski
(obecnie 2,5 proc. rocznie).

Co z tym mozna zrobié? Niewiele. Kli-
mat dla przedsiebiorcoéw nie jest sprzyja-
jacy i mozna mieé pesymistyczng wizje,
ze bedzie tylko gorzej, bo narazie uszczel-
nia si¢ VAT, ale na tapecie sg juz podat-
ki dochodowe. Dodatkowo caly system
podatkowy jest tak skonstruowany, ze
podatnik ma przede wszystkim szereg
obowigzkow, ale realnie niewiele praw.
Za to fiskus ma caly arsenat sSrodkéw stu-
zacychdo ,walkiz wyludzeniami”, czytaj:
niezwracania VAT w terminie.

AUTOR JEST PRAWNIKIEM
| LICENCJONOWANYM DORADCA
PODATKOWYM. OD KILKUNASTU
LAT SWIADCZY USEUGI DORADZTWA
PODATKOWEGO, PRAWNEGO | CELNEGO ROZNYM POD-
MIOTOM, OD NAJMNIEJSZYCH JEDNOOSOBOWYCH DZIA-
EALNOSCI GOSPODARCZYCH PO GLOBALNE KORPORACJE.
PROWADZI SERWIS INTERNETOWY PODATKI.BLOG.
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Czy warto postawic
na content marketing?

CONTENT MARKETING TO TERAZ POPULARNY TEMAT. WIELU WEASCICIELI
FIRM WIDZI W NIM MOZLIWOSC PROMOCJI SWOICH PRODUKTOW I USEUG
RELATYWNIE NISKIM KOSZTEM.

Ostatnio kilka 0s6b zadalo mi pytanie, czy ich firma powinna réwniez prowadzi¢ dzia-
tania tg metoda. Odpowiedz brzmi: to zalezy. Jesli chcecie tworzy¢ swoj wlasny content
firmowy, powinniscie na poczatek odpowiedziec¢ sobie na kilka podstawowych pytan.
Po co chcecie tworzyé content?
Z popularnej definicji dziatan contentowych wynika, Ze sa to dziatania o charakte-
rze edukacyjnym, poradniczym, ktore majg w efekcie doprowadzi¢ do zwieksze-
nia zainteresowania produktami lub ustugami firmy. Jednak zdecydowanie coraz
czesciej mowi sie o tym, ze content marketing powinien przynosié¢ leady. Zgadzam
sie z opinia, Zze w dobie mierzalnego marketingu kazde dzialanie winno zapewnié
konkretne ROI waszej firmie. ROwniez wasz content.
Dla kogo tworzycie content?
Aby wasze tresci byl trafione, powinniscie bardzo doktadnie okresli¢ i pozna¢ ich
adresata. Angazujgca tres¢ w segmencie B2B powstaje w oparciu o prawdziwg wie-
dze natemattzw. buyer personaitego, jakie problemy, wyzwania, watpliwosci nur-
tuja waszych potencjalnych klientow.
Czy wasz content jest wartosciowy?
Aby kto$ chciat czytaé lub oglada¢ wasz content, powinien sie on wyr6zniaé na tle
innych tre$ci dostepnych w Internecie. Przy takim ogromie informacji w przestrzeni
internetowej trzeba mie¢ co$ naprawde unikatowego, aby zainteresowa¢ i zaanga-
zowac czytelnikow. Nie chodzi tu jedynie o atrakcyjng forme przekazu, ale przede
wszystkim o to, 0 czym ma on by¢.
Czy wiecie, jak budowaé dobry content?
Aby wasz content generowat leady, powinniscie zdoby¢ wiedze o tym, jak go przy-
gotowywac i udostepnia¢. Tutaj potrzebne jest zbudowanie efektywnego systemu
-nalezy zacza¢ od wyboru formy przekazu (artykuty, wideo, webinaria, podcasty),
sposobow udostepniania (portale, kanaty wideo) az po kierowanie na strone inter-
netowa, ktéra powinna by¢ ,,przyjazna” dla wyszukiwarki i zawiera¢ odpowiednie
mechanizmy zbierania i konwersji ruchu.
Czy jesteScie w stanie sami regularnie tworzy¢ content?
Ci, ktorzy majq juz do§wiadczenia z contentem, wiedzg, Ze to ztozona dziedzina,
wymagajaca szerokich kompetencji z obszaru wiedzy o kliencie, form dotarcia do
niego, umiejetnosci generowania wartosciowych tresci, ale rowniez znajomosci naj-
nowszych trendow z zakresu marketingu cyfrowego. Sukces dziatan contentowych
wymaga dodatkowo regularnosci i dyscypliny. Pytanie, ktore musicie sobie zadad,
zanim zaczniecie: czy wasza firme staé, jesli chodzi o czasizasoby, na to, aby$cie ro-
bili to sitami wewnetrznymi, czy moze jednak warto zatrudni¢ do tego fachowcow?

Agnieszka Weglarz,

ICAN Institute
Absolwentka Wydziatu Nauk
Ekonomicznych na Uniwersytecie
Warszawskim, stypendystka University
College Galway oraz Sussex University.
W latach 2007-2013 byta menedzerem
w Polkomtelu, zas w okresie 2013-2014
pracowata jako dyrektor Dziatu
Marketingu, Relacji Zewnetrznych
i Komunikacji Korporacyjnej w Sygnity.
Jest niezaleznym doradca, a takze
ekspertem ICAN Institute z obszarow
rozwoju biznesu w B2B, sprzedazy
i marketingu, gdzie petni rowniez funkcje
dyrektora programu rozwojowego dla
menedzerow i wtascicieli firm B2B
Business Development Program.

Unikatowos¢
sposobem na

sukces.
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CENTRUM WIEDZY

MENEDZERA

Polityka cenowa:

jak mqgdrze udzielac rabatow

Nieumiejetne budowanie polityki rabatowej moze przyniesc firmie straty.
O tym, jak ich unikng¢, mowi MARCIN StOMsKI, EKSPERT W DZIEDZINIE OPTYMALIZACJI WARTOSCI
PRZEDSIEBIORSTW | WYKEADOWCA ICAN INSTITUTE.

Ostatnie webinarium ICAN Institute poswiecone tematyce
wykorzystania bonusow i rabatow w polityce cenowej firmy
spotkatosi¢ zbardzo duzym zainteresowaniem uczestnikow.
Nie dziwie sie, ze ta tematyka wzbudzita duze zainteresowanie.
Zarzgdzanie cenami jest poteznym narzedziem, ktére mocno
rzutuje na wyniki osiagane przez sp6tki. Bonusy i rabaty, szcze-
gblnie w przypadku firm B2B, nalezg do najbardziej istotnych
elementow wplywajacych na efektywny poziom cen osigganych
w relacjach z klientami.

Czy od rabatow da si¢ uciec? Czy mozna prowadzi¢ tak
szczelna polityke cenowq, aby znich zupelnie zrezygnowaé?
Realnie? Mysle, ze w niektorych branzach bytoby to trudne. Po-
za tym pojawia sie pytanie, czy catkowita rezygnacja z rabatow
lezy w naszym interesie. Jezeli mamy dobrze zaprojektowany
system rabatowo-bonusowy, to moze on wspierac osigganie na-
szych celow biznesowych. Jezelijednak mamy system, w ktorym
handlowcy dostajg narzedzie umozliwiajgce im dosy¢ swobod-
ne podejmowanie decyzji, to mozemy mie¢ do czynienia z sy-
tuacja, gdy nie kontrolujemy efektywnie jednego z gtéwnych
obszarow, ktory bedzie wptywatl na mozliwo$¢ osiggania satys-
fakcjonujacych cen.

Czy rabaty moga by¢ wiec skutecznym narzedziem zwiek-
szania sprzedazy? Jak je madrze stosowac?

Jezeli prowadzimy dziatalno$é¢ wbiznesie, ktory charakteryzuje
sie bardzo wysokg elastycznoscig cenowa, to stosowanie raba-
téw moze mieé pozytywne przelozenie na wielkos$¢ sprzedazy.
Szczegolnie jezeli bedziemy w stanie potaczy¢ akeje promocyj-
ng z dziataniami ukierunkowanymi na sprzedaz dodatkowych
produktéow. Musimy mieé¢ jednak $wiadomosé, w jakim stop-
niu obnizka ceny przelozy sie na zmiane wolumenu sprzedazy.
Jezeli elastyczno$é cenowa danego produktu jest na poziomie
minus 5, to oznacza, ze w przypadku obnizki ceny np. o 5 proc.
wolumen powinien nam wzrosngc¢ az o 25 proc. Czy taki wzrost
wyglada dobrze? To zalezy. Po pierwsze musimy mie¢ §wiado-
mos$¢ odno$nie do rentownosci transakcji. Jezeli sg to niskie mar-
ze, to przy spadku ceny o 5 proc. wzrost wolumenu o 25 proc.
moze sie okazaé niewystarczajacy do skompensowania spadku
wartosci marzy uzyskanej na sprzedazy. Chyba ze przy wiek-
szym wolumenie mamy wieksze mozliwo$ci negocjacyjne wre-
lacji z dostawcami i jesteSmy w stanie wynegocjowac lepsze
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warunki zakupowe. Wowczas cze$¢ tej obnizki mozemy prze-
rzucié¢ nanaszych dostawcow. To jednak powoduje spirale presji

na obnizke cen w calym taicuchu wartosci dodanej w branzy.

Poza tym powinni$my wiedzieé, czy mamy potencjat pakieto-
wania oferty, czyli }aczenia kilku produktéw w ramach pakietu,
i zaoferowania dodatkowych produktow (na ktorych bedziemy
uzyskiwaé oczekiwang marze). Mechanizm wowczas dziata
w taki sposob, ze akcja promocyjna i rabatowanie maja przycia-
gnac klientow i zwiekszy¢ wolumen, a przy okazji powinnismy
im sprzeda¢ dodatkowe produkty.

Musimy zatem mie¢ Swiadomosé, jaki jest poziom elastycznos$ci
cenowej, jakie marze uzyskujemy, czy wiekszy wolumen zwiek-
szy nasze mozliwosci negocjacyjne z dostawcami oraz czy ma-
my konkretny plan realizacji dodatkowej sprzedazy produktow.

Czy reguly stosowania rabatow rozniq si¢ w sektorach B2C
iB2B?



Harvard

W obu sektorach mozemy mie¢ zupetnie inne modele sprze-
dazowe, a produkty moga odgrywac zupetnie inng role. Jezeli
w B2C mamy do czynienia z produktami podstawowymi lub im-
pulsowymi, a sama sprzedaz jest mocno transakcyjna (bez two-
rzeniawarto$ci dodanej przez handlowca), to akcje promocyjne
moga dziata¢ stymulujgco. Najczesciej widzimy to w przypadku
supermarketow. Akcje maja przyciggaé klientow, ktorzy przy
okazjikupig inne rzeczy. Akcje promocyjne i przeceny pomaga-
jastworzy¢ wrazenie, ze mamy do czynienia z okazjg zakupowsa.
Jestw tym pewna doza nieracjonalno$ci, ale pricingbehawioral-
ny maduzasile. Ten temat zostal rozwiniety przez Enrico Trevi-
sana. W sklepie HBRP jest dostepnajego ksigzka ,,Jak zrozumie¢
klientainatym zarobi¢?”. Pozycja tajest warta uwagi, poniewaz
znajduje sie tam wiele praktycznych wskazowek.

W B2B nasze zachowania mogg by¢ zupetnie inne. To jest
w ogole ciekawa obserwacja, ze jako ludzie mozemy sie zupet-
nie inaczej zachowywac, bedac prywatnymi konsumentami,
ainaczej, pelnigc okre$lone role zakupowe
w firmie. Prywatnie mozemy podejmowac
decyzje zakupowe spontanicznie w odnie-
sieniu do produktéw impulsywnych, a za-
wodowo nasz proces zakupowy moze by¢
wieloetapowy i sformalizowany.

W B2B na pewno duzo wieksza role od-
grywa sam proces zakupowy, a produkty
czy ustugi sg czesto duzo bardziej ztozone
niz w przypadku B2C. W dziatalno$ci B2B
warto sie zastanowié przede wszystkim, ja-
ka role ma petnié rabat czy bonus w naszej
strategii cenowej. To sg zupelnie inne narzedzia i ich rola jest
odmienna. Rabat bezposrednio przeklada si¢ na obnizenie ce-
ny. Ma charakter mocno transakcyjny i powinien stymulowacé
zwiekszenie wolumenu sprzedazy na poziomie danej transakcji.
W efekcie naszarelacja zklientem moze by¢ nastawiona jedynie
nadokonanie transakcji. Tuiteraz robie deal. Jezeli nasz model

7 kosztow.

biznesowy jest ukierunkowany na tego typu relacje z klientem,
moze to by¢ wtasciwy mechanizm. Jezeli jednak zalezy nam na
zbudowaniu dtugotrwatej relacji, to raczej powinni$my stoso-
wac rozliczenia bonusowe.

Szczegolnie takie, ktore dziataja po uptywie jakiegos czasuipo
spelnieniu okreslonych warunkow. Takie podejscie wigze obie
strony na wiecej niz jedna transakcje. Polityka bonusowa moze
obejmowadé nie tylko wymiar pieniezny, ale wiele dodatkowych
ustug, ktore dostawca bedzie $wiadczy¢ odbiorcy. Moga to by¢
ustugi, ktore bedg tworzy¢ warto$¢ dodang dla odbiorcy. Moze-
my zatem zaczaé tworzy¢ przestrzen do budowania wartosci
w relacji biznesowej. Takie podejscie powinno wrecz sprzyjaé
mozliwo$ci podnoszeniabazowych cen. W B2B wszystko zatem
zalezy od tego, jaka relacje chcemy tworzy¢ znaszymi klientami.

Jak zabraé sie do stworzenia spdjnej i skutecznej polityki
rabatowej w naszej firmie? Na co zwrdci¢ uwage?

Przede wszystkim proponowalbym zaczac¢ od uswiadomienia
sobie, jaki jest poziom cen oraz jaka jest rzeczywista rentow-
nos¢ klientoéw. Bez tej wiedzy dyskusja o skutecznej polityce

Rabat i bonus

to dwa rozne narzedzia.
Ale oba powinny by¢
traktowane jako jeden

PARTNER D7IAL) Business
Review

rabatowo-bonusowej bedzie czysto teoretyczna. W wiekszoS$ci
firm mamy bardzo dobrze rozwinietg analityke i kontrole kosz-
tow operacyjnych, lecz jesli chodzi o analityke cen i mierzenie
rentownosci klientow, nasza wiedza nie jest juz tak gteboka.

Poza wiedza dotyczaca cen transakeyjnych na fakturach po-
winni$my mie¢ rowniez wiedze, jaki jest poziom ceni przycho-
dow wedtug cennikow, ktore stosujemy, iile oddajemy klientom
w formie rabatow, aby uzyskaé cene transakcyjng widoczng na
fakturze. Jednak w B2B na tym historia sie nie konczy. Czesto po-
nosimy dodatkowe wydatki, ktére sg zwigzane z obstuga klien-
ta. Moga by¢ zwigzane z obstugg sprzedazowa i posprzedazowa,
z obstugg logistyczng i administracyjng, wsparciem marketin-
gowym itp. Znaczna cze$¢ tych dziatan, ktore sq wyroznikiem
naszej oferty, jest traktowana jako koszt operacyjny i czesto nie
jest monitorowana. Bez takiej analityki nie bedziemy wiedzie¢,
ile tak naprawde zarabiamy na relacji z klientem i czy w ogdle
na niej zarabiamy. Moze sie wrecz okazac, ze do niej doptaca-
my. Polityka rabatowa i bonusowa powinna
by¢ zatem traktowana jako jeden z kosz-
toéw, ktore ponosimy.

Duzym wyzwaniem jest szczelnos¢ po-
lityki cenowej. Na ile duza dowolnosé
powinni mie¢ sprzedawcy w oferowa-
niu rabatow?

Odpowiem na to pytanie dosy¢ przewrot-
nie: ajakg swobode majg handlowcy w za-
kresie podejmowaniadecyzji o wydatkach
i kosztach? Jezeli w firmie mamy rygory-
styczny system akceptacji wydatkow, to rownie rygorystyczny
system powinni$my mie¢ po stronie akceptacji udzielanych
rabatow. Swoboda w tym zakresie oznacza nizsze ceny i w ca-
to$ci przeklada sie nanizsze marze i wyniki. Stworzenie rygo-
rystycznego systemu nie tylko pomaga kontrolowac ten obszar,
alerowniez daje handlowcom ochrone w rozmowie z klientem.
Jezeli ten ostatni czuje, Ze moze wycisngé wiecej, to wycisnie.
Jezeli natomiast handlowiec musi uzyskac akceptacje dalszej
obnizki od innych 0s6b w firmie, to klient ma czytelny sygnat,
ze to jest maksymalny poziom, jaki moze osiggnaé. Poza tym
w B2B handlowcy powinni tworzy¢ warto$¢ dodang w proce-
sie sprzedazy i sprzedawac konsultacyjnie, a nie tylko bazujac
naniskiej cenie. Jezeli jedynym argumentem w procesie sprze-
dazy jest cena, to w takim transakcyjnym procesie sprzedazy
nie jest nam potrzebny handlowiec. Jesli mamy do czynienia
z tego typu biznesem, to warto sie zastanowié, czy nasza sprze-
daznie powinnaby¢ realizowana w mozliwie zautomatyzowa-
ny i tani sposob. Majac tanie procesy sprzedazowe, bedziemy
mogli sprzedawac tanio.

Rozmawiata EWELINA SIEROCINSKA

WYWIAD PIERWOTNIE UKAZAL SIE NA HBRPAL.
EWELINA SIEROCINSKA JEST MENEDZEREM MARKETINGU DS. KSIAZEK W ICAN INSTITUTE,
WYDAWCY ,,HARVARD BUSINESS REVIEW PoLskA”.
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NEC: 1?rzyszlos'é
d

W mar

ch premium

Branza AV powinna zacza¢ mowic jezykiem IT. Im szybciej integratorzy audio-wideo
spetnig ten warunek, tym beda lepiej funkcjonowac na rynku, ktory ma przed soba

dobre perspektywy - ustyszeli uczestnicy NEC Competence Days.
KAROLINA MARSZALEK

decyzjach dotyczagcych
g ; ; / wdrazania rozwigzan au-
dio-wideo klienci konco-
wiw coraz wiekszym stopniu polegajana
dziatach informatycznych. Fakt ten pod-
kreslita podczas pazdziernikowego NEC
Competence Days Pamela Taggard, CTS
Senior Director of Development Europe
w organizacji Avixa (Audiovisual Integra-
ted Experience Association). Stagd rosng-
ca waga umiejetnosci i wiedzy z zakresu
IT u integratorow tych systemow.
Przedstawicielka Avixy omowila ak-
tualne trendy na europejskim rynku
profesjonalnych rozwigzan AV, ktérego
warto$¢ w 2016 r. siegneta 42 mld dol.
Zdaniem tej organizacji do 2020 r. uro-
$nie on o dodatkowe 10 mld dol. Roczny
wzrost w Europie Zachodniej ma wynie$¢ ok. 3 proc. do 2020,
za$ w Srodkowej Avixa spodziewa sie wyniku na poziomie 7 proc.
Waznym czynnikiem wzrostu narynku AV sg potrzeby klientow
korporacyjnych, ktorzy otwierajg swoje oddziaty w roznych kra-
jach. Integratorzy powinni wiedzieé, jakimi kryteriamikieruja sie
obecnie korporacje przy podejmowaniu decyzji o wdrozeniach.
Zwlaszcza ze w ciggu najblizszych 3-5 lat beda chetnie inwesto-
wac m.in. w systemy wideokonferencyjneiinngniz do tej pory or-
ganizacje przestrzeni przeznaczonej na spotkaniabiznesowe. Ze
wzgledu na wspomniane juz oddanie decyzji co do wdrozen AV
w rece dziatow IT integratorzy muszg zmieni¢ swoje podejscie
do wspolpracy z klientami korporacyjnymi. Warto oferowac im
rozwigzania w miejsce ,,pudetek” i korzysta¢ z wiedzy z zakresu
sieci IP, ktore stajg sie podstawg funkcjonowania systemow AV.

RYNEK JEST TRUDNY

Mariusz Orzechowski, General Manager Central South East Eu-
rope NEC Display Solutions, zwrdcit uwage partneréw na global-
ny zasieg NEC-a, co stanowi wazng wskazowke dla integratorow
w kontekscie obstugi miedzynarodowych korporacji. Mariusz
Orzechowski podkres$la przy tym, ze NEC wspotpracuje z rozny-
mivendorami, ktorych produkty moga uzupetniaé rozwigzania ja-
ponskiej marki o komplementarne komponenty, urzadzeniabadz
oprogramowanie. Takg multivendorowg oferte integratorzy moga

88 CRNnr11/2017

stworzy¢ dzieki kooperacji NEC-a m.in.
z firmami: Smartsign, Edbak, Extron,
Kramer, EST, Matrox.

W zasadzie strategia NEC-a nie zmie-
niasie od 2008 ., kiedy producent odszedt
od sprzedazy wolumenowej i skupit sie
na profesjonalnych rozwigzaniach oraz
zdobywaniu kompetencji niezbednych
do obstugi projektéw na rynkach wer-
tykalnych, m.in. medycznym, security,

———_ N

NC1700L |
FURST RB LASER DG phopecTo

rentalowym, retailowym. Mariusz Orze-
chowski przyznaje, ze partnerzy dziala-
ja w trudnych, bardzo konkurencyjnych
warunkach, w ktorych nie zawsze da sie
duzo zarobié. Naklientéw koncowych na
szczescie dziatahasto ,,marka premium”.

- Atakqmarkqjest NEC, dzieki czemu
nasi partnerzy majq mozliwos$é walki nie
ceng, ale poziomem technologii - mowi szef polskiego oddziatu.

,sNIE” bpLA OLED

Jesli integratorzy majg wygrywac przetargi i zdobywac klien-
tow, postugujac sie m.in. argumentami technologicznymi, musza
otrzymywac od producenta duzg porcje wiedzy, ktora wykracza
pozarozwigzaniajaponskiego koncernu. Wojciech Kosek, Field
Sales Engieneer w NEC-u, poprowadzit wiec szkolenia na temat
specjalistycznych monitorow i projektorow. Wyjasnit m.in. dla-
czego w ofercie NEC-a brakuje monitoréw OLED, dowodzac,
ze nie sprawdzajg si¢ one, na razie, w rozwigzaniach profesjo-
nalnych. Specjalista przedstawil tez nowg ptyte gtowna dla mo-
nitoré6w NEC - Athlon 5, ktéra docelowo bedzie stosowana we
wszystkich panelach producenta. Omoéowit rowniez walory pro-
jektorow laserowych, na ktére rynek coraz bardziej sie otwiera.

Podczas NEC Competence Days poinformowano integrato-
row o rozszerzeniu dotychczasowych trzech serii wyswietla-
czy (E,V, P) o serie C. Jak argumentowat Barttomiej Ptuciennik,
dyrektor handlowy, do tej pory brakowato tacznika miedzy se-
rig monitoréw podstawowych, atrakcyjnych pod wzgledem ce-
ny, a serig V, ktora dla wielu klientow okazywata sie zbyt droga.
Panele z serii C, zapewniajgce prace w trybie 24,/7, mozna polecié¢
klientom do profesjonalnych zastosowan, jesli ci nie sg w stanie
zaakceptowac kosztow zakupu modeli bardziej zaawansowanych.
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Synology: nowe produkty,
nowy team

Jak co roku producent
serwerow NAS
zaprezentowat podczas
warszawskiej konferengji
swoje nowosci produktowe.
Wsparciem ich sprzedazy
na polskim rynku zajmie sie
teraz nowy, powiekszony
zespot.

Tomasz JANOS

ak wynika z danych Synology, r6z-
nymi kanatami co miesigc sptywado
producentablisko 20 tys. zapytan do-
tyczacych oferowanych rozwigzan. Firmie
zalezy jednak nabezposrednim kontakcie,
wiec w ciggu kilku jesiennych tygodni od-
bywa sie na $§wiecie seria 17 konferencji,
w ktorych bierze udziat 6 tys. resellerow
i klientow koncowych. Te spotkania sg dla
nich okazja, by osobiscie wymieni¢ opinie
oraz wyrazic¢ swoje oczekiwania zwigzane
z dalszym rozwojem oferty Synology. Nie
inaczej bylto podczas warszawskiej konfe-
rencji, na ktorej zaprezentowat sie nowy,
powiekszony polski zesp6t producenta.
W tym roku rozstata sie z firmg Rena-
ta Krajewska, ktora przez pig¢ lat petnita
obowigzki product managera odpowie-
dzialnego za polski rynek. Obecnie lo-

MAGDALENA O'DWYER
Product Manager, Poland, Baltic and Balkan countries, Synology

kalnym kanalem sprzedazy zajmuje sie
trzyosobowy team: Magdalena O’Dwyer
(Product Manager), Aneta Bélasky (Pro-
duct Manager) i Krzysztof Kossakowski,
odpowiedzialny za wsparcie techniczne
partnerow i klientow.

Doroczna konferencja to okazja do za-
prezentowania regularnie pojawiajacych
sie nowosciw ofercie. Dotyczg one wszyst-
kich obszar6ow, na ktorych skupia sie pro-
ducent - pamieci masowych (serwery
NAS), sieci (wlasne routery) oraz aplika-
¢ji. Przyktadowo Surveillance Station da-
je teraz mozliwosc integracji z systemami
kasowymi POS. Klienci z branzy handlo-
wej, logistycznej czy gastronomicznej mo-
ga swoje transakcje wesprze¢ nagraniami
wideo, co pozwoliim wykrywaé naduzycia
badz inne niestandardowe dziatania.

To, co zatozylismy sobie z poczatkiem 2017 ., udafo sie nam zrealizo-
wac. Z nowym, powiekszonym polskim zespotem przystapimy nieba-
wem do realizacji ambitnych planow sprzedazowych Synology na rok

nastepny. Mamy od niedawna inzyniera wsparcia technicznego (przypisanego wytacznie
do rynku polskiego), z ktorym partnerzy i klienci moga sie bezposrednio kontaktowac. Jak
zwykle w trzecim kwartale pojawity sie w ofercie nowe rozwigzania i rozszerzenia oferowa-

nych wczesniej funkcji, z ktorymi wigzemy duze nadzieje. Stawiamy szczegolnie na moni-

toring wideo realizowany przy uzyciu naszych serwerow NAS. Nasza aplikacja Surveillance
Station cieszy sie na polskim rynku coraz wiekszym powodzeniem.

Duze zainteresowanie wzbudzajgnowe
mozliwo$ci wirtualizacji w ramach Syno-
logy NAS. Dotychczas ta funkcjonalno$é¢
pozwalata na wirtualizowanie wylacz-
nie firmowego systemu DSM. Obec-
nie oprogramowanie Virtual Machine
Manager umozliwia konfigurowanie
iuruchamianie r6znych maszyn wirtual-
nych, w tym Windows, Linux lub Virtual
DSM, w ramach jednego systemu Syno-
logy NAS. Moze to by¢ wykorzystane do
przetestowania nowej wersji oprogramo-
waniaw $rodowisku sandbox, odizolowa-
nia urzgdzen klientow oraz zwiekszenia
elastycznosci serwera.

Zachecajac do wspolpracy partnerow,
Magdalena O’Dwyer przekonuje, ze ma
dla nich atrakcyjne rabaty liczone we-
dtug cen projektowych. Synology chet-
nie udostepnia tez swoje urzgdzenia do
testow u klientow.

- Chcemy, by doktadnie sprawdzili je
przed zakupem. Gdy przekonujq si¢ do ich
mozliwosci, to nie tylko decydujq sie naich
wdrozenie u siebie, ale czesto polecajq je in-
nym. Tym sposobem partner zyskuje kolej-
nych klientéw - twierdzi przedstawicielka
polskiego oddziatu producenta.

Wtasnie wdrozenia partnera Synology
dotyczylajednazkonferencyjnych prezen-
tacji. Integratorska firma Serwery-NAS.pl
zademonstrowata implementacje klastra
High Availability opartegonadwoch 12-za-
tokowych serwerach NAS Synology.
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Ingram Micro:

specjalizacja, chmura i broadline

Podczas pazdziernikowej konferencji partnerskiej
w podwarszawskiej Jachrance dystrybutor zaprezentowat
rosngce portfolio dostawcow i zapowiedziat podwojenie przychodow.

egoroczne spotkanie byto tez
I pierwszym, ktore odbyto sie pod
szyldem Ingram Micro, w miejsce
poprzedniego RRC Poland. Przebieg kon-
ferencji dowodzi, Ze zmiana marki nie by-
ta tylko symboliczna, ale pociaga za soba
przebudowe strategii dziatania dystrybu-
tora na polskim rynku. Co wiecej, obecnie
w sktad sp6tki Ingram Micro wchodzi tak-
ze Ingram Micro Mobility (dawniej Bright-
point), dystrybutor urzgdzen mobilnych.
Plany amerykanskiego giganta na na-
szym rynku sg bardzo ambitne. Radostaw
Pruchnik, dawniej dyrektor generalny
RRC Poland, a obecnie Director of Ad-
vanced Solutions w Ingram Micro, zapo-
wiedzial podwojenie obrotéw w przy-
sztym roku i tym samym przekroczenie
poziomu miliarda ztotych. Przyczynié sie
do tego maja trzy dywizje, na ktore bedzie
sie dzielit polski oddzial Ingram Micro.
Pierwsza to Value, czyli z grubsza rzecz
biorgc, dawne RRC. Z kolei Volume, dziat

IN “RAIVI

Tomasz JANOS

powstaly nabazie wspomnianego Ingram
Micro Mobility, ma rozwija¢ sie szybko
ikonsekwentnie w kierunku broadline’u,
awiecklasycznej dystrybucji. Oczywiscie
w tym zakresie partnerzy Ingram Micro
mogg spodziewa¢ sie najwiekszego roz-
szerzenia portfolio dostawcow. Trzecim
polem zainteresowania ze strony Ingram
Micro sg ustugi w chmurze, do czego wy-
korzystywana jest platforma sprzedazo-
wa Cloud Marketplace. Przedstawiciele
dystrybutora przekonujg, ze w porow-
naniu z bezpo$rednig ofertg dostawcow
cloud dystrybucja chmury wigze sie dla
partnerdw z atrakcyjng warto$cig doda-
ng, dzieki ktorej moga lepiej zarobic.
Podczas konferencji podkreslano, ze
mocng strong polskiego oddziatu Ingram
Micro jest zaplecze logistyczne. Mozliwo-
$ci lokalnego, warszawskiego magazynu
zostaly rozszerzone o dostep do centrum
dystrybucji w niemieckiej miejscowos$ci
Straubling. W efekcie - jak przekonuje

Ktora z ponizszych marek nalezy obecnie do firmy Honeywell?

1. Omni-ID

2. Omniplanar

3. Omniplex
:omnidrill
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dystrybutor - partnerzy oraz klienci kon-
cowi mogg sie spodziewa¢ bardzo ptyn-
nej obstugi.

Podobnie jak podczas wezesniejszych
konferencji RRC, w biezacym roku naj-
bardziej widoczne byly firmy oferujgce
rozwigzania z kategorii Data Capture/
/Point-of-Sale. Zebrai Honeywell, a tak-
ze Data Logic, ELO Touch, Getac, Epson,
Xplore i Citizen prezentowaty najnow-
sze rozwigzania z dziedziny DC POS
i ,,okolic”. Ta cze$¢ portfolio polskiego
oddziatu Ingram Micro - po ubiegto-
rocznym przejeciu RRC z jego dzialem
Auto ID i poszerzeniu oferty o kolejnych
producentéw - jest bardzo dochodowa.
Wedlug Radostawa Pruchnika produkty,
takie jak terminale, skanery kasowe, dru-
karki fiskalne i inne urzgdzenia wspoma-
gajace handel i logistyke, odpowiadajq
obecnie za blisko jedng trzecig catkowi-
tej sprzedazy dystrybutora.

Podczas tegorocznej konferencji pre-
zentowano takze odziedziczong po RRC
mocng oferte z segmentu Unified Com-
munications. Przedstawiciele firm Avaya
iUnify wyjasniali partnerom, jak u klientow
powinna wyglada¢ nowoczesna, wieloka-
natowa komunikacja oraz praca grupowa.
Pojawili sie tez dostawcy dotad nieobecni
na partnerskich konferencjach RRC, tacy
jak Extreme Networks oraz Fujitsu.

Nowo$cig tegorocznego spotkania by-
ta aplikacja na urzadzenia mobilne, dzie-
ki ktorej mozna byto na biezaco $ledzié¢
agende i umawia¢ sie na indywidualne
spotkania z wybranymi przedstawicie-
lami producentéw oraz pracownikami
Ingram Micro. Na koniec, podczas uro-
czystej kolacji, rozdano statuetki najlep-
szym partnerom dystrybutora.
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ScanSource:
ekspansja odpowiedziq
na konsolidacje

Handel detaliczny, przemyst, transport i logistyka to branze, w ktorych
zapotrzebowanie na rozwigzania Auto ID jest najwieksze - zgodnie deklarowali

producenci oraz resellerzy podczas warszawskiej konferencji ,ScanSource Live”.
KRzYszTOF PAStAWSKI

rezes ScanSource POS and Barcode w Europie, Maurice
P Van Rijn, podkresla, ze dystrybutor otworzyt w Polsce

biuro, bo ,,to kluczowy kraj w Europie Wschodniej”. Co
wazne, rynek CEE ro$nie najszybciej w Europie pod wzgledem
sprzedazy rozwigzan z oferty tej firmy. Maurice Van Rijn oce-
nia, ze w 2018 . przychody ScanSource’aw krajach naszego re-
gionu beda sie zwigkszaé¢ w tempie dwucyfrowym.

Dlatego dystrybutor zapowiada rozbudowe warszawskiego
oddziatu, otwartego przeszto rok temu. ScanSource generuje
w Europie 14 proc. swoich obrotow ogétem (dane za IT kw. br.),
czyli ok. 500 mln dol. Od pewnego czasu realizuje strategie bu-
dowy regionalnych strukturipowiekszanialokalnych zespotéw
sprzedazowych, co - jak wyjasnia Maurice Van Rijn - jest zwig-
zane z konsolidacja producentow. Przyktadowo Zebra potaczyla
sie z Motorolg, zas Honeywell z Intermekiem i Datamaxem (by
wymieni¢ tylko wieksze akwizycje). W efekcie pozycjakazdego
producentaulegta znacznemu wzmocnieniu. Konsolidacja spra-
wia, ze rynek dystrybucji staje sie przesycony.

- Jesli producent chce rozwijaé biznes z dystrybutorem, to szu-
ka ludzi, ktorzy dla niego pracujq w danym kraju. Dlatego chcemy
miecé reprezentacje na lokalnych rynkach. Postanowilismy by¢ bli-
zej producentéw, jak réwniez klientéw tam, gdzie wspélnie rozwi-
Jjajq oni biznes - wyjasnia Maurice Van Rijn.

Zdaniem integratora

[ Robert Labedzki, Business Development Director, CDS
Widzimy rosnace zapotrzebowanie na rozwigzania RFID, zwtasz-
cza w przemysle, bo takie systemy utatwiajg nadzoér nad produk-
cja. Jesli chodzi o bariery, to gtéwnym problemem dla klientow
nie sa koszty tagdw, cho¢ one oczywiscie réwniez maja zna-
czenie, lecz analiza zwrotu z inwestycji. Na przyktad klient musi
wzig¢ pod uwage proces produkcyjny i korzysci z jego uspraw-
nienia za pomoca RFID. Jest to wiec raczej kwestia decyzji niz
kosztoéw. Ponadto decyzje dotyczgce wdrozen nie zawsze zapa-
dajg w Polsce.

'I

Najwieksze mozliwosci wzrostu w Polsce majg dotyczy¢ syste-
moéw POS i skanowania. Mowa zwlaszcza o handlu detalicznym,
gdzie wida¢ dazenie do automatyzacji procesow z uwagi na spa-
dajgce marze. Z kolei w transporcie ro$nie liczba miejsc, gdzie
niezbedne jest drukowanie etykiet.

Kolejnym czynnikiem rozwoju rynku, na ktorym dziata
ScanSource i jego partnerzy, sq komputery mobilne, w zwigzku
z przej$ciem uzytkownikow z systemu Windows na Androida.
Takze w przemysle przewidywane jest zapotrzebowanie na
komputery mobilne i drukarki.

Resellerzy potwierdzaja, ze potencjalnych uzytkownikow sys-
temdéw POS, mobilnych drukarek i komputeréw oraz skanerow
kodow kreskowych warto szukac gtownie w retailu i przemysle.
Wsrod najbardziej obiecujgcych rynkow wymieniajg rowniez
transport i logistyke. W kazdym z tych sektoréw mozna dzia-
ta¢ wedlug roznych modeli biznesowych. Najlatwiej sprzeda-
wa¢ same urzadzenia, np. drukarki kodéw kreskowych, jednak
marze nasprzecie sa niskie. Dodatkowo rynek psuja sprzedawcy
w portalach aukcyjnych, ktorzy dziataja, nie zapewniajac zad-
nego wsparcia dla klienta ani ustug. Dlatego bardziej rentowny
jest model, w ktérym dystrybutor dostarcza sprzet, reseller za$
tworzy na jego bazie dopasowane do potrzeb danego klientaroz-
wigzanie, wspolpracujac w tym celu z deweloperem aplikacjilub
samemu zatrudniajgc programiste.
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O biznesie
na strzelnicy

Connect Distibution chce rozwija¢ sprzedaz
na nowych rynkach, o czym poinformowat partnerow
podczas pazdziernikowego spotkania na strzelnicy

Agvo w Warszawie.
KAROLINA MARSZALEK

salikonferencyjnej,wystrza-
g ; ; / towego” obiektu uczestnicy
spotkania mieli okazje za-
poznac si¢ z nowosciami w ofercie dystry-
butora. Ustyszeli takze o jego dziataniach
zmierzajacych do rozwiniecia sprzedazy
w krajach basenu Morza Adriatyckiego,
w tym w Stowenii. To spora zmiana, bo do
tej pory, poza obszarem Polski, dystrybutor
byt obecny jedynie na wybranych rynkach
Europy Wschodniej. Dziatal tam jednak
nie bezposrednio, a poprzez partnerow,
z ktorymi wspolpracuje okazyjnie, na po-
trzeby konkretnych projektéw. Tymcza-
sem w regionie Adriatyku rozwija biznes
pod wlasng marka, dostosowujac oferte do
specyfiki poszczegolnych rynkow. Pierw-
szy tamtejszy przedstawiciel Connect Di-
stribution dziata w Stowenii.
W ,Adriatykach” funkcjonuja duze
firmy, rowniez korporacje, ktore potra-
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fig zaabsorbowac pokazne liczby licencji,
ale gros odbiorcéw biznesowych stano-
wig mate i Srednie przedsiebiorstwa. Na
tamtych rynkach, podobnie jak w Polsce,
duze zainteresowanie budzg rozwigza-
niaz zakresubezpieczenstwa IT. Wedtug
Stawomira Karpinskiego, prezesa zarza-
du Connect Distribution, bardzo dobrg
opinig wérod adriatyckich klientoéw cie-
szy sie¢ m.in. SolarWinds - system do mo-
nitorowania sieci, ktory stanowi istotng
pozycje w portfolio dystrybutora na na-
szym rynku. Batkanscy uzytkownicy oka-
zujq tez zainteresowanie wirtualizacja
pamieci masowych (VAD oferuje w tym
segmencie rozwigzania Data Core). Ko-
lejny produkt, ktory charakteryzuje sie
- zdaniem Stawomira Karpinskiego - du-
zym potencjalem, to amerykanski system
PhishMe, wprowadzony do portfolio
Connecta na poczatku biezgcego roku.

PATRONAT

BEezPIECZENSTWO | ,,MIEKKIE IT”
Stawomir Karpinski przypomnial, ze dla
Connect Distribution wiodgcymi obsza-
ramirozwoju sg: bezpieczenstwo I'T, mo-
nitorowanie sieci, wirtualizacja i pamieci
masowe. Mocno rozwijana jest takze li-
nianarzedzizwigzanych z zarzadzaniem
oprogramowaniem i kontrolg licencji. Za-
sadniczo niszowe rozwigzania, na kto-
re stawia dystrybutor, czesto stanowia
uzupelnienie oraz wspomagajg sprzet
i oprogramowanie czotowych producen-
tow. Firmy i produkty z portfolio Connect
Distribution majg niejednokrotnie tylko
kilkuletnig historie, a polski VAD jest nie-
rzadko ich jedynym przedstawicielem na
naszym rynku.

Do potrzeb klientow koncowych w za-
kresie bezpieczenstwa IT, ktore zreszta
byto bardzo wyrazistym watkiem paz-
dziernikowego spotkania, odwotywali sie
m.in. przedstawiciele Flexera Software,
czyli dostawcy rozwigzan z dziedziny
Application Usage Management. Stuzg one
do zarzgdzania oprogramowaniem w fir-
machimajg czuwaé nad bezpieczenstwem
oraz przejrzystoscig procesow zwigzanych
z software’em od momentu jego zakupu
przez instalacje, aktualizowanie i sposob
uzytkowania aplikacji.

Stosunkowo nowym produktem w ofer-
cie Connect Distribution jest wspomniany
juz PhishMe. Jego producentem jest ame-
rykanska firma - o tej samej nazwie - z nie-
dtugim, bo dziewiecioletnim rynkowym
stazem. Zajmuje si¢ wylgcznie tematem
phishingu, dostarczajgc oprogramowa-
nie, ktore pomaga pracownikom firm lub
instytucji wyrobi¢ w sobie zwyczaj $wia-
domego i odpowiedzialnego reagowania
na ten rodzaj atakéw. Produkt zalicza sie
do tzw. migkkiego IT, dzieki czemu o jego
wdrozeniu mozna rozmawia¢ z osobami,
ktore nie sg odpowiedzialne za informaty-
ke, na przyktad ze specjalistami HR.

Sposréd réznorakich propozycji z port-
folio Connect Distribution na uwage za-
stuguje takze nowy produkt Data Core.
Mowa o akceleratorze baz danych, ktory
wszedl na rynek we wrzesniu br. Prze-
znaczony jest dla systeméw wymagaja-
cychszybkiego dostepu dobaz informacji.
Przyspiesza operacje wejscia/wyjsciabez
koniecznos$cirozbudowy sprzetu, zmiany
architektury i kodowania.



Comarch chce byc liderem
na rynku ERP

Strategia rozwoju integratora zaktada dwucyfrowe tempo wzrostu przychodow ze
sprzedazy oprogramowania W ciggu najblizszych siedmiu lat.

ie poddamy sie, péki SAP-a na
Z \ ; polskim rynku nie przegonimy
- zapowiedzial Zbigniew Ry-

marczyk, wiceprezes zarzadu Comarch
idyrektor sektora ERP, podczas tegorocz-
nej konferencji ,,Partnerstwo 2017. Wy-
twornia przysztosci”. Na razie na polskim
rynku ERP Comarch zajmuje generalnie
drugie miejsce, wlasnie za SAP-em. W seg-
mencie matychisrednich przedsiebiorstw
jest juz jednak pierwszy, z udziatem wy-
noszacym 27,3 proc., podczas gdy w przy-
padku niemieckiego konkurenta odsetek
ten to 21,2 proc.

Krakowska firma dysponuje tez naj-
wiekszg siecig partnerskg sposrod wszys-
tkich dostawcow oprogramowania ERP
w naszym kraju. To rowniez jedyny pro-
ducent, ktory w ostatnim czasie zwigk-
szyl swoje udziaty w lokalnym rynku
ERP i notuje nieprzerwany wzrost od
szesnastu lat. W ubieglym roku krakow-
ski integrator zarobit na sprzedazy te-
go typu systemdéw w Polsce 151,6 min zt,
czyli o 7 proc. wiecej niz rok wczes$niej.
W skali globalnej przychody przekroczy-
ty 200 mlin zt.

Zaprezentowany podczas konferencji
Strategiczny Plan 7500 zaklada dalszy
wzrost. W ciggu najblizszych siedmiu lat
roczne, catkowite przychody Comarchu
ze sprzedazy systemu ERP maja przekro-
czy¢ poziom 500 mln z}. Planowane jest
utrzymanie przez ten okres dwucyfrowe-
go tempa wzrostu.

Waznym elementem strategii rozwojo-
wej jest eksport oprogramowania. Coraz
wiecej systemOow ERP trafia za granice.
Polski integrator inwestuje we Francji,
Hiszpanii i Niemczech. Przymierza sie
takze do wejscia na rynek wtoski. Rozpo-
czglréwniez sprzedaz za granicg systemu
ERP XT, czyli w wersji chmurowe;j.

ANDRZEJ GONTARZ

KONKURS

PARTNER ROKU 2017

»

Partnerzy nagrodzeni za jakos¢

W 2017 r. zmienione zostaty zasady przyznawania nagréd w konkursie na Partnera Roku

Comarch. Do tej pory nagradzani byli partnerzy, ktorzy osiggali najlepsze wyniki sprzedazo-
we. W tym roku o wyborze decydowaty najciekawsze wdrozenia. W zakresie Comarch ERP

nagrodzone zostaty firmy: Insoft Consulting, Supremo i T2S. W kategorii ERP 4.0 za najcie-
kawsze uznano wdrozenia dokonane przez: CDN Partner, ERP Serwis, FIR GTECH i Supremo.
Firme Infortes uhonorowano za najskuteczniejszg kampanie marketingowa. Nagrode spe-
cjalng redakcji ,Computerworld” za najciekawsze wdrozenie otrzymat Insoft Consulting.

W osiagnieciu zaplanowanego celu mo-
gq tez pomodc akwizycje firm z europej-
skich rynkéw. Na polskim rynku na razie
przejecia nie sa planowane.

DoTrzYMAE KROKU ZMIANOM
Comarch zacheca partneréw do szero-
kiego edukowania klientéw. Przekonu-
je, ze — rowniez w swoim dobrze pojetym
interesie - powinni prezentowac odbior-
com mechanizmy cyfrowej transformacji,
moéwic im o zwigzanych z tym procesem
wyzwaniach, ale tez mozliwych do osia-
gniecia korzysciach.

- To nie sq wigje odleglej przysztosci. To
sie dzieje juz teraz — podkreslal w swoim
wystapieniu Zbigniew Rymarczyk.

Jego zdaniem konsumenci juz wyraznie
staneli po stronie cyfrowej zmiany. Teraz
muszg dolaczyé do nich przedsiebior-
cy. Rolg partneréw jest pokazaé im, jak
dzieki digitalizacji mozna wygra¢ w wal-
ce z konkurencja. Jedng z reakcji samego
Comarchu na dokonujgce si¢ zmiany jest
udostepnienie w chmurze platformy do
zarzadzania Internetem rzeczy. Firma za-
mierza tez mocno inwestowaé¢ w rozwia-
zania bazujgce na sztucznej inteligencji.
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Microsoft: jeszcze
wiecej chmury

Polski oddziat koncernu z Redmond
podczas Microsoft Partner Strategy Conference
przedstawit najwazniejsze kierunki rozwoju.

Priorytetem jest sprzedaz ustug chmurowych.
WouciecH URBANEK

ajwieksza konferencja Micro-

| \ | softu dla polskich partneréw po
raz kolejny odbyta sie w t6dzkim

hotelu Vienna House Andel’s. Jej tema-
tyka nie odbiegata zasadniczo od ubie-
glorocznego spotkania. Producent, od
chwili przejecia stero6w przez Satye Na-
delle, konsekwentnie realizuje strategie
,Cloud first, mobile first”, z ewidentnym
naciskiem na rozwoj ustug chmurowych.
Lodzkie spotkanie zainaugurowato wy-
stapienie Marka Loughrana, dyrektora
generalnego Microsoftu w Polsce. Swiezo
upieczony szef polskiego oddziatu (petni
te funkcje od 1 kwietnia br.), zwrécit uwa-
ge na rosngce zainteresowanie firm dzia-
tajacych w Polsce ustugami chmurowymi.
- Na koniec biezqcego roku polski od-
dzial Microsoftu planuje osiqgnqé przy-
chéd w wysokosci 250 min dol., w tym
60 mlin dol. pochodzié bedzie ze sprzeda-
zy ustug chmurowych. W kolejnych latach
firma planuje zwigkszaé udzial w tym seg-
mencie rynku. Przewidujemy, ze na koniec
2019 roku wygenerujemy obrét w wysoko-
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$ci 360 mln dol., w tym 200 mIn stanowié¢
bedq wplywy uzyskane z cloud computingu
- zapowiada Mark Loughran.

Z kolei Simon Ainslie, Chief Operating
Officer Microsoft Eastern Europe, wspo-
mnial o potencjale, jaki niesie ze sobg cy-
frowa transformacja.

- Zmiany zwiqzane z przejsciem do no-
wego cyfrowego Swiata otwierajq ogrom-
ne mozliwosci przed firmami dzialajqgcymi
wbranzy IT. W1995 roku naszym celem bylo
dostarczenie oprogramowania Windows do
kazdego komputera PC. W tym przypadku
wielko$é catkowitego rynku docelowego byla
szacowana na 115 min dol. Dla poréwnania:
wprzypadku cyfrowej transformacji wynosi
ona 21 mld dol. - mowi Simon Ainslie.

Podczas tegorocznego zjazdu z ust me-
nedzerow Microsoftu kilkakrotnie padaty
deklaracje, ze producent zamierza kon-
tynuowaé¢ chmurowg ekspansje wspol-
nie z partnerami. Jednym z czynnikéw
utatwiajgcych te wspotprace ma by¢
podzial reselleréw na cztery kategorie:
ISV (Independent Software), Integrato-

rzy systemow, Managed Services (firmy
$wiadczgce ustugi ciagle) oraz Channels
(odsprzedaz ustug). Podzial ma charak-
ter umowny, bo wielu partnerow dziata
w dwoch, a nawet trzech wymienionych
obszarach. W kazdym razie o zakwalifi-
kowaniu do odpowiedniej grupy decyduje
wysokos¢ uzyskanych przychodow.

Producent wprowadzit istotng zmiane
w postaci zwigkszenia liczby tzw. part-
neréow zarzadzanych - z 25 do ponad
200 firm. W rezultacie duzo wiekszalicz-
ba przedsiebiorstw ma uzyskaé opieke
ze strony menedzera Microsoftu, ktory
bedzie koncentrowat si¢ na budowaniu
przysztych rozwigzan tworzonych wo-
kot aplikacji oraz ich dalszym rozwoju.

Koncern z Redmond spodziewa sig, ze
najszybciej rosna¢ beda pod wzgledem li-
czebnosci i uzyskiwanych przychodow
partnerzy z grupy ISV, tworzacy rozwia-
zaniabazujgce nawlasnosciintelektualne;j.

- Wspélpracujemy z wieloma lokalnymi
dostawcami ustug internetowych i prak-
tycznie kazdy z nich oferuje rozwiqzania
stworzone na ksztalt ustug chmurowych.
Siegajq po nie odbiorcy o specyficznych po-
trzebach, najczesciej sq to firmy, ktére cheq
mieé lokalnie utrzymywane $rodowisko.
Na potrzeby tych klientéw wraz z naszy-
mi partnerami zaczeliSmy projekty oparte
oAzureStack - mowi Tomasz Bator, wice-
prezes zarzadu APN Promise.

Z kolei Przemystaw Szuder, dyrektor
segmentu klientow kluczowych, firm
MSP oraz partneréw w Microsofcie,
wspominal o ktopotach pojawiajacych
sie podczas realizacji projektow. Jedng
z najwiekszych barier hamujacych roz-
woj ustug stanowi brak wykwalifikowane-
go personelu. Problem dotyczy zaréwno
klientow, jak i integratorow, wérod kto-
rych jest ok. 400 certyfikowanych pol-
skich specjalistow Microsoft Azure. To
za mato, zeby zaspokoi¢ popyt klientow,
do czego - wocenie producenta - potrze-
ba co najmniej 2 tys. fachowcow.

Dlatego jednym z priorytetéw produ-
centa jest podnoszenie kwalifikacji part-
nerow. Z tego wzgledu uruchomit nowe
programy do certyfikacji, planuje tez re-
alizowa¢ niestandardowe wdrozenia
wspolnie z integratorami, ktorzy dyspo-
nuja rozbudowanymi zespotami dewelo-
perskimi.



Brother: atramentowe A3
dla biznesu

Urzadzenie wielofunkcyjne MFC-J6935DW drukuje, kopiuje, faksuje i skanu-
je w formacie A3. Ma automatyczny tryb dwustronny dla wszystkich czte-
rech funkgji. Jest wyposazone w wyswietlacz LCD o przekatnej diugosci
9,3 cm. Maszyna drukuje z predkoscig 22 obrazédw na minute w trybie mo-
nochromatycznym i 20 obrazéw na minute w kolorze oraz odpowiednio
35127 str/min w trybie szybkim (Fast Mode).

MFC-J6935DW wykorzystuje tusze pigmentowe. Pojemniki wystarcza-

ja na wydrukowanie 3 tys. str. w trybie monochromatycznymi1,5 tys. str.
w kolorze. Model ten jest pierwszym urzadzeniem Brothera, ktore umozli-
wia korzystanie ze sterownikéw PCL6 i PostScript.

Urzadzenie zapewnia drukowanie dokumentow z chmury i wysytanie ska-
néw na popularne dyski online. Ma modut Wi-Fi oraz NFC, co zapewnia
bezposrednie potaczenie np. ze smartfonami i tabletami.

Cena: 2070 zt. Gwarancja: 3 lata.

—> ABC DATA,
www.abcdata.pl

— FOREVER,
www.for-ever.com.pl

— TECH DATA,
www.techdata.pl

Samsung: 49-calowy QLED

C49HGI0 to pierwszy na $wiecie monitor QLED o tak duzej przekatnej
- 49 cali. Ma zakrzywiony ekran (1I800R) o rozdzielczosci podwdjnego
Full HD (DFHD - 3440 x 1800 pikseli) i proporcjach 32:9. Dzieki temu
moze zastapi¢ dwa, a nawet trzy mniejsze urzadzenia. Ekran mozna po-
dzieli¢ na kilka ,wirtualnych wyswietlaczy”, ktére pokazujg rozne tresci.
Urzadzenie jest przeznaczone dla specjalistow, takich jak graficy, monta-
zysci, fotografowie, finansisci. C49HG90 wyswietla ok. 125 proc. widma
koloréw sRGB oraz 95 proc. kolorow standardu filmowego Digital Cine-
ma Initiatives (DCI-P3).

Cena: 6299 zt. Gwarancja: 2 lata.

—> AB, www.ab.pl

—> ABC DATA, www.abcdata.pl
—> ALSO, www.alsopolska.pl

—> TECH DATA, www.techdata.pl

NEC: wzmocniona linia P

Nowa generacja projektorow NEC z serii P obejmuje trzy modele - P603X,
P554W oraz P554U - przeznaczone przede wszystkim dla firm i edukaciji.
Wedtug producenta wprowadzono w nich rozwigzania zwiekszajace trwa-
08¢ sprzetu i obnizajace koszty eksploatacji: wydtuzono zywotnos¢ oraz
cykle pracy miedzy wymianami filtra. Przyktadowo w modelu P554U zy-
wotnos¢ lampy zostata okreslona na 8 tys. godz. Urzgdzenie cechuje jas-
no$¢ 5300 ANSI lumendw oraz kontrast 20 tys..1. Natywna rozdzielczos$¢
wynosi 1920 x 1200 pikseli. Czas bezproblemowej pracy tego sprzetu we-
dtug danych NEC-a przekracza 5 lat (przy dziataniu przez 8 godz. na dobe
przez 200 dni w roku).

Ceny sugerowane netto: P603X - 6660 zt, P554 W - 7650 zt, P554U

- 9150 zt. Gwarancja: 3 lata na projektor, 6 miesiecy na lampe. Gwarancja
EDU (dla sektora edukacji) - 3 lata na lampe.

—> VERACOMP, www.veracomp.pl

-~

NTT: gamingowe Hiro

Polski producent wprowadzit do oferty nowa linie komputerdw i laptopdw
dla graczy o nazwie Hiro. Laptop w podstawowej wersji wyposazono

w procesor Intel Core i7-7700HQ, 16 GB RAM DDR4, karte graficzna
GeForce GTX-1060 6 GB oraz 15,6-calowy matowy ekran Full HD.

W urzadzeniu dziatajg dwa dyski - SSD o pojemno$ci 120 GB oraz HDD
1TB. Klawisze maja regulacje podswietlenia. Laptop wazy 2,3 kg.

Seria desktopow Hiro obejmuje kilkanascie urzadzen. Najwydajniejsze
wersje majg procesory Intel Core i7 6smej generacji, karty graficzne
Gainward GeForce GTX 1080Ti Phoenix 11 GB oraz 32 GB RAM.
Przewidywana cena notebooka: 5597 zt. Gwarancja: 2 lata na notebooki,
3 lata na desktopy.

—> NTT SYSTEM, www.ntt.pl
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WRZUTKA Z AUTU

Juz nigdy...

Ireneusz Dabrowski MIESIAC TEMU NA LAMACH CRN-A WIESZCZYLEM WOJNE. DZIS BEDE
PLAKAL NAD ROZLANYM MLEKIEM, BO JAK INACZEJ OKRESLIC TO, CO SIE
STALO Z POLSKA DYSTRYBUCJA IT.

Bogustaw Linda, aktor charakterystyczny i raczej ,,nie$piewajacy”, niegdys popet-
nit piosenke, a w zasadzie melorecytacje pod tytutem ,Nigdy”. W absolutnie poetyc-
ki i wspanialy sposob wychwala w niej czasy dawno minione, czasy mtodos$ci swojej
inas samych. Czasy siermiezne i biedne, czasy musztardy i musztardowek - jedynego
polskiego produktu przedstawionego w swoim czasie na wykladach z marketingu na
Harvardzie jako przyktadu, ze towar mozna sprzedawac ,,opakowaniem”. Czasy pierw-
szej coca-coli i pierwszych sukcesow Ortow Gorskiego. Linda zatuje, ze to juz za nim.
Czesiw takich okoliczno$ciach mowig: to se ne vrati.

Oczekiwanie

Miesigc temu na tych tamach wieszczytem wojne. Dzis$ bede ptakal nad rozlanym

na Zw ro t mlekiem, bo jak inaczej okreslié to, co si¢ stato z polskg dystrybucjg IT. Parafrazujac
tekst piosenki Lindy: juz nigdy nie bedzie tak Swietna, skuteczna i innowacyjna. Bo

Z Z e I‘OWG : byty czasy, kiedy to ona wyznaczata rytm, tworzyta obraz i warto$¢ polskiego rynku
J. IT. Ale ,,to se ne vrati”. Dlaczego? Ano dlatego, ze dystrybucja utracita tozsamos¢.

Utracila autorytety, nie wyksztalcita nowych idei ani paradygmatow swojej egzy-

[ ] [

1 nwe StYCJ 1 stencji. Zamienila swoje warto$ci na walke o obrot, o to, aby by¢ najwiekszym, choé-
by kosztem wypraw w strony niebezpieczne, jak brokerka, czy kulturowo jej obce
Zakrawa na prowadzenie sklepow ,szwarcmydto i powidto”. Stracita mir i mit technologiczno-
$ci, zajmujac sie zabawkami, elektronarzedziami itp. Jak tu ufaé partnerowi, kto-
o o ry namawia cie na inwestycje w cloud i przekonuje o jej wyzszosci, kiedy dla niego
wazniejsze jest to, ile w tym miesigcu zarobi na klockach Lego lub na wiertarkach
l ro n l e. Boscha, o lodowkach nie wspominajgc, a jedyng chmura, jakg zna, jest chmura pytu

po przejs$ciu szlifierki.

Dystrybutorzy krajowi wpadli, nolens volens, w tryby gietdy, ktora wybitnie nie
premiuje modeli biznesowych ani sposobow dzialania wlasciwych dla tej branzy.
Cos, co miato w zatozeniu nobilitowa¢é, zwiekszac¢ transparentnosc¢, utatwi¢ dostep
do kapitatu, stato sie kamieniem mtynskim u szyi zarzagdéw oraz marnowaniem ,cza-
su i attasu”. Tymczasem dostepna gdzie indziej i mozliwa do wygenerowania skala
biznesu zostalabrutalnie ograniczona przez zachowanie dostawcow, dlaktorych im
wiecej psow walczacych o ochtap, tym lepiej i bezpieczniej. Bo gdy walczg miedzy
sobg, to nie mysla o kasaniu kogo$ innego. Nadzieje na rozwoj geograficzny tez ule-
gly szybkiej negatywnej weryfikacji, bo po pierwsze nikt na innych rynkach na pol-
skich graczy nie czekat (cos, co mozna by nazwaé biznesowym syndromem ,trojkata

_ wyszehradzkiego”), a po drugie nie mieliSmy argumentdow, aby przekonac¢ do siebie
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zarowno producentdw, jak tez rynki. I wreszcie po trzecie, w pogoni za zyskiem ,tu
iteraz” (patrz: oczekiwania gietdy) nie inwestowano we wlasng pozycje na tych ryn-
kach. Koniec tego, jaki jest, kazdy widzi - nie ma ani jednego gracza, ktory moglby
z podniesionym czotem oznajmi¢: jestem liderem regionalnym.

A giganci $wiatowi? O nich akurat mégtbym napisa¢ epopeje. Ale w prostych i zot-
nierskich stowach ujme to tak: ptaczizgrzytanie zebow. Placz wtascicieli (,,po conam
to byto?”), a zgrzytanie zebow lokalnego managementu: ,jak robié, by nic nie robié
(inwestycje na poziomie zerowym, bo zbyt duze ryzyko), wyj$¢ na swoje i zarobi¢ (bo
wla$ciciel oczekuje zwrotu z inwestycji)”. Swojg drogg oczekiwanie na zwrot z ze-
rowej inwestycji zakrawa na ironie. Patrzac doktadnie na historie $wiatowej dystry-
bucji IT, w Polsce mieli$my do czynienia doktadnie z dwoma (tylko!) zagranicznymi
inwestycjami bezposrednimi: zakup DHI przez Computer 2000 i zakup ABC Daty
przez CHS. Reszta to odpryski, residua, pozostato$ci, okrawki.

Przeciez Tech Datanie wchodzita do Polski. Znalazta sie tu przez przypadek. Prze-
chodzila z tragarzami, ktorzy zatadowali na pake caty Computer 2000, a topata za-
haczyla i polski kawatek. A Ingram Micro? Miat w naszym kraju juz z sze$é twarzy,
a teraz trzeba je jako$ sklei¢ w cato$é. O innych zmilcze, bo to raczej imponderabi- o
lia. O ile na poczatku obecnosci w Polsce duzych zagranicznych graczy stanowili oni Dys t'yb HCJa
warto$¢, wnosili standardy dystrybucji z rynkéw dojrzatych, pomagali oswajaé pol-
skim firmom IT $wiatowe technologie i standardy, o tyle po roku 2000 byli to raczej . .
pasywni uczestnicy, my$lacy nie o tym, jak sie rozwija¢, ale raczej jak wyjs$¢ stad bez Zamienl } a
nadmiernych strat.

o
Przyktad: pierwsza narzucong mirolg po tym, jak znalaztem sie ,natopacie” Tech SWQ’ e

Daty, byto zamkniecie operacji Computer 2000 w Bulgarii, a potem na Wegrzech.

Widzgc, co sie dzieje, zaangazowalem sie w obrone operacji w Czechach i na Sto- /4 o
wacji, wiedzac, ze jesli nie utrzymam tych przyczotkow, to losy oddziatu polskiego wa rtos c l
sq przesadzone. Dzi$ czasem sobie mysle, Ze moze zrobilem ghupio. Ze pozegnanie

polskiej Tech Daty i wykorzystanie jej zasobow w inny sposob, pod innym szyldem ’
miatoby wiekszy biznesowy sens niz marnowanie sit na walke z wiatrakami spod na Walke 0) ObrOt-

pasiasto-gwiazdzistego sztandaru.

Walka nauczyta mnie wiele. Wielu zahartowanych w tamtych bojach zolnierzy
z sukcesem pelni dzi$ inne misje. I tyle zostalo po Tech Dacie. Dzi$ to inna fir-
ma. Po kilku zawirowaniach z kadrg zarzadzajacq w Polsce niewiele w niej tradycji
DHI/Computera 2000. Jest dla mnie - juz zewnetrznego obserwatora - ot, takg fir-
ma jak kilka innych. Zresztg niech oceniajg inni, bo moéj glos zawsze bedzie podej-
rzewany o stronniczos¢.

Mozna wiec chyba tylko dodaé kolejna zwrotke do ,lindowe;j” peretki:

Juz nigdy nie bedzie dystrybucja wyznaczala standardéw rynku IT, juz nigdy.

Juz nigdy wygrana w boju o market share nie bedzie miata smaku absolutu, juz nigdy.
Juz nigdy imprezy branzowe nie bedq gromadzi¢ tak mqdrych facetéw

i pieknych dziewczyn, juz nigdy.

Mnie do glowy przychodzi tyle. Czy kto$ chcialby co$ jeszcze dodaé?
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Celebryci i dresiarze
w Swiecie kryptowalut

BITCOINIINNE KRYPTOWALUTY BUDZA CORAZ WIECEJ EMOCJI. CZY TO
REWOLUCJA W SWIECIE FINANSOW CZY KOLEJNA WIELKA SCIEMA?

Bitcoin w ostatnim czasie bije rekordy popularnosci, a jego kurs osigga wrecz niebo-
tyczne warto$ci. Jeszcze we wrze$niu biezgcego roku za bitcoina trzeba byto zaptacié
ok.3 tys.dol.,aw potowie listopadajuz ponad 7 tys. dol. Niebo jest limitem? Niekoniecznie.

Charles Hoskinson, wspottworca kryptowaluty etherum, uwaza, ze sprawy wymkne-
ty sie spod kontroli. ,,To tykajaca bomba” - ostrzega i nie jest to odosobniona opinia.
»Zwolnie kazdego tradera uzywajacego kryptowalut w JPMorgan. Za glupote” - mo-
wiJames Dimon, dyrektor generalny tej by¢ moze najbardziej znanej instytucji finan-
sowej. Jego zdaniem bitcoin jest gorszy niz stynna goraczka tulipanowa, ktéra miata
miejsce w XVII-wiecznej Europie.

Warto przypomnieé, ze tulipomania trwata az sze$¢ lat, siegajac w tym okresie granic
absurdu. W 1633 r. za najdrozszg odmiane tulipana ptacono 54 tys. guldenow, a cztery
lata p6Zniej 10 tys. guldendw, czyli réwnowarto$¢ domu z ogrodem w Amsterdamie.
Co ciekawe, Holendrzy nie wyciagneli wnioskow z wielkiego krachu 1100 lat p6zniej
rozpoczeto sie kolejne szalenstwo, tym razem zwigzane z hiacyntami.

Odnosze wrazenie, ze cho¢ od tamtych wydarzen mineto kilkaset lat, wcale nie je-
stesmy madrzejsi. Ludzka chciwosc jest nie tylko nienasycona, ale tez ponadczasowa.
Na poczatku listopada w Warszawie odbyla sie impreza ,,Crypto Mission”. Organiza-
torzy zapowiedzieli, ze weZmie w niej udziat kilku celebrytéw: Krzysztof Ibisz, Rafat
Maserak, Karolina Szostak. Niestety, gwiazdy nie dojechaty i skonczyto sie na krotkim
wystepie Cleo oraz pokazaniu materiatu, w ktorym Maciej Dowbor biega z mikrofo-
nem, pytajac przechodniéw o kryptowaluty. Notabene dziennikarz twierdzi, Ze niniej-
szy materiat zostal wykorzystany bez jego wiedzy.

0O ile celebryci raczej nie dopisali, o tyle publika nie zawiodta. Z relacji prasowych
wynika, ze byta mocno zréznicowana - obok panéw w eleganckich garniturach poja-
wili sie krotko ostrzyzeni mtodzi mezezyzni w dresach. W gronie prelegentow ,,Crypto
Mission” znalazt si¢ Rafal Ohme, jeden z pionieréw tzw. neuronauki konsumenckiej.
Zjego wystgpienia mozna byto sie dowiedzieé, ze zmiany sg odmtadzajace dlamézgu.
1 ze warto mowic ludziom, ile stracg, jezeli nie wejdg w ten czy inny biznes. Chyba juz
gdzies to styszatem...

Jeden z moich znajomych u§miecha sie za kazdym razem, kiedy widzi w szklanym
okienku tzw. ekspertow wyglaszajacych frazesy na temat rynku walut, gospodarki, po-
lityki kredytowej. Ludzie, ktorzy wiedzg, jak zarabia¢ prawdziwe pieniagdze, nie odby-
waja bowiem pielgrzymek po stacjach telewizyjnych. Dlatego coraz czesciej jestesmy
skazani na opowiesci kryptoekspertow o kryptowalutach.
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