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W ybór centrali abonenc-
kiej nie jest sprawà pro-
stà. Tym bardziej, jeÊli

dotyczy przedsi´biorstwa Êredniej
wielkoÊci, zatrudniajàcego kilku-
dziesi´ciu czy kilkuset pracowni-
ków. W tym segmencie rynku do-
stawcy PABX oferujà du˝y wybór
produktów. Oprócz dwóch pol-
skich producentów Slicana i Plata-
na, istotnà rol´ na rynku odgrywa-
jà – Panasonic Polska, Siemens,
Alcatel, Avaya, Ericsson, Nortel czy
Detewe. Jak powszechnie wiado-
mo, PABX-y sà urzàdzeniami, po-
siadajàcymi bogaty zestaw funkcji
i us∏ug, co z pewnoÊcià nie u∏atwia
wyboru. – Systemy Avaya zapew-

niajà u˝ytkownikom dost´p do po-

nad 700 funkcji komunikacyjnych –

zapewnia Andrzej Saƒka, sales

support manager w Avaya. W przy-
padku konkurencyjnych systemów
liczba ta z pewnoÊcià jest zbli˝ona.
Czym zatem kierowaç si´ przy wy-
borze firmowej centrali? Czy anali-
zowaç krok po kroku kilkaset funk-
cji? – Klient najcz´Êciej otrzymuje

wi´kszoÊç z nich jako standardowe

wyposa˝enie, stàd temat podstawo-

wego zestawu funkcji telefonicznych

straci∏ troszk´ na znaczeniu – przy-
znaje Saƒka. W polskich realiach
to wcià˝ koszty zakupu i wdro˝enia
centrali odgrywajà kluczowà rol´.
Z regu∏y klient poszukujàcy najtaƒ-
szych produktów trafi do polskich
producentów. Choç polskie centra-
le nieco ust´pujà renomowanym
zagranicznym markom, to sà urzà-
dzeniami solidnymi. Obie polskie
firmy Slican i Platan majà d∏ugo-

letnie doÊwiadczenie i oferujà
sprawdzone, cieszàce si´ powodze-
niem rozwiàzania. Trudno powie-
dzieç, jak wp∏ynie na tegorocznà
sprzeda˝ krajowych systemów niski
kurs euro, sprzyjajàcy produktom
z importu. Niemniej klient, który
poszukuje zagranicznych produk-
tów a-brandowych, musi si´ liczyç
z wi´kszym wydatkiem ni˝ w przy-
padku zakupu polskich systemów.
Na pewno istotnym elementem
oprócz ceny jest poziom techniczny
oferowanej centrali abonenckiej.
Cz´Êç przedsi´biorców du˝à wag´
przywiàzuje do skalowalnoÊci sys-
temu. Dotyczy to nie tylko mo˝liwo-
Êci w zakresie rozbudowy centrali
o dodatkowe linie miejskie i we-
wn´trzne, ale tak˝e ewolucji z tra-
dycyjnej telefonii do telefonii IP.
Byç mo˝e, dziÊ systemy IP sà ma∏o
popularne. Ale przecie˝ zakupiona
centrala b´dzie u˝ytkowana przez
kilka lat. Zatem warto pomyÊleç
perspektywicznie. W przypadku
mniejszych firm dodatkowym czyn-
nikiem decydujàcym o wyborze
konkretnej centralki jest jej nie-
skomplikowana obs∏uga i zarzàdza-
nie. Z kolei dla wi´kszych przedsi´-
biorstw cenna jest mo˝liwoÊç
centralnego zarzàdzania, z pozio-
mu ró˝nych terminali. Istotnà rol´
odgrywajà te˝ kwestie zwiàzane
z serwisem gwarancyjnym i pogwa-
rancyjnym, a tak˝e referencje pro-
ducenta.

➤ POPULARNE FUNKCJE
Centrala abonencka jest urzàdze-
niem, które powinno nie tylko za-
pewniç sprawnà komunikacj´, ale
tak˝e ograniczaç koszty po∏àczeƒ
telefonicznych. Oprócz rejestracji
ruchu przychodzàcego, niezwykle
pomocne sà tutaj wszelkiego rodzaju
restrykcje oferowane przez PABX-y.
DoÊç skutecznie ograniczajà one te-
lefonicznà swobod´ pracowników.
Mogà przybieraç ró˝ne formy, np.
zakaz po∏àczeƒ mi´dzynarodo-
wych, mi´dzymiastowych, sieci mo-
bilnych. Wraz z dywersyfikacjà ofer-
ty operatorów telefonicznych
wzros∏a tak˝e popularnoÊç funkcji
LCR – wyboru najtaƒszej drogi po-
∏àczenia. Z kolei wspó∏praca z ada-
pterami GSM pozwala firmom na
znaczne obni˝enie kosztów po∏à-
czeƒ wychodzàcych do operatorów

Centrale abonenckie
dla Êrednich firm

ZASTOSOWANIA
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Sprzeda˝ produktów marki
SLICAN w 2004 r. by∏a bardzo
dobra. ZaobserwowaliÊmy
tendencj´ wzrostowà sprzeda˝y
produktów, w szczególnoÊci
central cyfrowych z bogatszym
wyposa˝eniem. Natomiast
sprzeda˝ grudniowa jest
rekordem w dwunastoletniej
historii firmy przy bogatej puli
upustów i promocji, jakie
proponujemy naszym
Autoryzowanym Dealerom.
Podsumowujàc, by∏ to bardzo
dobry rok sprzeda˝y produktów
marki SLICAN. Uwa˝amy, ˝e
w najbli˝szych latach rynek
central abonenckich b´dzie
zmierza∏ do tego, aby by∏ to
kompatybilny sprz´t
teleinformatyczny – ∏àczàcy
funkcj´ centrali telefonicznej,
sieci komputerowej oraz
∏àcznoÊci z wykorzystaniem
technologii VoIP.
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AGNIESZKA TORZEWSKA
specjalista ds. marketingu, 

Slican

Po okresie stagnacji pierwsza po∏owa roku 2004
przynios∏a d∏ugo oczekiwane o˝ywienie. Rynek
systemów telekomunikacyjnych oraz zwiàzanych
z nimi aplikacji powoli zaczyna odrabiaç straty.
Obserwujemy zwi´kszone zainteresowanie klientów
wymianà central zakupionych w poczàtkach lat 90.,
choç nie chodzi tu ju˝ wy∏àcznie o typowe
urzàdzenia s∏u˝àce do telefonowania. Rozwiàzania
zwiàzane z budowà centrów obs∏ugi klienta
i elektronicznym obiegiem dokumentów sà coraz
cz´Êciej instalowane w Êrednich i ma∏ych
przedsi´biorstwach, gdzie du˝y nacisk k∏adziony jest

na jakoÊç oraz szybkoÊç obs∏ugi klienta. Zauwa˝amy
tak˝e cz´stsze ni˝ do tej pory zainteresowanie
technologià IP, zwiàzanà w szczególnoÊci
z sieciowaniem central PABX w firmach
posiadajàcych kilka lokalizacji na terenie kraju oraz
wyniesieniami abonentów poza obiekty biurowe.
Poza typowymi urzàdzeniami dedykowanymi dla firm
handlowo-us∏ugowych coraz cz´Êciej dostarczamy
rozwiàzania specjalizowane, dostosowane do
potrzeb energetyki i gazownictwa, s∏u˝b miejskich
oraz ratowniczych. Sà to jednoczeÊnie
najdynamiczniej rozwijajàce si´ bran˝e gospodarki.

MACIEJ TOMASZEWSKI
kierownik produktów SME 

w Siemens Communications

Ubieg∏y rok okaza∏ si´ pomyÊlny
dla producentów central
abonenckich. WÊród odbiorców
PABX-ów znaczny procent
stanowi∏a grupa Êrednich firm,
poszukujàcych zazwyczaj
systemów od 30 do 200 portów.
Ich wymagania by∏y bardzo
zró˝nicowane.



telefonii mobilnej. Zestaw funkcji
i us∏ug zapewniajàcych redukcj´
kosztów ma dla u˝ytkowników
central abonenckich pierwszorz´d-
ne znaczenie. Producenci sygnali-
zujà wzrost zainteresowania roz-
wiàzaniami mobilnymi, zw∏aszcza
DECT-em. Pracownicy coraz cz´-
Êciej przemieszczajà si´ w obr´bie
firmy, uczestniczàc w spotkaniach.
DECT zapewnia mo˝liwoÊç poru-
szania si´ w obr´bie biura przy jed-
noczesnym korzystaniu z funkcji
dost´pnych z poziomu aparatów
stacjonarnych. – Coraz cz´Êciej od-

chodzi si´ od stosowania po∏àczeƒ

kablowych wewnàtrz firmy. Klienci

du˝y nacisk k∏adà na maksymalnà

mobilnoÊç podczas pracy, stàd po-

czàwszy od ma∏ych firm na du˝ych

zak∏adach produkcyjnych skoƒ-

czywszy coraz cz´Êciej spotyka si´

rozbudowane systemy telefonii bez-

przewodowej i rozleg∏e sieci WLAN.

Opierajàc si´ na telefonii cyfrowej

GSM, widzimy, ˝e mimo bardzo

wielkiego upowszechnienia, ciàgle

jest ona droga i nie zapewnia

wszystkich potrzebnych funkcji

w przedsi´biorstwie. Stàd wniosek,

i˝ technologia DECT b´dzie wcià˝

odgrywaç istotnà rol´ – mówi Karol

Koz∏owski, specjalista ds. syste-
mów teleinformatycznych i teleko-
munikacyjnych TELECHEM – dys-
trybutora DETEWE. 
Wcià˝ istotnà rol´ odgrywajà apara-
ty systemowe. – W zesz∏ym roku oko-

∏o 40 proc. portów sprzedanych w ser-

werach komunikacyjnych OmniPCX

Office stanowi∏y porty systemowe –

mówi Dariusz Rzeszotarski, acco-
unt manager w dziale handlowym
sieci niepubliczne w Alcatel Polska.
Zainteresowania klientów aparata-
mi systemowymi potwierdza tak˝e
Agnieszka Torzewska z bydgoskiego
Slicana: – Niemal ka˝da centrala ku-

powana jest z jednym lub dwoma te-

lefonami systemowymi. Stosunko-

wo nowym trendem jest wprowa-
dzenie do systemów funkcjonalno-
Êci call/contact center. Wdro˝enia
tego typu majà dwojaki charakter:
na potrzeby wewn´trzne firm 
lub jako kana∏ kontaktu z klienta-
mi. Coraz wi´kszym zainteresowa-
niem cieszà si´ równie˝ systemy
call/contact center, pracujàce dla
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Miniony rok zaowocowa∏ du˝ym
zainteresowaniem firm Êredniej
wielkoÊci rozwiàzaniami mobilnymi
– DECT. ZaobserwowaliÊmy
równie˝ znaczàcy wzrost
zainteresowania dodatkowymi
aplikacjami, tj. CallCentre CTI oraz

systemami unifikacji wiadomoÊci
(umo˝liwiajà odebranie
wiadomoÊci e-mail, faksów 
oraz wiadomoÊci g∏osowych 
jako za∏àczników 
do wiadomoÊci e-mail). 
Ten rok mo˝e to zainteresowanie
pog∏´biç oraz poprowadziç o krok
dalej, czyli w kierunku bardziej
zaawansowanych mo˝liwoÊci
interakcji z klientem. Mam tutaj na
myÊli sesje chat, telekonferencje
oraz wideokonferencje. 
Potrzeba zdalnego dost´pu 
do wiadomoÊci mo˝e 
doprowadziç do rozbudowy
systemów unifikacji wiadomoÊci
o Text-To-Speech, czyli mo˝liwoÊç
ods∏uchania wiadomoÊci

e-mail/faks zdalnie z aparatu
stacjonarnego lub mobilnego
(DECT/GSM).
Coraz wi´cej osób ma zdalny
dost´p do zasobów sieci np. 
praca w domu. Czyli dotychczas
enigmatycznie pojawiajàce si´
has∏o „praca zdalna”, „home
office” mo˝e staç si´
rzeczywistoÊcià poprzez
korzystanie z aplikacji emulujàcej
telefon IP na komputerze, bàdê
przez pod∏àczanie fizycznych
aparatów IP abonent b´dzie 
móg∏ zdalnie wykonywaç 
swoje obowiàzki, majàc dost´p 
do wszystkich funkcji oraz
aplikacji, z których korzysta∏by,
pracujàc w biurze.
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MIROS¸AW SADLUK
dyrektor generalny 

Damovo Polska

DETEWE
Wszystkie
modele central
niemieckiego
producenta,
oprócz
OpenCom 131,
majà
zintegrowanà
funkcj´ DECT.
Natomiast
w przypadku

firmy, która chce korzystaç z ∏àcznoÊci
tradycyjnej opartej na po∏àczeniach kablowych,
optymalnym rozwiàzaniem jest OpenCom 510.
Producent posiada w ofercie wiele aplikacji
dodatkowych, wzbogacajàcych
funkcjonalnoÊç systemów. Pakiet IP,
w tym ruter IP Firewall oraz
zintegrowany serwer DHCP oraz DNS,
umo˝liwiajà dost´p do Internetu poprzez
ISDN czy DSL. Natomiast
OpenCompany 45 umo˝liwia podzia∏
struktury po∏àczeƒ i kosztów
maksymalnie pi´ciu ró˝nych grup
u˝ytkowników. Producent oferuje kablowe
aparaty systemowe: OpenPhone 61,
OpenPhone 63 i OpenPhone 65. Do aparatów

systemowych nale˝à równie˝ telefony DECT
OpenPhone 21 i OpenPhone 25.

DAMOVO
Wszystkie systemy telekomunikacyjne b´dàce
w ofercie firmy Damovo umo˝liwiajà obs∏ug´
firm Êredniej wielkoÊci. Jedyna ró˝nica wynika
z oferowanej funkcjonalnoÊci, mo˝liwoÊci
dalszego rozwoju systemu, jak i z ceny, która
niewàtpliwie wyp∏ywa z zakresu oferowanego
systemu telekomunikacyjnego. Takie centrale,
jak np. MD 110, BusinessPhone (produkcji

Ericssona), Meridian (firmy Nortel
Networks) czy Call Manager firmy

Cisco sà ciekawymi
propozycjami dla Êredniego
biznesu. MD 110, jak
i Meridian dajà dodatkowà
korzyÊç w postaci budowy
systemów sieciowych
i mogà byç podstawà do
budowy sieci
korporacyjnych o bardzo
du˝ej liczbie u˝ytkowników.

Damovo oferuje szerokà gam´ aparatów
systemowych. W przypadku centrali Ericsson
jest to 12 modeli, natomiast telefony Nortela to
kolejne kilkanaÊcie sztuk. Prac´ central mo˝e

wspomagaç dodatkowe oprogramowanie.
Podstawowe zadania spe∏niane przez aplikacje
to mo˝liwoÊç zdalnej konfiguracji centrali lub
grupy central, zdalny dost´p poprzez modem
lub IP.

DGT
Obs∏ug´ firm Êredniej
wielkoÊci umo˝liwia
centrala DGT
miniMillenium 
o pojemnoÊci do 224
portów analogowych/
cyfrowych i 4E1 
z dowolnà
sygnalizacjà mi´dzycentralowà oraz 
centrala DGT Millenium o pojemnoÊci 
do 512 portów analogowych/cyfrowych i 12E1 
z dowolnà sygnalizacjà mi´dzycentralowà.
W centralach DGT stosowane jest
oprogramowanie do zarzàdzania i nadzoru
(System Zarzàdzania SZ-DGT). W sk∏ad 
SZ-DGT wchodzà aplikacje do nadzoru 
i zarzàdzania, do konfiguracji bazy danych 
oraz taryfikacji po∏àczeƒ. Oferta DGT 
w zakresie telefonów systemowych sk∏ada si´ 
z kilku modeli aparatów DGT 3490: NP, NW, 
C z TD, E, F.

CENTRALE DLA ÂREDNICH FIRM
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firm marketingowych czy windyka-
cyjnych.
Klienci zg∏aszajà tak˝e zapotrzebo-
wanie na aplikacje CTI, umo˝liwia-
jàce integracj´ systemu telefonicz-
nego z zewn´trznymi aplikacjami,
bazami danych. Oprogramowanie
CTI umo˝liwia m.in. wybieranie nu-
meru z peceta, zamawianie po∏à-
czeƒ, sporzàdzanie notatek podczas
rozmowy, przesy∏anie wiadomoÊci
tekstowych na ekran poszczegól-
nych u˝ytkowników.
Niektóre funkcje, choç dost´pne
w centralach ju˝ od kilku lat, wcià˝
cieszà si´ niezmiennym powodze-
niem. Nale˝y zaliczyç do nich prze-
noszenie wywo∏aƒ, poczt´ g∏osowà,
transfer po∏àczeƒ, przeniesienie po-
∏àczeƒ, zamówienie oddzwonienia
(tzw. callback) czy zestawienie tele-
konferencji.

➤ POLSKIE REALIA
Prognozy Êwiatowe, a tak˝e wyniki
sprzeda˝y PABX docierajàce ze
Êwiata, Êwiadczà o rosnàcej roli te-
lefonii IP. W Polsce jak na razie
sprzeda˝ tego typu systemów jest
Êladowa. Tym, co mo˝e jednak na-
pawaç optymizmem, jest rosnàca
liczba zapytaƒ kierowanych do pro-
ducentów.
– Zauwa˝amy wzrost zainteresowa-

nia klientów telefonià IP. Wpraw-

dzie trudno to wyraziç w konkret-

nych liczbach, niemniej nale˝y za-

znaczyç, ̋ e jak dotàd klienci bardziej

szukajà informacji ni˝ deklarujà

ch´ç zakupu – mówi Wies∏aw Ryb-

nik, wiceprezes Platana. Zdaniem
Miros∏awa Sadluka, dyrektora ge-
neralnego Damovo Polska – oko∏o
10 proc. klientów wyra˝a zaintere-
sowanie telefonià IP. – Barierà dla

tego typu technologii nie jest sprz´t,

ale jakoÊç ∏àczy, które muszà byç na

najwy˝szym poziomie technicznym

i zapewniaç bezpieczeƒstwo. Ryzyko

zawieszenia si´ sieci VoIP wzrasta

wraz z wielkoÊcià systemów teleko-

munikacyjnych. Rzadziej wyst´pujà

k∏opoty u klientów mniejszych (typu

small & medium), natomiast ryzyko

wystàpienia pewnych k∏opotów

zwiàzanych z utrzymaniem pozio-

mu niezawodnoÊci rozwiàzania na

ok 99,999 proc. (jak w systemach

tradycyjnych TDM) – mówi Sadluk.
Wdro˝enie telefonii IP wymaga
dok∏adnej analizy finansowej.
Niekoniecznie dla ka˝dego migra-
cja do Êwiata IP mo˝e byç op∏a-
calna. Producenci zalecajà tego 
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ALCATEL
Propozycjà firmy Alcatel dla firm
Êredniej wielkoÊci jest serwer

komunikacyjny Alcatel
OmniPCX Office. Wraz
z zakupem
serwera
OmniPCX

Office kupujàcy otrzymuje
bezp∏atnie 25 licencji na
oprogramowanie softphone
Alcatela. Dodatkowe wyposa˝enie
centrali stanowi pakiet OmniVista,
s∏u˝àcy zarówno do zarzàdzania
centralà lub grupà centrala, jak
i bilingu. W ofercie telefonów
systemowych Alcatela znajdujà si´
terminale z rodziny Reflexes: First,
Easy, Premium, Advanced,

telefony IP e-Reflexes oraz
telefony IP nowej generacji IP
Touch 4038 i 4068. Rozwiàzanie
Alcatela zak∏ada przeniesienie
wi´kszoÊci funkcjonalnoÊci
bezpoÊrednio na poziom centrali –

telefon pe∏ni w tej sytuacji
rol´ wy∏àcznie interfejsu
u˝ytkownika.

AVAYA
Producent dla Êrednich firm

rekomenduje system
komunikacyjny dla Avaya S8300
Media Server z modu∏ami 
Avaya G700/350 Media Gateway.
Jest to rozwiàzanie przeznaczone
dla klientów, którzy decydujà si´
na budow´ systemu z przewagà
telefonów IP nad tradycyjnymi, jak
równie˝ na budow´ systemu
rozproszonego na wiele lokalizacji.
Dla klientów, którzy chcà

technologi´ IP wprowadzaç
stopniowo, bàdê decyzj´ o tym
podjàç dopiero w przysz∏oÊci,
Avaya oferuje systemy Avaya
S8500/8700 Media Server
z modu∏ami Avaya G650 Media
Gateway. Wszystkie oferowane
rozwiàzania bazujà na tym samym
oprogramowaniu i aplikacjach
typu Avaya Communication
Manager. Avaya, obok systemów
telekomunikacyjnych, oferuje
zestaw narz´dzi administracyjnych
i zarzàdzajàcych, które
umo˝liwiajà kompleksowe
zarzàdzanie. Firma posiada wiele
aparatów systemowych,
poczàwszy od najprostszych, a˝
po najbardziej zaawansowane,
z kolorowym, dotykowym
wyÊwietlaczem, z przeglàdarkà
sieci WEB, zarówno cyfrowych
(systemowych), jak i pracujàcych
w sieci IP.

CENTRALE DLA ÂREDNICH FIRM

Miniony rok pokaza∏ ciàgle
rosnàce zainteresowanie telefonià
IP. Objawia si´ ono nie tylko
w postaci rozmów, dyskusji,
prezentacji mo˝liwoÊci rozwiàzaƒ,
ale konkretnie zrealizowanych
projektów. Technologia cieszy si´
coraz wi´kszym powodzeniem,
g∏ównie w sektorze Êrednich
i du˝ych przedsi´biorstw,
najcz´Êciej o rozproszonej
strukturze organizacyjnej, cz´sto
firm o zasi´gu mi´dzynarodowym.
G∏ówne obszary zastosowaƒ
w ub.r., jak i obecnie, to systemy
IP Contact Center oraz systemy
szeroko poj´tej ∏àcznoÊci na
potrzeby pracowników. Tak
naprawd´ funkcjonalnoÊç central
abonenckich to nie tylko obs∏uga

po∏àczeƒ g∏osowych, lecz
funkcjonalnoÊç zaawansowanych
systemów komunikacyjnych.
Prognozy na najbli˝sze lata to
dalszy dynamiczny rozwój telefonii
IP. W Stanach Zjednoczonych
telefonia IP ma ju˝ znaczàcy
udzia∏ w rynku nowych
i modernizowanych systemów
komunikacyjnych. Polsk´ i Europ´
dzieli obecnie jednak od USA
doÊç du˝y dystans, który powinien
w nast´pnych latach si´
zmniejszaç. Telefonia IP to
wykorzystanie dla komunikacji
g∏osowej uniwersalnego,
powszechnego i stosunkowo
taniego medium, jakim jest sieç IP.
Otwiera to nowe mo˝liwoÊci nie
tylko obni˝enia kosztów
komunikacji
w przedsi´biorstwach, ale tak˝e
wprowadzenia nowych us∏ug
i aplikacji dost´pnych dla
wszystkich pracowników firmy,
niezale˝nie od miejsca pracy
(centrala, oddzia∏, dom, pracownik
mobilny). Klasyczne centrale
abonenckie pewnie nie wyjdà
ca∏kowicie z u˝ycia, lecz ich udzia∏
w rynku ca∏y czas b´dzie si´
zmniejsza∏.
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ANDRZEJ SA¡KA
sales support manager, Avaya

➥

W roku 2004 nie nastàpi∏
lawinowy wzrost sprzeda˝y
systemów IP PABX. Nie zmienia
to jednak przyj´tej przez
producentów polityki dà˝enia
do aktywizowania rynku 
w kierunku nowych technologii.
Dostawcy oferujà nowe
rozwiàzania hybrydowe
(TDM/IP) oraz modernizujà
stare systemy PABX poprzez
do∏o˝enie modu∏ów
zapewniajàcych mo˝liwoÊç
do∏àczenia abonentów VoIP.
Nale˝y równie˝ podkreÊliç
coraz wi´kszy wzrost znaczenia
sieci bezprzewodowej
transmisji danych (Wi-Fi, 
w przysz∏oÊci WI-MAX) 
i zwiàzanych z nimi 
nowych mo˝liwoÊci. 
Ju˝ teraz szeroko mówi si´ 
o mobilnych telefonach IP,
pracujàcych 
w bezprzewodowej sieci
transmisji danych (Dect IP).
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ANDRZEJ GLAPIAK
specjalista ds. PR, DGT



typu rozwiàzania firmom z rozbu-
dowanà strukturà placówek,
zw∏aszcza tym, których sieci by∏y
budowane stosunkowo niedawno.
Wówczas nak∏ady sà proporcjonal-
nie najmniejsze, a oszcz´dnoÊci
najwi´ksze.
Z drugiej jednak strony okazuje si´,
˝e jesteÊmy krajem, gdzie wcià˝
znakomicie sprzedajà si´ centrale
analogowe, które zachodni produ-

cenci kilka lat temu wycofali ze
sprzeda˝y. – Poniewa˝ centrale ana-

logowe, pozwalajàce na wykorzysta-

nie us∏ug cyfrowych ∏àczy ISDN, ce-

chuje znacznie ni˝sza cena ni˝

centrale cyfrowe, sà one nadal bar-

dzo ch´tnie kupowane. Klienci nie

majà wàtpliwoÊci szczególnie wte-

dy, gdy ograniczajà ich Êrodki fi-

nansowe. JeÊli przyjàç, ˝e firma

Êredniej wielkoÊci to taka w grani-

cach 30–50 LW, to nadal oko∏o 

70 proc. w tej grupie to centrale ana-

logowe – mówi Wies∏aw Rybnik.
Podobnà tendencj´ zauwa˝ajà
w Slicanie. – Sprzeda˝ central ana-

logowych marki SLICAN w 2004 r.

wzros∏a o 9 proc. w stosunku do

2003 r. 60 proc. central analogo-

wych marki SLICAN sprzedajemy

dla Êrednich firm – mówi Agniesz-
ka Torzewska. Warto dodaç, ˝e do
obu firm nale˝y niemal 1/3 pol-
skiego rynku central. Zatem jak na
razie bli˝ej nam do Êwiata analo-
gów ni˝ IP.

Wojciech Walk
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PLATAN
Producent z Sopotu posiada cztery modele
central dla Êrednich firm. Sà to: analogowa Alfa

plus oraz cyfrowe systemy:
Sigma, Cyfra 200 i Delta.
Wraz z ich zakupem klient
otrzymuje pakiet
oprogramowania DoCent
i BilCent, umo˝liwiajàcy
zarzàdzanie grupà central,
a tak˝e analiz´
bilingu. Dodatkowe

wyposa˝enie stanowi aplikacja
PlatanCTI, pozwalajàca na integracj´
z LAN. Centrale analogowe
wspó∏pracujà z hybrydowymi
aparatami Panasonic KX-T7730
i konsolami 7740. Natomiast do
Sigmy i Delty producent dodatkowo
zaleca aparaty cyfrowe KX-T7436,
7433, 7565 oraz nowà seri´ KX-T7636,
7630, 7665 i konsole KX-T7440 i 7640.

SIEMENS
Siemens dla Êrednich firm oferuje platformy
HiPath 3500, 3550, 3700, 3750, 4000.
Z wymienionymi modelami wspó∏pracuje
oprogramowanie HiPath Comscendo, HiPath
ManagerE/C, HiPath Fault Management. Jego
rola polega na zarzàdzaniu centralami, a tak˝e
sieciowaniu po TDM i IP. Prac´ abonentów
centrali mogà wspomagaç aparaty systemowe,
realizujàce funkcje centrali. Najbardziej

popularne modele w kolejnoÊci
to optiPoint 500, optiPoint 600,
optiPoint 410, optiPoint 420,
optiClient 130.

SLICAN
Polski producent ma 
w ofercie cztery modele central
przeznaczone dla Êrednich
firm. Sà to: Slican NCT-1248.2
oraz trzy wersje Slican
CCA-2720. Firma oferuje

oprogramowanie wspomagajàce prac´ central.
W pakiecie standardowym znajduje si´
program konfiguracyjno-zarzàdzajàcy,
u∏atwiajàcy programowanie central, a tak˝e
aplikacja wspomagajàca
taryfikacj´ Slican BillingMAN.plus.
Z kolei rolà
oprogramowania
TelefonCTI Slican
jest integracja
telefonu z siecià
komputerowà.
Bardziej
rozbudowana wersja
aplikacji o Slican
TelefonCTI.plus
pozwala na nagrywanie rozmów na
komputerze lokalnym. Centrale Slican
wspó∏pracujà z czterema modelami telefonów
systemowych: Slican CTS-200 z konsolà
CTS-230, Slican CTS-200.Rec z konsolà
CTS-230, Slican ATS-20, Slican CTS-20.

CENTRALE DLA ÂREDNICH FIRM

W nadchodzàcych latach stale b´dzie
rosnàç zainteresowanie VoIP – 
ale nie tylko w kontekÊcie potencjalnej
mo˝liwoÊci redukcji wydatków 
na po∏àczenia telefoniczne, lecz 
przede wszystkim ze wzgl´du 
na mo˝liwoÊç wprowadzania nowej
generacji aplikacji komunikacyjnych.
Centralki ewoluujà w kierunku 
platform stanowiàcych podstaw´ 
do uruchamiania dodatkowych 
us∏ug i aplikacji bazujàcych na otwartych

standardach internetowych: SIP, XML, VXML itd. Jednym z kierunków
rozwoju na tym polu b´dzie coraz szersze wprowadzanie tzw. systemów
zunifikowanej komunikacji. Dost´p do informacji z ka˝dego miejsca i bez
wzgl´du na terminal, z którego aktualnie si´ korzysta, stwarza znacznie
wi´kszà mo˝liwoÊç rozwijania dobrych relacji z klientami i poprawia
efektywnoÊç pracy. Jednym z wycinków tego trendu stanie si´ rosnàce
zainteresowanie ma∏ymi systemami call center. W tej chwili wi´kszoÊç
du˝ych firm zosta∏a w nie wyposa˝ona, ale dla Êrednich i ma∏ych
przeszkodà by∏y koszty. Wraz z rozwojem rynku oprogramowania
pojawiajà si´ jednak nowe rozwiàzania dostosowane do potrzeb
niewielkich przedsi´biorstw. Alcatel OmniPCX Office ze wzgl´du na
wbudowanà funkcj´ serwera TAPI b´dzie dla nich optymalnà platformà
sprz´towà. OczywiÊcie, omawiajàc nowe mo˝liwoÊci, b∏´dem by∏oby
zak∏adanie,  ˝e tradycyjne us∏ugi g∏osowe stanà si´ niepotrzebne.
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DARIUSZ RZESZOTARSKI
account manager w dziale

handlowym sieci niepubliczne
Alcatel Polska

Rok 2004 by∏ dla polskiego
biznesu rokiem integracji z UE,
cz´Êç firm z tego powodu
rozpocz´∏a ju˝ odpowiednie
inwestycje, cz´sto
dofinansowywane z funduszy Unii
Europejskiej. Rynek PABX jest
cz´Êciowo barometrem dzia∏aƒ
inwestycyjnych w polskich
firmach. Do tego dodaç trzeba
bud˝ety gmin i powiatów oraz
placówek administracji publicznej
– jeÊli tu nie ma jakiejÊ zapaÊci,

odbywa si´ sta∏a wymiana sprz´tu,
roÊnie te˝ biurokracja, a ta
potrzebuje telefonów.
Istotne sà równie˝ zmiany na
rynku operatorów
telekomunikacyjnych – wymiana
∏àczy na ISDN, poszukiwanie
rozwiàzaƒ alternatywnych – VoIP,
nowi operatorzy, wi´cej linii stawia
nowe wymagania centralom PABX,
co cz´sto wymusza wymian´
sprz´tu.
Nast´pne lata b´dà
odzwierciedleniem sukcesu lub
pora˝ki naszego cz∏onkostwa
w UE, finansów publicznych oraz
prawdziwej konkurencji na rynku
operatorskim. Wierz´, ˝e mimo
nasycenia rynku sporà iloÊcià
sprz´tu, kolejne lata b´dà bardzo
dobre dla bran˝y PABX ze
wzgl´du na spore zmiany w trzech
wspomnianych wy˝ej obszarach.
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WIES¸AW RYBNIK
wiceprezes Platana

ZASTOSOWANIA


