IJELEKOMUNIKACJA

Pierwsze miesigce biezqcego roku

przyniosty zalamanie sprzedazy systemoéw

telekomunikacyjnych. To scenariusz,

ktérego mozna sie byto spodziewad.

Kryzys nie oszczedzit producentéw
systemow PBX/IP PBX. Chyba tylko
niepoprawni optymisci spodziewali
sie, ze w ciezkich czasach firmy bedq
masowo wymieniac systemy teleko-
munikacyjne. Wprawdzie specjalisci
od zarzqdzania zachecajq do inno-
wacji w czasie spowolnienia gospo-
darczego, ale niewielu przedsiebior-
céw bierze sobie tego typu rady do
serca. Najlepiej pokazuijq to wskazni-
ki opisujgce globalny rynek syste-
mow [P/PBX w pierwszym kwartale
biezqcego roku. Jak wynika z danych
brytyjskiej firmy badawczej MZA,
producenci sprzedali w tym okresie
10 899 miliondw linii, dla poréwna-
nia rok wczesniej byto to 15 637 mi-
lionéw. Co oznacza, ze sprzedaz po-
szybowata w dot o 30 procent.
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Najbardziej dotkliwe zatamanie mia-
to miejsce w Europie Wschodniej,
gdzie rynek skurczyt sie o potowe.
Autorzy raportu wskazujg na Rosje
i Ukraine jako najwiekszych winowaj-
cdw drastycznego spadku w naszej
czesci Europy. W zachodniej czesci
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Starego Kontynentu byto lepiej, bo-
wiem sprzedaz zmalata ,tylko” 0 23
procent, cho¢ w Wielkiej Brytanii
wskaznik ten wynidst 37 procent.
Tendencja spadkowa dotyczyta réw-
niez sprzedazy linii IP w pierwszym
kwartale 2009 r. byta o 15 procent
nizsza niz rok wczesniej. Za$ udziat
procentowy linii IP w ogdlnej sprze-
dazy wszystkich portéw wynidst
26 procent, zatem technologia TDM
trzyma sie bardzo mocno.

Zaden z 10 czotowych producentéw
systemow PBX oraz IP PBX nie moze
zaliczy¢ pierwszego kwartatu 2009 r.
do udanych, ich sprzedaz spadta od
20 do nawet 50 procent. Liderem
rynku, przyjmujqc za kryterium ilos¢
sprzedanych linii, zostato Cisco. Ana-
litycy wysokq pozycje tej firmy ttuma-
czq tendencjg na $wiatowych
rynkach. W pierwszym rzedzie inwe-
stycje ograniczaty mniejsze i $rednie
firmy, a gtéwngq klientele Cisco stano-
wiq korporacje zaopatrujgce sie
w systemy powyzej 100 linii. Dlatego
kryzys nie uderzyt tak mocno w tego
producenta, jak np. w graczy obstu-
gujacych przede wszystkim segment
SMB. Najlepszym przyktadem jest
Panasonic, ktéry jeszcze w Il kwarta-

le 2008 r. byt liderem rynku, by
w | kwartale 2009 r. spas¢ na pigtq
pozycje. Drugie miejsce na $wiecie,
przyjmuijqc za kryterium ilo$¢ sprze-
danych linii, zajgt NEC. Firma powrd-
cita na pozycje wicelidera m.in. dzie-
ki dobremu przyjeciu przez rynek

RYNEK IP PBX

jazda w dot

systemdw serii SV8000. Od premiery
w 2008 roku na $wiecie sprzedano
ponad 27 tys. tego typu urzqdzen.
Czotowq  szostke  producentéw
PBX/IP PBX uzupetniajq Avaya, Sie-
mens oraz Alcatel-Lucent, zajmujqce
odpowiednio trzecie, czwarte i szoste

I WOIJCIECH URBANEK

PBX nad Wista

Wbrew wczesniejszym  zapowie-
dziom niektdrych politykéw, Polska
nie okazata sie wyspq stabilnosci.
Odczuli to na wiasnej skorze produ-
cenci i dystrybutorzy sprzetu teleko-
munikacyjnego. Wiekszos¢ firm od-
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Country Category Manager

Dziatu Sieciowego
HP ProCurve

HP nie wprowadzito i na razie nie planuje

wprowadzenia produktow telefonii IP. Nie oznacza to jednak, ze nie
jestesmy w tym ohszarze ohecni. W styczniu tego roku zostat
wprowadzony do oferty modut zhudowany w architekturze ProCurve
ONE, ktory jest uniwersalnym moduiem serwerowym. Moze on hyé
zainstalowany w przetacznikach sieciowych HR mozna w nim uruchomié
oprogramowanie towolnego producenta. Obecnie jest kilkunastu
producentow, ktérzy podpisali z HP umowe o wspotpracy i w efekcie
tlostarczaja swoje oprogramowanie realizujace rozne funkcje, miedzy
innymi Call Manager zarzadzajacy telefonia IP W tym konkretnym
przypadku méwimy o systemach firmy Aastra, Avaya, Mitel.

miejsce. Warto zaznaczy¢, ze dwie
ostatnie firmy sq liderami na rynku
EMEA, ale znacznie gorzej radzq so-
bie w Ameryce Potnocnej. W rezulta-
cie zabrakfo dla nich miejsca wsrod
trzech najwiekszych vendoréw na
Swiecie.

wlekata decyzje o wiekszych
inwestycjach, oczekujgc na dalszy
rozwéj wypadkéw na $wiatowych
rynkach, zakupéw nie utatwiata
trudna dostepnos¢ kredytéw. Z dru-
giej jednak strony trzeba przyznac,
ze sytuacja nie byta az tak zta, jak
w Rosji czy na Ukrainie.

Pod tq wypowiedzig mogtby sie pod-
pisa¢ niemal kazdy importer sprzeda-
jacy systemy PBX/IP PBX w Polsce.
Staba koniunktura data sie réwniez
we znaki polskim producentom, cho¢



Marcin Tutodziecki, dyrektor ds. roz-
woju w firmie Platan, przyznaje, ze
niektorzy resellerzy radzili sobie cat-
kiem dobrze w trudnych czasach, od-
notowujgc nawet wzrosty sprzedazy.
Platan sprzedawat najwiecej centra-
lek matych, do 20 portéw wewnetrz-
nych oraz powyzej 100 abonentdw,
natomiast mniejszym popytem cie-
szyly sie systemy dla 40-100 abonen-
tow. Podobna tendencja wystepowa-
ta w przypadku Alcatel-Lucent i MCX
Telecom, dystrybutora produktow
NEC i Aastra. Wiekszos¢ rozwigzan
sprzedawanych przez obie firmy tra-
fiato do klientéw korporacyjnych. Ina-
czej przedstawiata sie sytuacja
w Avaya.

Do rewolucji nie doszto w segmen-
cie systeméw IP PBX. Co gorszq,
producenci przyznajq, ze wyraznie
ostabt popyt na tego typu rozwigza-
nia wsrdd instytucji finansowych.
Wprawdzie wida¢ nieco wieksze za-
interesowanie telefoniq IP wsréd in-
stytucji sektora publicznego oraz firm
o profilu przemystowo-handlowym,
ale trudno powiedzie¢, czy znajdzie
to odzwierciedlenie w konkretnych
zakupach. Rafat Fazan z Alcatel-Lu-
cent zauwaza przestanki pozwalajg-
ce z optymizmem patrze¢ w najbliz-
szq przysztos¢. Sq to: dostepnoscé
funduszy pomocy, szukanie mozli-
wosci zmniejszenia kosztow prowa-
dzenia dziatalno$ci czy rosnqce zna-
czenie komunikaciji w ich biznesie.

Nowe systemy
pozwola odbic si¢
od dna

Na przestrzeni ostatnich kilkunastu
miesiecy na rynku polskim pojawito
sie kilka nowych systeméw IP PBX,
zarowno dla mniejszych przedsie-
biorstw, jak i klientéw korporacyj-
nych. Niewykluczone, ze nowe mo-
dele w niedalekiej przysztosci ozywiq
rynek nad Wistq. Panasonic stawia
na platformy komunikacyjne serii
KX-NCP ktére trafity do sprzedazy
pod koniec ubiegtego roku. W tym
roku producent zmodyfikowat ich
oprogramowanie. Nowe funkcje po-
zwolg m.in. na rozbudowe pojem-
nosci w zakresie wewnetrznych por-
téw IP obstuge stacji bazowych
DECT w oparciu o linie IP rozbudo-
we mozliwosci telekonferencyjnych
czy zwiekszenie funkcjonalnosci
w zakresie wspotpracy z telefonami
SIR Jednym z najwiekszych konku-
rentéw Panasonica na rynku $wiato-
wym jest inny japonski koncern,

NEC. Dystrybucjq systeméw tej firmy
w Polsce zajmuije sie MCX Telecom.
Dystrybutor wzbogacit w tym roku
swoje portfolio o produkty z serii
UNIVERGE SV8000. Oferta obej-
muje serwery telekomunikacyjne
SV8100 oraz SV8300, rodzine apa-
ratéw IP oraz systemowych w potg-
czeniu z aplikacjq Unified Commu-
nication — Business ConneCT.
W  kierunku integracji zmierza
Avaya. Wiosnq producent zaprezen-
towat Avaya Aura, platforme teleko-
munikacyjnq opartq o protokét SIP
i filozofie SOA, czyli architektury zo-
rientowanej na ustugi. Kluczowym
elementem architektury jest rozwig-
zanie Aura Session Manager, cen-
tralizujgce zarzqdzanie komunikacjqg
i integrujqce aplikacje. Mimo trud-
nego okresu, praca nie zamiera
w dziatach badawczo-rozwojowych
polskich producentéw. Tegoroczne
premiery wskazujq na to, ze Platan
i Slican zamierzajq wzmocni¢ pozy-
cje w segmencie SMB. Prima to naj-
nowszy system P PBX Platana, skie-
rowany do matych biur, sklepdw,
punktéow ustugowych. Centrala
w wyposazeniu standardowym ma
zintegrowane 3 porty VolP Konfigu-
racja bazowa obejmuje ponadto
2 analogowe linie miejskie i 6 linii
wewnetrznych. System ma kilka in-
teresujgcych funkgji, jak np. auto-
matyczne rozpoznawanie zdefinio-
wanych numerdw komadrkowych
i przekierowywanie ich do sieci VolP
czy plug & talk — urzqdzenie z prede-
finiowanymi ustawieniami fabrycz-
nymi jest gotowe do uzycia po wyje-
ciu z pudetka. Propozycjqg Slicana
dla matych i $rednich firm jest
CXS-0424. Maksymalna konfigura-
cja systemu pozwala na obstuge 24
abonentéw TDM oraz 118 abonen-
tow IP Potgczenia IP obstuguiq inter-
fejsy LAN, WAN, zgodnie z proto-
kotami SIP oraz IAX.

Trudno przewidzie¢, kiedy rynek
systeméw PBX/IP PBX odbije sie
od dna. Niektorzy liczq na to, ze
nastgpi to juz w ostatnich miesig-
cach biezgcego roku. Ale nie bra-
kuje réwniez opinii, ze najblizsze
miesigce przyniosq spadek popytu
na wigksze systemy, powyzej 100
portéw. Jednak niezaleznie od te-
go, jak potoczy sie sytuacja, produ-
cenci nie bedg mito wspomina¢
2009 roku. Pozostaje mie¢ nadzie-
je, ze nastepny rok bedzie zdecydo-
wanie lepszy, a migracja do telefo-
nii IP nabierze odpowiedniego
tempa. [

Na pytania ,IT Resellera”
odpowiada JAN PIATKOWSKI,
kierownik Dziatu Marketingu
i Eksportu w firmie Slican

Dlaczego w Polsce telefonia IP cieszy sig
znikoma popularnoscia wsrad odbiorcow?
W Polsce stosunkowo niewiele jest
tqczy dobrej przepustowosci a takiej
dla sprawnej komunikacji wymaga
VolIP. Szykuje sie dopiero ekspansija,
rozwoj dostepu szerokopasmowego.
Czy telefonia IP jest hardziej optacalnym
rozwigzaniem niz TDM? W jakich wypad-
kach lepiej korzystaé z tej drugiej tech-
nologii?

Z ekonomicznego punktu widzenia i powszechnos$ci dostepu do
Internetu oczywiscie telefonia IP jest bardziej optacalna. Sq jed-
nak dziedziny gdzie jako$¢, bezpieczenstwo transmisji odgrywaijq
pierwszoplanowq role (np. sektor bankowy, bezpieczenstwo pan-
stwa) i wowczas oczywiscie TDM jest lepsze przynajmniej na
chwile obecng.

Jak przekonacé ressellerow, zehy sprzedawali systemy IP? A moze nie prze-
konywa¢ i pozostawié decyzje dotyczaca sprzedazy systemdw wytacznie
w ich rekach?

Rynek jest najlepszym regulatorem. To dystrybutorzy sq tym new-
ralgicznym punktem styku i ich wiedze, potrzeby nalezy tylko
wspierac a nie przeszkadzaé nieadekwatnymi dziataniami.
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DARIUSZ KORALEWSKI
inzynier systemowy w 3Com

Telefonia IP ma przewage nad telefonia
tradycyjna gtéwnie dzigki szerszej gamie
ustug dodatkowych. Dobrym przyktadem
takiej ustugi dodatkowej jest mozliwosé
korzystania z telefonu w wersji
programowej. Dzigki temu mozliwe jest
korzystanie z naszego numeru stuzhowego,
np. pracujac w domu lub w hotelu. Dla
czesci firm, ktore maja sieé oddziatow,
telefonia IP daje dodatkowe korzysci finansowe w postaci hraku
todatkowych opfat za potaczenia w ramach swojej rozproszonej
sieci korporacyjnej. Niejednokrotnie sie¢ taka obejmuje rozne
kraje, co przektada si¢ na wigksze oszczednosci.

TOMASZ PERZYNA
menedzer produktu
Panasonic Polska

Po rozwiazania telefonii IP najczesciej ‘
siegaja firmy, ktére maja Swiadomosé
technologii. Firmy, ktdre korzystaja

z nowoczesnych technologii na co dzien,
tuzo tatwiej i szyhciej pojmuja istote
inwestowania w technologig VoIP.
Oczywiscie, tatwiej jest przekalkulowaé
zwrot z inwestycji dla firmy, ktéra wykonuje duzo, zwtaszcza
kosztownych, pofaczen telefonicznych. Oszczednosci poczynione
dzieki inwestycji sa widoczne nawet w kratkim terminie.
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