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Kryzys nie oszcz´dzi∏ producentów
systemów PBX/IP PBX. Chyba tylko
niepoprawni optymiÊci spodziewali
sí , ̋ e w cí ˝kich czasach firmy b´dà
masowo wymieniaç systemy teleko-
munikacyjne. Wprawdzie specjaliÊci
od zarzàdzania zach´cajà do inno-
wacji w czasie spowolnienia gospo-
darczego, ale niewielu przedsi´bior-
ców bierze sobie tego typu rady do
serca. Najlepiej pokazujà to wskaêni-
ki opisujàce globalny rynek syste-
mów IP/PBX w pierwszym kwartale
bie˝àcego roku. Jak wynika z danych
brytyjskiej firmy badawczej MZA,
producenci sprzedali w tym okresie
10 899 milionów linii, dla porówna-
nia rok wczeÊniej by∏o to 15 637 mi-
lionów. Co oznacza, ̋ e sprzeda˝ po-
szybowa∏a w dó∏ o 30 procent.

Najbardziej dotkliwe za∏amanie mia-
∏o miejsce w Europie Wschodniej,
gdzie rynek skurczy∏ si´ o po∏ow´.
Autorzy raportu wskazujà na Rosj´
i Ukrain  ́jako najwí kszych winowaj-
ców drastycznego spadku w naszej
cz´Êci Europy. W zachodniej cz´Êci

Starego Kontynentu by∏o lepiej, bo-
wiem sprzeda˝ zmala∏a „tylko” o 23
procent, choç w Wielkiej Brytanii
wskaênik ten wyniós∏ 37 procent.
Tendencja spadkowa dotyczy∏a rów-
nie˝ sprzeda˝y linii IP, w pierwszym
kwartale 2009 r. by∏a o 15 procent
ni˝sza ni˝ rok wczeÊniej. ZaÊ udzia∏
procentowy linii IP w ogólnej sprze-
da˝y wszystkich portów wyniós∏ 
26 procent, zatem technologia TDM
trzyma si´ bardzo mocno. 
˚aden z 10 czo∏owych producentów
systemów PBX oraz IP PBX nie mo˝e
zaliczyç pierwszego kwarta∏u 2009 r.
do udanych, ich sprzeda˝ spad∏a od
20 do nawet 50 procent. Liderem
rynku, przyjmujàc za kryterium iloÊç
sprzedanych linii, zosta∏o Cisco. Ana-
litycy wysokà pozycj́  tej firmy t∏uma-
czà tendencjà na Êwiatowych 
rynkach. W pierwszym rz´dzie inwe-
stycje ogranicza∏y mniejsze i Êrednie
firmy, a g∏ównà klienteĺ  Cisco stano-
wià korporacje zaopatrujàce si´
w systemy powy˝ej 100 linii. Dlatego
kryzys nie uderzy∏ tak mocno w tego
producenta, jak np. w graczy obs∏u-
gujàcych przede wszystkim segment
SMB. Najlepszym przyk∏adem jest
Panasonic, który jeszcze w III kwarta-

le 2008 r. by∏ liderem rynku, by
w I kwartale 2009 r. spaÊç na piàtà
pozycj́ . Drugie miejsce na Êwiecie,
przyjmujàc za kryterium iloÊç sprze-
danych linii, zajà∏ NEC. Firma powró-
ci∏a na pozycj́  wicelidera m.in. dzí -
ki dobremu przyj´ciu przez rynek

systemów serii SV8000. Od premiery
w 2008 roku na Êwiecie sprzedano
ponad 27 tys. tego typu urzàdzeƒ.
Czo∏owà szóstk´ producentów
PBX/IP PBX uzupe∏niajà Avaya, Sie-
mens oraz Alcatel-Lucent, zajmujàce
odpowiednio trzecie, czwarte i szóste

miejsce. Warto zaznaczyç, ˝e dwie
ostatnie firmy sà liderami na rynku
EMEA, ale znacznie gorzej radzà so-
bie w Ameryce Pó∏nocnej. W rezulta-
cie zabrak∏o dla nich miejsca wÊród
trzech najwi´kszych vendorów na
Êwiecie. 

PBX nad Wis∏à
Wbrew wczeÊniejszym zapowie-
dziom niektórych polityków, Polska
nie okaza∏a si´ wyspà stabilnoÊci.
Odczuli to na w∏asnej skórze produ-
cenci i dystrybutorzy sprz´tu teleko-
munikacyjnego. Wi´kszoÊç firm od-

wleka∏a decyzje o wi´kszych
inwestycjach, oczekujàc na dalszy
rozwój wypadków na Êwiatowych
rynkach, zakupów nie u∏atwia∏a
trudna dost´pnoÊç kredytów. Z dru-
giej jednak strony trzeba przyznaç,
˝e sytuacja nie by∏a a˝ tak z∏a, jak
w Rosji czy na Ukrainie. 
Pod tà wypowiedzià móg∏by sí  pod-
pisaç niemal ka˝dy importer sprzeda-
jàcy systemy PBX/IP PBX w Polsce.
S∏aba koniunktura da∏a sí  równie˝
we znaki polskim producentom, choç
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Pierwsze miesiàce bie˝àcego roku
przynios∏y za∏amanie sprzeda˝y systemów
telekomunikacyjnych. To scenariusz,
którego mo˝na si´ by∏o spodziewaç. 

RYNEK IP PBX
jazda w dó∏  

WOJCIECH URBANEK

KAZIMIERZ OSI¡SKI
Country Category Manager 

Dzia∏u Sieciowego 
HP ProCurve

HP nie wprowadzi∏o i na razie nie planuje
wprowadzenia produktów telefonii IP. Nie oznacza to jednak, ˝e nie

jesteÊmy w tym obszarze obecni. W styczniu tego roku zosta∏
wprowadzony do oferty modu∏ zbudowany w architekturze ProCurve

ONE, który jest uniwersalnym modu∏em serwerowym. Mo˝e on byç
zainstalowany w prze∏àcznikach sieciowych HP, mo˝na w nim uruchomiç

oprogramowanie dowolnego producenta.  Obecnie jest kilkunastu
producentów, którzy podpisali z HP umow´ o wspó∏pracy i w efekcie

dostarczajà swoje oprogramowanie realizujàce ró˝ne funkcje, miedzy
innymi Call Manager zarzàdzajàcy telefonià IP. W tym konkretnym

przypadku mówimy o systemach firmy Aastra, Avaya, Mitel.
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Marcin Tu∏odziecki, dyrektor ds. roz-
woju w firmie Platan, przyznaje, ˝e
niektórzy resellerzy radzili sobie ca∏-
kiem dobrze w trudnych czasach, od-
notowujàc nawet wzrosty sprzeda˝y.
Platan sprzedawa∏ najwí cej centra-
lek ma∏ych, do 20 portów wewn t́rz-
nych oraz powy˝ej 100 abonentów,
natomiast mniejszym popytem cie-
szy∏y sí  systemy dla 40-100 abonen-
tów. Podobna tendencja wyst́ powa-
∏a w przypadku Alcatel-Lucent i MCX
Telecom, dystrybutora produktów
NEC i Aastra. Wí kszoÊç rozwiàzaƒ
sprzedawanych przez obie firmy tra-
fia∏o do klientów korporacyjnych. Ina-
czej przedstawia∏a si´ sytuacja
w Avaya. 
Do rewolucji nie dosz∏o w segmen-
cie systemów IP PBX. Co gorsza,
producenci przyznajà, ˝e wyraênie
os∏ab∏ popyt na tego typu rozwiàza-
nia wÊród instytucji finansowych.
Wprawdzie widaç nieco wi´ksze za-
interesowanie telefonià IP wÊród in-
stytucji sektora publicznego oraz firm
o profilu przemys∏owo-handlowym,
ale trudno powiedzieç, czy znajdzie
to odzwierciedlenie w konkretnych
zakupach. Rafa∏ Fazan z Alcatel-Lu-
cent zauwa˝a przes∏anki pozwalajà-
ce z optymizmem patrzeç w najbli˝-
szà przysz∏oÊç. Sà to: dost´pnoÊç
funduszy pomocy, szukanie mo˝li-
woÊci zmniejszenia kosztów prowa-
dzenia dzia∏alnoÊci czy rosnàce zna-
czenie komunikacji w ich biznesie.

Nowe systemy 
pozwolà odbiç si´ 
od dna
Na przestrzeni ostatnich kilkunastu
miesi´cy na rynku polskim pojawi∏o
si´ kilka nowych systemów IP PBX,
zarówno dla mniejszych przedsi´-
biorstw, jak i klientów korporacyj-
nych. Niewykluczone, ˝e nowe mo-
dele w niedalekiej przysz∏oÊci o˝ywià
rynek nad Wis∏à. Panasonic stawia
na platformy komunikacyjne serii
KX-NCP, które trafi∏y do sprzeda˝y
pod koniec ubieg∏ego roku. W tym
roku producent zmodyfikowa∏ ich
oprogramowanie. Nowe funkcje po-
zwolà m.in. na rozbudow´ pojem-
noÊci w zakresie wewn´trznych por-
tów IP, obs∏ug´ stacji bazowych
DECT w oparciu o linie IP, rozbudo-
w´ mo˝liwoÊci telekonferencyjnych
czy zwi´kszenie funkcjonalnoÊci
w zakresie wspó∏pracy z telefonami
SIP. Jednym z najwi´kszych konku-
rentów Panasonica na rynku Êwiato-
wym jest inny japoƒski koncern,

NEC. Dystrybucjà systemów tej firmy
w Polsce zajmuje si´ MCX Telecom.
Dystrybutor wzbogaci∏ w tym roku
swoje portfolio o produkty z serii
UNIVERGE SV8000. Oferta obej-
muje serwery telekomunikacyjne
SV8100 oraz SV8300, rodzin´ apa-
ratów IP oraz systemowych w po∏à-
czeniu z aplikacjà Unified Commu-
nication – Business ConneCT.
W kierunku integracji zmierza
Avaya. Wiosnà producent zaprezen-
towa∏ Avaya Aura, platform´ teleko-
munikacyjnà opartà o protokó∏ SIP
i filozofi´ SOA, czyli architektury zo-
rientowanej na us∏ugi. Kluczowym
elementem architektury jest rozwià-
zanie Aura Session Manager, cen-
tralizujàce zarzàdzanie komunikacjà
i integrujàce aplikacje. Mimo trud-
nego okresu, praca nie zamiera
w dzia∏ach badawczo-rozwojowych
polskich producentów. Tegoroczne
premiery wskazujà na to, ˝e Platan
i Slican zamierzajà wzmocniç pozy-
cje w segmencie SMB. Prima to naj-
nowszy system IP PBX Platana, skie-
rowany do ma∏ych biur, sklepów,
punktów us∏ugowych. Centrala
w wyposa˝eniu standardowym ma
zintegrowane 3 porty VoIP. Konfigu-
racja bazowa obejmuje ponadto
2 analogowe linie miejskie i 6 linii
wewn´trznych. System ma kilka in-
teresujàcych funkcji, jak np. auto-
matyczne rozpoznawanie zdefinio-
wanych numerów komórkowych
i przekierowywanie ich do sieci VoIP,
czy plug & talk – urzàdzenie z prede-
finiowanymi ustawieniami fabrycz-
nymi jest gotowe do u˝ycia po wyj´-
ciu z pude∏ka. Propozycjà Slicana
dla ma∏ych i Êrednich firm jest 
CXS-0424. Maksymalna konfigura-
cja systemu pozwala na obs∏ug´ 24
abonentów TDM oraz 118 abonen-
tów IP. Po∏àczenia IP obs∏ugujà inter-
fejsy LAN, WAN, zgodnie z proto-
ko∏ami SIP oraz IAX.  
Trudno przewidzieç, kiedy rynek
systemów PBX/IP PBX odbije si´
od dna. Niektórzy liczà na to, ˝e
nastàpi to ju˝ w ostatnich miesià-
cach bie˝àcego roku. Ale nie bra-
kuje równie˝ opinii, ˝e najbli˝sze
miesiàce przyniosà spadek popytu
na wi´ksze systemy, powy˝ej 100
portów. Jednak niezale˝nie od te-
go, jak potoczy si´ sytuacja, produ-
cenci nie b´dà mi∏o wspominaç
2009 roku. Pozostaje mieç nadzie-
j´, ̋ e nast´pny rok b´dzie zdecydo-
wanie lepszy, a migracja do telefo-
nii IP nabierze odpowiedniego
tempa. ❚

TOMASZ PERZYNA
mened˝er produktu

Panasonic Polska

Po rozwiàzania telefonii IP najcz´Êciej
si´gajà firmy, które majà ÊwiadomoÊç

technologii. Firmy, które korzystajà
z nowoczesnych technologii na co dzieƒ,

du˝o ∏atwiej i szybciej pojmujà istot´
inwestowania w technologi´ VoIP.

OczywiÊcie, ∏atwiej jest przekalkulowaç
zwrot z inwestycji dla firmy, która wykonuje du˝o, zw∏aszcza

kosztownych, po∏àczeƒ telefonicznych. Oszcz´dnoÊci poczynione
dzi´ki inwestycji sà widoczne nawet w krótkim terminie.

Na pytania „IT Resellera”
odpowiada JAN PIÑTKOWSKI,
kierownik Dzia∏u Marketingu

i Eksportu w firmie Slican

Dlaczego w Polsce telefonia IP cieszy si´
znikomà popularnoÊcià wÊród odbiorców?
W Polsce stosunkowo niewiele jest
∏àczy dobrej przepustowoÊci a takiej
dla sprawnej komunikacji wymaga
VoIP. Szykuje si´ dopiero ekspansja,
rozwój dost´pu szerokopasmowego.
Czy telefonia IP jest bardziej op∏acalnym
rozwiàzaniem ni˝ TDM? W jakich wypad-
kach lepiej korzystaç z tej drugiej tech-
nologii?
Z ekonomicznego punktu widzenia i powszechnoÊci dost´pu do
Internetu oczywiÊcie telefonia IP jest bardziej op∏acalna. Sà jed-
nak dziedziny gdzie jakoÊç, bezpieczeƒstwo transmisji odgrywajà
pierwszoplanowà rol´ (np. sektor bankowy, bezpieczeƒstwo paƒ-
stwa) i wówczas oczywiÊcie TDM jest lepsze przynajmniej na
chwil´ obecnà.
Jak przekonaç ressellerów, ˝eby sprzedawali systemy IP? A mo˝e nie prze-
konywaç i pozostawiç decyzj´ dotyczàcà sprzeda˝y systemów wy∏àcznie
w ich r´kach?
Rynek jest najlepszym regulatorem. To dystrybutorzy sà tym new-
ralgicznym punktem styku i ich wiedz´, potrzeby nale˝y tylko
wspieraç a nie przeszkadzaç nieadekwatnymi dzia∏aniami.

DARIUSZ KORALEWSKI
in˝ynier systemowy w 3Com

Telefonia IP ma przewag´ nad telefonià
tradycyjnà g∏ównie dzi´ki szerszej gamie
us∏ug dodatkowych. Dobrym przyk∏adem
takiej us∏ugi dodatkowej jest mo˝liwoÊç

korzystania z telefonu w wersji
programowej. Dzi´ki temu mo˝liwe jest

korzystanie z naszego numeru s∏u˝bowego,
np. pracujàc w domu lub w hotelu. Dla

cz´Êci firm, które majà sieç oddzia∏ów,
telefonia IP daje dodatkowe korzyÊci finansowe w postaci braku
dodatkowych op∏at za po∏àczenia w ramach swojej rozproszonej

sieci korporacyjnej. Niejednokrotnie sieç taka obejmuje ró˝ne
kraje, co przek∏ada si´ na wi´ksze oszcz´dnoÊci.


