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LEKOMUNIKACJA

Jak

W Polsce
zainteresowanie
telefoniq IP jest
bardzo duze. Taki
komunikat juz od co
najmniej kilku lat
wysytajq niektorzy
producenci
systemow

telekomunikacyjnych.

Czy zainteresowanie
znajduje
odzwierciedlenie

w sprzedazy?

IT Reseller
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W Polsce boom na IP trwa juz od
dtuzszego czasu. Tak przynaj-
mniej deklaruje wiekszos$¢ impor-
terow. Ktopot polega na tym, ze
w $lad za o$wiadczeniami nie idg
konkretne liczby. Niestety, wiek-
szo$¢ zachodnich firm, poza nie-
licznymi  wyjgtkami, odmawia
udostepniania danych dotyczg-
cych poziomu sprzedazy w Polsce,
zastaniajqc sie korporacyjnymi ta-
jemnicami. Dlatego bardzo trud-
no o miarodajng i rzetelng ocene
rodzimego rynku. Jednak dane
pochodzqce od zachodnich firm
badawczych pokazujqg, ze sprze-
daz systemoéw IP w ostatnim cza-
sie wwyhamowata, czego gtéwng
przyczynq jest kryzys. Czy Polska
jest tutaj wyjgtkiem? Trudno w to
uwierzy¢. Cho¢ przedstawiciele
niektérych firm wciqz robig dobrg
mine do ztej gry, twierdzqc, ze
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stupki sprzedazy png sie do gory.
Bardziej przekonujgca wydaje sie
by¢ wypowiedz Andrzeja Sanki,
menedzera z Avaya.

— Szczegdtowq analize wplywu kry-
zysu na sprzedaz rozwigzan IP be-
dzie mozna dokona¢ po publika-
cjach danych sprzedazy za rok
finansowy 2009. Tym niemniej,
spowolnienie gospodarcze spowo-
dowafo zmniejszenie inwestycji
w obszarze systeméw komunika-
cyjnych. Wiele firm z powodu nie-
pewnej sytuacji rynkowej zamrozito
wydatki inwestycyjne, wstrzymujgc
decyzje do korica 2009 r. — ttuma-
czy A. Sanka.

To prawda, ze na ostateczng oce-
ne biezqcego roku trzeba jeszcze
poczekaé, jednak dane z pierw-
szego poétrocza pokazujq, ze na
$wiatowym rynku systeméw tele-
komunikacyjnych nastgpito po-

—

wazne tgpniecie. | nawet jesli wy-
niki dotyczqce ostatnich szesciu
miesiecy bedq lepsze, to i tak
wszyscy producenci bedq chcieli
wymazac z pamieci biezqgcy rok.
Fatalny byt zwtaszcza pierwszy
kwartat. Jak wynika z danych bry-
tyjskiej firmy badawczej MZA,
sprzedaz systemow PBX — IP PBX
w tym czasie spadta o 30 proc.
w poréwnaniu z analogicznym
okresem roku ubiegtego. Wpraw-
dzie w drugim kwartale globalna
sprzedaz drgneta o 2 proc. w po-
réwnaniu z pierwszymi miesigca-
mi biezqcego roku, ale to marne
pocieszenie. Producenci sprzeda-
li 0 4,3 miliona mniej niz w analo-
gicznym okresie roku ubiegtego.
Co istotne, badania MZA pokazu-
ja, ze wszyscy producenci ze $wia-
towej czotéwki, w tym réwniez Ci-
sco — globalny lider rynku PBX —
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IP PBX, sprzeda-
ja w tym roku du-
zo mniej linii niz
rok wczesniej. Za-
wirowania $wiato-
wej gospodarki wy-

raznie spowolnity
migracje do $wiata
nowe;j telefonii.

Sprzedaz linii IP spa-
dta o 18 proc., acz-
kolwiek nalezy zazna-
czy¢, ze ich udziat
w sprzedazy wszyst-
kich  linii ~ wynidst
w drugim kwartale te-
go roku 27 proc., czyli
o 3 proc. wiecej niz
w drugim kwartale

2008 .

VoIP

nie taki tani,
jak go maluja
Maciej Basta, wtasciciel
firmy Bamac, nie za-
uwaza w ostat-
nim czasie wy-
raznego zwrotu
klientéw w  kie-
runku telefonii IP
— Owszem, mate i srednie
firmy pytajq o systemy oferujgce
potqczenia VoIP ale, po dokfad-
nej analizie kosztéw, zazwyczaj
wybierajq rozwiqzania tradycyjne
— ttumaczy M. Basta.
W podobnym tonie wypowiada
sie wielu resellerow. Cho¢ z dru-
giej strony, niektérzy zwracajq
uwage na nowe zjawisko, jakim
jest rosngca aktywnos¢ teleko-
mow, agresywnie wchodzgcych
z ofertq tzw. zarzqdzanej telefo-
nii IP. Ale providerzy rowniez
w posredni sposob wptywajg na
sprzedaz systemow telekomuni-
kacyjnych. Ostra walka cenowa
zaréwno wérdd operatoréw mo-
bilnych, jak i stacjonarnych do-
prowadzita do wyraznego spad-
ku cen tradycyjnych ustug
telefonicznych. Argument o du-
zych oszczednosciach na kosz-
tach potqczen dzieki wdrozeniu
telefonii IP stracit na sile. Jed-
nakze w przypadku firm majg-
cych wiele oddziatow bqdz re-
alizujgcych duzq ilo$¢ potqczen
miedzynarodowych, VolP po-
zwoli ograniczy¢ wydatki. Pro-
ducenci promujgcy nowq tele-
fonie starajq sie wychodzié
naprzeciw oczekiwaniom ceno-

wym klientéw. Alcatel-Lucent
oferuje telefony IP w nizszej ce-
nie niz odpowiedniki tradycyjne.
To krok w odpowiednim kierun-
ku, bowiem aparaty w sposob
istotny wptywajg na koszty
wdrozenia. Natomiast Platan
wprowadzit do sprzedazy system
Prima, centrale z trzema porta-
mi VoIP w standardzie. By¢ mo-
ze uptynie troche czasu, zanim
czes¢ klientdw wykorzysta te
funkcjonalnosé¢, ale pewien pro-
cent uzytkownikéw siegnie po
VolP.

— Kropla drqzy skate. Klienci zado-
woleni z nowej formy tgcznosci,
przekazq dalej pozytywnq opinie
i tak, stopniowo, przyzwyczajenia
i przekonania klientéw bedq sie
zmienialy, a rynek rozwiqzan IP
rést — ttumaczy Marcin Tutodziec-
ki, dyrektor produkgji i logistyki
w Platan.

Zachecic resellera

Jednak aby sprzedaz systemow IP
ruszyta w Polsce petng parg, pro-
ducenci muszq przekona¢ do te-
go typu rozwigzan nie tylko od-
biorcéw koncowych, ale réwniez
reselleréw. Czasami duze koncer-
ny nie potrafiq znalez¢ wspdlnego
jezyka z matymi firmami instala-
torskimi, skupiajqgc sie gtéwnie na
kooperacji z integratorami syste-
moéw. Zupetnie inng taktyke obra-
li rodzimi producenci — Platan
oraz Slican, a takze Panasonic
Polska. Ich wspétpraca z reselle-
rami uktada sie niemal modelo-
wo, a wymieniona trojka juz od
kilku lat sprzedaje najwiecej sys-
temow telekomunikacyjnych
w Polsce. Liderzy polskiego ryn-
ku swoje pozycje zawdzieczajq,
przede wszystkim, popytowi na
tradycyjne centrale abonenckie.
Tymczasem powoli trzeba prze-
stawia¢ sprzedaz na nowe tory.
Zdaniem Marcina Tutodzieckie-
go, resellerzy przekonajq sie do
telefonii P, jesli producenci zaofe-
rujqg im dobre produkty w dobrej
cenie. Drugq istotng kwestig sq
szkolenia organizowane przez
producentdw sprzetu.

— Dla wielu reselleréw zwigzanych
gtéwnie z tradycyjng telekomuni-
kacjqg, telefonia IP jest zagadnie-
niem nowym. Przyblizenie im tej
nowej technologii przyczyni sie do
wzrostu zainteresowania z ich
strony, a w dalszej kolejnosci,

ANDRZEJ SANKA
Sales Support Manager
Avaya Poland

Dla wielu reselleréw sprzedaz rozwigzan
opartych o TDM jest prostsza i szyhsza,
gdyz nie wymaga do$wiadczenia i wiedzy
na temat infrastruktury sieci IP klienta.
Nie potrafig tez znalez¢ argumentéw ekonomicznych

i uzasatdnienia dla nowych funkcjonalnosci oferowanych przez
systemy telefonii IP. Aby zacheci¢ firmy do inwestycji w systemy
komunikacji, bardzo wazne jest, by producenci i dostawey
rozwiazan przestali méwié o nowinkach technicznych, gadzetach,
technoloyii, a skupili sig na wykazaniu konkretnych korzysci
finansowych wynikajacych z wdrozenia nowoczesnych rozwiazan
komunikacyjnych IP

RAFAL FAZAN
dyrektor ds. sprzedazy
posredniej
Alcatel-Lucent

Telefonia IP jest tanisza w eksploataciji od
tradycyjnej telefonii. W ocenie s hrane
pod uwage: zaréwno wysokosé hiezacych
rachunkéw telefonicznych, jak i koszt
utrzymania catego systemu. Nie oznacza to jednak, ze
automatycznie w kazdym przypadku opfacalna jest
natychmiastowa migracja do telefonii IP. Wszystko zalezy od
punktu startowego i oceny, kiedy inwestycja moze sig¢ zwrdcic.
Brane s pod uwage m.in takie elementy, jak dotychczasowe
inwestycje w infrastrukture telekomunikacyjna, koszty
tostosowania infrastruktury LAN/WAN do nowych wymagan,
czy tez potencjalne oszczednosci na kosztach potaczei.

przekonywania klientéw do tego
typu rozwigzari — mowi M. Tuto-
dziecki.

Podobnie myslg inni producenci.
Na przyktad, Alcatel-Lucent
stworzyt wspdlnie z NextiraOne
akredytowane centrum szkole-
niowe, pozwalajgce uzyskac
specjalne certyfikaty inzynierom
wdrazajgcym systemy telefonii
IP. Firma wprowadza rowniez
programy wspierajqce sprzedaz
systemow |P. zaréwno dla resel-
lerow, jak i klientéw koncowych.
Obejmuijq one serwery komuni-
kacyjne, aparaty oraz elementy
niezbedne do stworzenia sieci
LAN i WiFi. Inni vendorzy z uwa-
gq przygladajq sie sytuacji na
rynku, zalecajqc resellerom, aby

—

mysleli o swoich biznesie dtugo-
falowo.

— Sprzedaz systemu telefonii IP
moze w przysztosci wygenerowaé
kolejne przychody, w przypadku
rozszerzenia zakresu funkcjonal-
nego systemu o np. Unified
Communication czy tez dodatko-
we aplikacje dedykowane dla da-
nego klienta — ttumaczy Andrzej
Sanka.

Trudno przewidzie¢, ktora z re-
cept okaze sie najskuteczniejsza.
Nie wiadomo roéwniez, czy przy-
szty rok przyniesie jaki$ wiekszy
przetom w sprzedazy telefonii IP
Ale pozostaje mie¢ nadzieje, ze
rynek systemow telekomunikacyj-
nych odbije sie od dna, ktére
osiggngt w tym roku. O
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