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W Polsce boom na IP trwa ju˝ od
d∏u˝szego czasu. Tak przynaj-
mniej deklaruje wi´kszoÊç impor-
terów. K∏opot polega na tym, ˝e
w Êlad za oÊwiadczeniami nie idà
konkretne liczby. Niestety, wi´k-
szoÊç zachodnich firm, poza nie-
licznymi wyjàtkami, odmawia
udost´pniania danych dotyczà-
cych poziomu sprzeda˝y w Polsce,
zas∏aniajàc si´ korporacyjnymi ta-
jemnicami. Dlatego bardzo trud-
no o miarodajnà i rzetelnà ocen´
rodzimego rynku. Jednak dane
pochodzàce od zachodnich firm
badawczych pokazujà, ˝e sprze-
da˝ systemów IP w ostatnim cza-
sie wyhamowa∏a, czego g∏ównà
przyczynà jest kryzys. Czy Polska
jest tutaj wyjàtkiem? Trudno w to
uwierzyç. Choç przedstawiciele
niektórych firm wcià˝ robià dobrà
min´ do z∏ej gry, twierdzàc, ˝e

s∏upki sprzeda˝y pnà si´ do góry.
Bardziej przekonujàca wydaje si´
byç wypowiedê Andrzeja Saƒki,
mened˝era z Avaya.
– Szczegó∏owà analiz´ wp∏ywu kry-
zysu na sprzeda˝ rozwiàzaƒ IP b´-
dzie mo˝na dokonaç po publika-
cjach danych sprzeda˝y za rok
finansowy 2009. Tym niemniej,
spowolnienie gospodarcze spowo-
dowa∏o zmniejszenie inwestycji
w obszarze systemów komunika-
cyjnych. Wiele firm z powodu nie-
pewnej sytuacji rynkowej zamrozi∏o
wydatki inwestycyjne, wstrzymujàc
decyzje do koƒca 2009 r. – t∏uma-
czy A. Saƒka. 
To prawda, ˝e na ostatecznà oce-
n´ bie˝àcego roku trzeba jeszcze
poczekaç, jednak dane z pierw-
szego pó∏rocza pokazujà, ˝e na
Êwiatowym rynku systemów tele-
komunikacyjnych nastàpi∏o po-

wa˝ne tàpni´cie. I nawet jeÊli wy-
niki dotyczàce ostatnich szeÊciu
miesi´cy b´dà lepsze, to i tak
wszyscy producenci b´dà chcieli
wymazaç z pami´ci bie˝àcy rok.
Fatalny by∏ zw∏aszcza pierwszy
kwarta∏. Jak wynika z danych bry-
tyjskiej firmy badawczej MZA,
sprzeda˝ systemów PBX – IP PBX
w tym czasie spad∏a o 30 proc.
w porównaniu z analogicznym
okresem roku ubieg∏ego. Wpraw-
dzie w drugim kwartale globalna
sprzeda˝ drgn´∏a o 2 proc. w po-
równaniu z pierwszymi miesiàca-
mi bie˝àcego roku, ale to marne
pocieszenie. Producenci sprzeda-
li o 4,3 miliona mniej ni˝ w analo-
gicznym okresie roku ubieg∏ego.
Co istotne, badania MZA pokazu-
jà, ˝e wszyscy producenci ze Êwia-
towej czo∏ówki, w tym równie˝ Ci-
sco – globalny lider rynku PBX –
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W Polsce
zainteresowanie
telefonià IP jest
bardzo du˝e. Taki
komunikat ju˝ od co
najmniej kilku lat
wysy∏ajà niektórzy
producenci
systemów
telekomunikacyjnych.
Czy zainteresowanie
znajduje
odzwierciedlenie
w sprzeda˝y?

Jak sprzedaç
telefoni´ IP 
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IP PBX, sprzeda-
jà w tym roku du-
˝o mniej linii ni˝
rok wczeÊniej. Za-
wirowania Êwiato-
wej gospodarki wy-
raênie spowolni∏y
migracj´ do Êwiata
nowej telefonii.
Sprzeda˝ linii IP spa-
d∏a o 18 proc., acz-
kolwiek nale˝y zazna-
czyç, ˝e ich udzia∏
w sprzeda˝y wszyst-
kich linii wyniós∏
w drugim kwartale te-
go roku 27 proc., czyli
o 3 proc. wi´cej ni˝
w drugim kwartale
2008 r. 

VoIP
nie taki tani, 

jak go malujà
Maciej Basta, w∏aÊciciel

firmy Bamac, nie za-
uwa˝a w ostat-
nim czasie wy-
raênego zwrotu

klientów w kie-
runku telefonii IP. 

– Owszem, ma∏e i Êrednie
firmy pytajà o systemy oferujàce

po∏àczenia VoIP, ale, po dok∏ad-
nej analizie kosztów, zazwyczaj
wybierajà rozwiàzania tradycyjne
– t∏umaczy M. Basta. 
W podobnym tonie wypowiada
si´ wielu resellerów. Choç z dru-
giej strony, niektórzy zwracajà
uwag´ na nowe zjawisko, jakim
jest rosnàca aktywnoÊç teleko-
mów, agresywnie wchodzàcych
z ofertà tzw. zarzàdzanej telefo-
nii IP. Ale providerzy równie˝
w poÊredni sposób wp∏ywajà na
sprzeda˝ systemów telekomuni-
kacyjnych. Ostra walka cenowa
zarówno wÊród operatorów mo-
bilnych, jak i stacjonarnych do-
prowadzi∏a do wyraênego spad-
ku cen tradycyjnych us∏ug
telefonicznych. Argument o du-
˝ych oszcz´dnoÊciach na kosz-
tach po∏àczeƒ dzi´ki wdro˝eniu
telefonii IP, straci∏ na sile. Jed-
nak˝e w przypadku firm majà-
cych wiele oddzia∏ów bàdê re-
alizujàcych du˝à iloÊç po∏àczeƒ
mi´dzynarodowych, VoIP po-
zwoli ograniczyç wydatki. Pro-
ducenci promujàcy nowà tele-
foni´ starajà si´ wychodziç
naprzeciw oczekiwaniom ceno-

wym klientów. Alcatel-Lucent
oferuje telefony IP w ni˝szej ce-
nie ni˝ odpowiedniki tradycyjne.
To krok w odpowiednim kierun-
ku, bowiem aparaty w sposób
istotny wp∏ywajà na koszty
wdro˝enia. Natomiast Platan
wprowadzi∏ do sprzeda˝y system
Prima, central´ z trzema porta-
mi VoIP w standardzie. Byç mo-
˝e up∏ynie troch´ czasu, zanim
cz´Êç klientów wykorzysta t´
funkcjonalnoÊç, ale pewien pro-
cent u˝ytkowników si´gnie po
VoIP. 
– Kropla drà˝y ska∏´. Klienci zado-
woleni z nowej formy ∏àcznoÊci,
przeka˝à dalej pozytywnà opini´
i tak, stopniowo, przyzwyczajenia
i przekonania klientów b´dà si´
zmienia∏y, a rynek rozwiàzaƒ IP
rós∏ – t∏umaczy Marcin Tu∏odziec-
ki, dyrektor produkcji i logistyki
w Platan.

Zach´ciç resellera
Jednak aby sprzeda˝ systemów IP
ruszy∏a w Polsce pe∏nà parà, pro-
ducenci muszà przekonaç do te-
go typu rozwiàzaƒ nie tylko od-
biorców koƒcowych, ale równie˝
resellerów. Czasami du˝e koncer-
ny nie potrafià znaleêç wspólnego
j´zyka z ma∏ymi firmami instala-
torskimi, skupiajàc si´ g∏ównie na
kooperacji z integratorami syste-
mów. Zupe∏nie innà taktyk´ obra-
li rodzimi producenci – Platan
oraz Slican, a tak˝e Panasonic
Polska. Ich wspó∏praca z reselle-
rami uk∏ada si´ niemal modelo-
wo, a wymieniona trójka ju˝ od
kilku lat sprzedaje najwi´cej sys-
temów telekomunikacyjnych
w Polsce. Liderzy polskiego ryn-
ku swoje pozycje zawdzi´czajà,
przede wszystkim, popytowi na
tradycyjne centrale abonenckie.
Tymczasem powoli trzeba prze-
stawiaç sprzeda˝ na nowe tory.
Zdaniem Marcina Tu∏odzieckie-
go, resellerzy przekonajà si´ do
telefonii IP, jeÊli producenci zaofe-
rujà im dobre produkty w dobrej
cenie. Drugà istotnà kwestià sà
szkolenia organizowane przez
producentów sprz´tu. 
– Dla wielu resellerów zwiàzanych
g∏ównie z tradycyjnà telekomuni-
kacjà, telefonia IP jest zagadnie-
niem nowym. Przybli˝enie im tej
nowej technologii przyczyni si´ do
wzrostu zainteresowania z ich
strony, a w dalszej kolejnoÊci,

przekonywania klientów do tego
typu rozwiàzaƒ – mówi M. Tu∏o-
dziecki. 
Podobnie myÊlà inni producenci.
Na przyk∏ad, Alcatel-Lucent
stworzy∏ wspólnie z NextiraOne
akredytowane centrum szkole-
niowe, pozwalajàce uzyskaç
specjalne certyfikaty in˝ynierom
wdra˝ajàcym systemy telefonii
IP. Firma wprowadza równie˝
programy wspierajàce sprzeda˝
systemów IP, zarówno dla resel-
lerów, jak i klientów koƒcowych.
Obejmujà one serwery komuni-
kacyjne, aparaty oraz elementy
niezb´dne do stworzenia sieci
LAN i WiFi. Inni vendorzy z uwa-
gà przyglàdajà si´ sytuacji na
rynku, zalecajàc resellerom, aby

myÊleli o swoich biznesie d∏ugo-
falowo. 
– Sprzeda˝ systemu telefonii IP
mo˝e w przysz∏oÊci wygenerowaç
kolejne przychody, w przypadku
rozszerzenia zakresu funkcjonal-
nego systemu o np. Unified
Communication czy te˝ dodatko-
we aplikacje dedykowane dla da-
nego klienta – t∏umaczy Andrzej
Saƒka.
Trudno przewidzieç, która z re-
cept oka˝e si´ najskuteczniejsza.
Nie wiadomo równie˝, czy przy-
sz∏y rok przyniesie jakiÊ wi´kszy
prze∏om w sprzeda˝y telefonii IP.
Ale pozostaje mieç nadziej´, ˝e
rynek systemów telekomunikacyj-
nych odbije si´ od dna, które
osiàgnà∏ w tym roku. ❚

IT Reseller 25

IT Reseller nr 20/2009 TELEKOMUNIKACJA

ANDRZEJ SA¡KA
Sales Support Manager

Avaya Poland

Dla wielu resellerów sprzeda˝ rozwiàzaƒ
opartych o TDM jest prostsza i szybsza,
gdy˝ nie wymaga doÊwiadczenia i wiedzy
na temat infrastruktury sieci IP klienta.
Nie potrafià te˝ znaleêç argumentów ekonomicznych
i uzasadnienia dla nowych funkcjonalnoÊci oferowanych przez
systemy telefonii IP. Aby zach´ciç firmy do inwestycji w systemy
komunikacji, bardzo wa˝ne jest, by producenci i dostawcy
rozwiàzaƒ przestali mówiç o nowinkach technicznych, gad˝etach,
technologii, a skupili si´ na wykazaniu konkretnych korzyÊci
finansowych wynikajàcych z wdro˝enia nowoczesnych rozwiàzaƒ
komunikacyjnych IP.

RAFA  ̧FAZAN
dyrektor ds. sprzeda˝y

poÊredniej
Alcatel-Lucent

Telefonia IP jest taƒsza w eksploatacji od
tradycyjnej telefonii. W ocenie sà brane
pod uwag´: zarówno wysokoÊç bie˝àcych
rachunków telefonicznych, jak i koszt
utrzymania ca∏ego systemu. Nie oznacza to jednak, ˝e
automatycznie w ka˝dym przypadku op∏acalna jest
natychmiastowa migracja do telefonii IP. Wszystko zale˝y od
punktu startowego i oceny, kiedy inwestycja mo˝e si´ zwróciç.
Brane sà pod uwag´ m.in takie elementy, jak dotychczasowe
inwestycje w infrastruktur´ telekomunikacyjnà, koszty
dostosowania infrastruktury LAN/WAN do nowych wymagaƒ,
czy te˝ potencjalne oszcz´dnoÊci na kosztach po∏àczeƒ.
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