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uroki stabilizacji

Mimo niewatpliwego nasycenia polskiego rynku centralami telefonicznymi
wcCigz jest to sprzet, na wdrozeniu ktorego mozna zarobic. Integrator musi jednak
wykazac sporo inicjatywy i pomystowosci.

ie istniejg wiarygodne badania

| \ | polskiego rynku PBX-6w. Jesli
chodzi o jego strukture, to ce-

chuje sie ona duzymudziatem rodzimych
producentéw. Co zas do jego wielkosci, to
Andreas Maier, Area Sales Manager Cen-
tral East Europe w innovaphone, por6w-
nuje go z takimi rynkami, jak austriacki,
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ANDRZEJ JANIKOWSKI

dunski czy szwedzki. Z zastrzezeniem, ze
u nas ceny urzgdzen sg nizsze niz w Eu-
ropie Zachodniej. Producenci twierdzg
rowniez, ze ten segment rynku nie cha-
rakteryzuje sie duza dynamika obrotow
ani zyskow. Przychody najwazniejszych
firm od dawna pozostaja prawie na nie-
zmienionym poziomie, a sama wielko§¢

sektoramierzonaliczba sprzedanych por-
téw od kilku lat oscyluje wokét 100 tys.
rocznie.

Ustabilizowanie nie oznacza jednak
zupelnej stagnacjiispokoju. Wrecz prze-
ciwnie, ciggle pojawiajq sie niesprzyjajace
dlaintegratorow trendy i chwilowe mody;,
ktore naszczescie nie zdotaly sprawic, ze
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centrale odeszty do lamusa. I chyba szyb-
ko do tego nie dojdzie, bo koniunktura
w sektorze telekomunikacyjnym z mie-
sigca na miesigc sie poprawia. Przede
wszystkim mija niepewnos$é zwigzana
z czynnikami politycznymi, a takze z dys-
trybucjg funduszy unijnych.

- Rokzaczqlt sig dobrze, bow pierwszych
miesiqcach popyt na centrale wzrést w po-
réwnaniu z analogicznym okresem roku
ubieglego - moéwi Waldemar Kepa, dyrek-
tor handlowy w Telecom World.

Klimat gospodarczy to jednak nie
wszystko. Polski rynek PBX jest na tle in-
nych krajow bardzo specyficzny. Przez
lata zachodnia cze$é kraju miata zdecy-
dowanie lepszg infrastrukture przesyto-
wa niz tereny po drugiej stronie Wisty, co
rzutowato na wieksze zakupy sprzetu. Po
wielu latach inwestycjinatak zwanej $cia-
nie wschodniej zwiekszyta sie w koncu
liczbasieci przesylowych o dobrejjakosci.

- W wojewédztwach wschodnich ku-
puje sie obecnie wigcej niz kiedy$ PBX-ow
z obstugq linii VoIP, ale moim zdaniem ciq-
gle mniej niz w innych regionach kraju -
mowi Waldemar Kepa.

Zkolei zagraniczni menedzerowie ma-
janieco inny punkt widzenia, ktory, rzecz
jasna, znajduje odzwierciedlenie w oce-
nach perspektyw sektora telekomunika-
cyjnego. Andreas Maier uwaza, ze polski
rynek znajduje sie w fazie przejsciowej.
Oznacza to mniej wiecej tyle, ze juz roz-
poczal sie proces przeobrazaniasie trady-
cyjnych systemow telekomunikacyjnych
w rozwigzania typu All IP (zwanych cza-
sem Pure IP), ktore majq sta¢ sie w nieda-
lekiej przysztosci standardem.

- Obecnie juz w zasadzie nie ma central
bez VoIP, a klienci zaczynajq dostrzegaé
przede wszystkim elastycznosé tego typu
rozwigzan. Uznanie budzi tatwosé, z jakq
telefon IP znajdujqcy sie w jednym woje-
wodztwie moze byé przelogowany do cen-
trali w innym wojewéddztwie w przypadku
awarii systemu - podkresla Piotr Kozto-
wicz, inzynier sprzedazy w Panasonic
Marketing Europe.

To SAMO, ALE INACZEJ

Nie u wszystkich jednak gltos w IP budzi
taki sam entuzjazm. Na przyktad Mar-
cin Tutodziecki, dyrektor Pionu Central

w firmie Platan, zauwaza raczej trend od-
wrotny, czyli odwroét od systemoéw VoIP
w Polsce. Ma to by¢ spowodowane przede
wszystkim ich skomplikowaniem - z pew-
no$cig duzo wigkszym niz klasycznych
central analogowych i cyfrowych. Wy-
zwaniem technicznym jest wydzielenie
odrebnej sieci, bez ktorej system traci cze-
sto stabilno$¢. Inaczej mowigc, stworzenie
oddzielnej infrastruktury do przesytania
glosujest sprawa niebanalng, ale w niektd-
rych przypadkach wrecz koniecznag.

- Z mojego do$wiadczenia wynika, ze ad-
ministratorzy sieci liczqcych dwiescie lub
wigcej uzytkownikow w zasadzie muszq sig
na to decydowaé - méwi. - W duzych roz-
wigzaniach komunikacyjnych, w ktérych
nie oddzielono sieci VoIP od infrastruktury
do przesylania danych, mogq wystepowac
rézne problemy. Na przyktad wtedy, kiedy
wylqczy sie centrale i telefony probujq sig
z niq polgczyé.

Jerzy Chmielak, wlasciciel firmy Redux,
nie uwaza, ze technika tajest odpowiedzig
nawszystkie problemy. Wrecz przeciwnie,
czasem moze je nawet jeszcze bardziej
poglebiac.

- Styszatem o sytuacjach, w ktérych po
zakonhczeniu wdrozenia projektowano no-
wq instalacje IP, podczas gdy ciggle ist-
niala instalacja miedziana - mowi Jerzy
Chmielak. - Firmy wychodzq z blednego
prze$wiadczenia, ze cala infrastruktura te-
lekomunikacyjna musi zosta¢ zmienionana
IP. A przeciez lqgcze VoIP moze by¢ popro-
wadzone tylko do centrali telefonicznej. We
wnetrzu budynku wcigz mozna korzystaé
z instalacji analogowej. I jest to efektywne.

Poza tym nie nalezy zapominac, ze roz-
wigzanie IP jest zawsze drozsze od systemu
analogowego. Integratorzy zwracajg uwa-
ge nato, ze przeksztalcenie analogowej in-
frastruktury telekomunikacyjnej na VoIP
niesie ze sobg okreslone konsekwencje, bo
za te samg kwote kupuje sie mniej telefo-
noéw. Aparaty IP s po prostu duzo drozsze
od analogowych. Czasem zdarza sig, Ze po
zakonczeniu wdrozenia przedsiebiorstwo
wraca do starego, analogowego sprzetu.

- Pracownicy za rzecz niemal oczywistq
uwazajq, ze na kazdym biurku powinien
znajdowaé sie telefon - twierdzi Jerzy
Chmielak. - Zazwyczaj po wdrozeniu roz-
wigzania VoIP aparatéw telefonicznych
jest jednak mniej niz przed. To powoduje

MARCIN TULODZIECKI
dyrektor Pionu Central
w firmie Platan

-
Kiedys argumentem ‘ >4 ‘

przemawiajacym za

kupnem centrali byto to, Zze korzystanie

Z niej dawato zmniejszenie rachunkow,
gfownie za sprawa taczy VoIP. Jednak
czynnik ten stracit na znaczeniu po tym,
Jak operatorzy obnizyli ceny rozmow kra-
Jowych do wyjatkowo niskich poziomow.
Teraz problemem nie jest to, ile czasu pra-
cownik rozmawia przez telefon, ale ile
czasu spedza na rozmowach w sprawach
zawodowych. Generalnie nie widac jakiejs
techniki lub funkcji, ktora w najblizszym
czasie mocno zdynamizowataby ten seg-
ment rynku. Telefonia przewodowa staje
Sie raczej rezerwowg opcja. Rozwija sie,
ale nie jest tak wazna jak kiedys. Zaryzyku-
Je wiec stwierdzenie, Ze tak bedzie przez
kilka nastepnych lat.

bardzo niekomfortowq sytuacje dla uzyt-
kownikéw. A przeciez przyzwyczajenie to
druga natura czlowieka.

W ROLI ODZWIERNEGO
Wspotczesna centrala telefoniczna ma
oczywiscie znacznie wiecej funkcji
niz tylko obstuge telefonii IP. Najnow-
sze urzgdzenia zapewniajag m.in: zuni-
fikowang komunikacje, przetwarzanie
wiadomosci tekstowych, mozliwos¢ re-
alizacji polaczen ze stacji roboczej, ob-
stuge poczty glosowej czy tez integracje
z Outlookiem.

- Wielu klientom zalezy na funkcji utrzy-
mania kazdego potqczenia, nawet wtedy,
kiedy linia jest zajeta. Firmy chcq tez mie¢
dobrze skonfigurowany system powitan
i automatycznych przekierowan — mowi
Rafal Zielinski, Solution Design Mana-
ger w Alcatel-Lucent Enterprise.

Piotr Koztowicz uwaza, ze uzytkow-
nicy potrzebujg coraz wiecej aplikacji.
Chcieliby, aby PBX mogt sie komuniko-
wac z firmowym systemem CRM. Jest to
szczegoblnie uzyteczna funkcja w przed-
siebiorstwach handlowych i w ogéle >
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> w sektorze prywatnym. Jednostki bu-

dzetowe interesujg sie nig znacznie mniej.

- Centrala potrafi rozpoznaé klienta
i skierowaé go do odpowiedniej osoby w fir-
mie - mOwi.

Wspotczesne centrale nie majg z po-
przedniczkamisprzed 20 lat wiele wspol-
nego, roznije na przyktad skomplikowane
oprogramowanie. Rafal Zielinski zwraca
uwage na duze zainteresowanie rozne-
go rodzaju naktadkami. Jerzy Chmielak
wskazuje to, ze odpowiednio zaprogra-
mowana centrala moze rozpoznaé abo-
nenta i otworzy¢ mu brame wej$ciowa.
Integrator podkreSla, ze z nowoczesny-
mi urzgdzeniami mozna sie komuniko-
wac zdalnie.

- To obniza koszty napraw - podkre-
§la rozmowca CRN Polska. — Styszalem
o przypadkach, w ktérych serwisanci du-
zych korporacji przyjezdzali do klienta
tylko po to, aby wcisngé ,,przystowiowy”
guzik. Oczywiscie nie za darmo.

Zdaniem Rafala Zielinskiego Polacy co-
raz chetniej wykorzystuja w centralach
mechanizmy umozliwiajace integracje
z innymi urzgdzeniami telekomunikacyj-
nymi.Jednym znichjest NFC. Uzytkownik,
ktory odbiera w pracy za posrednictwem
systemu stacjonarnego polaczenie pry-
watne, moze zblizy¢ urzadzenie mobilne
do telefonu i w ten sposob przetgczy¢ sie
bezdotykowo na GSM. Jesli w biurze jest
sie¢ bezprzewodowa, to dzieki niej moz-
na rozmowe przekierowa¢ do innego
pomieszczenia i tam znowu przejs¢ bez-
stykowo na inny aparat stacjonarny.

- System ten dziala na zasadzie przelq-
czania, a nie transferu - wyjasnia Rafat
Zielinski. — Dzieki temu catym procesem
mozna zarzqdzaé za pomocq dobrze za-
programowanego PBX-a.

INZYNIERIA | PSYCHOLOGIA

Zywot integratora na ociezalym rynku
bywa trudny. Wiedzg o tym dobrze sami
producenci. Marcin Tutodziecki twier-
dzi, ze firmy wywodzace sie ze Srodowi-
ska telekomunikacyjnego zajmujg sie tez
wdrozeniami informatycznymi oraz pro-
jektamizwigzanymi z automatyka bramo-
wa, oswietleniem, monitoringiem CCTV
czy alarmami. Tauniwersalno$é jest oczy-
wiscie wymuszona sytuacjg — najmniej-
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sze przedsiebiorstwa kupuja coraz mniej
central telefonicznych. Jest to w duzej
mierze efektem ekspansji operatorow te-
lefonii komoérkowej, ktorzy oferujg nie-
drogie abonamenty i tanie aparaty GSM.
Mikrofirmy bardzo czesto nie majg linii
analogowej. Natomiast firmy z sektora
MSP znacznie chetniej kupuja BPX-y, bo
ich wlascicielom zalezy na niezawodnej
komunikacji gtosowe;j.

Ale niewatpliwie trudna sytuacja w seg-
mencie SOHO nie jest dla integratorow
problemem nie do rozwigzania. Nowo-
czesne urzadzenia maja tak wiele funkcji,
ze klienci o nich zapominajg lub zwyczaj-
nie nie wiedzg. A rolg dobrego handlowca
jest wlasnie zwracanie im na nie uwagi.
Sukces zalezy w duzej mierze od umiejet-

Kluczem jest umiejetne
wyeksponowanie tych
funkcji central, ktorych
brak w systemach telefonii
komorkowej.

nosci pracownika, a takze znajomosci po-
trzeb klienta i... psychologii.

- Kluczem jest umiejetne wyekspono-
wanie tych funkcji central, ktérych brak
w systemach telefonii komérkowej — mo-
wi Waldemar Kepa. - Telefon stacjonarny
to bardzo czesto punkt pierwszego kontak-
tu z firmq. Warto, aby zawsze dziatal. Co
wigcej, dzigki wyobrazni pracownika da-
je sie wykreowaé rzeczywisto$¢. Na przy-
ktad odpowiednio skonfigurowaé centralg
telefonicznq tak, aby stworzyé wrazenie,
ze grupa kilka osob, to dzial handlowy
z prawdziwego zdarzenia. Wbrew pozo-
rom to skutkuje.

GSM | cALA RESZTA

Wiadomo, ze sieci komdérkowe bedg na-
dal wplywaty na telefonie stacjonarng
i posrednio na PBX-y, cho¢ z pewnoscig
w inny sposob niz ostatnio. Waldemar Ke-
pa zauwaza, ze sektor GSM nie zagraza
tak bardzo rynkowi PBX-6w, a dzialajace
w obu tych segmentach podmioty nawet

ze sobg wspotpracuja, choé jeszcze pieé
lat temu sytuacja byla inna. Wydawato
sie wrecz, ze gracze GSM-owi zadadzg
ostateczny cios przedsiebiorstwom spe-
cjalizujacym sie w wytwarzaniu central,
a takze firmom wdrozeniowym. Kilka
lat temu wiele wskazywato na to, ze eks-
pansja operatorow telefonii komorkowej
znacznie oslabi integratorow zajmuja-
cych sie PBX-ami. Tak sie jednak nie stato.

- Teraz klienci wracajq do PBX-6w, trak-
tujqc je jako czesé struktury aplikacyjnej
- moéwi Piotr Koztowicz.

Dla firm instalatorskich znacznie gor-
sze jest powolne dryfowanie systemow
telefonicznych do chmury. Oznacza to
mniej wiecej tyle, Ze nie trzeba kupowaé
urzadzenia, aby mie¢ potgczenia gtosowe.
Inaczej mowiac, wszystkie funkcje PBX-a
spelniaserwer kolokacyjny zainstalowany
W centrum przetwarzania operatora tele-
komunikacyjnego lub internetowego.

- Wiele mniejszych firm, ktére kilka lat
temu zrezygnowaly z centrali na rzecz
tanich komérek, dzis migruje do PBX-a
w chmurze - twierdzi Piotr Kozlowicz. -
Operatorzy sq bardzo konkurencyjni, ma-
jq dobre ceny i proponujq ciekawe funkcje.

To, czy firma zainteresuje si¢ ofertg
hostingu centrali, zalezy od kilku czyn-
nikow. Na przyktad od przyjetego mode-
lu finansowania i zasobow. Panuje opinia,
ze przedsiebiorstwa zatrudniajgce in-
formatykow raczej zdecyduja sie na kla-
sycznego PBX-a. Inne, ktore nie majg tak
licznego personelu, bedg sktonne zainte-
resowac sie ofertg providera.

- Wiele dynamicznie rozwijajqcych sie,
nowych firm bazuje w swojej dzialalnosci
na generowanych miesiecznie przeptywach
pienigzych - moéwi Rafal Zielinski. - Dla
takich przedsigbiorstw oferta chmurowa
moze by¢ atrakcyjna. Jesli jednak rozwazy
sie kilkuletni horyzont czasowy i uwzgled-
ni TCO, tow takim przypadku okaze sie, ze
bardziej optaca si¢ kupno urzqdzenia.

Producenci zwracajg uwage na to, ze ist-
niejq cate dziaty gospodarki, w ktorych na-
wet nie rozwaza sie ofert cloud. Zalicza sie
do nich przede wszystkich sektor ustug
finansowych, a takze administracje pu-
bliczng. W przypadku tego pierwszego zna-
czenie ma tez mozliwos¢ wycieku danych.
Niewykluczone wigc, ze klasyczna centrala
przetrwa jeszcze nawet kilka dekad. |



