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Wbrew wie lu obie go wym opi niom,
tra dy cyj na te le fo nia trzy ma się cał -
kiem nie źle. Nie by ło by to jed nak
moż li we bez zmian. – Dziś nie two -
rzy się kla sycz nych cen tral z po lem
ko mu ta cyj nym TDM, lecz kon -
struk cje mie sza ne, łą czą ce trans -
mi sję w pa kie tach oraz ma gi stra le
TDM. Wie le pro ce sów za my ka się
w moc nych pro ce so rach DSP i nie
ma róż ni cy, czy ko mu ni ku ją się one
z po zo sta ły mi kar ta mi po przez
trans mi sję pa kie tów IP, czy też po -
przez ma gi stra le TDM – tłu ma czy
Mar cin Tu ło dziec ki z Pla ta na.
W po dob nym to nie wy po wia da ją
się nie tyl ko ro dzi mi pro du cen ci,
ale zde cy do wa na więk szość im por -
te rów. Naj waż niej si gra cze na ryn -
ku te le ko mu ni ka cyj nym wy sy ła ją
do przed się bior ców pro sty prze -
kaz – za miast sza leń cze go pę du
do te le fo nii IP, le piej opra co wać
prze my śla ną stra te gię mi gra cji
i czer pać pro fi ty z obu tech no lo gii.
Te go ty pu ar gu men ta cja tra fia

do więk szo ści klien tów. Na ca łym
świe cie prym wio dą sys te my hy bry -
do we, ob słu gu ją ce te le fo nię IP
i TDM. We dług da nych bry tyj skiej
fir my ana li tycz nej MZA, w trze cim
kwar ta le ubie głe go ro ku udział li nii
IP w glo bal nej sprze da ży wszyst kich
por tów wy no sił 34 proc. War to 
od no to wać, że w po rów na niu
z ana lo gicz nym kwar ta łem ro ku
po prze dza ją ce go udział ten wzrósł 
o 3 proc., trud no za tem mó wić
o spek ta ku lar nym od wro cie od tech -
no lo gii TDM. 

Naj po pu lar niej sze
nad Wi słą
W Pol sce głów ne kar ty na ryn ku
ma łych i śred nich firm roz da ją kra -
jo wi pro du cen ci: Sli can, Pla tan
oraz ja poń ski Pa na so nic. Kra jo braz
w tym seg men cie ryn ku nie zmie -
nia się już od daw na, a wy mie nio -
na trój ka sku tecz nie po wstrzy mu je
eks pan sję kon cer nów wio dą cych

prym w świa to wych ran kin gach
sprze da ży. Al ca tel -Lu cent, Avaya,
Ci sco czy Sie mens ma ją spo ry ape -
tyt na ten ka wa łek tor tu, acz kol -
wiek gi gan ci czę sto mu szą obejść
się sma kiem, we tu jąc nie po wo dze -
nia na ryn ku sys te mów dla kor po -
ra cji. In ną cha rak te ry stycz ną ce chą
seg men tu MŚP w Pol sce jest sto -
sun ko wo nie wiel kie na sy ce nie li nia -
mi IP. Ne xti ra One, sprze da ją ca dla
tej gru py od bior ców sys te my Al ca -
tel  Lu cent, oce nia udział li nii IP
na 15 proc. W przy pad ku Pa na so -
ni ca jest to 15-20 proc., Sli ca -
na – 13 proc. oraz Pla ta na – 
8 proc. – Naj waż niej szą przy czy ną
ta kie go sta nu rze czy jest brak kom -
plek so wej ana li zy po ten cjal nych
ko rzy ści i trak to wa nie łącz no ści
gło so wej w ode rwa niu od trans mi -
sji da nych i pro ce sów biz ne so wych
fir my. W tym przy pad ku te le fo nia
IP wraz z apli ka cja mi wy da je się fir -
mom po pro stu za dro ga – tłu ma -
czy Da riusz Pa cy na z Ne xti ra One.

Większość małych i średnich firm nie
zamierza rozstawać się z tradycyjną
telefonią. Co wcale nie oznacza, że
rezygnują z najnowszych technologii. 
Czy możliwy jest kompromis?
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Je dy ną zna ną świa to wą mar ką, któ rej uda -
ło się pod bić ry nek MŚP w Pol sce, jest Pa -
na so nic. Ma łe i śred nie fir my chęt nie się ga -
ją po mo de le KX -TDA 30PD, KX -TDE 200,
KX -NCP500. Ale naj więk szą po pu lar no -
ścią wśród sys te mów ja poń skie go pro du -
cen ta cie szy się ten ostat ni. Plat for ma KX -
-NCP500 jest do stęp na w kil ku wer sjach
star to wych. Jej mak sy mal na kon fi gu ra cja
po zwa la na ob słu gę po nad 140 użyt kow ni -
ków. Sys tem na le ży od roz wią zań hy bry do -
wych i ob słu gu je m.in. ka na ły do ope ra to -
rów Vo IP oraz te le fo ny IP. Cen tral ki 
z Kra ju Kwit ną cej Wi śni mu szą ostro ry wa -
li zo wać z pro duk ta mi pol ski mi. Sli can to
mar ka obec na na pol skim ryn ku od 1992
r. W cią gu nie mal dwóch de kad pro du cent
z Byd gosz czy zy skał w sek to rze MŚP licz ne
gro no zwo len ni ków. W ostat nim cza sie
gros przy cho dów w tym seg men cie ryn ku
ge ne ru je Sli can CCT -1668. To sys tem hy -
bry do wy, ob słu gu ją cy abo nen tów TDM
oraz IP. Je go za le tą jest du ża ska lo wal -
ność – od 8 do po nad 100 abo nen tów.
Wśród ofe ro wa nych funk cji znaj du ją się m.
in. na gry wa nie roz mów, sys tem in fo li nii.
Z ko lei pro to ko ły, jak TA PI, CTIP, HO -
TELP, po zwa la ją zin te gro wać sys tem z pro -
gra ma mi kla sy CRM, apli ka cja mi ho te lo -
wy mi, pro gra ma mi de dy ko wa ny mi i uży -
wa ny mi przez fir my róż nych branż. Sli can
ry wa li zu je o klien tów z in nym pol skim pro -
du cen tem – Pla ta nem. Naj sil niej szą bro -
nią Pla ta na w wal ce o ma ły i śred ni biz nes
są Pri ma oraz Pri ma mi ni. Jed ną z naj więk -
szych za let wy mie nio nych sys te mów jest ła -
twy mon taż – dzię ki usta wie niom fa brycz -
nym Plug & Talk moż na je za in sta lo wać
sa mo dziel nie. Pri ma zbu do wa na jest
w tech no lo gii IP PBX, ale wer sja mi ni po -
zba wio na jest por tów Vo IP. – Cen tra la Pri -
ma w wer sji stan dar do wej, z trze ma por ta -
mi IP Ga te way oraz por ta mi we wnętrz ny mi
Vo IP, a tak że moż li wo ścią za sto so wa nia łą -
cza ISDN BRA oraz na gry wa nia roz mów,
spo ty ka się z po dob nym za in te re so wa niem,
jak wer sja mi ni – przy zna je Mar cin Tu ło -
dziec ki.
Spo śród sys te mów in nych pro du cen tów
na uwa gę za słu gu je sys tem OmniPCX Of -
fi ce fir my Al ca tel -Lu cent. To uzna ne roz -
wią za nie na ryn kach świa to wych. Po za du -
żą ela stycz no ścią w za kre sie kon fi gu ra cji,
urzą dze nie ofe ru je do dat ko we funk cjo nal -
no ści, zwią za ne np. ze zu ni fi ko wa ną ko -
mu ni ka cją czy pra cą mo bil ną. OmniPCX
Of fi ce współ pra cu je z ter mi na la mi ana lo -
go wy mi, cy fro wy mi, IP czy DECT i ob słu gu -
je do 200 użyt kow ni ków.

O dostępności zaawansowanych rozwiązań
telekomunikacyjnych dla średnich
i małych przedsiębiorstw decyduje kilka
czynników. Między innymi intensywny
rozwój technologii i duża konkurencja
na rynku, które wymuszają spadek cen
urządzeń.
W konsekwencji ogromna większość
średnich i małych firm dysponuje już
własną siecią firmową połączoną ze
światem zewnętrznym. Często jest to
jeszcze Fast Ethernet, choć standardem
stają się sieci gigabitowe. Takie wydajne
sieci pozwalają na rezerwację
odpowiedniego pasma dla ruchu
głosowego i nie mają negatywnego wpływu
na działanie innych aplikacji. 
Kolejnym ważnym czynnikiem, dzięki
którym firmy z sektora MŚP mogą
pozwolić sobie na rozwiązania
telekomunikacyjne dostępne dotychczas
dla użytkowników korporacyjnych, jest
stałe wprowadzanie przez producentów
nowych rozwiązań technologicznych
do produkowanych
urządzeń – przełączników i routerów.
Mechanizmy dostępne w urządzeniach
dedykowanych dla rynku MŚP są
wystarczająco zaawansowane i wydajne,

aby umożliwić bezproblemową transmisję
głosu. 
Znacznym ułatwieniem jest także rozwój
technologii Power over Ethernet (PoE).
D-Link zastosował ją nawet w prostszych
modelach urządzeń – korzystający z niej
użytkownicy nie muszą już szukać źródeł
zasilania, urządzenia (telefony) mogą być
zasilane wprost z Ethernetu.
Istotnym elementem prawidłowej polityki
wyposażania biur w infrastrukturę
telekomunikacyjną jest uwzględnianie
wymogów związanych z ochroną
środowiska. Producenci w coraz większym
stopniu stosują technologie
energooszczędne, które mniej obciążają
środowisko, przez co do atmosfery trafia
mniej substancji szkodliwych, zmniejsza
się też ilość odpadów.
Dzięki zastosowaniu nowych technologii
wydłużeniu ulega żywotność urządzeń,
niższe są też rachunki za prąd. Znaczące
oszczędności zużycia energii, które,
przykładowo, przy zastosowaniu
technologii D-Link Green wynoszą nawet
do 70 proc., uzyskano bez wpływu
na jakość funkcjonowania
urządzeń – zachowano w nich najwyższe
wskaźniki wydajności.
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Swo je aspi ra cje zgła sza rów nież
Aastra, pro du cent zaj mu ją cy wy -
so kie miej sca w ze sta wie niach dla
sek to ra MSD w re gio nie EMEA.
Po pu lar ność plat form ko mu ni ka -
cyj nych w kra jach eu ro pej skich
róż ni się w za leż no ści od pań stwa
i MCX Te le com, dys try bu tor sys te -
mów Aastra w Pol sce, w gru pie
ma łych i śred nich przed się biorstw
sprze da je naj wię cej pro duk tów se -
rii AxX. Naj więk sze plu sy tych roz -
wią zań to ela stycz ność w za kre sie
do pa so wa nia sys te mu do po trzeb
klien ta, współ pra ca z apli ka cja mi
ho te lo wy mi i con tact cen ter,
wspar cie dla ko de ków wi deo oraz
sze ro ko pa smo we go au dio. 

Czy tyl ko ce na

Ro dzi mi przed się bior cy, wy bie ra -
jąc sys tem te le ko mu ni ka cyj ny,
czę sto kie ru ją się je go ce ną. Tym
na le ży tłu ma czyć m.in. wy so kie
po zy cje w ran kin gach pol skich
pro du cen tów. Zda niem Da riu sza
Pa cy ny, wraz ze wzro stem po jem -
no ści sys te mu kosz ty za ku pu ma ją
co raz mniej szy wpływ na de cy -
zję. – Ce na jest czyn ni kiem de cy -
du ją cym w seg men cie ma łych sys -
te mów, do 50 por tów. W seg men -
cie sys te mów śred nich, od 50-150
por tów, więk sze go zna cze nia na -
bie ra za kres funk cjo nal ny, re no -
ma pro du cen ta i in te gra to ra oraz
do stęp ny po ziom ser wi su tech nicz -
ne go – do da je Pa cy na.

Jed nak ce na to nie wszyst ko. Pro -
du cen ci tań szych sys te mów nie
utrzy ma li by się na ryn ku, gdy by nie
od po wied nia ja kość i funk cjo nal -
ność ofe ro wa nych roz wią zań. Tym
bar dziej że więk szość wła ści cie li
biz ne sów ro zu mie new ral gicz ną ro -
lę łącz no ści w or ga ni za cjach, tu taj
nie ma miej sca na ry zy ko. Mar cin
Tu ło dziec ki przy zna je, że je go fir -
ma sta ra się do sto so wać do za sa -
dy 3C (che ap, cle an, com fo ra ble),
tzn. ma być ta nio, bez uste rek
i pro ble mów z uru cho mie niem sys -
te mu oraz wy god nie, co ozna cza
ła twy do stęp do pod sta wo wych
funk cjo nal no ści oraz ela stycz ność
sys te mu. W ostat nim cza sie ta
ostat nia ce cha jest co raz bar dziej
po żą da na przez MŚP. Szyb kie
tem po roz wo ju ryn ku tel co oraz
wy syp na rzę dzi słu żą cych do biz -
ne so wej ko mu ni ka cji spra wia ją, że
prze cięt ni użyt kow ni cy gu bią się
w gąsz czu wszel kich no wi nek. Dla -
te go też przed się bior cy po szu ku ją
roz wią zań speł nia ją cych nie tyl ko
bie żą ce po trze by, ale przy glą da ją
się sys te mom pod ką tem ich roz -
bu do wy. Jesz cze do nie daw na in -
te re so wa ła ich głów nie moż li wość
do da nia no wych li nii, dziś czę ściej
py ta ją rów nież o in te gra cję z sys te -
ma mi mo bil ny mi czy róż ne go ro -
dza ju apli ka cja mi. – Wie lu na szych
klien tów py ta o moż li wość ad mi ni -
stra cji sys te mem te le ko mu ni ka cyj -
nym przez ad mi ni stra to rów zaj mu -
ją cych się w fir mach MŚP śro do wi -
skiem ser we ro wym, apli ka cyj nym
i sie cio wym. Ofe ro wa ne sys te my
mu szą być więc jak naj bar dziej
zbli żo ne w ob słu dze i ad mi ni stra cji
do ty po wych apli ka cji dla przed się -
biorstw – do da je Edward No wic ki
z fir my Tre com.

Te le fo nia IP – 
do bry biz nes 
na przy szłość

Zmia ny tech no lo gicz ne za cho dzą -
ce na ryn ku IT róż nie wpły wa ją
na lo sy re sel le rów. Nie któ re pro wa -
dzą do za ła ma nia biz ne sów, in ne
otwie ra ją przed ni mi no we furt ki.
Fir my sprze da ją ce i in sta lu ją ce sys -
te my te le ko mu ni ka cyj ne nie ma ją
wiel kich po wo dów do na rze kań.

Wpraw dzie kry zys nie oszczę dził
te go seg men tu ryn ku, ale nie
osła bił rów nież ro li re sel le rów. To
oni w znacz nym stop niu kreu ją
po pyt na po szcze gól ne roz wią za -
nia wśród swo ich klien tów. Po ja -
wia ją się na wet opi nie, że część
re sel le rów ce lo wo ha mu je sprze -
daż sys te mów IP, oba wia jąc się
no wej tech no lo gii. Wie le wska zu -
je na to, że wraz z upły wem cza su
te go ty pu po sta wy bę dą za ni kać.
Od te le fo nii IP nie ma od wro tu,
a jej ni ski po ziom pe ne tra cji
w Pol sce ozna cza, że w cią gu naj -
bliż szych lat in sta la to rzy bę dą
mie li rę ce peł ne ro bo ty. Choć
na zle ce nia mo gą li czyć je dy nie
fir my idą ce z du chem cza su i po -
głę bia ją ce swo ją wie dzę. – Za -
chę ca my wszyst kich re sel le rów,
aby po szli w na sze śla dy i umoż li -
wi li swo im klien tom sko rzy sta nie
z za let te le fo nii IP. Naj lep szym
spo so bem, aby prze ko nać klien ta
do zmia ny, jest wy po ży cze nie mu
te le fo nu IP, by oso bi ście prze ko -
nał się o prze wa gach tej te le fo nii
nad te le fo nią tra dy cyj ną – tłu ma -
czy Edward No wic ki.
Nie ule ga wąt pli wo ści, że jed na in -
fra struk tu ra dla trans mi sji da nych
oraz po łą czeń gło so wych jest roz -
wią za niem eko no micz niej szym.
Trze ba jed nak pa mię tać, że te le fo -
nia IP po trze bu je do dat ko wych
urzą dzeń, ta kich jak prze łącz ni ki,
ro ute ry, od po wied niej prze pu sto -
wo ści sie ci. To dla firm wy da tek,
a dla re sel le ra do dat ko we przy cho -
dy. – Pro duk ty TDM bę dą po wo li
ustę po wać miej sca roz wią za niom
hy bry do wym i Pu re -IP. Pro ces ten
jed nak bę dzie trwał wie le lat, bo
roz wią za nia te le ko mu ni ka cyj ne
opar te o czy ste IP w wie lu przy pad -
kach wy ma ga ją mo der ni za cji nie
tyl ko in fra struk tu ry te le fo nicz nej,
ale i in for ma tycz nej przed się -
biorstw – mó wi To masz Ło dziń ski
z Aastra Tech no lo gies.
Ry nek sys te mów te le ko mu ni ka cyj -
nych jest per spek ty wicz nym seg -
men tem, trans for ma cja otwie ra
przed wie lo ma fir ma mi z bran ży
IT no we moż li wo ści. Nie mniej,
aby je w peł ni wy ko rzy stać, trze ba
do brze ro zu mieć za cho dzą ce 
pro ce sy. z

DA�RIUSZ�PA�CY�NA
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W przypadku polskiego rynku
MŚP, jeszcze przez jakiś czas
głównym kryterium wyboru
będzie cena rozwiązania
komunikacyjnego. Dlatego też
dotarcie do rynku
przedsiębiorstw MŚP
z zaawansowanymi
rozwiązaniami UC jest trudne.
W tym sektorze klientów
technologia TDM ma się całkiem
dobrze i powoli jest
wypierana przez system IP.
Na przełom można liczyć, gdy
rynkiem tym poważnie
zainteresują się operatorzy
publiczni i dostarczą rozwiązania
IP w modelu dzierżawy lub SaaS. 
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