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Whbrew wielu obiegowym opiniom,
tradycyjna telefonia trzyma sie cat-
kiem niezle. Nie bytoby to jednak
mozliwe bez zmian. — Dzi$ nie two-
rzy sie klasycznych central z polem
komutacyjinym TDM, lecz kon-
strukcje mieszane, tqczqce trans-
misje w pakietach oraz magistrale
TDM. Wiele procesow zamyka sie
w mocnych procesorach DSP i nie
ma réznicy, czy komunikuijg sie one
z pozostatymi kartami poprzez
transmisje pakietow IP, czy tez po-
przez magistrale TDM — tlumaczy
Marcin Tutodziecki z Platana.
W podobnym tonie wypowiadajq
sie nie tylko rodzimi producenci,
ale zdecydowana wiekszos¢ impor-
terow. Najwazniejsi gracze na ryn-
ku telekomunikacyjnym wysytajq
do przedsiebiorcow prosty prze-
kaz — zamiast szalenczego pedu
do telefonii IP, lepiej opracowad
przemyslang strategie migragiji
i czerpad profity z obu technologii.
Tego typu argumentacja trafia

do wiekszosci klientéw. Na catym
$wiecie prym wiodg systemy hybry-
dowe, obstugujgce telefonie IP
i TDM. Wedtug danych brytyjskiej
firmy analitycznej MZA, w trzecim
kwartale ubiegtego roku udziat linii
IP w globalnej sprzedazy wszystkich
portéw wynosit 34 proc. Warto
odnotowa¢, ze w poréwnaniu
z analogicznym kwartatem roku
poprzedzajgcego udziat ten wzrdst
o 3 proc., trudno zatem mowic¢
o spektakularmym odwrocie od tech-
nologii TDM.

Najpopularniejsze
nad Wistq

W Polsce gtowne karty na rynku
matych i $rednich firm rozdajq kra-
jowi producenci: Slican, Platan
oraz japonski Panasonic. Krajobraz
w tym segmencie rynku nie zmie-
nia sie juz od dawna, a wymienio-
na tréjka skutecznie powstrzymuije
ekspansje koncernéw wiodgcych

Telefonia dla MSP

y g0ra

I WOJCIECH URBANEK

Wiekszos$¢ matych i srednich firm nie
zamierza rozstawac sie z tradycyjng
telefonig. Co wcale nie oznacza, ze
rezygnujq z najnowszych technologii.
Czy mozliwy jest kompromis?

prym w $wiatowych rankingach
sprzedazy. Alcatel-Lucent, Avaya,
Cisco czy Siemens majq spory ape-
tyt na ten kawatek tortu, aczkol-
wiek giganci czesto muszq obejs¢
sie smakiem, wetujgc niepowodze-
nia na rynku systemoéw dla korpo-
racji. Inng charakterystyczng cechg
segmentu MSP w Polsce jest sto-
sunkowo niewielkie nasycenie linia-
mi IP. NextiraOne, sprzedajqca dla
tej grupy odbiorcow systemy Alca-
tel Lucent, ocenia udziat linii IP
na 15 proc. W przypadku Panaso-
nica jest to 15-20 proc., Slica-
na — 13 proc. oraz Platana -
8 proc. — Najwazniejszq przyczynq
takiego stanu rzeczy jest brak kom-
pleksowej analizy potencjalnych
korzysci i traktowanie fqcznosci
gtosowej w oderwaniu od transmi-
sji danych i procesow biznesowych
firmy. W tym przypadku telefonia
IP wraz z aplikacjami wydaie sie fir-
mom po prostu za droga — ttuma-
czy Dariusz Pacyna z NextiraOne.



Jedyng znang $wiatowg markg, ktorej uda-
o sie podbic rynek MSP w Polsce, jest Pa-
nasonic. Mate i $rednie firmy chetnie siega-
ja po modele KX-TDA30PD, KX-TDE200,
KX-NCP500. Ale najwiekszq popularno-
$ciq wsrod systemow japonskiego produ-
centa cieszy sie ten ostatni. Platforma KX-
-NCP500 jest dostepna w kilku wersjach
startowych. Jej maksymalna konfiguracja
pozwala na obstuge ponad 140 uzytkowni-
koéw. System nalezy od rozwigzanh hybrydo-
wych i obstuguje m.in. kanaly do operato-
row VolP oraz telefony IP. Centralki
z Kraju Kwitngcej Wisni muszq ostro rywa-
lizowa¢ z produktami polskimi. Slican to
marka obecna na polskim rynku od 1992
r. W ciggu niemal dwdch dekad producent
z Bydgoszczy zyskat w sektorze MSP liczne
grono zwolennikow. W ostatnim czasie
gros przychodéw w tym segmencie rynku
generuije Slican CCT-1668. To system hy-
brydowy, obstugujgcy abonentéw TDM
oraz IP. Jego zaletq jest duza skalowal-
no$¢ — od 8 do ponad 100 abonentow.
Wsrdd oferowanych funkeji znajduijq sie m.
in. nagrywanie rozmoéw, system infolinii.
Z kolei protokoty, jak TAPI, CTIP, HO-
TELP, pozwalajq zintegrowac system z pro-
gramami klasy CRM, aplikacjami hotelo-
wymi, programami dedykowanymi i uzy-
wanymi przez firmy réznych branz. Slican
rywalizuje o klientdw z innym polskim pro-
ducentem — Platanem. Najsilniejszq bro-
niq Platana w walce o maly i $redni biznes
sq Prima oraz Prima mini. Jedng z najwiek-
szych zalet wymienionych systemow jest fa-
twy montaz — dzieki ustawieniom fabrycz-
nym Plug & Talk mozna je zainstalowa¢
samodzielnie. Prima zbudowana jest
w technologii IP PBX, ale wersja mini po-
zbawiona jest portéw VolP. — Centrala Pri-
ma w wersji standardowej, z trzema porta-
mi IP Gateway oraz portami wewnetrznymi
VolP, a takze mozliwoscig zastosowania tg-
cza ISDN BRA oraz nagrywania rozméw,
spotyka sie z podobnym zainteresowaniem,
jak wersja mini — przyznaje Marcin Tuto-
dziecki.

Sposrod systeméw innych producentow
na uwage zastuguje system OmniPCX Of-
fice firmy Alcatel-Lucent. To uznane roz-
wigzanie na rynkach $wiatowych. Poza du-
zq elastycznosciq w zakresie konfiguracii,
urzqdzenie oferuje dodatkowe funkcjonal-
nosci, zwigzane np. ze zunifikowang ko-
munikacjq czy pracq mobilng. OmniPCX
Office wspétpracuje z terminalami analo-
gowymi, cyfrowymi, IP czy DECT i obstugu-
je do 200 uzytkownikdw.

MARCIN ZYTERSKI
distribution manager
D-Link

O dostepnosci zaawansowanych rozwiazan
telekomunikacyjnych dla srednich

1 malych przedsiebiorstw decyduje kilka
czynnikow. Miedzy innymi intensywny
rozwoj technologii 1 duza konkurencja
na rynku, ktére wymuszaja spadek cen
urzadzen.

W konsekwencji ogromna wigkszos¢
srednich 1 malych firm dysponuje juz
wlasna siecia firmowa polaczona ze
$wiatem zewnetrznym. Czesto jest to
jeszcze Fast Ethernet, cho¢ standardem
staja sie sieci gigabitowe. Takie wydajne
sieci pozwalaja na rezerwacje
odpowiedniego pasma dla ruchu
glosowego 1 nie maja negatywnego wplywu
na dzialanie innych aplikacji.

Kolejnym waznym czynnikiem, dzigki
ktorym firmy z sektora MSP moga
pozwoli¢ sobie na rozwigzania
telekomunikacyjne dostepne dotychczas
dla uzytkownikoéw korporacyjnych, jest
stale wprowadzanie przez producentow
nowych rozwiazan technologicznych

do produkowanych

urzadzen — przelacznikow 1 routerow.
Mechanizmy dostepne w urzadzeniach
dedykowanych dla rynku MSP sa
wystarczajaco zaawansowane i wydajne,

Zdaniem eksperta

aby umozliwi¢ bezproblemowa transmisje
glosu.

Znacznym ulatwieniem jest takze rozwoj
technologii Power over Ethernet (PoE).
D-Link zastosowal ja nawet w prostszych
modelach urzadzen — korzystajacy z niej
uzytkownicy nie musza juz szukac zZrodet
zasilania, urzadzenia (telefony) moga by¢
zasilane wprost z Ethernetu.

Istotnym elementem prawidlowej polityki
wyposazania biur w infrastrukture
telekomunikacyjna jest uwzglednianie
wymogow zwiazanych z ochrong
Srodowiska. Producenci w coraz wigkszym
stopniu stosuja technologie
energooszczedne, ktore mniej obcigzaja
srodowisko, przez co do atmosfery trafia
mniej substancji szkodliwych, zmniejsza
si¢ tez ilo§¢ odpadow.

Dzigki zastosowaniu nowych technologii
wydluzeniu ulega Zywotnos¢ urzadzen,
nizsze s3 tez rachunki za prad. Znaczace
oszczednosci zuzycia energii, ktore,
przyktadowo, przy zastosowaniu
technologii D-Link Green wynosza nawet
do 70 proc., uzyskano bez wplywu

na jakos$¢ funkcjonowania

urzadzen — zachowano w nich najwyzsze
wskazniki wydajnosci.
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DARIUSZ PACYNA
dyrektor handlowy

Grupy Produktowej
Voice/IPC/Data, NextiraOne

W przypadku polskiego rynku
MSP, jeszcze przez jakis czas
gtéwnym kryterium wyboru
bedzie cena rozwiazania
komunikacyjnego. Dlatego tez
dotarcie do rynku
przedsiebiorstw MSP

Z zZaawansowanymi
rozwiazaniami UC jest trudne.
W tym sektorze klientow
technologia TDM ma si¢ catkiem
dobrze 1 powoli jest

wypierana przez system IP.

Na przetom mozna liczy¢, gdy
rynkiem tym powaznie
zainteresuja si¢ operatorzy
publiczni 1 dostarcza rozwiazania
IP w modelu dzierzawy lub SaaS.

Swoje aspiracje zgtasza rowniez
Aastra, producent zajmujqcy wy-
sokie miejsca w zestawieniach dla
sektora MSD w regionie EMEA.
Popularno$¢ platform komunika-
cyjnych w krajach europejskich
rézni sie w zaleznosci od panstwa
i MCX Telecom, dystrybutor syste-
mow Aastra w Polsce, w grupie
matych i $rednich przedsiebiorstw
sprzedaje najwiecej produktow se-
rii AxX. Najwieksze plusy tych roz-
wigzan to elastyczno$¢ w zakresie
dopasowania systemu do potrzeb
klienta, wspotpraca z aplikacjami
hotelowymi i contact center,
wsparcie dla kodekéw wideo oraz
szerokopasmowego audio.

Czy tylko cena

Rodzimi przedsiebiorcy, wybiera-
jac system telekomunikacyjny,
czesto kierujqg sie jego ceng. Tym
nalezy ttumaczy¢é m.in. wysokie
pozycje w rankingach polskich
producentéw. Zdaniem Dariusza
Pacyny, wraz ze wzrostem pojem-
nosci systemu koszty zakupu majg
coraz mniejszy wplyw na decy-
zje. — Cena jest czynnikiem decy-
dujgcym w segmencie malych sys-
temow, do 50 portéw. W segmen-
cie systemow $rednich, od 50-150
portéw, wiekszego znaczenia na-
biera zakres funkcjonalny, reno-
ma producenta i integratora oraz
dostepny poziom serwisu technicz-
nego — dodaje Pacyna.
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Jednak cena to nie wszystko. Pro-
ducenci tanszych systemdw nie
utrzymaliby sie na rynku, gdyby nie
odpowiednia jakos¢ i funkcjonal-
no$¢ oferowanych rozwigzan. Tym
bardziej ze wiekszo$¢ wiascicieli
bizneséw rozumie newralgiczng ro-
le tgcznosci w organizacjach, tutaj
nie ma miejsca na ryzyko. Marcin
Tutodziecki przyznaje, ze jego fir-
ma stara sie dostosowa¢ do zasa-
dy 3C (cheap, clean, comforable),
tzn. ma by¢ tanio, bez usterek
i problemow z uruchomieniem sys-
temu oraz wygodnie, co oznacza
tatwy dostep do podstawowych
funkcjonalnosci oraz elastyczno$¢
systemu. W ostatnim czasie ta
ostatnia cecha jest coraz bardziej
pozqdana przez MSP. Szybkie
tempo rozwoju rynku telco oraz
wysyp narzedzi stuzqcych do biz-
nesowej komunikacji sprawiajqg, ze
przecietni uzytkownicy gubig sie
w gaszczu wszelkich nowinek. Dla-
tego tez przedsiebiorcy poszukujg
rozwigzan spetniajgcych nie tylko
biezqce potrzeby, ale przygladajq
sie systemom pod kgtem ich roz-
budowy. Jeszcze do niedawna in-
teresowata ich gtownie mozliwos¢
dodania nowych linii, dzi$ czesciej
pytajq rowniez o integracje z syste-
mami mobilnymi czy réznego ro-
dzaju aplikacjami. — Wielu naszych
klientow pyta o mozliwos¢ admini-
stracji systemem telekomunikacyj-
nym przez administratoréw zajmu-
jacych sie w firmach MSP érodowi-
skiem serwerowym, aplikacyjnym
i sieciowym. Oferowane systemy
muszq by¢ wiec jak najbardziej
zblizone w obstudze i administracji
do typowych aplikacji dla przedsie-
biorstw — dodaje Edward Nowicki
z firmy Trecom.

Telefonia IP -
dobry biznes
na przysztosé

Zmiany technologiczne zachodzg-
ce na rynku IT réznie wplywaijq
na losy reselleréw. Niektore prowa-
dzq do zatamania bizneséw, inne
otwierajg przed nimi nowe furtki.
Firmy sprzedajqce i instalujgce sys-
temy telekomunikacyjne nie majq
wielkich powodow do narzekan.

Wprawdzie kryzys nie oszczedzit
tego segmentu rynku, ale nie
ostabit rowniez roli reselleréw. To
oni w znacznym stopniu kreujq
popyt na poszczegdlne rozwigza-
nia wsrod swoich klientow. Poja-
wiajg sie nawet opinie, ze czes¢
reselleréw celowo hamuije sprze-
daz systemow IP, obawiajqc sie
nowej technologii. Wiele wskazu-
je na to, ze wraz z uptywem czasu
tego typu postawy bedq zanikad.
Od telefonii IP nie ma odwrotu,
a jej niski poziom penetracji
w Polsce oznacza, ze w ciggu naj-
blizszych lat instalatorzy bedq
mieli rece petne roboty. Cho¢
na zlecenia moggq liczy¢ jedynie
firmy idgce z duchem czasu i po-
gtebiajgce swojq wiedze. — Za-
checamy wszystkich reselleréw,
aby poszli w nasze $lady i umozli-
wili swoim klientom skorzystanie
z zalet telefonii IP. Najlepszym
sposobem, aby przekona¢ klienta
do zmiany, jest wypozyczenie mu
telefonu IP, by osobiscie przeko-
nat sie o przewagach tej telefonii
nad telefoniq tradycyjng — ttuma-
czy Edward Nowicki.

Nie ulega watpliwosci, ze jedna in-
frastruktura dla transmisji danych
oraz potgczen gtosowych jest roz-
wigzaniem  ekonomiczniejszym.
Trzeba jednak pamietad, ze telefo-
nia IP potrzebuje dodatkowych
urzqdzen, takich jak przefqgczniki,
routery, odpowiedniej przepusto-
wosci sieci. To dla firm wydatek,
a dla resellera dodatkowe przycho-
dy. — Produkty TDM bedq powoli
ustepowac miejsca rozwigzaniom
hybrydowym i Pure-IP. Proces ten
jednak bedzie trwat wiele lat, bo
rozwigzania  telekomunikacyjne
oparte o czyste |P w wielu przypad-
kach wymagajg modernizacji nie
tylko infrastruktury telefonicznej,
ale i informatycznej przedsie-
biorstw — méwi Tomasz todzinski
z Aastra Technologies.

Rynek systemow telekomunikacyj-
nych jest perspektywicznym seg-
mentem, transformacja otwiera
przed wieloma firmami z branzy
IT nowe mozliwosci. Niemniej,
aby je w petni wykorzystac, trzeba
dobrze rozumie¢ zachodzqce
procesy. |



