TELEKOMUNIKACJA

Nowy uktad sit —
centralki abonenckie

Polski rynek central abonenckich mocno przyspieszyt. To w duzej mierze zastuga
systemow telekomunikacyjnych z importu.

Wojciech Urbanek

biegty rok przyniést na kra-

jowym rynku PABX kilka

niespodziewanych roz-
strzygniec. Najwiekszg niespo-
dzianka wydaje sie pozycja lidera,
ktéra przypadfa Siemensowi.
W wielu europejskich krajach nie
bytoby to zadnym zaskoczeniem,
wszak wiasnie Siemens i Alcatel-
-Lucent rozdajg gtéwne karty na
rynku EMEA. Ale nie w Polsce, kto
ra byla do tej pory specyficznym
segmentem rynku. Swiatowi lide
rzy juz od kilku lat nie potrafili do-
sta¢ sie do pierwszej trojki produ-
centow sprzedajgcych nad Wistg
najwiecej linii. W koncu uczynit to
Siemens, od razu awansujac na
pierwszg pozycje. Niemiecki pro-
ducent sprzedal w ubieglym roku
na polskim rynku 156 tys. portow,
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dla poréwnania — w 2005 nieco
ponad 45 tys. Tak znaczny przyrost
to miedzy innymi rezultat wielu
intratnych kontraktow. W gronie
ubieglorocznych klientéw Siemen-
sa znalezli sie miedzy innymi: Kom-
pania Weglowa SA, Mittal Steel Po-

Ubiegly rok
przyniost na
krajowym rynku
PABX kilka
niespodziewanych
rozstrzygnigc.
Najwieksza
niespodzianka
wydaje si¢ pozycja
lidera, ktora
przypadia
Siemensowi.

land SA, Poczta Polska, Uniwer-
sytet Warszawski, Politechnika
Warszawska. Z kolei na rynku
SOHO silng bronig Siemensa oka-
zal sie nowy system HiPath 2000

obstugujacy do 30 uzytkownikow
Niemnie] ubiegly rok byl pomysiny
rowniez dla innych graczy. Wedlug
danych ,Teleinfo 500" w 2006 r.
sprzedano w Polsce 741 tys. linii,
co oznacza 24-procentowy wzrost

w skali roku. Wsrod producentow,
ktorzy zwiekszyli poziom sprzeda
zy, znalazt sie Panasonic Polska. Fir-
ma sprzedata 135 tys. lini, czyli
o 20 tys. wiecej anizeli rok wczes-
-niej. W odswiezone| ofercie znala-
zly sie systemy przeznaczone dla
szerokiego spektrum odbiorcow,
poczawszy od centrali kilkuporto-
wej, az po jednostki 0 pojemnosci
ponad 1 tys. portow. Trzecie migj
sce, podobnie jak rok temu, zajal
Platan. W 2006 r. producent z So-
potu sprzedal 118,5 tys. linii, co
oznacza 13-procentowy wzrost
w skali roku. A jego ubiegtorocz-
nym hitem byla przeznaczona dla
matych firm centralka Micra.
Przedsiebiorcy docenili zwlaszcza
funkcjonalnosc systemu, ktory za-
oferowat rozwigzania, dotychczas
zarezerwowane dla duzych przed-
siebiorstw: wielopoziomowe za
powiedzi glosowe, 16-kanalowa
poczte glosowa czy inteligentna
dystrybucje ruchu. Najgrozniejszy
rywal Platana — bydgoski Slican —
nie zaliczy ubieglego roku do uda-
nych. Lider ,Teleinfo 500" z 2005 r.
nie dos¢, ze musial oddac¢ pozycje
lidera, to jeszcze spadl na czwartg
pozycje. Slican jako jedyny z czolo-
wych producentow odnotowat
spadek sprzedazy. Wprawdzie
116 tys. sprzedanych linii ujmy nie
przynosi, ale mimo wszystko to bli
sko B tys. mniej niz rok wczesniej.
Przedstawiciele firmy uwazaja, ze
na sfabsze wyniki miata wptyw nie
tyle bezposrednia konkurencia,
co ofensywa operatorow GSM.

SZANSE | ZAGROZENIA

Wzrost sprzedazy systemow te-
lekomunikacyjnych to w glow-
nej mierze rezullat przyspieszenia



gospodarki. Popytowi sprzyja réwniez postep technolo-
giczny. Firmy poszukuja zaawansowanych rozwigzan,
ktére podniosa wydajnosé pracy. Ten trend zauwazalny
jest takze w segmencie mniejszych przedsiebiorstw.
Roznice w funkcjonalnosci systemow dedykowanych
dla matego biznesu i korporacji coraz bardziej sie zacie-
raja. Najlepszym dowodem sg produkty, ktére w 2006 r.
zadebiutowaty na polskim rynku — Micra — Platan, Hi-
Path 2000 — Siemensa, Ericsson Branch Node czy
Avaya S8400. Wplyw na wzrost sprzedazy systemow
miata réwniez migracja do IP Na systemy IP PABX de-
cydujg sie klienci korporacyjni badz firmy zagraniczne,
otwierajgce swoje oddzialy w Polsce. Z drugiej strony,
wiele firm czeka na dalszy rozwdj wypadkéw na rynku
i nie podejmuje decyzji o zakupie nowych systemow.
Szczegdlnie widoczne jest to w przypadku mniejszych
firm. Wyczekiwanie potencjalnych klientéw to tylko jed-
na z barier hamujgcych sprzedaz systemow. Producen-
tom central telefonicznych w ostatnim czasie wyrosli
powazni rywale. W segmencie malych central do-
skwiera im konkurencja ze strony operatorédw komorko-
wych. Czasami niewielkim firmom bardzie] oplaca sie
zainwestowac w telefony komarkowe niz w centralke
telefoniczng. Tym bardziej ze operatarzy kuszg nie tylko
niskimi cenami terminali, ale takze polgczen, w tym
rowniez do sieci stacjonarnych. Niepokojgcym zjawi-
skiem dla dostawcow PABX-Ow jest wzrost popularno-
$ci systemow VolP opartych na softswitchach na licen-
cji GPL. Wprawdzie na razie nie stanowig wielkiego
zagrozenia, ale w najblizszej przysziosci bedg dawac
sie we znaki producentom.

WYMAGANIA KLIENTOW

Na polskim rynku mozna wyodrebni¢ dwie grupy klien-
tow. Z jednej strony sa to odbiorcy, dla ktorych gtow-
nym czynnikiem decydujgcym o wyborze produktu po-
zostaje cena. Z reguly nie maja oni wielkich oczekiwan
w stosunku do systemow telekomunikacyjnych. Wy-
starczy im prosta analogowa centralka z funkcjq identy-
fikacji numeru abonenta wywolujacego, systemem ta-
ryfikacji potaczen i interfejsami umozliwiajgcymi
podiaczenie adaptera GSM i bramki VoIR Produkty prze-
znaczone dla tej grupy klientéw oferujg dwaj krajowi
producenci — Slican, Platan, a takze Panasonic Polska.
Cho¢ nalezy podkresli¢, ze w ofercie wymienionych firm
znajdziemy réwniez zaawansowane rozwigzania. Na
przeciwleglym biegunie znajduja sie firmy o dos¢ wyso-
kich wymaganiach, a cena, cho¢ wazna, nie determinu-
je wyboru. Handlowcy podkreslaja, ze ta grupa odbior-
cow rosnie. Tego typu klienci zwracajg uwage na
kompetencje dostawcy, niezawodnosé systemu, funk-
cjonalnosé, a takze warunki opieki serwisowe]. Oczywi-
$cie potrzeby klientéw sg bardzo zréznicowane. Dla nie-
ktérych optimum bedzie PABX z wielopoziomowymi
systemami zapowiedzi glosowych, umozliwiajacy inteli-
gentng dystrybucje ruchu, a takze interfejsami umozli-
wiajacymi podigczenie urzadzen zewnetrznych. Jeszcze
inni zadaja integracji centrali z sieciami IT — zardéwno
w warstwie transmisji glosu, jak i kompatybilnosci réz-
nych aplikacji. W ostatnim czasie bardzo popularne sg
aplikacje CTI (Computer Telephony Integration), integru-
jace systemy telefoniczne z zewnetrznymi aplikacjami,
a takze bazami danych. Oprogramowanie CTI umozliwia
uzytkownikom miedzy innymi wybieranie numeru
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Udziuiy w rynku central abonem:kich- pod !
wzgledem liczby sprzedanych portéw w 2006 .
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z komputera, przesylanie wiadomosci tekstowych czy
zamawianie polfaczen. Z kolei w najblizszej przysziosci
wzrosnie znaczenie funkcjonalnosci Mobile Extension,
umozliwiajac obsluge uzytkownikéw mobilnych na tej
samej zasadzie, co uzytkownikéw aparatéw stacjonar-
nych. Abonent centralki telefonicznej, przebywajac na-
wet setki kilometrow od siedziby firmy, moze korzystac
ze wszystkich funkcji systemu. Co wiece], jest zawsze
osiggalny pod wiasnym numerem telefonu stacjonarne-
go. Daje to nieocenione korzysci, zwlaszcza w przypad-
ku firm zatrudniajacych pracownikow przebywajgcych
czesto poza siedziba firmy.

MIGRACJA DO IP

Ubiegly rok nie przynidst rewolucji na rynku systemow
PABX. Przedsiebiorcy wybierali najczesciej tradycyjne
centrale abonenckie. Wedltug badan raportu ,Teleinfo
500" udzial procentowy linii 1P wsréd wszystkich
sprzedanych portéw wynosil ok. 12 proc. Nieznacznie
wzrosta takze sprzedaz aparatéw IP Najwiecej telefo-
néw sprzedat Alcatel-Lucent — 3709 sztuk (rok wczes-
niej 3420), tuz za nim znalazt sie Siemens — 2933 sztu-
ki (w 2005 r. 2375 aparatow). Z drugiej strony, sukces
systemow Siemensa, a takze wysoka dynamika sprze-
dazy Alcatela to symptomy rosnacego zainteresowa-
nie zaawansowanymi systemami |P PABX wsrod pol-
skich odbiorcow. | cho¢ nie dominujg one jeszcze na
rynku, to nie ulega watpliwosci, ze przechodzg do
ofensywy. Wsrod systemow [P PABX najlepiej sprze-
dajg sie systemy hybrydowe, laczace funkcjonalnosé
systemow tradycyjnych TDM i IP Popularno$é tzw. pu-
re IP jest jak na razie znikoma. Wynika to, po pierwsze,
z niecheci przedsiebiorcow do rewolucyjnych zmian,
jak rowniez stanu infrastruktury teleinformatycznej.
W najblizszych latach z rynku PABX nie bedzie wiafo
nuda. Renomowane agencje badawcze prognozuja, ze
nastapi dalszy wzrost sprzedazy systemow telekomu-
nikacyjnych. Canalys przewiduje, ze w 2009 producen-
ci na rynku EMEA sprzedadza 24,6 min linii, a wigc po-
nad 2 min wiecej niz w 2006 . m
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