
W najbli˝szych latach na rynku
systemów telekomunikacyjnych dla
przedsi´biorstw czeka nas zmiana warty.
Tradycyjne systemy oparte na technologii
TDM odejdà w cieƒ. Ale jak na razie
zachowujà silnà pozycj´ na Êwiatowych
rynkach.

Ju˝ kilka lat temu pojawia∏y si´ prognozy, zapo-
wiadajàce zmierzch klasycznych central telefo-
nicznych. Gdyby te przewidywania si´ sprawdzi-
∏y, dziÊ klasyczne PBX-y mo˝na by∏oby odnaleêç
jedynie w muzeum. Wyglàda na to, ˝e analitycy
zbyt wczeÊnie postawili krzy˝yk na tradycyjnych
systemach, bowiem abonenckie centrale telefo-
niczne oparte na technologii TDM wcià˝ odgry-
wajà pierwszoplanowà rol´ na rynku. Telefonia
IP powoli przeciera szlak i choç jej udzia∏y na
globalnym rynku z roku na rok rosnà, to minie
jeszcze troch´ czasu, zanim osiàgnie prymat.
Wed∏ug danych brytyjskiej firmy badawczej
MZA w 2007 r. udzia∏ sprzedanych linii IP w eu-
ropejskim rynku systemów telekomunikacyjnych
wyniós∏ 22 proc. Ta sama firma prognozuje, ˝e
za dwa lata wartoÊç ta wzroÊnie do 47 proc.
Z kolei Canalys Research w swojej analizie po-
Êwi´conej rynkowi EMEA region ten obejmowa∏
w ub.r. 45 proc. globalnej sprzeda˝y systemów
telekomunikacyjnych dla biznesu odnotowuje 
25-proc. udzia∏ linii IP, a za cztery lata ma on
wzrosnàç do 70 proc.
Polska na razie pozostaje daleko w tyle. Raport
„Teleinfo 500” informuje, ˝e w 2007 r. udzia∏ li-
nii IP w polskim rynku PBX zbli˝y∏ si´ do 5 proc.
Dane te nie powinny zaskakiwaç, tym bardziej
˝e we wszelkiego rodzaju klasyfikacjach, zwià-

zanych z infrastrukturà internetowà czy dost´-
pem do szerokiego pasma, Polska nale˝y do
unijnych maruderów. A w przypadku zastoso-
waƒ firmowych telefonia IP ma niema∏e wyma-
gania dotyczàce pasma. Mniejszym czy Êrednim
firmom cz´sto nie op∏aca si´ inwestowaç w sys-
tem, infrastruktur´, czy p∏aciç za gwarantowa-
ne pasmo. Po dok∏adnej analizie ekonomicznej
okazuje si´, ˝e wymiana tradycyjnej centrali na
IP PBX nie znajduje ekonomicznego uzasadnie-
nia. Poza tym w poprzedniej dekadzie mieliÊmy
do czynienia z wymianà starych modeli central
na nowoczesne systemy PBX. Dla wielu mniej-
szych i Êrednich firm nadal pozostajà one ide-
alnym narz´dziem do realizacji firmowej ∏àcz-
noÊci.
– Nie dziwi mnie zachowanie klientów przyzwy-
czajonych do tradycyjnych telefonów. To urzàdze-
nia, które nigdy si´ nie zawiesza∏y, nie majà dodat-
kowych zasilaczy, sà bardzo ergonomiczne i dopra-
cowane akustycznie. Stàd firmy wybierajà takie
w∏aÊnie sprawdzone i dobrej jakoÊci rozwiàzania –
t∏umaczy Marcin Tu∏odziecki, dyrektor produkcji
i logistyki w firmie Platan sp. z o.o. Zmiana warty
na rynku telekomunikacyjnym z pewnoÊcià nie b´-
dzie post´powaç równomiernie. W Polsce systemy
oparte na technologii TDM jeszcze przez d∏ugi czas
b´dà obs∏ugiwaç mniejsze przedsi´biorstwa.
Zresztà mo˝na si´ tutaj doszukaç pewnych analo-
gii z sytuacjà sprzed kilku lat, kiedy toczono po-
dobne dyskusje dotyczàce rywalizacji central ana-
logowych i cyfrowych. Co ciekawe, choç te drugie
cieszà si´ du˝ym popytem, to nie wyeliminowa∏y
ca∏kowicie z rynku analogowych rozwiàzaƒ. 
– Klienta nie interesuje, w jakiej technologii dzia∏aç
b´dzie jego centrala, wa˝niejsze b´dà jej cechy
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u˝ytkowe, niezawodnoÊç i koszt inwestycji – doda-
je Marcin Tu∏odziecki. 

Walka o prymat

Rywalizacja na rynku systemów telekomunikacyj-
nych staje si´ coraz ciekawsza. Ju˝ od pewnego
czasu jesteÊmy Êwiadkami dynamicznych zmian,
konsolidacji. W ub.r. Avaya zosta∏a przej´ta za
8,2 mld dolarów przez fundusze Silver Lake Part-
ners oraz Texas Pacific Group. Inny powa˝ny gracz
na Êwiatowym rynku, NEC, kupi∏ w sierpniu 2007 r.
amerykaƒskà firm´ Sphere Communications, opra-
cowujàcà aplikacje Unified Communications. Z ko-
lei jednym z najciekawszych wydarzeƒ ostatnich
miesi´cy by∏a decyzja Ericssona o sprzeda˝y portfo-
lio rozwiàzaƒ PBX firmie Aastra Technologies.
W ciàgu ostatnich lat wraz ze wzrostem popular-
noÊci telefonii IP renomowani producenci zwiàza-

ni z bran˝à telekomunikacyjnà – Alcatel-Lucent,
Nortel, Siemens – musieli pogodziç si´ z pojawie-
niem si´ zupe∏nie nowych konkurentów, takich jak
np. Cisco. Swoje aspiracje w tym segmencie rynku
zg∏asza tak˝e Microsoft, który w magicznym kwa-
drancie Gartnera dla telefonii korporacyjnej znalaz∏
si´ w gronie wizjonerów. JeÊli dodaç do tego to-
warzystwa operatorów, szukajàcych swojej szansy
w zarzàdzanych us∏ugach telefonii IP, a tak˝e coraz
popularniejsze rozwiàzania open source, to mamy
pe∏ny obraz rynku.
Wed∏ug danych MZA prymat na Êwiecie, przyjmujàc
za kryterium iloÊç sprzedanych linii, nale˝y do Pana-
sonica, firmy, która mia∏a w 2007 r. 11-proc. udzia∏
w Êwiatowym rynku systemów PBX i IP PBX. Tu˝ za
plecami lidera znalaz∏y si´ Avaya, NEC, Siemens, ca-
∏a trójka mia∏a 8-proc. udzia∏ w globalnym rynku.
Panasonic ma jednak s∏abszà pozycj´ w Europie Za-

Trendy na europejskim rynku PBX 

2006 2007 2008 2009 2010

17 22 30 38 47

83 78 70 62 53
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chodniej. W tej cz´Êci Starego Kontynentu, we-
d∏ug danych Gartnera, palma pierwszeƒstwa
przypad∏a firmie Alcatel-Lucent (17 proc.), kolejni
dostawcy to Siemens (16 proc.), Aastra (11 proc.),
Avaya (10 proc.), Cisco (10 proc.) i Ericsson
(6 proc.). Wprowadzone we wrzeÊniu do sprzeda˝y
systemy KX – NCP 500 oraz KX – NCP 1000 majà
poprawiç pozycj´ producenta z Japonii. – ˚eby sku-
tecznie konkurowaç na europejskim rynku, Panaso-
nic musi si´ skupiç na sprzeda˝y nowych konwer-
gentnych rozwiàzaƒ – mówi Terry Hughes, general
manager marketing w Panasonic Communication.
Na koniec warto poÊwi´ciç kilka zdaƒ lokalnemu
rynkowi. W Polsce konsolidacje mamy ju˝ poza
sobà, a sytuacja ustabilizowa∏a si´ w latach
2001–2002. W 2001 r. ze scenà po˝egna∏ si´
najwi´kszy polski producent Mikrotel, a rok póê-

niej mia∏a miejsce fuzja dwóch trójmiejskich firm
Micronet i Digitex, które utworzy∏y spó∏k´ Platan.
Od tego czasu Platan, Slican, a tak˝e DGT odgry-
wajà bardzo istotnà rol´ na rodzimym rynku
PBX. Udzia∏ firm Platan, Slican oraz DGT, bioràc
pod uwag´ kryterium iloÊciowe, wyniós∏ w rynku
abonenckich central telefonicznych 46 proc.
Dwie pierwsze firmy skupiajà si´ przede wszyst-
kim na sprzeda˝y produktów dla Êrednich i ma-
∏ych firm. Z kolei DGT od lat dostarcza rozwiàza-
nia dla klientów korporacyjnych. Liderem pol-
skiego rynku w 2007 r., przyjmujàc za kryterium
iloÊç sprzedanych linii, by∏ Slican, który sprzeda∏
w ubieg∏ym roku ponad 133 tys. linii, tu˝ za nim
uplasowa∏ si´ Panasonic Polska ze sprzeda˝à 
126 tys. linii, a trzeci by∏ Platan – 124 tys. portów.

Wojciech Urbanek

Udzia∏ producentów w Êwiatowym rynku PBX, IP PBX pod
wzgl´dem iloÊci sprzedanych linii w 2007 roku.

èr
ód

∏o
: M

ZA

Pa
na

so
ni

c 

Av
ay

a

NE
C

Si
em

en
s

No
rte

l

Ci
sc

o 
Sy

st
em

s

Al
ca

te
l-L

uc
en

t

Er
ics

so
n

Aa
st

ra

LG
-N

or
te

l

Sa
m

su
ng

M
ite

l N
et

w
or

ks

In
te

r-T
el

To
sh

ib
a

Po
zo

st
al

i

11

8 8 8
7 7 6

3 3 3
2 2

1 1

28


