VADEMECUM 01/2018

1z3

B INFORMATYKA | TELEKOMUNIKACIA

https://crn-content.burdamedia.pl/VAD-01-2018-index.html1#48

"‘ (L))
l'. 1ma
:ﬂ"' - U
.l “‘ @ "e
un o’ [i
\uw Yoo * S & 1
. -
T
e tes)
+ 3 g ]
4 4. 9028409
Q thseon Lol
L -9 ++bod
bébevd b - R ¢

bt > rdb

D
T

&

1=a

. DATA
BUSINESS@

\ + 40
doi00é.4 1;0>¢

“ AR S R X S $ee0s
R R e
LR s B A e R o
4404394949 4994¢
49+49¢ <0<o-<b<z; -+

* &

.....

- @

Fot. AdobeStock

reatorzy 1 brokerzy

w Swiecie ustug

Swiat nowych technologii zmierza w kierunku ustug.
Tymczasem tempo cyfrowej transformacji w Polsce jest zdecydowanie nizsze niz
w krajach rozwinietych. Stanowi to jednak dobrg informacje dla kanatu sprzedazy, bo
integratorzy zyskujg wiecej czasu, aby nalezycie przygotowac sie do nowych regut gry.
Ci, ktorzy sie na to decydujg, majg do wyboru kilka sciezek rozwoju.

odel abonencki dtugo byt utoz-
samiany z ustlugami telefonii
komorkowej badz telewizji

kablowej. Ale w ostatnim czasie korzy-
stajg z niego rowniez odbiorcy biznesowi,
ptacac w tej formie za przechowywanie
danych, moc obliczeniowg lub oprogra-
mowanie. Subskrypcja przynosi korzysci
obu stronom transakcji. Ustugodawcy zy-
skuja przestrzen dobudowania dtugofalo-
wych relacji, uzytkownicy zas nie ponosza
wysokich, jednorazowych wydatkow na
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zakup sprzetu badz aplikacji, nie musza
tez martwic¢ sie o serwis urzadzen. Nie
bez przyczyny mowi sie o demokratyzacji
technologii informatycznych. Wczesniej
z nowosci IT korzystaly bogate koncerny
imenedzerowie wyzszego szczebla, obec-
nie dostep do innowacyjnych rozwigzan
ma praktycznie kazdy.

Na sprzedaz ustug ma tez wplyw ogol-
na sytuacja firm. Wprawdzie budzety na
IT rosnag, nie na tyle jednak, aby rozwi-
kta¢ wszystkie problemy, z ktorymi bory-

kajq sie administratorzy. Ktopotliwy staje
sie takze niedostatek rak do pracy, szacuje
sie bowiem, ze w Polsce brakuje ok. 50 tys.
specjalistow IT. W zwigzku z tym przed-
siebiorcy poszukujg oszczednosci, a takze
dodatkowego wsparcia i siegajg po roz-
wigzania chmurowe. Wedlug Gartnera
w 2017 r. przychody ze sprzedazy tego ty-
pu ustug wyniosty 260 mld dol., a w roku
2020r.bedzie to 4114 mld dol. Co ciekawe,
Cisco przewiduje, ze w 2021 r. serwerow-
nie w firmach realizowac bedg ok. 6 proc.
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zadan obliczeniowych - reszta ma by¢
przeprowadzana w chmurze publicznej.
Jednakze ustugi IT nie konczg sie na
cloud computingu. Ciekawg alternaty-
wa jest model Managed Service Provi-
ders, ktory wprawdzie funkcjonuje od
dos¢ dawna, ale dopiero teraz zaczat wy-
chodzi¢ z cienia. W tym przypadku ustu-
godawca przejmuje catkowitg opieke nad
wskazanym przez klienta obszarem. Moze
toby¢ m.in. zarzadzanie drukiem, procesa-
mi komunikacjii kolaboracji albo ochrona
iprzechowywanie danych. Z danych firmy
badawczej MarketsandMarkets wynika, ze
warto$¢ globalnego rynku ustug zarzadza-
nych w 2022 r. wyniesie niemal 260 mld
dol. Dla poréwnania w 2016 r. przychody
z tego tytutu nie przekroczyty 140 mld dol.

PIENIADZE Z SAAS

W segmencie ustug chmurowych naj-
wieksze przychody generuje sprzedaz
oprogramowania SaaS. Wedlug Gartne-
ra w biezgcym roku jej wartos¢ wyniesie
71,2 mld dol., aw 2020 r. ma zblizy¢ sie do
100 mld dol. Na pierwszy rzut oka nie jest
to zbyt atrakcyjny obszar do dziatania dla
resellerow. Jednak wbrew rozpowszech-
nianym stereotypom ich rola nie musi si¢
ograniczac tylko do odsprzedazy ustug.

SaaS stawia przed dostawcami wysokie
wymagania odnosnie do infrastruktury,
ktora powinna cechowac sie duzg skalo-
walnos$cig i wydajnoscig. Niemal zawsze
pojawiajg sie tez przeszkody zwigzane
zintegracja danychiaplikacji pracujacych
w $rodowisku lokalnym oraz chmurowym,
a takze z zabezpieczaniem cyfrowych za-
sobow. Wymienione trudnosci otwierajg
przed integratorami nowg przestrzen do
dziatania.

Wsrod uzytkownikow SaaS panuje bted-
ne przekonanie, ze dostawca ustugi catko-
wicie zabezpieczy dane. Tymczasem jego
odpowiedzialno$c jest ograniczona, bonie
dotyczy chociazby omytkowego skasowa-
nia danych przez personel ustugobiorcy
lub zniszczeniaich przez cyberprzestepce.

Wiekszos¢ dostawcow nie oferuje ustug
zwigzanych z odzyskiwaniem danych. Wy-
jatkiem jest Salesforce, ktory jednorazowo
inkasuje za takg operacje... 10 tys.dol. To po-
wazny argument dla uzytkownikow SaaS,
ktorzy rozwazaja, czy warto zainwestowac

w dodatkowq ochrone. Aplikacje przezna-
czone do backupu i odzyskiwania danych
z SaaS oferuja m.in. Spanning, Backupify
oraz Barracuda Networks. Kopie zapasowe
sa przechowywane w prywatnej chmurze
i w razie potrzeby mozna szybko odzyskac
dane. Najczesciej tego typu rozwigzania
przeznaczone sg dla uzytkownikow ustug
Salesforce, Microsoftu czy Google’a.
Resellerzy powinni zainteresowac sie
takze systemami przeznaczonymido inte-
gracjisrodowisk chmurowychilokalnych.
Lwia czes$¢ przedsiebiorcow korzysta za-
rowno zchmury publicznej, jakilokalnych
zasobow. Innym trendem, ktory bedzie sie
nasilal, jest multi-cloud, czyli podpisywa-
nie przez firme umow z kilkoma dostaw-
cami ustug chmurowych. Wedtug agencji
451 Research ponad 30 proc. przedsie-
biorstw deklaruje che¢ wspolpracy przy-
najmniej z czterema providerami. Nie
ulega watpliwosci, ze wlasciciele mniej-
szych i wiekszych firm z czasem zaczng
gubic sie w tym swoistym labiryncie ustug.

PAMIECI MASOWE JAKO UStUGA
Z badan Contextu wynika, ze rodzimi re-
sellerzy najczesciej sprzedajg w modelu
chmurowym ustuge Backup as a Service
(47 proc.), a nastepnie Storage as a Ser-
vice (38 proc.). Niektorzy ograniczajq sie
doroli posrednikow, ale istnieje takze gru-
pa firm tworzgcych wtasne rozwigzania,
ktore czesto bazujg na oprogramowaniu
Veeam lub Zerto. Jednak mimo zroznico-
wanej oferty rynkowej, wcigz wielu pol-
skich przedsiebiorcow nieufnie podchodzi
do cloud computingu, gtéwnie zleku przed
wynoszeniem danych poza wlasng siedzi-
be. Wprawdzie ustugodawcy przekonuja,
ze pliki przechowywane na zewnatrz sg
bezpieczniejsze niz na firmowych serwe-
rach, ale taargumentacja trafianarazie do
nielicznych przedsiebiorcow. Czy istnie-
je zloty $rodek, ktory pozwala pogodzic¢
ekonomie z bezpieczenstwem?
Amerykanski startup Zadara Storage
juz ponad trzy lata temu promowat na tar-
gach we Frankfurcie ustuge On-Premise as
a Service. Jak sama nazwa wskazuje, ma-
cierz dyskowa SAN lub NAS znajduje si¢
wowczas w siedzibie klienta, ktory ptaci
tylko za ilo$¢ przechowywanych danych.
Startup zobowigzuje sie do calodobowe-

go monitorowania systemu i jego aktuali-
zacji, a takze zachowania 100 proc. SLA.
W przypadku umow dlugookresowych
Zadara Storage oferuje rowniez bezptatng
modernizacje sprzetu. Wkrotce ta droga
podazyliinni producenci, w tym Dell EMC.
- Klienci wykazujq zainteresowanie no-
wymi mozliwosciami, jakie oferujq nowe
technologie. Pamieci masowe nie stano-
wiq tu wyjqtku. Dlatego oferujemy niemal
wszystkie urzqdzenia rowniez w modelu
subskrypcyjnym, co oznacza, ze przedsie-
biorcaplaci wylqcznie za zuzytq przestrzen
dyskowq - wyjasnia Dariusz Okrasa, szef
kanatu partnerskiego Dell EMC.
Rowniez IBM rozpoczal sprzedaz pa-
mieci masowych w modelu ustugowym,
poczynajac od rynku australijskiego. Kon-
cern, zachecony sukcesem przedsiewzie-
cia, zdecydowat si¢ wprowadzic te forme
sprzedazy takze na Starym Kontynencie.
- Firma uiszcza jedynie miesigczng lub
kwartalng optate za wykorzystanq po-
wierzchnig dyskowq. W tym modelu ofe-
rujemy obecnie system IBM Cloud Object
Storage, ktory jest instalowany u klientow.
Ale juz wkroétce dolqczq do niego kolejne
produkty: systemy all flash, rodzina Stor-
wize oraz VersaStack - zapowiada Eric
Herzog, CMO w dziale IBM Storage and
Software-Defined Infrastructure.
Jednak najblizsza idealu wydaje sie
by¢ koncepcja Igneous Systems. Firma
opracowala platforme przechowujgcg >

________________________________

Zdaniem integratora

(J Magdalena Idzik-Fabianska,
Executive Director, Infonet Projekt
Zauwazamy rosnacy popyt na ustugi w ob-

szarze infrastruktury, ktére zwigzane sg
miedzy innymi z unowoczesnianiem $ro-
dowisk. Dotyczy to chociazby wirtualiza-
cji z wykorzystaniem rozwigzan VMware.
Ze wzgledu na rosngce cyberzagroze-

nia wzrasta tez zainteresowanie klientow
ustugami projektowania, wdrazania oraz
przygotowywania procedur dla Disaster
Recovery Site. Duzg popularnoscig cieszg
sie rowniez wszystkie ustugi, ktore podno-
szg efektywnos$c¢ i niezawodnos¢ dziatania
Srodowiska IT, a takze skracajg czas jego
niedostepnosci w przypadku awarii.

________________________________
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s najwazniejsze dane w srodowisku klien-

ta. Rozwigzanie jest kompatybilne z ser-
werami NAS firm Dell EMC i NetApp, co
zapewnia konsolidacje backupu pocho-
dzacego z kilku zrodet w jednym urzadze-
niu. System ten nie wymaga zastosowania
oprogramowania do tworzenia kopii zapa-
sowych. Ponadto platforma ma interfejs
z AWS, dzieki czemu pliki rzadko przetwa-
rzane lub przestarzale, o malym znaczeniu
dlaprzedsigebiorcy, automatycznie przeno-
sidochmury. Igneous Systems oferuje swoj
produkt w subskrypcji, a integratorzy mo-
gq go sprzedawa¢ w modelu white label.

PROSTA ODSPRZEDAZ
CZY KREACJA?
Wiekszos¢ resellerow zaczyna przygode
z ustugami od najprostszego modelu pole-
gajacego naodsprzedazy. Nie wymaga ona
wysokich kwalifikacji, zatrudniania sztabu
specjalistow od IT i wlasnej infrastruktu-
ry. Ale kurczowe trzymanie si¢ tej opcji ma
ujemne strony. Po pewnym czasie provider
moze przechwycié¢ lukratywnych ustugo-
biorcow, proponujac im lepsze warunki.

- Partnerzy muszq wybiera¢ miedzy
szybkim zyskiem i lojalnosciq klientow.
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Zdaniem dostawcow

WOLFGANG MAY Ustugi to dobry sposdb tworzenia wartosci dodanej dla klienta. Czesto takie
podejscie okresla roznice miedzy ,sprzedawcy” a ,wysoko cenionym partnerem”. Ustugi stanowig
podstawe tworzenia i umacniania dtugotrwatych relacji na linii klient - dostawca. W dzisiejszych
czasach jest to takze baza na przysztose, poniewaz integratorzy mogg przejs¢ od odsprzedazy
ustug chmurowych okreslonych producentéw do oferowania klientom wtasnych ustug.

KRZYSZTOF SIWEK Dostrzegamy znaczacy wzrost zainteresowania chmurg, pojawiajg sie
robwniez pytania dotyczgce kolokacji. Coraz czesciej firmy decyduja sie takze na stworzenie
infrastruktury dla klienta, korzystajgc ze wsparcia naszego architekta, lub hybrydy taczacej ja

Z nasza chmurg obliczeniowa. Okoto 60 proc. naszych dochoddw generujg ustugi chmurowe

I to one stanowig najbardziej perspektywiczne rozwigzanie dla biznesu, ktére wyprze tradycyj-

ne formy przetwarzania firmowych danych.

KRZYSZTOF HALGAS Ustugi coraz czesciej sg wartosciowg alternatywa dla tradycyjne;
sprzedazy sprzetu i oprogramowania. Z punktu widzenia partnera umozliwiajg poszerzenie
portfolio, wzmocnienie pozycji rynkowej, dotarcie do nowej grupy klientow. Wspodtpracuje-

my z dwiema grupami partnerow. Pierwsza tworzg firmy, ktére dopiero poznajg zalety mode-
lu ustugowego i bazujg na przygotowanych przez nas cennikach, opisach ustug i informacjach
handlowych. Drugi rodzaj partneréw to integratorzy zwigzani z nami od dawna, ktérych gtow-
nym obszarem dziatania sg ustugi w zakresie bezpieczenstwa IT. W tej grupie znacznie czesciej

sie zdarza, ze nasza oferta jest jedynie wyznacznikiem pewnych mozliwosci.

Broker na pojedynczej transakcji moze za-
robi¢ duze pieniqdze, ale to nie oznacza, ze
tak bedzie zawsze. W dalszej perspektywie
bardziej optacalne wydaje si¢ budowanie
wlasnych ustug, najlepiej bazujqcych na
rozwiqzaniach renomowanego producenta.
Warto rozwazyd, co lepsze: zyskaé jednora-
zowo 30 proc. marzy, czy systematycznie
inkasowac po 15 proc. w ciggu kilku lat -
zacheca Dariusz Okrasa.

Tacy integratorzy jak Infonet Projekt, ne-
tologyiSymmetry zdecydowali sie tworzy¢
autorskie rozwigzania. Pierwsza firma ofe-
ruje w modelu SaaS swoj produkt I'T Ma-
nager stuzgcy do centralnego zarzadzania
infrastruktura. Oprogramowanie jest utrzy-
mywane na platformie Microsoft Azure.
Netology za$ firmuje pod wtasng marka
netosphere ustuge Backup as a Service.

- Nasze podejscie do platformy sprzeto-
wej jest niestandardowe. Rekomendujemy
konkretne rozwiqzanie, pozwalajqc klien-
towi dobra¢ modele zgodne z jego preferen-
cjami, politykq zakupowq lub wskazaniami
grupy. Z naszego punktu widzenia wazna
jest wydajnosc i niezawodnos¢ - ttumaczy
Piotr Biela, czlonek zarzadu netology.

Symmetry dywersyfikuje swoja dzia-
lalno$¢, inwestujac w roznych obsza-

rach. Jednym z efektow tego typu dziatan
jest SYMMdrive - autorskie rozwigzanie
opracowane na bazie technologii Micro-
soft SharePoint. Umozliwia ono tworzenie
bibliotek plikow w lokalnej sieciichmurze
publicznej, a nastepnie zarzagdzanie nimi.

Innym modelem zyskujgcym popular-
nos$¢ jest tzw. white label, a wiec sprzedaz
cudzych ustug i rozwigzan pod wtasng
markg. W tym przypadku integrator mu-
si darzy¢ dostawce duzym zaufaniem,
a jednocze$nie mie¢ wysokie notowania
u klientow. Na taki krok zdecydowat sie
Engave. Oferuje pod markg Iron Cloud
ustugi Backup as a Service oraz Disaster
Recovery as a Service, bazujac na oprogra-
mowaniu Veeam.

Przyktady Adobe i Microsoftu dowo-
dza, ze sprzedaz oprogramowania w mo-
delu ustugowym przynosi niezte profity.
W ich §lady niewatpliwie bedg szli inni
dostawcy aplikacji, tym bardziej ze uzyt-
kownicy szybko dostrzegaja zalety SaaS.
Nie ulega watpliwosci, ze w postaci ustu-
gibedzie sprzedawanych takze coraz wie-
cej urzadzen. Brzmi to paradoksalnie, ale
producenci komputerow szukajg réznych
mozliwoscirozwojuicoirusznapomyka-
jao modelu PC as a Service. m
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