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Krzysztof Polak

Czy lata, w ktorych co roku moz-
na byto odnotowywac dwucyfrowy
wzrost biznesu i sprzedazy na pol-
skim rynku IT, bezpowrotnie prze-
szly do historii?

— Naszym zdaniem nie, cho¢ oczywi-
Scie wszystko zalezy od kierunkéw
rozwoju, jakie wytyczaja sobie po-
szczegdlne firmy rynku IT.

Od 2008 r. Diskus budowat swoje
kompetencje w trzech dziatach - sto-
rage, security i data center. Jednak
przez wszystkie te lata zdywersyfi-
kowalismy prowadzona dziatalnos¢
- odeszliSmy od sprzedazy wylacz-
nie produktéw, a w zamian stworzy-
lismy oferte faczaca whasnie sprzedaz
produktéw ze Swiadczeniem ustug.
Przetozyto sie to na wzrost obrotéw
i przychodéw. Ponadto umozliwito
nam wypracowanie pewnego rodza-
ju odpornosci na zmiany rynkowych
trendéw.

Wiadomo, ze rynek IT charakteryzu-
je sie ciggtymi zmianami, a wynikaja
one z rozwoju technologii i zastepo-
wania starszych rozwiazan nowszymi,
jakosciowo lepszymi. Z tego powodu
dziatajace na nim podmioty wpadaja
nieraz w pufapke zbytniego uzalez-
nienia od cykléw koniunkturalnych
i wowczas ostabienie popytu uderza
w nie ze zdwojona sifa. Jednak to nas
nie dotyczy.

Dokonujac podsumowania roku
2016, méwit pan na tamach nowo-
rocznego wydania ,IT Resellera”, ze
byt to czas wyjatkowo interesujacy,
przy ktérym nawet lata milenijne
wypadaja blado. Dlaczego pan tak
uwaza - przeciez w branzy narzeka
sie, ze byt to rok trudny do prowa-
dzenia biznesu?

- Pracuje na rynku IT od prawie 20 lat
i przez caty ten czas bytem swiadkiem
nieustannych zmian. Charakteryzujac
pojawiajace sie w tym czasie tenden-
cje, mozna powiedzie¢, ze nastawie-
nie na dywersyfikacje oferty wystepo-
wato na przemian z nastawieniem na

specjalizacje. Teraz znéw w cenie jest
specjalizacja.

A jak byto w okresie milenijnym?
Przed nastaniem roku 2000 pojawita
sie dobra koniunktura - dokonywa-
no zakupéw z myslag o zabezpiecze-
niu sie przed nadejsciem tzw. milenij-
nej pluskwy, ale niedtugo potem ry-
nek odnotowat dotkliwe spadki. Nie-
ktoérzy twierdza, ze rok 2016 przypo-
minat im wtasnie okres dekoniunktury
po nadejsciu roku 2000. Te opinie od-
zwierciedlaja to, co dziato sie na rynku
w zesztym roku, ale nie pokrywaja sie
z naszymi doswiadczeniami.

My, jako dystrybutor IT dysponujacy
kilkoma swoimi markami, swiadomie
rozwijamy $ciezke profilu ustugowe-
go w kilku obszarach. Zarzadzamy cy-
klem zycia nosnikéw informacji (od ich
sprzedazy po utylizacje zakonczonag
wydaniem odpowiedniego certyfika-

tu). W tym zakresie sprzedajemy pro-
dukty wtasne pod marka ProDevice -
demagnetyzery - nie tylko w Polsce,
ale i w 33 krajach na sSwiecie. Szybko
rosnaca $ciezka naszej dziatalnosci jest
optymalizacja energetyczna istnieja-
cych centréw danych (matych, $red-
nich i duzych).

Skuteczny pakiet ustug uzyskalismy
dzieki sporej inwestycji w swoje kom-
petencje techniczne, narzedzia, opro-
gramowanie i wreszcie w samg me-
todologie badan. Swiadomie wyko-
rzystujemy sprawdzone technologie,
bo to jest wazne w separowaniu trud-
nych termicznie obszaréw. Coraz cze-
sciej uczestniczymy w samym two-
rzeniu projektéw koncepcyjnych cen-
tréw danych.

Najpopularniejszymi ustugami, po-
za wymienionymi, sg takie, na ktdre
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innym zwykle brakuje czasu i cierpli-
WOSCi, Np. przywracanie wzorcowej
czystosci w strefach IT i strefach tech-
nicznych, wdrozenia systeméw moni-
toringu, inwentaryzacje sprzetu i au-
dyty. Sporg czes¢ pracy wykonujemy
za pomoca stworzonego wiasnymi
sitami mobilnego laboratorium - na-
szego MOBILE IT lab.

Co byto dla Diskusa recepta na spo-
kojne przetrwanie tapniecia na ryn-
kulT w 2016 r.?

- Juz w 2008 r. przewidywalismy, ze
popyt na nosniki danych bedzie ma-
lat i wobec tego nie mozemy koncen-
trowac sie wytacznie na ich dystry-
buowaniu. Wtedy zapadfa decyzja,
by postawi¢ na nowe produkty i roz-
woj ustug. Przez ostatnie lata na tyle
zréznicowalismy nasza dziatalnos¢, ze
spowolnienie, ktére dotkliwie uderzy-
to w podmioty branzy IT w 2016 r., nie
wyrzadzito nam specjalnych szkéd.
Wprawdzie i my odczuliSmy bezruch
w zamoéwieniach pochodzacych z sek-
tora publicznego, ale ubytki w tym za-
kresie z powodzeniem uzupetniliémy
przychodami z ustug.

Przedstawiciele branzy jednym
gtosem wskazuja na stagnacje ryn-
ku IT w 2016 r. - na wstrzymywanie
wydatkow, zahamowanie inwesty-
cji i posuche w przetargach. Dlate-
go miniony rok nie bedzie dobrze
wspominany. Czy w przypadku
Diskusa jest inaczej?

- Tak, bo gdy inni zatamywali rece
z powodu zamierania biznesu, my
w drugim pétroczu 2016 r. mielismy
petne rece roboty. Nie byto to wytacz-
nie zwigzane ze sprzedaza produk-
téw, ale gtéwnie z ustugami Swiad-
czonymi przez nas wraz z partnerami.
Znaczaco rozbudowalismy nasze dzia-
ty: techniczny i wsparcia sprzedazy, co
przetozyto sie na uzyskanie satysfak-
cjonujacych dochodoéw i zyskéw. Tak
wyglada w praktyce ewoluowanie
wraz z rynkiem. Jesli rok 2016 nie byt
dla nas dotkliwy, to dlatego, ze nie-
co wyprzedzilismy rynkowe tenden-
cje. Ewolucja rynku polega obecnie
na tym, ze zaczyna przewazac ustugo-
wy model IT - uzytkownicy koncowi
juz korzystaja i beda korzystac z ustug
réznego typu chmur obliczeniowych.
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Z kolei podmioty prowadzace duze
serwerownie w coraz wiekszym stop-
niu beda wspoétpracowac bezposred-
nio z producentami. Krzyzowanie sie
tych tendencji oznacza stopniowe
ograniczanie pola do prowadzenia
biznesu dla integratoréw. Pod presja
realizowania sie takiego scenariusza
integratorzy, by ratowac swoje firmy,
nabeda kompetencje do sSwiadcze-
nia ustug wdrazania oprogramowania
wraz ze sprzetem. Bedzie to istotny
trend, pod wptywem ktérego rynek
zmieni sie w najblizszych latach, juz

w 2016 r. obserwowalismy symptomy
takich modyfikacji.

Czy wobec tego z doswiadczen
spotki Diskus mozna wyciagnaé
whniosek, ze by przetrwac na wspot-
czesnym rynku IT, trzeba sie Scisle
wyspecjalizowac?

- Spéjrzmy na gigantéw globalnego
rynku, np. IBM czy HP. Juz od kilku lat
widzimy wsréd nich tendencje od-
chodzenia od dziatalnosci wielokie-
runkowej w strone specjalizacji. Moz-
na odnies¢ wrazenie, ze nastepujace
tu zmiany sg nieodwracalne. Odpo-
wiadajac na jedno z wczesniejszych
pytan, wspomniatem o dynamicznie
rosnacej sciezce naszych ustug bez-
posrednich adresowanych do ma-
tych, srednich i duzych obiektéw da-
ta center. Wspierane przez nas dziata-
nia w kierunku wyzszej efektywnosci
energetycznej obiektéw wpisujg sie
w aktualne regulacje prawne Urzedu
Regulacji Energetyki. Jak wiemy, do
konca pazdziernika tego roku kazda
duza firma jest zobowigzana do zto-
zenia w URE raportu o swojej energo-
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chtonnosci. Wymogiem formalnym
jest wykazanie obszaréw szczegélnie
energochtonnych, technologii i po-
mystu na zoptymalizowanie wtasnej
energochtonnosci. Wtasnie temu ce-
lowi stuzg nasze audyty energetycz-
ne, a po ich wykonaniu — wdrozenia
narzedzi do biezacego monitorowa-
nia procesu optymalizacji.

W IT wspieramy tworzenie obiektow
klasy Green Data Center. Aktualnie
budujemy wtasne laboratorium ba-
dawczo-rozwojowe. Zwiekszajac na-
cisk na innowacje, réwnolegle pra-
cujemy nad skutecznym usuwaniem
danych z wszelkiego rodzaju nosni-
kow. Poziom zaawansowania wyma-
ga od nas statej wspotpracy z krajo-
wymi i zagranicznymi osrodkami na-
ukowymi.

Specjalizacja Diskusa $cisle wigze
sie z wiodacym obecnie trendem
IT, czyli wzrostem znaczenia chmur
obliczeniowych. Czy gtéwnie dzie-
ki niemu zyskuja na znaczeniu pro-
fesjonalne serwerownie i towarzy-
szace im ustugi?

— Przysztos¢ IT to chmura obliczenio-
wa. Wiele firm i instytucji staje przed
dylematem: budowac i utrzymywac
wiasne zaplecze infrastrukturalne IT
czy skorzystac¢ z gotowej profesjonal-
nej oferty, ktére rozwigzanie jest wy-
godniejsze, bezpieczniejsze i bardziej
ekonomiczne. W Polsce mamy juz
sporo podmiotéw zdolnych konkuro-
wac z gigantami rynku chmurowego
na tym samym poziomie SLA (Servi-
ce Level Agreement). Cieszy mnie,
ze aktywnie wspieramy rozwdj ustug
w chmurze proponowanych przez

polskich oferentéw. Ich sukces juz
jest i bedzie naszym sukcesem.

W jakiej fazie rozwoju chmury obli-
czeniowej znajduje sie obecnie pol-
ski rynek?

- Potencjalni uzytkownicy ustug
chmurowych czesto przyjmuja ofer-
te chmury obliczeniowej z dystansem
i nieufnoscia. Efekt jest taki, ze adop-
cja chmury w naszym kraju postepuje
znacznie wolniej niz na Zachodzie. Ta
sytuacja jest pochodng konserwaty-
zmu, nadmiernej ostroznosci, a niekie-
dy wprost czynnika psychologiczne-
go - wielu decydentéw nie moze so-
bie poradzi¢ z wizja, ze ich dane beda
przetwarzane gdzie$ na zewnatrz fir-
my. Niebagatelng przeszkoda jest row-
niez obawa o utrate miejsc pracy. Tym-
czasem model chmurowy nie tyle re-
dukuje poziom zatrudnienia informa-
tykéw i wyspecjalizowanych inzynie-
row, co raczej stawia przed nimi nowe
wymagania. Wystarczy wspomnie¢, iz
kilkaset lat temu podobne dylematy
mieli przeciwnicy rewolucji przemy-
stowej. Moim zdaniem takie obawy sa
nieuzasadnione.

Jak w 2017 r. i w latach nastepnych
bedzie zmieniac¢ si¢ rynek serwe-
rowni w Polsce? Jakie perspektywy
widzi na nim dla siebie Diskus?

— Z czasem, w miare krzepniecia stan-
dardéw ustug chmurowych i upo-
wszechnienia sie $wiadomosci zalet
chmury, zostanie przetamany opor
przed przenoszeniem srodowisk pro-
dukcyjnych do zewnetrznych, wyspe-
cjalizowanych osrodkéw. Dla nas to
dobra wiadomos¢, bo juz obecnie roz-
wijamy ustugi adresowane do serwe-
rowni, np. monitorowanie parametréw
srodowiskowych oraz elektrycznych,
zarzadzanie infrastrukturg i zmianami,
serwisami (DCIM), profesjonalne za-
rzadzanie cyklem zycia nosnikow wy-
korzystywanych w systemach storage.
Przed Diskusem dobre lata. Jestesmy
juz gotowi na ich nadejscie, i to z kaz-
dym miesigcem coraz bardziej. Ocze-
kujemy, ze budowane obecnie labora-
torium badawczo-rozwojowe pomo-
ze tak udoskonali¢ nasze produkty, by
mozliwa stata sie dla nas dalsza ekspan-
sja na rynki zagraniczne, w tym na rynki
Ameryki Pétnocne;j.
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