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mm Axis buduje kanat partnerski w Polsce

TYLKO PRZEZ
PARTNEROW

AXxis podpisat we wrzesniu 2009 r. umowy
dystrybucyjne z Tech Datg i Videorem.
URSZULA SMOKTUNOWICZ

otychczas kanal partner-
ski producenta w Polsce byt
tworzony z pomocg Anixte-
ra Polskai Softex Daty. Przyczyna pod-
jecia przez Axis wspélpracy z nowymi

dystrybutorami jest rozszerzanie dzia-
talnosci, intensywny rozwoj oraz inwe-
stowanie w kanat partnerski. Szwedzki
producent sprzedaje swoje rozwigzania
wylacznie przez sieé¢ partnerow.
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TRZY POZIOMY
PARTNERSTWA

Axis oferuje integratorom i VAR-om trzy
poziomy partnerstwa. Pierwszy to tzw.
partner autoryzowany. Wedtug producen-
ta wymagania na tym poziomie sg mini-
malne - status partnera autoryzowanego
moze uzyskaé kazda firma, ktéra chce
sprzedawac sieciowe systemy wizyjne.
Drugi poziomto Solution Silver Partner.
O korzy$ci zwigzane z nim mogg ubiegaé
sie resellerzy z warto$cig dodang oferu-
jacy kompletne rozwigzania obejmujace
instalacje u klienta, bezposrednig pomoc
techniczng, atakze dysponujgcy sprzetem
do celow pokazowych. Ponadto Solution
Silver Partners muszg ukonczy¢ pierwszy
poziom szkolen Axisuimieé odpowiednie
wyniki sprzedazy urzadzen z jego oferty.

www.crn.pl

Z kolei o status Solution Gold Partnera
moga ubiegac¢ sie firmy, ktore ukonczyty
dwapoziomy szkolen oferowanych przez
producentaiosiggnety szczegdlnie dobre
wyniki biznesowe mierzone poziomem
dochodéw, pomocy technicznejiszkolen,
cooznacza,ze sgw stanie sprosta¢ potrze-
bom najbardziej wymagajacychklientow.
Tacy partnerzy majg najwieksze udziaty
w sprzedazy produktow Axisu.

SZKOLENIA DOTYCZACE
NADZORU WIZYJNEGO

Producent wprowadzil w zycie i koor-
dynuje program Axis Communications
Academy polegajacy na szkoleniach do-
tyczacych nadzoru wizyjnego. Odbywaja
sie na dwoch poziomach. Poziom pierw-
szy, podstawowy, to tzw. Network Video

Fundamentals. Poziom drugi obejmuje
szkolenia z zakresu tworzenia systemow,
czyli tzw. Video Solution Fundamentals.
Firmy mogg zglasza¢ che¢ odbycia szko-
len na poziomie podstawowym u dystry-
butoréw Axisu, ktérzy maja w swoich
zespotach osoby uprawnione do ich pro-
wadzenia. W Anixter Polskajestnig Alek-
sander Myszkorowski, a w Softex Dacie
- Aleksander Woronow.

Partnerzy moga korzystaé¢ ze strony
internetowej Axisu (na razie jeszcze nie
polskojezycznej), naktorej producent za-
mieszcza informacje specjalnie dla nich,
a takze ze swoich akcji PR, gotowych na-
rzedzi sprzedazowychimarketingowych.
Producent gwarantuje im priorytetowe
wsparcie techniczne, a takze zapewnia,
ze bedzie wobec nich lojalny. |

mm Axis Communications chce mie¢ wiecej partneréw autoryzowanych

CZAS NA NADZORIP

CRN Polska rozmawia z Agatg Majkucinska, key account managerem Axis
Communications, o potencjale polskiego rynku i optymizmie rodzimych
resellerobw oraz o kierowanej do nich ofercie. URSZULA SMOKTUNOWICZ

CRN Polska Dolaczyla pani do zespolu
Axis Communications jako jedyny pol-
ski przedstawiciel producenta. Od kie-
dy pelni pani te funkcje?

Agata Majkucinska Wspotprace z fir-
ma rozpoczetam na poczatku 2009 ro-
ku. Odpowiadam za kontakty z naszymi
kluczowymi partnerami, czyli przed-
siebiorstwami majgcymi wysoki status
w programie partnerskim Axisu. Zaj-
muje sie takze popularyzowaniem pro-
gramu na rynku polskim i budowaniem
efektywnej struktury sprzedazy.

CRN Polska Czy wczesniej producent
nie dostrzegal potencjalu polskiego
rynku, czy moze przedstawicielstwo
nie bylo potrzebne z innych przyczyn?
Agata Majkucinska Polskirynek dla Axi-
su byt zawsze bardzo wazny, od dawna
dostrzegali$my jego ogromny potencjal.
Decyzja o nominacji lokalnego przedsta-
wiciela zostata podjeta m.in. ze wzgledu
naznaczny wzrost sprzedazy.

CRN Polska Wjakisposob Axis chceroz-
budowaé kanal partnerski w Polsce?

Agata Majkucinska W naszym programie
partnerskim moze uczestniczy¢ kazdy re-
seller zwarto$cig dodana, integrator syste-
mow i dostawca kompletnych rozwigzan.
Aby lepiej poznaé tutejszy rynek i dostoso-
wac sie do niego, intensywnie pracujemy
z partnerami, ktorzy stworzyli solidne fun-
damenty kanalu w Polsce. Zalezy nam na
tym, aby dowiedzie¢ sig, jakie sgich potrze-
byimozliwosci, przyjrzeé sie oferowanym
przeznich rozwiazaniomizaproponowaé
optymalng droge rozwoju. Chcemy zakty-
wizowacé Solution Partneréw i poszerzy¢
baze partnerow autoryzowanych.

TRAFI NA RYNEK

JESZCZE W TYM ROKU

Na calym $wiecie wspotpracujemy z po-
nad 27 tys. firm, zapewniajac im mozliwie
najlepsze wsparcie podczas realizacjipro-
jektow. Te same zasady chcemy przenies¢
na polski grunt. Poznajemy naszych part-
neréw, pomagamy imrozwija¢ umiejetno-
$ci i oferujemy wszechstronne wsparcie.
Nasz program jest bardzo pozytywnie
przyjmowany

przez partnerdéw

na calym $wie-
cie. Sadzimy,
ze w Polsce
tez zostanie
przez nich
doceniony.

CRN Polska Axis Communications de-
klaruje, Ze polski rynek jest jednym
z wazniejszych dla producenta w Eu-
ropie Srodkoweji Wschodniej. Dlacze-
go wlasénie polski?

Agata Majkucinska Jeste$my przeko-
nani, ze przysztosé nalezy do urzadzen
sieciowych. Nadszed}l czas na nadzor
IP. Teraz jest doskonaly moment dla na-
szych aktualnychipotencjalnych partne-
row. Obserwujemy, co dzieje sie w Polsce:
realizowane sg inwestycje zwigzane
z przygotowaniem do Euro 2012 - po-
wstaje infrastruktura, buduje sie drogi,
stadiony, przygotowuje lotniska, dworce,
hotele, inwestuje w nowoczesne $rodki
transportu. Wszystko to stwarza pole dla
rozwigzan wykorzystujacych technuke
sieciowego nadzoru wizyjnego.

CRN Polska Czyw dobie spowolnienia
gospodarczego polscy resellerzy po-
trzebuja dodatkowej zachety i wiek-
szego wsparcia, aby przystapi¢ do
programu partnerskiego Axisu?

Agata Majkucinska Pamietajmy, ze za-
chowania polskich resellerow sg determi-
nowane warunkami rynkowymi. Znajduja
sie w innej sytuacjiniz koledzy z dojrzate-
go rynku Europy Zachodniej. W polskich
realiach w dalszym ciagu to cena odgrywa
kluczowgrole wwalce o klienta, szczegol-
nie tam, gdzie mamy do czynienia z pro-
cedurg zamowien publicznych, czy tez

w przypadku projektow inwestycyjnych,
gdzie wszystko maby¢ zrobione najmniej-
szym kosztem, aby maksymalizowac zysk.
Takie warunki z pewnoscig nie ulatwiajg
resellerom pracy, a sukces wymaga wigk-
szego wysitku. Wtedy i my mocniej sie an-
gazujemy, by zaoferowaé partnerom jak
najlepsze wsparcie. Dziatamy tak zresz-
ta nie tylko na rynku polskim, to element
globalnej strategii firmy.

Dokonca 2009 r.wprowadzimy narynek
50 nowych produktow. Zatem bedziemy
bardzo dobrze przygotowani do ozywienia
gospodarczego, a partnerzy bedg sie czu¢
pewnie z naszymi rozwigzaniami. Wynik
za 2009 r. jest jeszcze trudny do oszaco-
wania, ale rok 2008 zamknelismy 18-proc.
wzrostem. Dotozymy wszelkich staran,
aby i w przyszlosci umacnia¢ naszq pozy-
cje lidera rynku monitoringu IP.

CRN Polska Jak polskie firmy radza so-
bie ze spowolnieniem gospodarczym?
Agata Majkucinska Pracujac z nimi na
co dzien, obserwuje, ze tutejsi przed-
siebiorcy majg bardzo duzo pozytywnej
energii. Dzialajq tak, aby ten trudny czas
przetrwaé, rozwijaé sie i by¢ gotowym na
przyszle wyzwania. Istniejq tacy, ktorzy
wykorzystujg ciezkie czasy na swojg ko-
rzy$¢. Pracuja wiecej, szukaja nowych
pomystdw, by nawet teraz zyskaé klien-
tow i wyr6znic sie na tle innych firm. To
wszystko napawa optymizmem. |
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