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2016 . amerykan-
; ’ \ ; ska firma Allegion,
dostawca rozwigzan

z zakresu kontroli dostepu, prze-
prowadzita kilkka waznych prze-
je¢. Pomogty one wzmocnic jej
pozycje na rynku. Jednak mimo
to przychody spotki ze sprzeda-
7y urzgdzenisystemow kontroli
dostepu spadty o prawie 2,5%
wzgledem poprzedniego roku.

—Ze wzgledu na mechanicz-

nq nature urzqozeri kontro-

li dostepu rynki tej branzy majg
charakter lokalny w przeciwien-
Stwie do rynku dozoru wizyj-
nego, bardziej powszechnego
ijednolitego — powiedziat Dave
Petratis, prezes firmy Allegion.
— W Europie dynamika rynku KD
ksztattuje sie roznie w poszcze-
g0lnych krajach, np. zamek sto-
sowany w Portugalii jest inny niz
ten, ktérego uzywa sie w Niem-
czech. Rynek potnocnoame-
rykariski wydaje sie baroziej
Jednolity, ale z kolei tam wyma-
gania zawarte w kodeksach do-
brych praktyk i normach sq roz-
ne dla firm z Nowego Jorku i Los
Angeles. To jedne z czynnikow
przyczyniajgcych sie do ztozo-

nosci branzy security. Z tego
wzgledu niewiele firm bedzie

w stanie poradzic¢ sobie z komu-
nikacjg w ramach globalnych
protokotéw dostepu.

W regionie Azji i Pacyfiku fir-
ma przejeta trzy spotki: Milre,
bedaca druga co do wielko-
scifirmg w branzy zabezpie-
czen elektronicznych w Korei
Potudniowej, oraz australijskie
FSH i Brio. Sam Allegion dziata
w branzy kontroli dostepu juz
od kilkudziesieciu lat. Globalne
marki nalezgce do firmy obej-
muja teraz: Schlage, LCN, Von
Duprin, SimonsVoss i Inter-
flex. Pod wzgledem obrotéw to
obecnie druga na $wiecie firma
kontroli dostepu.

Pod wzgledem obrotow Allegion to obecnie
druga na swiecie firma kontroli dostepu.
Naleza do niej marki: Schlage, LCN, Von Duprin,
SimonsVoss i Interflex.

- Méwigc o technologii, my-
Slimy o software i firmware,
kwestiach miniaturyzacji, Zy-
wotnosci baterii i dostosowa-
niu rozwigzan do konkretnych
zastosowarn —ttumaczy prezes
firmy. — Pracujemy w réznych
regionach i na réznych rynkach.
Dla Allegion wazne jest portfo-
lio marek, poniewaz dzieki ich
technologiom firma moze ofero-
wac rozwigzania odbiorcom

z réznych specyficznych seg-
mentow rynku.

Ponad rok temu firma kupita
SimonsVoss. Dzieki temu prze-
jeciu Allegion oferuje teraz
urzadzenia kontroli dostepu,
ktore sa mniejsze, bardziejin-
teligentne i mogg odegrac sty-
mulujaca role w rozwoju tech-

Allegion chce zwiekszy¢
udzial wrynku

Mimo kilku istotnych przejeé przychody firmy
pozostaty jednak na niskim poziomie.

nologii urzgdzen dziatajacych
w sieci, tzw. connected worlo.
—Jednym z najwazniejszych ob-
szardw zainteresowania firmy
Allegion jest konwergencja roz-
wigzari mechanicznych i elek-
tronicznych — podkreslit Dave
Petratis. — Simons\Voss to silna
marka, ktéra tgczy nowoczesne
technologie, duzq zywotnosc¢
baterii oraz miniaturyzacje pro-
duktéw, czyliinnowacje, ktdre
0rzynoszg ogromne korzysci
klientom i sq zwigzane z tg kon-
wergencjq.

Aby zrealizowac¢ wyraznie spre-
cyzowane plany uzyskania
wiekszego udziatu w rynku, fir-
ma planuje rozszerzenie dzia-
talnosci w Europie i na innych
kontynentach. Jest przekona-
na, ze rynek europejski bedzie
oferowat coraz wieksze mozli-
wos$ci rozwoju w miare integro-
wania elektroniki z systemami
mechanicznymi. Kierownictwo
firmy podkresla, ze Allegion wy-
réznia sie sposrod konkurencji
otwartymi protokotamiiboga-
tym portfolio realizacji.

— Stosujemy otwarte proto-
koty, by urzgdzenia mogty za-
pewniac wymiane informacji

z systemami zarzqozania bu-
dynkiem BMS oraz systemami
kontroli dostepu. Chcemy ofe-
rowac klientom system wspot-
pracujgcy z innymi oziatajgcy-
mi juz w obiektach — wyjas$nit
Dave Petratis.

— Naszym ostatnim sukcesem
Jjest wspotoraca z Apple. W sa-
lonach tej marki mozna kupic
nasze zamki. Dzieki technologii
loT stalismy sie czescig plat-
formy Apple HomeKit. Rozwdj,
rentownosc¢ i innowacyjnosc¢

to gtéwne czynniki wzrostu, do
ktorych dgzy nasza firma i nasi
pracownicy. &
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Przejecia wzmacniaja pozycje FLIR jako
dostawcy kompleksowych rozwiazan.
Firma nadal bedzie tez oferowac systemy
o architekturze otwartej

FLIR, znany producent
kamer termowizyjnych,
poszerza oferte

0 kamery pracujace

w zakresie Swiatta
widzialnego.

irma, ktéra w ostatnich
F latach dokonata powaz-

nych zmian w portfolio
produktow, jest bez watpienia

FLIR Systems, producent kamer
termowizyjnych. Stato sie to
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wiceprezes i dyrektor zarzgdzajgcy dziatu

I John Distelzweig

produktow security, FLIR Systems

Poprzez przejecie Kilku spotek
branzy security FLIR Systems
ma sie sta¢ dostawca rozwiagzan

kompleksowych.

aA&S POLSKA
styczen/luty 2017

38

gtéwnie za sprawa kilku przejec
przeprowadzonych w ostatnim
czasie, np. w 2016 . firma kupita
spotke DVTEL.

W roku 2015 przychody FLIR ze
sprzedazy produktow telewizji
dozorowej spadty 0 3,3%, gtow-
nie ze wzgledu na zmniejszaja-
ce sie wcigz zapotrzebowanie
ze strony klientow amerykan-
skich z sektora administraciji
rzgdowej oraz spadek przycho-
dbw ze sprzedazy linii produkto-
wych, takich jak specjalistyczne
kamery airborne (montowane
w samolotach i Smigtowcach)
oraz systemy zintegrowane.
Pion urzadzen security nadrobit
jednak z naddatkiem te stra-

ty dzieki 26,5-procentowemu
wzrostowi przychoddw.

— Dzieki naszej nowej ofercie
cenowej i portfolio produktow
zwrdcilismy sie ku segmentowi
nizszych cen i nizszej specjaliza-
cji—powiedziat David Montague,
dyrektor ds. sprzedazy urzg-
dzen security na region EMEA

w firmie FLIR Systems.

—Czesc segmentu sprzetu ter-
mowizyjnego przeksztatcamy
na produkty z segmentu towa-
réw powszechnego dostepu.
Klienci kupujg takie urzgozenia
od dystrybutora. Nie méwimy tu
wiec o realizacji specjalistycz-
nych projektdw, lecz o prostej
sprzedazy towarow.

Strategia biznesowa, pole-
g3ajgca na kupnie kilku spotek
branzy security, ma na celu
zblizenie firmy do dostawcow
rozwigzan kompleksowych.
Chociaz ten plan jest wprowa-
dzany w zycie, John Distel-
zweig wskazat, ze spotka na-
dal oferuje produkty w petni

kompatybilne z architektura
otwarta.

—Nasze kamery sq zgodne ze
standardem ONVIF i majq certy-
fikaty zgodnosci z innymi syste-
mami telewizji dozorowej. Nigdy
z tego nie zrezygnujemy. W tej
branzy barozo duze znaczenie
ma to, by utrzymac otwartos¢
architektury i wszechstronng
kompatybilnosc¢ — dodat John
Distelzweig. — Dlatego do na-
szych systemow dozoru wizyj-
nego wigczamy kamery réznych
producentdw, z kolei nasze ka-
mery sq kompatybilne z réznymi
systemami VMS. Nie chcieli-
bysmy znalez¢ sie w kategorii
mniej lub bardziej zamknigtych
systemow. Nasza strategia jest
inna. Wierzymy, Ze przysztosc
branzy i nasza sita lezg w moz-
liwosci wspotoracy z produkta-
mi réznych marek, dzieki czemu
mozemy oferowac dodatkowe
funkcje.

Nalezy jednak podkreslic, ze
zdecydowanie trudniej zbudo-
wac system z elementow po-
chodzacych od wielu produ-
centow.

—Nasze produkty obejmujg
przede wszystkim rozwigza-
nia kompleksowe i przekrojowe,
a nie rozwigzania dla konkret-
nych segmentéw — dodat Da-
vid Montague. — Mimo to, ozieki
przejeciu firmy DVTEL, nasze
systemy dozorowe mogq takze
zapewniac specyficzne potrze-
by konkretnych odbiorcdw, np.
w sektorze handlu uzytkownicy
mogq chciec poznac liczbe 0s6b
wchodzqcych do sklepu. Oferu-
Jemy wiec konkretne aplikacje,
ktdre majg zastosowanie w réz-
nych segmentach rynku. Wl



wybranych
grupach klientow

Skoncentrowanie sie na wybranych grupach
klientéw i rozwigzywanie ich problemow
pomogto firmie stawi¢ czota wyzwaniom

na rynku.
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iemiecka firma
| \ | GEUTEBRUECK
stwierdzits, ze trudnigj

utrzymac konkurencyjnosé

w branzy security, skupia-

jac sie jedynie na produktach.
W stawieniu czota temu wy-
zwaniu pomaga strategia po-
legajgca na koncentrowaniu
sie na wybranych segmentach
klientéw i dostarczaniu roz-
wigzan dostosowanych doich
potrzeb.

— Skupiamy sie na konkretnych
grupach uzytkownikdw i rozma-
wiamy z nimi bezposrednio o ich
problemach, a takze o rozwigza-
niach, ktére mozemy im zaofe-
rowac — powiedziata Katharina
Geutebrtick, dyrektor zarzadza-
jaca firmy. — Gdy rozmawiamy

o ich oczekiwaniach, o tym, jak
Je spetnic i jakie korzysci mozna
przy tym 0siggngc, nie musimy
ograniczac sie tylko do ofero-
wania produktow. Rozmawiamy
0 zwrocie z inwestycji uzyskiwa-
nym ozieki stosowaniu danego
rozwigzania.

dyrektor zarzadzajaca,

i Katharina Geutebriick
GEUTEBRUECK

Oprocz systemow security
GEUTEBRUECK oferuje
rozwigzaniaiustugi doradcze

w zakresie optymalizaciji oraz
zabezpieczania operacyjnych
procesow biznesowych, gtownie
na potrzeby logistykiiprodukcii.

Przyktadem specyficznego
rynku docelowego dla firmy
jest logistyka. Nie jest to jed-
nak segment zupetnie nowy
dla GEUTEBRUECK, chociaz
wczesniej byt okreslany jako
bezpieczenstwo tancucha do-
staw.

— Patrzymy na caty tancuch: od
zamowienia po dostawe — pod-
kreslita Katharina Geutebrick.
— Na kazdy proces, w ramach
ktorego towary sq przenoszone
z punktu A do punktu B.

Oprécz systemow typowych
dla branzy security firma
GEUTEBRUECK oferuje roz-
wigzania i ustugi dorad-

cze w zakresie optymalizacji

i zabezpieczania operacyj-
nych procesdéw biznesowych,
zwtaszcza na potrzeby logisty-
Ki i produkgciji.

— Oferujemy systemy dozo-

ru wizyjnego zapewniajgce
ochrone przed zagrozeniami

Z zewngtrz, a takze pomaga-
my zoptymalizowac proce-

sy logistyczne i zwiekszyc ich
efektywnosc. Nazywamy to
,obrazowaniem wartosSci” -
powiedziata dyrektor zarzg-
dzajaca. — Nie sg to zastoso-
wania zwigzane bezposrednio
z bezpieczeristwem. Chodzi ra-
czej 0 odkrywanie korzysci pty-
nqgcych z tych proceséw, w tym
przypadku ewentualnych kosz-
townych bteddéw pracownikow
lub uszkodzenia towarow przez
osoby trzecie.

Spotka stawia réwniez na
bezposredni kontakt z 0d-
powiedzialnymi za procesy
produkcyjne ilogistyczne de-
cydentami we wspotpracuja-
cych z nig firmach i organiza-
cjach. Rozwigzania dla nich
obejmujg jednak nie tylko do-
Z0Or wizyjny.

—Sam obraz z kamer nic nie
znaczy — podkreslita Kathari-
na Geutebrlck. — Konieczne sq
informacje dodatkowe, ktore
powiedzg nam, co musimy zo-
baczycé, aby obraz byt uzytecz-
ny. A uzyteczny obraz wizyjny
to taki, ktéry dostarcza odpo-
wiednich informacji doktadnie
wtedy, kiedy tego potrzebuje-
my, i przyczynia sie do usunie-
cia btedow, zanim przetozq sie
na zbedne koszty. Umozliwia
tez wykrycie sprawcow ewen-
tualnych szkdd oraz pomaga
Za0szczeozi¢ czas i pienigoze.
Informacje dodatkowe mogq
pochodzi¢ z analizowanego
obrazu wizyjnego lub byc uzy-
skiwanie 0zieki wspotoracy
systemu zarzgdzania telewizjq
dozorowq z systemem innego
dostawcy, np. zarzgdzajgcym
magazynami.

Wraz z postepem technicz-
nym coraz wieksze znaczenie
dla branzy security majg takze
takie koncepcje, jak Internet
Rzeczy (loT). To coraz bardziej
istotne w tworzeniu rozwigzan
dostosowanych do wymagan
niektérych segmentéw. W
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Mobotix wykorzysta

mocne strony nowego
wilasciciela

Wtascicielem firmy
MOBOTIX od 2016 r.
jest japonska
Konica Minolta.
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darzeniem roku dla
Wrmy MOBOTIX byto
jej przejecie przezja-

ponska grupe Konica Minolta,
specjalizujaca sie w rozwigza-
niach do drukowania i zarzgdza-
nia biurem. MOBOTIX stara sie
to wykorzysta¢, aby wzmocnic
SWOjg pozycje na rynku security.
Wrozmowie z ,,8&s Internatio-
nal” Uwe Barthelmes, dyrektor
ds. marketingu w MOBOTIX, po-
wiedziat, ze ma ona interesujacy
plan wykorzystania technologii
obu firm. Jako przyktad podat
oferowana przez japoriska fir-
me technologie LiDAR 3D, kto-
rg mozna potgczyc z technolo-
0ig wizyjna i termowizyjna firmy
MOBOTIX w jeden system.

— Potgczenie technologii LIiDAR
3D, technologii wizyjnej i termo-
wizyjnej oraz opartych na nich
rozwigzari umozZliwi powsta-
nie nowej generacji produktow
z zakresu ochrony obwodo-

wej — powiedziat Uwe Barthel-
mes. — 0znacza to mozliwosc
generowania informacji ,, trdj-
wymiarowych”, np. o odlegfo-
sciirozmiarach obiektdw. Dzieki
temu mozemy sobie wyobrazic¢
baradziej niezawodne systemy
alarmowe, ktére np. ogranicza-
Jg liczbe fatszywych alarmdw
powodowanych przez mate
zwierzeta czy inne nieistotne
czynniki.

Takie zastosowanie pozwo-
liwprowadzi¢ nowa genera-

cje czujek, taczaca technologie
czujnikdw optycznychitermicz-
nych z technologia LiDAR 3D.
Dzieki temu potaczeniu firmy
beda mogty wykorzystac sy-
nergie réznych technologii. To
istotne takze z biznesowego

punktu widzenia: kazda z firm
ma wiasne portfolio klientow,
wigc w pewnym zakresie bedg
sie nimi dzielity.

— Konica Minolta ma bardzo
mocnq pozycje na rynku druku

i zarzgdzania biurem. W wie-

lu krajach prowaozi Swietnie
prosperujgce odoziaty. Obec-
nie pracujemy nad mozliwoscig
pofgczenia zasobow i wymia-
ny doswiadczeri, ktére mogq
przyniesc¢ korzysci obu firmom
—dodat dyrektor ds. marketingu
w firmie MOBOTIX.

Baza klientow jest dos¢ zrézni-
cowana. Sg to przede wszyst-
kim uzytkownicy koncowi, tacy
jak mate biura, prywatne gabine-
ty lekarskie, biura ksiegowe czy
gospodarstwa domowe.
Nowoscig w firmie sg tez roz-
wigzania plug & play, ktére moze
teraz oferowac klientom do sa-
modzielnego montazu. Jeden
znich—wideodomofon IP T25—
jest przeznaczony dla odbiorcow

Magal chce zdobyC nowe segmenty rynku

Firma, ktora ma

silne kompetencje

w dziedzinie projektow,
poswieci teraz wiecej
uwagi produktom.
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irma Magal Security
F Systems jest jednym

z najwiekszych na sSwie-
cie producentéw rozwigzan do
ochrony perymetrycznej (ob-
wodowej). Ma dwa dziaty biz-
nesowe: jeden zajmuje sie pro-
jektami, drugi oferuje produkty.
W roku 2016 sprzedaz pionu
projektow spadta w stosunku
do roku poprzedniego, podczas
gdy przychody ze sprzedazy
produktéw wzrosty.
Hagai Katz, wiceprezes ds.
marketingu i rozwoju bizne-

[zraelska firma ochrony obwodowsj,
dzieki przejeciu spotki Aimetis,
poszerza swojg oferte o systemy VMS.
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su, stwierdzit, ze rynek pionu
projektow nie gwarantuje juz
stabilnego rozwoju. Niepew-
na sytuacja wynika z tego, ze
w jednym roku mozna zre-
alizowac ciekawy i intratny
projekt, dzieki ktoremu caty
rok bedzie nalezat do uda-
nych, a w kolejnym nie prze-
prowadzi¢ juz zadnej reali-
zacji. W zwigzku z tym firma
zamierza wzmocnic¢ swoj
pion produktowy. Realizacja
tej strategii jest ubiegtorocz-
ne przejecie spotki Aimetis.
Kupujac tego kanadyjskie-
go dostawce systemow VMS,
Magal Security Systems mogt
wiaczy¢ do swojego portfo-
lio nowy rodzaj produktow.
Dzieki temu firma specjali-
zujgca sie dotychczas w roz-

wigzaniach z zakresu ochro-
ny obwodowej zdobyta nowe
kompetencje, ktére pozwolg
jej wzmocni¢ swojg obecnos$c
na rynku i wejs¢ w nowe seg-
menty. To przejecie pomoze
poszerzyc oferte irozpoczac
dziatalnosc¢ na innych niz do
tej pory obszarach rynku.

— W ubiegtym roku poinfor-
mowalismy o przejeciu spotki
Aimetis, ktére pozwolito nam
wprowadzic do oferty nowe
rozwigzania z zakresu telewi-
Zzji dozorowej — powiedziat Ha-
gai Katz. — Wezesniej bylismy
aktywni gtéwnie na rynku roz-
wigzari ochrony zewnetrznej,

w takich obszarach jak granice,
porty morskie, lotniska czy wie-
Zzienia. Takie projekty stanowity
az 90% naszych realizacji. Roz-



www.aspolska.pl

sektora mieszkalnego. Inne tego
rodzaju rozwigzanie, zaprojekto-
wane wspolnie z Tandberg Data,
obejmuje kamery MOBOTIX i ser-
wer NAS.

—Weczesniej uzytkownicy korco-
wi nie odwazyliby sie samodziel-
nie przeprowadzac instalacji
urzgdzen security — zaznaczyt
Uwe Barthelmes. - By¢ moze
zaangazowaliby instalatora,
zeby zamontowat kamery, kt6-
rymi po uruchomieniu mozna juz
zarzgdzac we wiasnym zakre-
sie. Amoze ten potozytby jedy-
nie kable, ale nie znatby sie na
urzgdzeniach IP. Dzigki nowym
rozwigzaniom plug & play uzyt-
kownik moze przeprowadzi¢
instalacje samodzielnie, a jedno-
czesnie bardzo tatwo. Wszyst-
kie elementy, w tym kamery czy
serwer NAS, sg juz wstepnie
skonfigurowane. Ryzyko niepo-
wodzenia takiej instalacji jest dla
klienta niewielkie. ll

wigzania ochrony wewnetrz-
nej czasem wehoazity w zakres
tych projektow, ale nie byt to
nasz podstawowy produkt. Po
wtgczeniu do portfolio syste-
mow VMS proporcje sie zmieni-
ty. Wiekszosc zabezpieczer jest
Jednak instalowana wewnqtrz
budynkow, a jedynie czesc na
zewnqtrz.

Dzieki tak poszerzonej ofer-

cie rozpoczeliSmy dziatalnosc
w segmentach rynkowych,

w ktdrych dotychczas nie byli-
Smy obecni, takich jak edu-
kacja czy hotelarstwo. Z kolei
znane nam projekty ,,safe city”
dotyczq gtéwnie przestrzeni
zewnetrznych, ale sg zdomino-
wane przez kamery dozorowe

i systemy VMS. Nie jest to wiec
dla nas rynek nowy, lecz teraz
znacznie wigkszy.

IndigoVision rezygnuje
Z produkcji sprzetu narzecz
oprogramowania

Przychody firmy

w 2015 r. spadty

0 23% w poréwnaniu
do poprzednich

12 miesiecy.
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ktére w 2015 r. odnotowaty

drastyczny spadek przy-
choddw. W tym wiasnie okre-
sie sprzedaz spadta 0 23%
w stosunku do poprzednich
12 miesiecy. Firma ttumaczy
ten fakt agresywna konku-
rencjg ze strony producentow
chinskich i zaznacza, ze rok
2016 byt dla niej zdecydowanie
lepszy. W pierwszej potowie
2016 r. odnotowata znaczng
poprawe, a straty zostaty od-
robione.
Obecnie IndigoVision stawia
na wspoétprace z producen-
tami chinskimi, traktujac to
posuniecie jako czes¢ wia-
snej $ciezki do osiggnigcia
sukcesu. W rozmowie z ,,85s
International” Marcus Kneen,
prezes IndigoVision, wyjasnit
zatozenia nowej strateqii:
— Ostatnie trzy lata byty okre-
sem diametralnych zmian na
rynku security. Chiny wysu-
nety sie na czoto producen-
tow sprzetu dzieki strategii
nastawionej na oferowanie ni-
skich cen. Po zdobyciu pozycji
lidera skupity sie na rozwija-
niu kompetencji technicznych.
Spodziewamy sie, ze takze w
zakresie technologii niedtugo
uzyskajg czotowq pozycje.
Taka sytuacja jest obserwowa-
na naich rynkach krajowych
na Dalekim Wschodzie, gdzie
majg uprzywilejowang pozycije,
a takze na bardziej konkuren-
cyjnych rynkach zachodnich.
—Zmiany w branzy stwarzajq
zagrozenia, ale i nowe mozli-
wosci rozwoju — podkreslit
Marcus Kneen.
IndigoVision podjat decyzje
0 zakonczeniu prac nad two-

I ndigoVision nalezy do firm,

rzeniem nowych urzadzen.
Specjalistyczng wiedze na te-
mat kamer telewizji dozorowe;j
wykorzysta teraz, doradzajgc
producentom OEM, by ci za-
pewnili produktom najwyzszg
jakosc¢, z jakiej styng urzadze-
nia IndigoVision. Firma prze-
analizowata swojg dotychcza-
sowg oferte i zdecydowata sie
przesunac sity techniczne na
tworzenie oprogramowania.
Ma to byc¢ rozwigzanie kom-
pleksowe, w ktorym uzytkow-
nicy bedg mogli swobodnie
dobrac kamery, zdecydowac
0 sposobie przechowywania
materiatdw wizyjnych, rodzaju
zarzgdzania catym systemem
dozoru wizyjnego i jego inte-
gracji.

Prezes zdradzit, ze w 2016 . fir-
ma sprzedata 20-30% wiecej
sprzetu i oprogramowania pod
wzgledem wolumenu sprze-
dazy niz w poprzednim roku.
Przewiduje, ze ten trend utrzy-
ma sie takze w 2017 ., 3 przy-
chody dzieki zmianie strateqii
firmy beda bezpieczne.

— W IV kwartale 2015 r. firma
wprowadzita na rynek system
VMS w réznych wersjach do-
stosowanych do réznych od-
biorcéw konncowych — podkre-
slit Marcus Kneen. — Mysle, ze
dostosowanie oprogramowa-
nia do specyficznych grup o0-
biorcéw pozwoli nam zdobyé
wiekszq czesc rynku. Nasze
produkty obejmujq teraz wie-
cej poziomdw cenowych: od
rozwiqzar na jedng do osmiu
kamer, po wdrozenia nawet na
40 tysiecy kamer. Dysponujemy
wiec ofertg dostosowang do
wymagarn wszystkich segmen-
tow klientéw. Bl
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Nedap skupia sie na

cyberbezpieczenstwie

Wiekszos$¢ firm oferuje rozwigzania end-to-end, Nedap jest wyjatkiem.

téwny rynek firmy Ne-
dap, rynek klientow
korporacyjnych, pozo-

staje stabilny pomimo spowol-
nienia gospodarki europejskiej.
Sytuacja gospodarcza ma
obecnie ograniczony wptyw na
zachowania zakupowe Klien-
tow korporacyjnych w zakre-
sie inwestycji w zabezpiecze-
nia, poniewaz do inwestowania
w te rozwigzania zmusza ich
coraz wieksze ryzyko zama-
chow terrorystycznych i ata-
kow cybernetycznych. Wzrost
sprzedazy na tym rynku nie
jest duzy, ale firma nie odnoto-
wata spadku.

— To stabilny wzrost i stabilny
rynek — stwierdzit Sieger Vol-
kers, dyrektor zarzgdzajacy
dziatu Security Management
w firmie Nedap.

Coraz czesciej odnotowuije sie
ataki hakerskie na duze firmy
iinstytucje. Nedap dostrze-

ga to zjawisko i ktadzie duzy
nacisk na kwestie zwigza-

ne z cyberbezpieczenstwem.
Moze tu wykorzystaé wtasne
doswiadczenie z zakresu IT,
bo w tej branzy firma rozpo-
czynata dziatalnosc.

— Nasze dziatania polegajg

na zapewnieniu bezpiecznej
kontroli dostepu gwaranto-
wanej przez stosowane przez
nas technologie — podkreslit
Sieger Volkers. — Obserwuje-
my znaczgce zmiany na rynku
iuwazam, zZe jestesmy jedynq
firmgq, ktora potrafi zapewnic
bezpieczenstwo od krytycz-
nych elementdow systemu,
przez oprogramowanie, bazy
danych, srodowisko serwero-
we, az po karty i czytniki kart.
Ma temu stuzyc¢ potgczenie sit

firm Nedap i AET Europe, majg-
ce na celu zapewnienie najwyz-
szych poziomdéw bezpiecznego
szyfrowania i uwierzytelniania.
Dzieki temu dane przechowy-
wane we wszystkich elemen-
tach systemu kontroli dostepu,
a takze tgcznos¢ miedzy nimi
pozostang bezpieczne.

Cechag wyro6zniajagca Nedap
sposrod innych firm na rynku
jest koncentracja na oprogra-
mowaniu mimo silnej tendencji
do oferowania rozwigzan typu
end-to-end.

— Wielu uzytkownikdw korico-
wych korzysta z produktow ku-
pionych wiele lat temu. Czesto
majg problemy z modernizacjg
czy zmiang systemu kontro-

li dostepu na nowy. Ten system
Jest bowiem powigzany z we-
wnetrznymi bazami danych czy
kamerami telewizji dozorowey.
Decyzje o wyborze konkretnego

— W przypadku starszych sys-
temdw, gdy firmy chcq prze-
prowaaozi¢ migracje, mogq jej
dokonac w kilku etapach. Teraz
nie muszgq przenosic wszyst-
kiego od razu — podkreslit Sie-
ger Volkers. — Mogq to zrobi¢
krok po kroku. W takiej sytuacji
nie potrzebujemy przeprowa-
dzac catej inwestycji w danym
roku, a firma moze roztozyc te
srodki na kilka lat, stworzy¢
plan jej stopniowej realizacji

iz czasem w petni przejs¢ na
nowe systemy kontroli dostepu.
W tym konteks$cie dobrym roz-
wigzaniem jest korzystanie

z platform otwartych, ktére
pozwalajg na podzniejsze doda-
nie dowolnego elementu. Nie
zmuszajg przy tym do zakupu
catej linii produktowe;j.

Na rynku przeprowadzono
wiele fuzji i przejec. Kiedy fir-
ma oferuje kilka rozwigzan,

Sytuacja gospodarcza ma obecnie
ograniczony wptyw nazachowania
zakupowe Klientow w zakresie
inwestycji w zabezpieczenia.

Do inwestowania w te rozwigzania
zmusza ich coraz wieksze ryzyko
zamachow terrorystycznych
iatakow cybernetycznych.

systemu zostaty podjete lata
temu, a firmy nadal sq zwigza-
ne tymi wyborami. Nie moggq
tego zmienic ze wzgleddw fi-
nansowych, nie zawsze majq
na to fundusze. To gtdwne wy-
zwanie, z ktérym mamy do czy-
nienia codziennie — powiedziat
Sieger Volkers, przywotujgc
punkt widzenia klientéw.

koniecznosc posiadania sys-
temow otwartych staje sie
jednym z priorytetow. Sieger
Volkers podkreslit jednak, ze
ostatecznie klient i tak bedzie
wolat pracowac z jednym sys-
temem.H



