
 20-21| b2b| IT i telekom industrija

Korisnici tra�e ujedinjena i povoljna rješenja

Prošla je godina na tr�ištu poslovnih 
ra�unala obilje�ena daljnjim ja�a-
njem velikih stranih ponu�a�a. Una-
to� krizi, tr�ište je ostalo dinami�no 
te prodava�i o�ekuju stabiliziranje ci-
jena. Kriza nije utjecala na opredjelje-
nje prema manje kvalitetnim poslov-
nim IT rješenjima. Kupci poslovne 
IT opreme najve�im su dijelom za-
dovoljni izborom ponude i njezinom 
kvalitetom, ali o�ekuju bolji odnos u 
postponudi. 

Ivan Polojac iz Kon�ar Elektroni-
ke i informatike rekao nam je da je, 
usprkos �injenici da je ekonomska 
kriza sna�no potresla tr�ište, tr�ište 
poslovnih ra�unala i dalje vrlo dina-
mi�no i konkurentno. Dodao je da se 
u ponudi poslovnih ra�unala fokusi-
raju na seriju sve-u-jedan stolnih ra-
�unala, prijenosna ra�unala, te gamu 
poslu�itelja za tvrtke razli�itih veli-
�ina i potreba. U portfelju sve-u-je-
dan ra�unala nude i modele s integri-
ranim TV prijamnikom namijenjene 
hotelima i ku�anstvima.

"Kriza se itekako odrazila na pro-
daju ra�unala, pa tako i poslovnih. 
Prodaja ra�unala u prvom je kvar-
talu 2009., prema podacima IDC-a, 
pala 24,9 posto. Pad je zabilje�en u 

svim segmentima - stolnim ra�unali-
ma, prijenosnicima i x86 poslu�itelji-
ma. Najve�i pad, 27 posto, zabilje�en 
je u segmentu stolnih ra�unala zbog 
sve sna�nijeg trenda migracije sa stol-
nih na prijenosna ra�unala, ali i sla-
bljenja potra�nje u recesijskim uvje-
tima", rekao je Polojac dodavši kako 
najve�i dio tr�išta dr�e prijenosnici, 
�iji je udjel u ukupnim isporukama 
porastao na 52,6 posto.  

Ra�unala Kon�ar zabilje�ila su 
prošle godine zanemariv rast u od-
nosu na 2008. godinu. Uz podjednak 
rezultat plasmana, prijenosna i stol-

na ra�unala zadr�ala su se na prošlo-
godišnjoj razini, dok je segment in-
dustrijskih ra�unala ostvario realan 
rast 25 posto. I dalje je prisutna ten-
dencija pada cijena, a Polojac vjeruje 
kako �e se pad cijena usporiti u 2010. 
godini, što zbog valutnih kretanja, što 
zbog smanjenje proizvodnje kao po-
sljedice recesije.

Veliki svjetski brendovi
Na hrvatskom tr�ištu poslovnih ra-
�unala najzastupljeniji su proizvo-
di Hewlett Packarda, Lenova, Ace-
ra, Della, Fujitsua te Asusa, doznali 

smo od Roberta Majdaka iz zagre-
ba�ke tvrtke Biro Data servis. Ka�e 
da ra�unala nabavljaju od distribu-
tera proizvo�a�a, a da su najzastu-
pljeniji brendovi Hewlett Packard i 
Lenovo. 

Prema Majdakovim rije�ima, kriza 
je osjetno smanjila investicije u naba-
vi novih ra�unala, ali su i dalje brend 
name ra�unala najzastupljenija, što 
zna�i da unato� krizi tvrtke ne nabav-
ljaju no name ra�unala lošije kvalite-
te i bez kvalitetne podrške. 

Tehnološke tendencije novih se-
rija poslovnih ra�unala odnose se na 

POSLOVNA RA-
»UNALA Tvrtke 
se u odluci o nabavi 
informati�ke opre-
me najviše, ne samo 
zbog krize, vode ci-
jenom i zadovoljne 
su izborom ponude 
te njezinom kvalite-
tom, ali o�ekuju bolji 
odnos nakon same 
kupnje opreme, što 
uklju�uje odr�ava-
nje, servis, ali i nado-
gradnju informati�-
kih sustava



Korisnici tra�e ujedinjena i povoljna rješenja
Ponedjeljak 15/2/2010  business.hr

uvo�enje i proširivanje 3D tehno-
logije i virtualizacije. Biro Data ser-
vis, poput ostalih trgovaca na tr�ištu, 
uz hardver u ponudi ima i softver-
ska rješenja za obuhvat i arhiviranje 
dokumentacije, odnosno sustave za 
upravljanje dokumentima te cjelo-
kupnu ponudu Microsoftovih po-
slovnih softvera jer su njihov Gold 
partner. Majdak je ustvrdio da na tr-
�ištu postoji tendencija da se hardver 
prodaje u kompletnom rješenju koje 
uklju�uje potrebno softver za tvrt-
ke, usluge konzaltinga, implementa-
ciju svih rješenja i edukaciju djelat-

nika koji �e raditi na opremi. "Na taj 
se na�in kupcima nudi usluga klju� 
u ruke", rekao je Majdak dodavši da 
Biro Data servis, kao i svi ostali ozbilj-
ni trgovci na tr�ištu, prodanu opremu 
odr�ava u vlastitim servisima u svim 
ve�im gradovima u Hrvatskoj. "Nudi-
mo širok izbor servisnih modela, ovi-
sno o korisni�kim �eljama i potreba-
ma", naglasio je Majdak.  

Va�nost popusta
Kupci poslovnog hardvera uglav-
nom su zadovoljni ponudom i iz-
borom opreme te njezinim odr-

�avanjem. Voditelj odjela IT 
operacija Wüstenrot stambene 
štedionice Zdenko Rudman rekao 
nam je da su se u posljednje vri-
jeme opredijelili za Dell poslovna 
ra�unala zbog boljeg odr�avanja i 
kvalitetnijih, odnosno pouzdanijih 
rješenja, ali da su otvoreni i za druge 
ponude. U opredjeljenju za dobav-
lja�a, kako nam je rekao Rudman, 
vrlo im je va�an ponu�eni popust. 
Kod nabave servera uz standardne 
kriterije odabira u obzir uzimaju 
vrijeme isporuke, odnosno �eka-
nja na opremu, duljinu jamstvenog 

roka, na�in odr�avanja opreme u 
jamstvenom roku, mogu�nost pro-
duljenja jamstva... Kod nabave pri-
jenosnih ra�unala i stolnih ra�una-
la uz uspore�ivanje ponuda tra�e se 
akcijske ponude.

"Na�in pla�anja ni u jednom slu-
�aju nije klju�an u odabiru ponu�a-
�a te ako mo�emo biramo pla�anje 
po isporuci", ustvrdio je Rudman 
dodavši da prema internom pravi-
lu tra�e najmanje tri ponude i pone-
kad moraju dulje �ekati na odgovor. 
Dodao je da su zadovoljni ponudom 
i izborom na tr�ištu.

Josip Kotarac iz marketinga i ko-
munikacija Volksbanka Hrvatska 
rekao nam je da informati�ku po-
slovnu opremu nabavljaju od reno-
miranih svjetskih proizvo�a�a kao 
što su IBM, HP, Microsoft... Ustvr-
dio je da je najva�niji kriterij za 
odabir definirana poslovna potre-
ba. "Nabavlja se oprema koja je naj-
adekvatnija po funkcionalnosti te 
kvalitetom daje najbolji omjer do-
biveno/ulo�eno", rekao je Kotarac 
dodavši kako je odr�avanje samo 
jedan od kriterija koji je nu�an za 
bilo kakvu nabavu. Ni u Volksban-
ku, kao ni kod drugih nabavlja�a po-
slovne informati�ke opreme, na�in 
pla�anja ne utje�e na izbor dobav-
lja�a. 

Direktor sektora informatike 
Mercatora Andrija Dere�i� rekao 
nam je da kod nabave poslovnih 
ra�unala, trgova�ke informati�-
ke opreme, ali i ostale informati�-
ke infrastrukture, odabiru brend 
name opremu proizvo�a�a unutar 
top 5 kompanija po tr�išnom udje-
lu na svjetskoj razini. "To je jedan 
od na�ina kojim osiguravamo viso-
ku dostupnost naših sustava, brzu 
i kvalitetnu podršku te alternativu 
u slu�aju nezadovoljstva, što dugo-
ro�no osigurava manje troškove", 
ustvrdio je Dere�i� dodavši kako su 
za odabir ponuda klju�ni kvaliteta 
hardvera, vezane usluge i cijena. Ni 
Mercatoru na�in pla�anja nije pre-
sudan u odabiru dobavlja�a poslov-
ne IT opreme, ali su otvoreni za le-
asing ili kreditne ponude. Zamjerio 
je ponu�a�ima preduge rokove is-
poruke opreme te kvalitetu odno-
sa key account managera sa strane 
dobavlja�a i kupaca. "�est je slu-
�aj da strana koja nudi proizvode i 
usluge pita 'što vam treba?', umje-
sto da nude rješenje", zamjerio je 
Dere�i� .
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