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Czy warto sie certyfikowac?

ANDRZEJ FEDOROWICZ

Juz ponad 90 proc. resellerow bierze udziat w programach partnerskich. Jednak w ciqgu
ostatniego roku znaczaco wzrosta grupa tych, ktérzy maja watpliwosci co do wartosci
certyfikatow.

Producenci podkreslajg znaczenie
certyfikatéw dla wizerunku
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reselleréw, ktorzy uwazaja, ze

posiadanie certyfikatow nie ma dla nich wiekszego znaczenia. Z 49 do 59 proc. wzrosta natomiast liczba partneréw,
ktorzy uwazajg, ze lepiej mie¢ niz nie mie¢ certyfikaty. Mozna wiec powiedzie¢, ze coraz wiecej partneréow ma
watpliwosci co do ich wartosci. Jakie moga by¢ tego przyczyny? Nie chodzi raczej o koszty. Tu resellerzy nie widzg
wiekszych probleméw. 28 proc. odpowiada zdecydowanie TAK na pytanie, czy naktady poniesione na zdobycie
certyfikatu rekompensujg sie zwiekszeniem zyskéw. To wzrost o ponad 3 punkty procentowe w stosunku do ubiegtego
roku. Liczba reselleréw odpowiadajgcych na to pytanie zdecydowanie NIE spadta w tym czasie o 6,5 punktu
procentowego (do 19 proc.). Trudno oceni¢ — odpowiada 52,5 proc. Co ciekawe, w ciggu roku o prawie 4 punkty
procentowe wzrosta liczba reselleréw, ktdrzy za szkolenie zakonczone zdobyciem certyfikatu byliby gotowi zapfaci¢
nawet 1000 zt. To niemal dwukrotny wzrost w stosunku do odpowiedzi z ub. roku. Resellerzy wyceniajg wiec coraz
wyzej zdobywang wiedze i to raczej nie cena wptywa na ostateczng ocene wartosci certyfikatu. Problem lezy wiec
gdzie indziej. Moze resellerom sprawia trudno$¢ uzyskanie statusu partnera? Okazuje sie, ze tez nie. Obecnie tylko
19,4 proc. pytanych odpowiedziato, ze wejscie do kanatu partnerskiego byto trudne lub bardzo trudne. W ubieglym
roku takich odpowiedzi bylo ponad 26 proc. Prawie 42 proc. reselleréw odpowiedziato, ze warunkiem wejscia do
programu partnerskiego byta tylko rejestracja lub udziat w szkoleniu.

Zrdio: PART IT Reseller

Trudno wyksztalcic¢ eksperta

I chyba w systemie szkolen jest pies pogrzebany. Szybki rozwdj kanatdéw partnerskich w ciggu ostatnich dwoch lat
spowodowat, ze w programach znalazia sie spora liczba nowych reselleréw, ktorzy nie mieli jeszcze okazji przekonac
sie o korzysciach ptyn.cych z certyfikacji. W ubiegtorocznym raporcie pisatem, ze ,w najblizszych latach sprawg numer
1 dla producentéw stanie sie dostarczenie resellerom skutecznych narzedzi, pozwalajgcych na znalezienie korelacji
miedzy ich coraz wyzszymi kompetencjami, a sprzedaza. Inaczej moéwigc, nie wystarczy wyksztatci¢ eksperta, trzeba
mu jeszcze udowodnié, Zze faktycznie nim jest. Autorzy programdéw partnerskich majg wiec jeszcze sporo do
zrobienia”. Stowa te catkowicie potwierdzajg wyniki tegorocznych ankiet. Oto bowiem liczba reselleréw biorgcych
udziat w szkoleniach organizowanych w ramach programéw partnerskich producentdw wzrosta w ciggu 12 miesiecy z
78,7 do 85,7 proc. W ubiegtym roku jeszcze co pigty reseller nie brat udziatu w zadnym szkoleniu u producenta. W
tym roku takich firm byto juz tylko 14 procent. Jeszcze szybszy byt przyrost reselleréw biorgcych udziat w szkoleniach
organizowanych u dystrybutoréw. Imponujacy skok z 64,9 na 87,5 proc. méwi sam za siebie. Mozna wiec powiedziec,
Ze po raz pierwszy wiecej resellerow szkoli sie u dystrybutordw, niz u producentdw. To ciekawy trend pokazujacy, ze
$rodki pozyskane z ubiegtorocznych emisji gietdowych spotek dystrybucyjnych inwestowane sg takze w rozwoj
kompetencji ich partneréw handlowych. Jednak w tym samym czasie, gdy nastepowat wzrost liczby szkolgcych sie
reselleréw o prawie 6 punktdw procentowych spadita liczba tych, ktdrzy uwazajg, ze wiedza zgromadzona na
szkoleniach przektada sie na wzrost przychoddw i zyskdéw. Co$ jest wiec nie tak w samym systemie edukowania
partnerow, skoro dzis tylko niespetna co trzeci reseller jest przekonany, Zze szkolenia rzeczywiscie pomagajg w
sprzedazy. Przyjrzyjmy sie wiec, czego dzi$ uczg sie resellerzy.



Sprzet czy ustugi?

Pomimo faktu, ze najwyzej cenione przez resellerow byty zawsze szkolenia
techniczne prowadzone w ramach kanatdéw partnerskich, liczba firm biorgcych
w nich udziat spadta w ciggu roku o prawie 5 punktow procentowych. Zmienita
sie tez tematyka tych szkolen. O ile w ubiegtym roku okoto 30 proc. resellerow
brato udziat w szkoleniach technicznych sprzetowych i 30 proc. w szkoleniach
technicznych softwarowych, o tyle w tym liczba tych drugich spadta o prawie
10 punktow procentowych (liczba pierwszych nieznacznie wzrosta). I to
wszystko mimo dziatan takich firm jak Microsoft, ktdry bardzo mocno rozwingt
program partnerski, adresowany do sektora SMB, w ktérym dominuja aplikacje Trudno
biurowe i oprogramowanie do serweréw tego witasnie producenta (wiecej na i g‘;eg;i
ten temat w tekscie ,Certyfikuj sie lub gin”). Nieznacznie wzrosta liczba '
resellerow biorgcych udziat w szkoleniach marketingowych i z technik
sprzedazy, spadta natomiast — i to ponad dwukrotnie — liczba firm szkolgcych
sie z prowadzenia serwisu technicznego. I to wszystko mimo zapowiedzi
producentow, ze najcenniejsi sg dla nich resellerzy z wartoscig dodang (VAR),
ktérzy do ich sprzetu czy oprogramowania sg w stanie dotaczy¢ witasne ustugi.
Wyniki te mozna czyta¢ na dwa sposoby. Po pierwsze, wzrost liczby Frodlo: PART IT Reseller
uczestnikow programow partnerskich w ciggu ostatnich 12 miesiecy mogt by¢

tak duzy, Zze statystycznie zniwelowat wysitki producentéw, zmierzajgce w strone rozwoju specjalistycznych
podprogramow, dedykowanych nowym rynkom. Statystyka nie potwierdza jakiego$ wielkiego skoku (wedtug ankiet
liczba resellerow uczestniczagcych w programach partnerskich wzrosta o zaledwie 1,3 punktu procentowego), trzeba
jednak pamietac, ze wiekszos¢ resellerdw jest partnerami wielu firm i certyfikuje sie z wielu réznych produktow. Sitg
rzeczy, podstawowe szkolenia techniczne i handlowe poswiecone produktom musiaty cieszy¢ sie w tej grupie nowych
partnerow najwiekszym zainteresowaniem. Potwierdzajg to takze odpowiedzi na pytanie, ktdre ze szkolen
organizowanych przez producenta sg dla resellerow wazniejsze: techniczne, dotyczace tajnikdw sprzedawanych
produktow, czy te zwiekszajgce umiejetnos¢ prowadzenia biznesu i doskonalenia technik sprzedazy. Szkolenia
techniczne nadal sg oceniane jako wazniejsze (69,6 proc.), ale liczba wskazujgcych na nie spadta w ciggu roku o
prawie 5 punktow procentowych. O tyle wzrosta wiec liczba resellerow, oceniajgcych jako wazniejsze szkolenia z
technik sprzedazy. To dos¢ typowe zjawisko dla nowych partnerdw, ktdrzy dopiero zapoznajg sie z zasadami dziatania
duzych producentéw, ale nie majg jeszcze odpowiedniego doswiadczenia, by oceni¢ skutecznos¢ szkolen i wartos¢
zdobytej wiedzy (stad stabe przekonanie, ze szkolenia rzeczywiscie pomagajg w sprzedazy).

Rozluznienie w kanale

Jest tez inne wytlumaczenie tego zjawiska. Wérod resellerdw, pytanych co gtéwnie wplywa na podjecie przez nich
decyzji o uczestnictwie w szkoleniu, 41,8 proc. wskazato zdobycie certyfikatu i marke producenta. W poréwnaniu z
ubiegtym rokiem jest to wzrost o ponad 12 punktdw procentowych, przy czym sama marka producenta zyskata prawie
8 punktow procentowych. Najwiecej stracity natomiast na znaczeniu takie korzysci ze szkolen jak bezposredni kontakt
z przedstawicielami producenta (spadek z 27,1 do 16,4 proc.) czy poznanie portfolio produktow (spadek z 9,3 do 3
proc.). Czy oznacza to, ze dla resellerow najwazniejszg korzyscig ze szkolenia jest zdobycie certyfikatu producenta o
silnej marce, przy czym sam kontakt z producentem stracit na wartosci? Mozna chyba zaryzykowac twierdzenie, ze w
programach partnerskich nastgpito niewielkie rozluznienie wiezi miedzy producentami a ich partnerami, ktorzy —
wykorzystujac koniunkture na rynku IT — potrzebowali po prostu ,dobrych papieréw” do pozyskania nowych klientow
albo udziatu w przetargach publicznych, nawet, jesli nie byli do konca przekonani o skutecznosci odbywanych szkolen.
Trzeba bowiem pamieta¢, ze przetom 2007/2008 byt bardzo dobrym okresem dla polskiego rynku IT. W 2007 roku
osiggnat on najwieksza dynamike od 7 lat — 25,7 proc., a jego wartosc¢ siegneta 22,8 mid zt. (wedtug DiS). Rynek byt
napedzany przede wszystkim przez inwestycje uzytkownikéw indywidualnych, rozwoj Internetu, gier i multimediow.
Znaczaco wzrosty tez wydatki na bezpieczenstwo IT, osiggajac dynamike 38 procent. Pod koniec roku 60 proc.
gospodarstw domowych w Polsce posiadato komputer. Moze wiec w sytuacji tak rosngcego popytu resellerzy postawili
po prostu na zdobycie certyfikatobw marek, ktorych sprzedaz generuje wiekszo$¢ ich obrotow, nawet jesli same
szkolenia uznali za mato przydatne? Jakie wiec firmy byly najczesSciej wymieniane przez resellerow bedacych ich
partnerami? W zdecydowanej czotdwce znaleZli sie tacy producenci sprzetu jak LG (12,7 %), Samsung (10,9 proc.), a
takze Intel i Microsoft (po 9,1 proc.). Dalsze miejsca zajety HP, IBM, Fuijitsu-Siemens, Gigabyte, Lexmark, Logitech,
NEC, Toshiba i Acer. Popularne koreanskie marki majg wiec silng pozycje wsrod reselleréw, chociaz to HP pozostaje
najwiekszg firmg informatyczng w Polsce. Mdwigc o rozluznieniu w kanale partnerskim, warto tez zwrdci¢ uwage na
wyniki ankiet, mowigce, co przede wszystkim wptywa na pozytywng ocene szkolen przez resellerow. Okazuje sie, ze
liczba wskazan na zdobytg w ich trakcie wiedze spadta w ciggu roku o prawie 20 punktdw procentowych (z 67,2 do
48,6 proc.). Wzrosto natomiast znaczenie takich spraw jak mita atmosfera (29,7 proc.) czy atrakcyjne miejsce
szkolenia (21,6 proc.). Co wiecej, resellerzy oczekujg szkolen krdtszych, najlepiej jednodniowych (66,7 proc., wzrost o
15 punktéw procentowych), najlepiej od poniedziatku do czwartku i absolutnie nie w wakacje. Tu jest najwieksza
Zmiana w poroéwnaniu z ub. rokiem. O ile w ankiecie z 2007 r. az 33 proc. reselleréow chciato, by szkolenia byty
organizowane w lipcu lub w sierpniu, o tyle w tym roku takg opcje wybrato 8,8 proc. Dane te wskazujg jednoznacznie,
Ze uczestnicy programow partnerskich nie sg juz tak zdeterminowani do powiekszania swoich kompetencji za wszelkg
cene. Coraz wieksze znaczenie ma dla nich odpowiednia oprawa i atmosfera szkolen. Resellerzy coraz bardziej cenig
tez swoj czas wolny i nie sg sktonni — tak jak kiedy$ — poswieca¢ go na szkolenia i zdobywanie certyfikatow. Traktujg



to raczej jako element swojej codziennej pracy.
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producenta podnosi jej wartos$¢. Przeciwnego zdania jest tylko niespetna 5 procent reselleréw (w ub. roku byto ich 14
proc.). Rosnie wiec rola twardych, fatwo przeliczalnych na ztotowki korzysci takich jak rabaty czy dofinansowanie
kampanii reklamowych, spada natomiast — troche wbrew intencjom producentéw — wartos¢ korzysci ,,miekkich”, takich
jak wiedza zdobyta podczas szkolen. Co do samych certyfikatow, to nieco oportunistyczne podejscie reselleréw typu
Jepiej mie¢ niz nie mie¢” byto w pewnym stopniu wynikiem dziatan samych producentéw, zmniejszajacych dotad
koszty certyfikacji gdzie sie tylko dato. Ta sytuacja powoli sie juz konczy — wedtug opinii resellerow 83,3 proc.
certyfikatow uzyskali oni bezptatnie, ale rok wczesniej bylo to az 87,2 proc. Powoli roénie wiec liczba certyfikacji
ptatnych, co niektdrzy producenci tlumacz. potrzebg wykluczenia z programu firm przypadkowych i checig
zapewnienia najwyzszego poziomu szkolen. Sprawdzity sie wiec prognozy zawarte w ubiegtorocznym raporcie, ze
taniej juz nie bedzie. Co do prognoz na przyszly rok, to jezeli speinig sie zapowiedzi takich firm jak Microsoft,
planujgcego masowy rozwoj programow partnerskich adresowanych do sektora SMB, a takze innych producentéw,
bedziemy mieli do czynienia z kilkoma ciekawymi zjawiskami. Po pierwsze, powinien nastgpi¢ wzrost znaczenia
certyfikatow, potwierdzajgcych kompetencje resellerow do kompleksowej obstugi informatycznej matych i $rednich
przedsiebiorstw. Po drugie, zyskajg na znaczeniu certyfikaty specjalistyczne, dostepne dla partnerdw z wyzszych
pozioméw. Moze sie tez okazac, ze producenci przymkng drzwi — do tej pory szeroko otwarte dla firm partnerskich — i
rozpoczng ich bardziej ostrg selekcje, podnoszac wymagania co do wielkosci sprzedazy i wymaganych kompetenciji.
Sporo zalezy jednak od koniunktury na rynku IT. Jesli sie utrzyma, resellerzy kolejny rok z rzedu zarobig niezte
pienigdze i dotychczasowe wabiki producentéw — nagrody w programach lojalnosciowych, wyjazdy itp. — nie bedg juz
tak atrakcyjne i stracg swa site przyciggania partneréw. Wieksze znaczenie zyskajg rabaty i dofinansowanie przez
producentow kampanii reklamowych partneréw. Dotychczasowe rozluznienie w kanatach partnerskich nie zamieni sie
raczej w twardg walke o marze, ale producenci powinni pamieta¢, ze dotychczasowe nauki nie poszty w las i w
programach partnerskich majg dzi$ coraz bardziej pewnych siebie i coraz bardziej profesjonalnych resellerow, ktorzy
dobrze juz wiedza, jak walczy¢ o jak najlepsze warunki i korzysci dla swoich firm.

Zradio: PART IT Reseller

MACIEJ POGORZELSKI, country manager na region Polski oraz Europy Wschodniej, SonicWALL

Dzieki organizowaniu serii szkolen oraz certyfikowaniu naszych partnerdw, gtdwnie w zakresie rozwigzan z zakresu
firewall, antywirus oraz antyspam odnotowaliSmy znaczny wzrost sprzedazy rozwigzan typu UTM. UTM to mechanizm
do zunifikowanego zarzadzania zagrozeniami (Unified Threat Management) zapewniajacy inteligentng ochrone przed
zaawansowanymi atakami na aplikacje i infrastrukture sieciowg. W jego skfad wchodzi brama antywirusowa, modut
antyspamowy i antyszpiegowski oraz ustugi ochrony przed wtamaniami. Rozwigzania UTM eliminujg zaréwno
zagrozenia wewnetrzne, jak i zewnetrzne dzieki analizie wielu punktéw dostepu oraz doktadnemu skanowaniu
wszystkich warstw sieci. Partnerzy, ktdrzy decydujg sie na udziat w naszych ptatnych szkoleniach ptacg rownowartos¢
urzadzenia UTM. W ramach tej kwoty partner otrzymuje urzadzenie w wersji NFR — natomiast certyfikacja jest niejako
darmowa. Na tym urzadzeniu przeprowadzone jest szkolenie — reseller ma pdzniej mozliwos$¢ zabrania go do siebie do
firmy, zainstalowania w swoim laboratorium i prezentowania klientom koncowym. Po pot roku partner ma mozliwos¢
odsprzedania urzadzenia. Taka inicjatywa spotkata sie z pozytywnym przyjeciem ze strony naszych partnerow — wielu
Z nich zgtosito juz che¢ wziecia udziatu w szkoleniu certyfikacyjnym. Korzysci wynikajace z dysponowania certyfikatem
to bezposredni dostep do 2-go poziomu wsparcia technicznego, dostep do forum online SonicWALL (grupy
dyskusyjnej), dostep do biuletynéw wsparcia i zaawansowanych powiadomien, udziat w testach BETA nowych
urzadzen i ustug, otrzymywanie newsletterow certyfikacyjnych oraz uprawnienie do uzywania logo CSSA (Certyfikat
Administratora Bezpieczenstwa SonicWALL — Certified SonicWALL Security Administrator).



IZABELA SOKOLOWSKA-NOWALK, distribution account manager w firmie Symantec
Wzrost kompetencji partneréw ma znaczacy wptyw na sprzedaz zaawansowanych technologii. ZaleznoS¢ ta dotyczy
jednak nie tylko produktéw powszechnie uwazanych za wysoce zaawansowane jak Storage Foundation, lecz takze
produktdéw przeznaczonych na rynek matych i $rednich przedsiebiorstw. Widzimy wyrazny wzrost obrotow partnerdw,
ktorzy uczestniczyli w naszych szkoleniach dotyczacych Backup Execa, Symatec Endpoint Protection czy NetBackup.
Certyfikacje oraz autoryzacje w firmie Symantec odbywajg sie online i sg catkowicie bezpfatne.

ARTUR BALUTA, channel account manager w Trend Micro

Dzieki szkoleniom znacznie wzrosta sprzedaz produktow zaawansowanych jakimi sg rozwigzania chronigce systemy
informatyczne przed atakami wiruséw, programami szpiegujgcymi, spamu i zagrozeniami sieci WEB na poziomie
bramy. Mam tu na mysli rozwigzania IMSS oraz IWSS chronigce ruch pocztowy oraz webowy przy uzyciu m.in.
sprawdzania reputacji witryn i serwerdw mailowych. Podwyzszenie wiedzy u partnerdw z zakresu najnowszych
technologii pozwala im w fatwiejszy sposdb reagowac na potrzeby klienta i bardziej efektywnie podwyzsza¢ poziom
bezpieczenstwa w sieci swoich klientdw. Zmniejszenie kosztéw certyfikacji naszym zdaniem nie wptywa istotnie na
rozwdj sieci partnerskiej TREND MICRO. Koszty naszych certyfikacji sg symboliczne. Reselleréw motywuje przede
wszystkim wysokoS¢ marzy, ktorg mogg uzyskaé w programie, jakos¢ produktdw i marketingowe wsparcie ich
sprzedazy. No i benefity dla sprzedawcéw. Dlatego nasz program zawiera wszystkie te elementy. Poprzez certyfikacje
partnerzy uzyskujg wyzszy status, a co za tym idzie otrzymujg korzystniejsze warunki zakupowe naszych produktéw
(im wyzszy status tym wiekszy upust, co sie przektada na marze partnera). Dodatkowo partnerzy certyfikowani
otrzymujg dostep do wsparcia przed i posprzedaznego. Programy lojalnosciowe (aktualnie nagroda jest wyjazd do
Bangkoku), promocje na zakup produktéow NFR (produkty w cenach specjalnych do wiasnego uzytku) itp. dostepne s3g
tylko dla autoryzowanych partneréw. Dodatkowo tylko partnerzy akredytowani moga od nas otrzymac tak zwane
leady, czyli projekty ktore sg w toku i wymagajg zwykle juz tylko finalizagji.

RADOMIR RODZIEWICZ, prezes zarzadu w firmie 7milowy

Programy partnerskie to obecnie jedne z podstawowych narzedzi utrzymywania relacji ze
swoimi kontrahentami. Ich ztozonos¢ jest roznorodna. Mogg skupia¢ sie tylko na
pojedynczych funkcjach np. nagradzac aktywng polityke sprzedazowg lub zagospodarowaé
wszystkie obszary wspotpracy z partnerem. 7milowy z racji wdrazania systemu SAP w
przedsiebiorstwach $redniej wielkosci jest cztonkiem programu partnerskiego ,SAP
Partneredge”. Jest to przyklad miedzynarodowego programu o kompleksowym
charakterze. Jego sercem jest platforma internetowa, ktéra dostarcza narzedzia do
marketingu i sprzedazy, dane nt. produktow oraz specjalistyczne szkolenia organizowane
przez SAP. Pomijajgc funkcje informacyjno-edukacyjne istotnym elementem ,SAP
PartnerEdge” jest mozliwos¢ gromadzenia funduszy wspierajgcych sprzedaz i marketing u
partnera. Jest to forma uznania za zawieranie transakcji, aktywnos¢ marketingowa oraz
rozwaj kompetenql wiasnych, a jednoczesnie motywator do dalszej aktywnosci partnera.

PAWEL JUREK, kierownik dzialu Marketingu i Rozwoju oraz Public Relations, DAGMA

Kazdy program partnerski stuzy dystrybutorowi przede wszystkim do stabilizacji warunkéw wspotpracy z resellerami, a
samym resellerom daje pewnos$¢ niezmiennoéci warunkow biznesowych, w jakich muszg funkcjonowaé. DAGMA
regularnie organizuje serie szkolen technicznych i prezentacji handlowych dla swoich partnerdw, wybierajac na
miejsca takich wydarzen najwieksze miasta w Polsce. Korzystamy rowniez z idei roadshow, podczas ktérych w
przeciggu miesigca odwiedzamy kilkadziesigt miast, komunikujgc naszym partnerom m.in. premiery najnowszych
rozwigzan. Wszystkie organizowane przez nas konferencje, prezentacja czy roadshowy majg na celu przekazanie
naszym partnerom informacji na temat oferowanych przez nas rozwigzan, ktére pomogg skuteczniej sprzedawaé
nasze produkty. Takie wydarzenia pozwalajg nam rowniez rozwigza¢ problemy, ktérym nie sposdb zaradzi¢ przez
telefon. Mozliwo$¢ osobistego spotkania z resellerami pozwala nam dodatkowo motywowaé partneréow oraz
przypomina¢ im o wsparciu na jakie moga liczy¢ z naszej strony.



