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Zapewniamy szeroka oferte
produktow z zakresu
automatyki i telemetrii
wraz z profesjonalnym
wsparciem technicznym

— rozmowa z Jerzym Biatouszem,
prezesem firm AB-Micro oraz Inventia

B Zarzgdza Pan dwiema firmami o réznym profilu dzia-
talnosci — AB-Micro, ktora jest dystrybutorem produktéw
automatyki, oraz Inventia, bedgcg producentem modutow
telemetrycznych. Pomimo tych réznic przedsigbiorstwa
majg wiele cech wspolnych w sferze strategii dziatalnosci
rynkowej i nastawienia na obstuge odbiorcow profesjo-
nalnych. Réwniez poczgtkowe lata dziatalnosci samego
AB-Micro zwigzane byly z produkcjg. Od czego si¢ to
zaczeto?

Sadze, ze poczatkiem byla moja determinacja do stwo-
rzenia prywatnego przedsiebiorstwa. Mialo to miejsce
w polowie lat 80. zeszlego wieku, kiedy wlasciwie jedy-
nym sposobem rozwoju takiej dziatalnosci byto funkcjo-
nowanie poprzez spétdzielnie rzemieslnicze. Zaczelismy
od wytwarzania urzadzen do zastosowan fotograficz-
nych, w firmie zatrudniony zostal tez pierwszy pracow-
nik, ktéry pracuje z nami do dzisiaj. Powstata wtedy
koncepcja stworzenia abonenckiej centrali telefonicznej,
ktérg opracowaliSmy w grupie trzech przedsiebiorstw.
Do konica tamtej dekady zajmowali$my si¢ jej produkeja,
wytwarzajac réwniez inne urzadzenia, w tym sterowni-
ki programowalne.

Dziatalno$cig dystrybucyjng zajeliSmy sie na poczatku
lat 90., po tym jak Polska otworzyla si¢ na rynki zagra-
niczne. Wtedy w kraju pojawily si¢ produkty konkuren-
cyjne do naszych, takie jak centrale firmy Panasonic. Pod
wzgledem technicznym byty one podobne do wytwarza-
nych przez nas wyrobdw, jednak lepiej wygladaly, lepiej
sie nazywaly i byly po prostu nowoscia. Z podobnych
przyczyn trudno nam bylto réwniez konkurowaé w za-
kresie wytwarzanych sterownikéw PLC, gdyz na rynku
popularyzowaly sie urzadzenia firm takich jak Siemens
czy tez Allen-Bradley. O ile w tym przypadku bylismy
w stanie stworzy¢ dobry hardware, dzialajac w malym
dna
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gronie nie mielismy mozliwosci zaproponowania rozbu-
dowanego oprogramowania oraz odpowiedniego wspar-
cia dla klientow. Przekonalo nas to, ze trzeba zmienié
profil dziatalno$ci i przeszlismy na dystrybucje.

Zmiany w kolejnych latach miaty charakter ewolu-
cyjny i do oferty dotaczyliSmy produkty kilku marek.
Pierwsza byta wloska NBC Elettronica — dostawca roz-
wiazan wagowych, potem GE Power Controls, z ktéra
to firmg rozpoczecie dziatalnosci dystrybucyjnej odby-
to sie w naturalny sposob, ze wzgledu na to, ze wczesniej
wykorzystywali$my w naszych sterownikach obudowy
przez nig wytwarzane. PéZniej w naszej ofercie pojawily
sie inne produkty marki General Electric, a doktadniej
byly to sterowniki PLC GE Fanuc. W 1995 roku wpro-
wadziliémy na polski rynek oprogramowanie SCADA
firmy Intellution (FIX32 oraz iFIX), osiagajac w krot-
kim czasie baze referencyjng ponad 3 tys. instalacji. Jako
pierwsza firma w Polsce dostarczyliémy $wiatowej klasy
system SCADA w polskiej wersji jezykowej. W kazdym
z przypadkoéw, réwniez przy rozszerzaniu oferty o kolej-
ne dystrybucje, zalezalo nam na zaoferowaniu innowa-
cyjnych i jako$ciowych wyrobéw, przy czym nalezaly one
do réznych obszaréw automatyki - za wyjatkiem senso-
ryki. Producentéw i dostawcow czujnikow dziatajacych
na rynku bylo juz wtedy bardzo wielu i stwierdzilismy, ze
zajecie sie produktami wyzszego poziomu daje wieksza
szanse na sukces rynkowy. Urzadzenia te wymagaly row-
niez zapewnienia odpowiedniego wsparcia technicznego
i dotozenia ,,my$li inzynierskiej’, przez co dawaly moz-
liwo$¢ zarobienia na wartosci dodanej. Dlatego postawi-
lismy na zwigkszanie naszej wiedzy o produktach oraz
rozwdj wspotpracy z partnerami dziatajagcymi w réznych
branzach przemystu i specjalizujacymi sie w konkret-
nych rozwigzaniach technologicznych.
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B W kolejnych latach dolgczaliscie do asortymentu
produkty réznych firm, co z jednej strony pozwolito na
stworzenie kompleksowego asortymentu produktow au-
tomatyki, z drugiej zas umozliwito wyjscie z ofertg do
klientéw poza rynkiem przemystowym. Przykladem sqg
wyroby firmy Hirshmann, ktore stosowane mogg by¢ m.in.
w transporcie szynowym, jak tez ekrany wielkoformatowe
marki Barco...

Rzeczywi$cie znacznie rozszerzyli$my oferte o pro-
dukty nalezgce do réznych ,warstw automatyki” - od
zbierania danych i sterowania po wizualizacje oraz
przetwarzanie danych. Obecnie oferujemy m.in. ste-
rowniki, infrastrukture telekomunikacyjna, oprogra-
mowanie HMI/SCADA oraz rozwigzania do prezen-
tacji danych na ekranach wielkoformatowych. Do tego
dofacza osprzet elektryczny stanowiacy uzupelnienie
oferty obudéw i szaf oraz oprogramowanie EPLAN,
ktdre jest narzedziem pozwalajacym na projektowanie
calosci systemow. Jest to dla nas o tyle wazne, ze rynek
dla produktéw EPLAN budowali$émy w Polsce prak-
tycznie od zera, a samo oprogramowanie stalo si¢ stan-
dardem w branzy - szczegdlnie energetycznej. Obecnie
wprowadzamy tez nowe produkty, ktére zwigzane sa
z zabezpieczaniem rozdzielni elektrycznych i ich dia-
gnostyka.

Pomimo Zze nasza oferta jest szeroka, sadze, ze jedno-
czesnie jest ona dosy¢ spojna. Produkty moga by¢ tez
stosowane poza rynkiem przemystowym. Doskonatym
przykladem sg ekrany wielkoformatowe firmy Barco,
ktérych pierwotnym przeznaczeniem byly pomieszcze-
nia kontrolne w zakladach przemystowych. Sprawdzi-
ly sie one tez w innych zastosowaniach, w przypadku
ktorych klienci mieli wysokie wymagania co do nie-
zawodnosci i jakosci. Do grona ich uzytkownikéw na-
leza obecnie: policja, straz miejska, operatorzy teleko-
munikacyjni czy telewizja. Uniwersalizacja produktow
i ich wykorzystanie na réznych rynkach dotyczy zresz-
ta calej naszej branzy. Coraz wigcej firm obstuguje bo-
wiem rynek aplikacji semi-przemystowych - sadze, ze
w przyszlosci trend ten bedzie coraz bardziej znaczacy.

B Jestescie dystrybutorem, ktory ma szerokg oferte, ale
tez dostarczacie kompletacje - czy mozecie zaoferowa(
kompletny system? Z kim wspotpracujecie, jezeli chodzi
o integracje?

Zdecydowanie rozgraniczamy kwestie zwigzane z dys-
trybucja i integracja produktéw, co wynika z przekona-
nia, ze nie powinnismy konkurowa¢ z naszymi klientami,
ktérymi sg integratorzy systemow. Wprawdzie wykonu-
jemy tez sami integracje, ale jedynie na potrzeby tzw.
proof of concept, czyli sprawdzenia, jak beda wspdtpraco-
waly zamawiane przez klienta komponenty. Nie dostar-
czamy jednak gotowego systemu, a raczej sprawdzona
kompletacje podzespotéw. Wiedze systemowa musimy
réwniez posiadaé z tego powodu, ze prowadzimy kon-
sultacje dla naszych partnerdw.
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Wspdlpracujemy z integratorami majgcymi doswiad-
czenie w roznych sektorach rynku. Jednakze ostatnio
poprzedni podzial si¢ zaciera, gdyz w okresach gorszej
koniunktury na rynku przedsigbiorstwa czesto realizu-
ja dowolne zlecenia pochodzace z réznych branz. Weze-
$niej rowniez pewne wieksze firmy nie realizowaly pro-
jektow ponizej pewnej wartosci — obecnie praktycznie
kazde zlecenie jest warto$ciowe. Rozgraniczajac dystry-
bucje od integracji unikamy w kontaktach z naszymi
partnerami sytuacji, ktore sg nieraz spotykane na rynku
- tj. gdy dostawca urzadzen odbiera integratorom pro-
jekty. Podobnie jak w przypadku firmy Inventia, tak tez
w AB-Micro dzielimy sie zleceniami ze wspotpracujacy-
mi z nami przedsiebiorstwami.

B Jakim istotnym elementem biznesu jest zapewnianie
wartosci dodanej do produktow?

Jest to dla nas jedno z kluczowych zagadnien. Wspie-
ramy klientéw podczas doboru produktéw, na etapie
tworzenia aplikacji i pozniej, podczas ich dziatania.
Szczegdlng role odgrywaja tutaj szkolenia, ktdre orga-
nizujemy w réznych formach i na réznym poziomie.
Sa one darmowe dla naszych partneréw i odplatnie dla
klientéw. Tych ostatnich jest zreszta w przypadku auto-
matyki niewielu, gdyz odbiorcy konicowi obstugiwani sa
zazwyczaj przez integratoréw systemow i to oni $wiad-
czg odpowiednie wsparcie. Szkolenia sg dla nas z jed-
nej strony elementem marketingu i zrédtem przychodu,
z drugiej za$ sposobem na przekazanie klientom kom-
petencji technicznych. Dzieki nim uzytkownicy ofero-
wanych przez nas urzadzen mogg efektywniej i we wia-
snym zakresie rozwigzywaé pojawiajgce si¢ problemy
techniczne, przez co tez rzadziej zwracaja sie do nasze-
go dzialu wsparcia technicznego. Moze to ostatnie nie
brzmi najlepiej pod wzgledem poprawnosci politycz-
nej, ale w rzeczywistoéci wigze sie z korzy$ciami dla oby-
dwu stron, gdyz firmy szybciej radza sobie z problema-
mi, a dla nas ich obsluga jest tansza.

B Kim sqg Wasi klienci i jakie sq ich wymagania? Czy sku-
piacie si¢ na konkretnych branzach, czy moze ze wzgledu
na obszernosc¢ oferty jestescie dostawcq uniwersalnym?

Pozycjonujemy si¢ na rynku jako dostawca uniwer-
salny. Kiedy$ wprawdzie dzialaliémy bardzo silnie przez
partneréw w branzy spozywczej — szczegdlnie mleczar-
skiej, oraz chemicznej, lecz w rzeczywistosci jestesmy
dystrybutorem obstugujacym praktycznie wszystkie sek-
tory przemystowe. Wérdd naszych klientéw sa zaréwno
duze firmy - np. przedsiebiorstwa z przemystu proceso-
wego, w przypadku ktérych utrzymanie ruchu jest za-
awansowane i specyficzne, jak tez rézne firmy produk-
cyjne, w tym OEM.

Nasi klienci majg bardzo rézne potrzeby, dlatego spo-
s6b obstugi musi by¢ kazdorazowo dopasowywany do
rodzaju firmy. Przykladowo producenci OEM z wyprze-
dzeniem prognozuja swoje zapotrzebowanie i wazna
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jest dla nich odpowiednia logistyka, natomiast odbior-
cy zwiazani z utrzymaniem ruchu oczekujg szybkiej re-
alizacji zamdwien i dostepnosci produktdéw. Z tego po-
wodu prowadzimy magazyn czesci zamiennych, w tym
w szczegdlnosci produktéw z zakresu osprzetu elektrycz-
nego, ktdére dostarczane musza by¢ z dnia na dzien. Po-
niewaz jednak wiekszo$¢ naszych klientéw zajmuje sie
integracja systemow i generalnie realizuje projekty auto-
matyki, ktorych wdrazanie trwa przez pewien czas, za-
zwyczaj mamy mozliwo$¢ zorganizowania z wyprzedze-
niem odpowiednich dostaw. Réwniez rzadko kiedy jest
to prosty zakup katalogowy — odbiorcy oczekuja zazwy-
czaj porady, a wiec kontaktu z inzynierem wsparcia.

B Czy klienci realizujg, jak ma to miejsce na zachodzie,
wieloletnie projekty zwigzane przyktadowo z optyma-
lizacjg procesow, czy raczej wdrozenia majg charakter
dorazny?

Polski rynek automatyki zdecydowanie wiaze sig
z dzialaniami doraznymi. Pojawiajace si¢ u nas wdroze-
nia stuza czesto rozwigzaniu biezacych problemdw i re-
alizowane sg zazwyczaj minimalnym nakladem srodkow.
Tymczasem przedsi¢biorstwa na zachodzie wykonuja
przewaznie projekty planowane, majace na celu popra-
we funkcjonowania juz dziatajacych systemoéw. Firmy
szukaja nowoczesnych rozwigzan, ktére pozwalatyby im
zwiekszy¢ wydajnos¢ pracy instalacji, a przy tym zmniej-
sza¢ koszty operacyjne. W przypadku Polski takie my$le-
nie dotyczy raczej firm z zagranicznym kapitalem oraz
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niektérych duzych krajowych przedsiebiorstw, dziafaja-
cych w oparciu o plany rozwojowe.

Réznicg pomiedzy rynkami, wynikajaca zaréwno
z dojrzato$ci oraz mozliwosci inwestycyjnych firm, jest
tez odmienne patrzenie na przydatno$¢ pewnych pro-
duktéw. Doskonale widzimy to w przypadku oprogramo-
wania EPLAN, ktore wiele 0s6b w pierwszym momencie
postrzega jako kolejny program do rysowania schema-
tow elektrycznych. Owszem, réwniez na takie co$ po-
zwala, ale jest to przede wszystkim zaawansowane narze-
dzie ulatwiajgce tworzenie dokumentacji i prowadzenie
dziatalnosci operacyjnej zaktadu. Chociaz coraz wiecej
przedsigbiorstw, szczegdlnie z branzy energetyki, inte-
resuje sie jego mozliwosciami, jednak wcigz wiekszo$¢
potencjalnych odbiorcéw woli pewne rzeczy robi¢ ,na
piechote”. O ile takie podejscie do projektowania jeszcze
dzisiaj moze wystarcza¢, w dtuzszej perspektywie bedzie
ono niewystarczajace. Z tych powoddéw widzimy w tym
zakresie potrzebe edukacji i pokazywania korzysci z wy-
korzystania tego typu nowoczesnych narzedzi.

B W budynku, gdzie znajduje sie¢ AB-Micro, od ponad
dekady miesci sie rowniez siedziba firmy Inventia. Skqd
wzigl sie pomyst na jej zatozenie? Czy byt to w rzeczywi-
stosci pomyst na produkt?

Zaczelo sie od opracowania przez nas modutéw lokali-
zacyjnych GSM, o ktore zapytata nas jedna z firm dziata-
jacych na rynku rozwigzan lokalizacyjnych. Zaprojekto-
wali$my i wykonali$émy dla niej urzadzenia przesylajace
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informacje o lokalizacji w postaci wiadomosci SMS. Ma-
jac doswiadczenia z tego projektu i wiedze o rynku auto-
matyki, stwierdziliémy, ze dobrym pomystem bytoby za-
oferowanie mato dostepnych wtedy bezprzewodowych
rozwigzan telemetrycznych. Do tych ostatnich dosko-
nale nadawala si¢ technologia GPRS, czyli pakietowego
przekazu danych, ktéra wchodzita na rynek na poczat-
ku zeszlej dekady. Do naszych pierwszych moduléw te-
lemetrycznych klienci podchodzili z jednej strony z pew-
ng nieufnoscia, z drugiej zas z duzym zainteresowaniem.
Aby jednak nie faczy¢ produkcji z dystrybucja, utworzo-
na zostata nowa firma, co z perspektywy czasu okazato
sie by¢ bardzo dobrym posunieciem. Inventia postrzega-
na jest jako neutralny producent urzadzen telemetrycz-
nych, a nasze wyroby mozemy dostarcza¢ wszystkim,
w tym konkurentom AB-Micro.

B Zjakimi firmami wspélpracujecie i do czego wykorzy-
stywana jest telemetria?

W przypadku dziatalno$ci produkcyjnej, tak jak
i w przypadku oferty AB-Micro, wspdtpracujemy za-
zwyczaj z autoryzowanymi partnerami, dla ktérych stwo-
rzyliSmy program partnerski zapewniajacy dostep do
najswiezszej wiedzy o naszych

Telemetria jest srodkiem do osiggniecia pewnych ce-
16w, a nie celem samym w sobie. Tym ostatnim jest wy-
korzystanie danych do optymalizacji pracy instalacji
i osiagniecia wymiernych korzysci. Dlatego staramy sie
w tym zakresie wspdlpracowac przede wszystkim z bran-
zami, ktdre takie informacje mogg zuzytkowa¢. Najwigk-
sze sukcesy odnosimy tam, gdzie nie ma infrastruktury
transmisyjnej, a obiekty sa bezobstlugowe. Takim ryn-
kiem jest sektor wodno-kanalizacyjny - instalacje sg nie-
raz rozlegte, pomiary wykonywane okresowo, a wdro-
zenie systemu telemetrycznego dosy¢ szybko przekltada
sie na korzysci finansowe dla klienta. Drugim z waznych
sektoréw jest energetyka.

Istniejg tez ciekawe aplikacje zwigzane z tzw. moni-
torowaniem dostaw towaru na rurociggu. W tym przy-
padku celem wdrozenia urzadzen telemetrycznych jest
zapewnienie ciggloéci dostarczania surowca do klienta
oraz, wykorzystujac rozwigzania lokalizacyjne, transpor-
tem surowca od producenta. Otwierajg si¢ tez rézne ryn-
ki specjalistyczne, gdzie wazna jest np. ochrona tadunku.
W kazdym z przypadkéw - zaréwno w dystrybucji, jak
tez produkcji — nastawiamy sie na odbiorce profesjonal-
nego, ktéremu mozemy zapewni¢ warto$¢ dodang.

produktach oraz korzystne
upusty cenowe. Autoryzowa-
ni partnerzy to nie tylko firmy
poszerzajace naszg obecno$é
na rynku poprzez penetracje
roznych grup klientéw kon-
cowych, ale réwniez gwaranci
poprawnej i zgodnej ze sztuka
implementacji naszych pro-
duktéw, co przeklada sie na
stale zwiekszajaca sie akcepta-
cje rozwigzan Inventii na wy-
magajacym rynku telemetrii
profesjonalnej. Przykladem
tutaj moze by¢ ponad 6 tys.
przepompowni wody czystej,

Polski rynek automatyki ma w duzej
czesci charakter dziatan doraznych.
Pojawiajace sie u nas wdrozenia stuzg
rozwigzywaniu biezgcych problemoéw
i realizowane sg zazwyczaj minimalnym
naktadem Srodkow. Tymczasem
przedsiebiorstwa zachodnie wykonuja
projekty planowane, majace na
celu poprawe funkcjonowania juz
dziatajacych systeméw. Poszukuja
one nowoczesnych rozwiagzan,
ktére pozwalatyby im zwiekszac
wydajnos¢ pracy instalacji, a przy
tym zmniejsza¢ koszty operacyjne

B Czy oferujecie grupe standar-
dowych produktow, czy takze
wykonania specyficzne, wyko-
nywane na zamowienie klienta?
Co z oprogramowaniem?
Tworzac oferte produktow
postawiliémy przed sobg kilka
celow. Dawniej sterowniki pro-
gramowalne mialy ograniczo-
ne mozliwoéci komunikacyjne,
z czasem powstalo tez bardzo
wiele standardéw komunika-
cyjnych - dlatego kluczowe sta-
to sie zapewnienie interopera-
cyjnosci moduléw, mozliwosci
wymiany danych z réznymi sys-

woéd deszczowych i $ciekow
zrealizowanych przez naszych
autoryzowanych partneréw z wykorzystaniem produ-
kowanych przez nas moduléw telemetrycznych i wia-
snej wiedzy z zakresu automatyki obiektéw wodno-ka-
nalizacyjnych.

Oczywiscie nie stronimy réwniez od kontaktu z klien-
tami koricowymi. Tacy odbiorcy majg zazwyczaj dobrze
zdefiniowane potrzeby i korzystaja z naszych urzadzen
montujac je we wlasnych instalacjach. Istotng grupa od-
biorcow sg rowniez firmy OEM, ktdre zazwyczaj integru-
ja moduly telemetryczne we wlasnych maszynach czy tez
rozwigzaniach sprzedawanych na rynku. W obu przy-
padkach dostarczamy zaréwno moduly sprzetowe jak tez
elementy oprogramowania — np. sterowniki. Nie zajmu-
jemy sie jednak integracjg wigkszych systemow.
dna
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temami oraz z wykorzystaniem
réznych protokotéw. Skupilismy
sie na zaprojektowaniu urzadzen, ktdre sg tez relatywnie
tatwe we wdrazaniu - wymagaja jedynie konfiguracji,
a nie pelnego programowania.

Oferujemy grupe produktéw katalogowych, w ktdrej
sa moduly roznigce si¢ liczbg i typem interfejsow, inter-
fejsem uzytkownika czy tez, przyktadowo, sposobem za-
silania. O ile stanowig one gtéwny wolumen sprzedazy,
o tyle oferujemy coraz wiecej produktéw OEM - wyro-
béw opracowanych wedtug specyfikacji i potrzeb zama-
wiajacego. Niezaleznie od wersji, integralng czg$cig sys-
temu sa sterowniki komunikacyjne. Zaoferowac réwniez
mozemy oprogramowanie do zbierania oraz prezenta-
¢ji danych. Nie dostarczamy tutaj systemu typu SCADA,
natomiast proponujemy firmom rozwiazanie pozwalajg-



ce na zdalne gromadzenie danych i dostep do nich przez
Internet. Powstato ono na bazie opracowanych przez nas
rozwigzan lokalizacyjnych i wykorzystywana jest w nim
zdalna infrastruktura informatyczna, ktéra mamy w ko-
lokacji w firmie GTS Energis.

Wspomniane rozwigzanie stanowi wazny kierunek
naszego rozwoju i ponownie - jak samo opracowanie
moduléw telemetrycznych — wynika z potrzeb klientéw.
Na rynku dostepnych jest bowiem wiele narzedzi pro-
gramowych do zastosowan w telemetrii, ale s3 one za-
zwyczaj wariantami standardowego oprogramowania
SCADA. Takie systemy stosowane moga by¢ wprawdzie
w bardzo odpowiedzialnych aplikacjach, ale s przez to
rozbudowane i drogie. Tymcza-
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a wiec ten obszar, gdzie wykorzystywane sg zaréwno ra-
diomodemy, jak i urzadzenia pracujace w sieciach GSM,
uwazam, Ze zdecydowanie lepsze s3 w tym przypadku te
ostatnie. Stwarzajg mniej klopotéw uzytkownikom, sa
bardziej niezawodne i tanisze, jezeli chodzi o calkowite
koszty uzytkowania. Ich przeciwnicy wysuwaja wpraw-
dzie zarzuty, ze jest sie uzaleznionym od firmy trzeciej,
ktdra jest operator sieci komorkowej. Jest to prawda, jed-
nak uptime sieci operatoréw jest bardzo wysoki, a uzyt-
kownik nie ptaci za infrastrukture, ktora zresztg jest w ta-
niejagcym abonamencie. Jezeli méwimy o rozlegltych
instalacjach, gdzie nie przesyla si¢ duzych ilo$ci danych,
koszt transmisji jest wlasciwie pomijalny. Nasi partnerzy
wykonywali aplikacje monito-

sem wielu odbiorcéw nie po-
trzebuje takiej funkcjonalnosci
- uzytkownicy chca zobaczy¢
interesujace ich dane w posta-
ci tabeli lub wykresu, ewentu-
alnie tez moc je przetworzyd.
Ponadto informacje te powin-
ny by¢ dostepne zaréwno na
standardowym komputerze,
jak tez dowolnym urzadzeniu
przenoénym - i to bez urucha-
miania dedykowanej aplikacji.
W takim przypadku idealnym
rozwigzaniem bylo stworze-
nie systemu wykorzystujacego
po stronie klienta standardowg
przegladarke WWW.

W ramach oferty proponu-

Na rynku dostepnych jest
wiele narzedzi programowych
do zastosowan w telemetrii, ale
sg one zazwyczaj wariantami
standardowego oprogramowania
SCADA. Takie systemy stosowane
mogqa by¢ wprawdzie w bardzo
odpowiedzialnych aplikacjach, ale
sg przez to rozbudowane i drogie.
Tymczasem wielu odbiorcéw nie
potrzebuje takiej funkcjonalnosci
— uzytkownicy chcg zobaczy¢
interesujgce ich dane w postaci tabeli
lub wykresu, ewentualnie méc je
przetworzy¢ do wymaganej postaci

rujace przepompownie $cie-
kéw, gdzie miesiecznie prze-
sytanych jest ponizej 2 MB
danych - wydatek z tym zwig-
zany mozna wlasciwie wliczy¢
w cene zakupu modutu.

Jezeli chodzi o radiomode-
my, to wszystkie ewentualne
problemy musi rozwigza¢ uzyt-
kownik. Nieraz wystarczy, ze
na drodze linii komunikacyjnej
wyrosng drzewa, kto§ wybu-
duje budynek lub nawet posta-
wi wiekszy samochdd. Czasa-
mi lacznosé przerywa burza
lub zdarzenia losowe. Ponad-
to koszt uzytkowania radiomo-
demu to nie tylko opfaty za li-

jemy tez rozwigzanie platne na

zasadzie abonamentu za dostep do danych. Klient kupu-
je urzadzenie oraz ustuge, dzieki czemu nie musi uru-
chamia¢ wlasnego serwera czy tez instalowac software’u.
Przykladem takiej aplikacji jest wykorzystanie modutow
przez szwedzka firme, ktéra monitoruje wycieki wody
w instalacji cieplowniczej. W Sztokholmie znajduje sie
okolo 900 monitorowanych studni a w kazdej z nich po
dwa nasze moduly telemetryczne. Rozwigzanie obejmu-
jace ustuge zdalnego dostepu do danych jest dla nich ide-
alne, gdyz firma ma klientéw w wielu krajach i nie chcia-
ta tworzy¢ nowego systemu informatycznego.

B Na rynku przemystowej komunikacji bezprzewodowej
dostepne sq urzgdzenia wykonane w réznych technolo-
giach, w szczegdlnosci te transmitujgce dane w sieciach
komorkowych oraz radiomodemy. Kazde majg swoich
zwolennikow, w tym wsréd dostawcéw dziatajgcych na
rynku. Ktore z nich sq lepsze?

Rzeczywidcie istnieje podzial rynku pod wzgledem
réznych technologii komunikacyjnych, przy czym - jak
ma to miejsce w technice - sg rozwigzania lepsze i gorsze,
ale zawsze w kontek$cie danego zastosowania. Jezeli wez-
miemy pod uwage aplikacje wodociagowo-kanalizacyjne,

cencjonowanie pasma, ale tez
serwisowanie instalacji, malowanie masztéw, itd. Pomi-
mo tego kazda z technologii bezprzewodowych, wlacz-
nie z omawiang, ma obecnie swoje miejsce na rynku.
Niemniej jednak sadze, ze w przysztosci wykorzystanie ra-
diomodemodw bedzie spadato, spopularyzuje si¢ natomiast
wykorzystanie radia krétkiego zasiggu, ktére pozwalato
bedzie na zbieranie danych z nieodlegtych miejsc rozpro-
szonych, oraz sieci typu mesh. Jezeli za$ chodzi o zastoso-
wania w obiektach wymagajacych niezawodnej facznoéci
oraz instalacjach rozproszonych - tutaj dominowata be-
dzie komunikacja w sieciach GSM.

B Czy operatorzy komorkowi zapewniajq oferte dla klien-
tow przemystowych? Jakie sq nowe zastosowania telemetrii?

Operatorzy sieci komdrkowych coraz szerzej wspie-
rajg uzytkownikéw profesjonalnych, zapewniajac row-
niez oferte dla przemystu. Koniczy si¢ bowiem rynek
polaczen glosowych, gdyz wlasciwie juz wszyscy maja
telefony, przez co firmy mogg co najwyzej nawzajem od-
biera¢ sobie klientéw. Jednoczesnie otwiera si¢ ogrom-
ny rynek monitoringu i aplikacji wbudowanych, w kté6-
rych wymagane jest komunikowanie si¢ urzadzen ze
$wiatem zewnetrznym.
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Dobrym przykladem i jednocze$nie obszarem naszego
zainteresowania jest wykorzystanie komunikacji komor-
kowej do monitorowania pracy urzadzen. Przyklado-
wo producenci wytwarzajacy maszyny moga wbudo-
wac w nie ukfad do transmisji danych, ktéry pozwala na
przesylanie danych zwigzanych z ich dzialaniem - np.
temperatury, jak tez zdalng aktualizacje oprogramowa-
nia. Umozliwiajg one tez teleserwis, co znaczaco zmniej-
sza koszty obslugi klientéw. Wspolpracujemy obecnie
z pewnymi duzymi firmami oferujgc im moduly trans-
misyjne w wersji OEM na takie potrzeby.

Innym waznym rynkiem jest ten zwigzany z automa-
tycznym odczytem licznikéw medidw, aczkolwiek jest
to branza bardziej dla producentéw urzadzen pomiaro-
wych, a nie bezposrednio firm takich jak Inventia. Ostat-
nio czgsto pojawiajacym si¢ hastem jest tez smart grid,
lecz do tego tematu podchodzimy z pewng rezerwa — za-
réwno ze wzgledu na mozliwosci rozwoju takich sieci,
jak tez kwestie wykorzystania transmitowanych danych.
W tym przypadku problemem nie jest bowiem brak in-
formacji, ale ograniczone mozliwosci ich zuzytkowania.

B Jakie sq przyszte plany rozwojowe firm AB-Micro oraz
Inventia?

W przypadku Inventii chcemy rozwijac sie organicznie,
oferujac produkty klientom polskim i zagranicznym. Je-
zeli chodzi o AB-Micro, to wprowadzamy do oferty dys-

trybucyjnej nowe produkty, ktore pozwalaja na zabezpie-
czanie rozdzielni niskiego, $redniego i wysokiego napiecia
oraz ich diagnostyke prewencyjna. Stuza one do zdalne-
go monitorowania parametréw pracy rozdzielni, w szcze-
gélnosci temperaturowych, i jednoczesnie dobrze rozsze-
rzajg nasze portfolio laczac tematyke energii elektrycznej
i telemetrii. W tym roku skupiamy si¢ réwniez na promo-
waniu oprogramowania EPLAN, ktérego sprzedaz stano-
wi istotng cze$¢ naszych obrotéw, a ono samo jest bardzo
przysztoéciowe patrzac z perspektywy lokalnego rynku.
Wraz z tym chcemy rozwijaé oferte w zakresie integracji,
przy czym specyficznej — dotyczacej tworzenia podsyste-
mow i aplikacji dla sterownikéw uzytkownika.

Kierunki naszego dziatania od zarania firmy wynika-
ja z naszego zafascynowania nowoczesnymi technologia-
mi i innowacyjnoscig. Poszukujemy tego, co jest w danej
dziedzinie najlepsze i najwyzszej jakosci, starajac si¢ za-
oferowac te produkty poprzez naszych partneréw. Dzia-
tajac w ten sposéb zyskalismy przez lata grono statych
klientow, ktérzy wiedza, ze dostarczymy najbardziej ko-
rzystne dla nich rozwigzania oraz zapewnimy wsparcie
- i to niezaleznie od sytuacji. W przyszto$ci pragniemy
dalej pozosta¢ tego typu wiarygodnym partnerem dla
polskiego przemystu.

B Drzigkuje za rozmowe.
Zbigniew Piatek



