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DZIALALNOSC UPOZYCJONO-
WANA: URZADZENIA ULTRA-
PRZENOSNE

O urzadzeniach ultraprzeno$nych —
,kosmicznych zabawkach” rozma-
wiamy z Arkadiuszem Rymutem, wia-
Scicielem firmy New Portable Devices

Panie Arkadiuszu, panska firma —
New Portable Devices jest pionierem
na rynku polskim, jesli chodzi o dzia-
talno$¢ w segmencie UMPC, czyli
urzadzen ultraprzeno$nych.

B Rzeczywiscie, jesteSmy pierw-
szymi, ktorzy zdecydowali si¢ na spe-
cjalizacje w tym zakresie. Pozwolg sobie
zaznaczy¢, iz w czasie, kiedy zaczynali-
$my doskonali¢ si¢ w tym segmencie —
a bylo to w listopadzie 2004 r. — 6wcze-
sny debiutant na rynku elektronicznym,
popularny dzi§ Flybook, postrzegany
byt raczej jako kosmiczna zabawka,
niekoniecznie do uzytku codzien-
nego.

Firma Dialo-
gue, ktora jako
pierwsza
wypuscila
Flybooka,
byta
total-

nym inicjatorem wsrod tej klasy sprze-
téw, oferujac w malutkim urzadzeniu
telefon komorkowy, internet radiowy,
bluetooth, matrycg obrotowa, doty-
kowy ekran. To byl naprawde pionier-
ski okres i pionierski produkt.

A zatem dzialalno$¢ w tej dziedzinie
stanowila niemale wyzwanie.

mobilator::

B Co6z, naszym wyzwaniem byla
przede wszystkim mentalnos¢ klienta
biznesowego, przyzwyczajonego do
dotychczasowych propozycji elektro-
nicznych..

Swoisty punkt zwrotny, jesli chodzi
o zainteresowanie urzadzeniami ultra-
przeno$nymi, przypadl na przetom
2005 i 2006 r. Do tego czasu bazowa-
liSmy gtéwnie na Flybooku, poniewaz
Swiatowi potentaci w branzy kompute-

rowej zareagowali zbyt p6Zzno w sto-

sunku do startu segmentu UMPC.

Skad takie op6Znienie?

B Jak sadze, powod byl pro-
sty: w zwiagzku z bardzo dobrag
sprzedaza laptopow, ktorych
technologia zostata juz dosko-
nale opanowana, zaniechano
stosownych inwestycji na bada-
nia pod katem rozwoju w tej
branzy.

Jednak, z czasem i ci najwigksi
producenci, dostrzegli, iz urzadze-
nia ultraprzeno$ne maja racj¢ bytu

w codziennej praktyce. Wowczas, wraz

z koficem 2007 r., rozpoczal si¢
boom w tym segmencie. Niniej-
szym rozpoczeto inten-
sywne kampanie rdz-
nych marek, zawia-
zala si¢ rywalizacja
migdzy producen-
tami. OczywiScie,
walka toczyla
sie o Kklienta,
ajej glownym
or¢zem byta
jak najniz-
sza cena
produk-
tow.



Tymczasem nasza firma, ustosun-
kowujac sie¢ odpowiednio do tego, co
si¢ dzieje na rynku sprzetu mobilnego,
ukierunkowata si¢ przede wszystkim na
funkcjonowanie w segmencie Srednim
i najwyzszym, proponujac klientom
dos$¢ znaczng pule produktéw o impo-
nujaco wysokich parametrach.

Wysokie parametry — co to ozna-
cza?

B Ot6z urzadzenia z segmentu naj-
wyzszego maja wbudowane wszyst-
kie systemy facznosci — telefon komor-
kowy oraz specjalny modut, dzigki kt6-
remu po wlozeniu karty SIM jest moz-
liwy dostep do Internetu. Oczywiscie,
sprzgt najwyzszej klasy jest wyposa-
zony we wszystkie technologie, jakie
byly dostgpne wczesniej oraz wytacznie
w matryce dotykowe, obrotowe.

Co znamienne, topowe urzadze-
nia maja wbudowane czytniki palca,
co jest bardzo wygodne dla osob cze-
sto korzystajacych z rozmaitych udo-
godnief Internetu, a co z kolei wigze
si¢ z koniecznoS$cig zapamigta-
nia co najmniej kilku haset
dostgpu. Tymczasem
wystarcza linie
papi-

larne. Rzecz jasna, takie rozwiazanie
stanowi o catkowitym bezpieczenstwie
danych, chroniac przed niepozadanymi
uzytkownikami.

Panie Arkadiuszu, panska firma
zajmuje si¢ rowniez przygotowy-
waniem i prowadzeniem prezen-
tacji, m.in. dla bankowcow.
Czym zachecacie do skorzy-
stania z waszej oferty?

B Przede wszystkim sta-

ramy si¢ optymalnie zapre-
zentowaC to, co mamy
w naszej ofercie — poczaw-
szy od sprzetu o najwyzszej jako-
§ci po szereg propozycji z segmentu
Sredniego. Praktyka pokazuje, iz
ludzie biznesu zainteresowani sa nie-
mal wylacznie sprz¢tem z najwyzszej
poiki, z pominigciem urzadzen o niz-
szych parametrach, ktore rynek okre-
§la jako tansze.

Robimy prezentacje dla przedstawi-
cieli r6znych branz, zawsze ukierunko-
wujac to, co mamy do zaproponowa-

nia, na pokazanie ztotego §rodka —

tak, by kazdy mogt skonkretyzowac
swoje potrzeby i wybra¢ co§ odpo-
wiedniego dla siebie. Niezwykle
istotna jest indywidualna, szcze-
gbtowa rozmowa z klientem.
Stanowczo natomiast uni-
kamy strategii ,byle tylko
sprzeda¢” — przeciez nie jest
to korzystne ani dla klienta,
ani dla nas jako firmy pro-
fesjonalnie zajmujacej si¢
ta wyselekcjonowang
branza.

Roz-
mawiamy
o interak-
cjach z klien-
tami. Na jakich
zasadach opiera si¢
doradztwo oferowane
przez pana firme?
B Coz, najlepsze rela-
cje, jakie nawigzujemy z klien-
tami, zwykle majg swoj poczatek
wlasnie na prezentacjach. W pro-
stej rozmowie okazuje si¢, czego klient
oczekuje, jakie ma wymagania wobec
sprze¢tu, co mozemy zaproponowaé
jako najwtasciwsza opcje.

Co wigcej, zapraszamy i zachgcamy
do korzystania z naszych stron inter-
netowych: mobilator.pl, flybook.pl,
vyepc.pl, antywirusy.com.pl, flybook-
photo-gallery.com, galeria-flybook.
com.pl. Mozna na nich uzyskaé szcze-
gbtowe informacje odno$nie sprzetu,
technologii itp.

Strona flybook.pl cieszy si¢ bar-
dzo duzym zainteresowaniem, jej go-
Scie — a comiesig¢czna klikalno$¢ prze-
kracza milion — pochodza z réznych
stron §wiata.

Tymczasem w marcu tego roku
zadebiutowal wymieniony przez pana
nowy portal sprzedazowo-informa-
cyjny — mobilator.pl. Prosze opowie-
dzie¢ o tym projekcie.

B Oto6z, cala strategia planowa-
nia i urzeczywistniania tego przedsie-
wzigcia wzigta si¢ wlasnie z dziesiatek
rozméw przeprowadzonych z klien-
tami. StaraliSmy si¢ jak najskrupulat-
niej stucha¢ naszych odbiorcow, zbiera-
jac informacje, czego oczekuja od tego
typu strony internetowe;j.

Strona mobilator.pl po§wigcona jest
mini laptopom, sprz¢tom ultraprzeno-
$nym oraz r6znego rodzaju mobilnym
akcesoriom, jak np. najnowocze$niej-
sze myszki, miniskanery, zewngtrzne




new
portable

mininapedy DVD, globalne przej-
Sciowki do zasilania itp.

A zatem na portalu mobilator.
pl mozna znalezé wszelkiego typu
sprzet przenoSny, ujety w przejrzyste
kategorie — kazdy produkt ma swoja
podstron¢. Bogata graficznie gale-
ria pozwala odbiorcy zapoznaé sig
wizualnie ze sprzgtem, a co szczeg6l-
nie istotne — kazde dostepne urzadze-
nie posiada pelfen zakres sterownikow
i instrukcji do pobrania.

A jakie§ przyklady topowych
akcesoriow dostepnych na stronie
mobilator.pl?

B Chociazby najmniejszy skaner na
$wiecie, nieco wigkszy od dtugopisu.

Jest to urzadzenie o trybie czarnym
i kolorowym, moze skanowac w duzej
rozdzielczoSci. Trzeba wziaC jedynie
pod uwage fakt, iz jako$¢ skanu w duzej
mierze zalezy od sprawnosci reki uzyt-
kownika — poniewaz to uzytkownik
musi przeciagnaC¢ skanerem wzdluz
powierzchni kartki. Skaner ten moze
zapami¢ta¢ do 800 stron w pelnej roz-
dzielczosci i w petnym kolorze, nato-
miast do 1000-1500 stron czarno-bia-
tych.

Wsrdd ciekawych akcesoriow mobil-
nych na uwagg zastuguje rowniez naj-
nowoczesniejsza na Swiecie myszka —
bezprzewodowa, z optyka laserowa,
wyposazona w dwa tryby: tryb zwy-
kiej myszki oraz tryb pilota do multi-
mediéw. Na jej przyktadzie doskonale
uwidacznia si¢ tendencja do minima-
lizacji: myszka ma wielkoS¢ i grubosé
karty kredytowej, przy czym mozna ja
nosi¢ w laptopie.

Warto tez wspomnie¢ cho¢by o naj-
mniejszej istniejacej nagrywarce do
formatéw CD i DVD czy o globalnych
przejScidwkach do gniazdek na calym
Swiecie.

Panie Arkadiuszu, biorac pod uwage
pana doswiadczenie zawodowe, pro-
sze powiedzie¢ — czy Polacy sa gadze-
ciarzami?

B Generalizujac, oSmielam si¢
stwierdzi¢, iz wigcej gadzetowych
pasjonatéw znajdzie si¢ wsrod ludzi
wyksztatconych niz wsréd oséb z niz-
szym wyksztalceniem. I - co wydaje
si¢ do$¢ oczywiste — w tej kategorii to
raczej panowie wiodg prym.

Bez watpienia tez, zamilowanie do
tzw. gadzeciarstwa powigzane jest
z cechami charakteru oraz z zasobno-
$cig portfela.

A na ile nowoczesne akcesoria elek-
troniczne moga budowaé wizerunek
spoleczny?

B Urzadzenie odpowiednio dobrane
do potrzeb wtasciciela moze z calg pew-
noscig odzwierciedlac: po pierwsze —
status zawodowo-finansowy, ewentu-
alnie poziom wyksztalcenia, po dru-
gie — zamilowanie do wspomnianego
tzw. gadzeciarstwa i wreszcie po trze-
cie — odzwierciedla swoiste mentalne
wyrafinowanie.

Wracajac do dzialalnosci panskiej
firmy — podobno, jako pionierzy w swo-
jej branzy, macie mozliwoS$¢ uczest-
nictwa w fazie projektowania produk-
tow?

B RzeczywiScie, mamy przyjem-
no§¢ bra¢ udzial w, powiedzialbym,
nie do koiica oficjalnym zespole, ktory



dla wigkszoSci produktéw z segmentu
urzadzen ultraprzeno$nych opiniuje je
na etapie przedprodukcyjnym.

Ot6z wigksza czgé¢ tych urzadzen
otrzymujemy jeszcze na diugo przed
okresem sprzedazy. Nastgpnie jeste-
$my zobowiazani przeanalizowaé kil-
kadziesigt parametréw danego urza-
dzenia, uwzgledniajac nawet kwesti¢
tego, czy obudowa trzeszczy, czy nie —
to wbrew pozorom ma niemale zna-
czenie dla komfortu codziennego uzyt-
kowania.

I wreszcie, bierzemy udzial w tele-
konferencjach z przedstawicielami ze
Stan6éw Zjednoczonych, Azji, Europy.
Zespot debatuje nad konkretnym urza-
dzeniem, ustalajac, czy powinno by¢
przygotowywane do sprzedazy, czy
lepiej z tego zrezygnowac.

Jednak uczestnictwo w tym procesie
traktujemy przede wszystkim na zasa-
dzie zawodowej ciekawostki.

Ciekawostki? Czyzby to kokieteria
Z pana strony, panie Arkadiuszu?

B Skadze znowu! To po prostu sty-
mulujace i cenne dla nas do$wiad-
czenie.

Natomiast moje podejscie do pro-
wadzenia biznesu zawiera si¢ w zaloze-
niu, by prowadzona przeze mnie dzia-
talno$¢ byta tak spozycjonowana, aby —
przy duzym wktadzie wiedzy i zaanga-

zowania oraz przy jak najlepszym spro-
staniu potrzebom klienta — praca przy-
nosila mi osobistg satysfakcje.

Tak si¢ dotychczas dzieje.

I tego panu zyczymy. Dzigkuje bar-
dzo za rozmowe.
ANNA GREDA



