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Âudostŗpnienie w polskich centrach Komputer·w 

Duƭej Mocy nowych architektur 

obliczeniowych, kt·re pozwolň na prowadzenie 

badaż wymagajňcych przetwarzania 

obliczeniowego o skali dotychczas 

zarezerwowanej dla nielicznych oƑrodk·w 

zagranicznych. 

http://wielkiewyzwania.pl/ 



wsp·Ġczesny potencjaĠ zaawansowanych 

narzŗdzi programowych 

ÂBusiness Intelligence,  

Ânarzŗdzia analityczne do ERP,  

ÂCRM,  

ÂSaaS ð Software-as-a-Service), 

ÂSOA (Service Oriented Architecture). 



SOA (Service Oriented Architecture) 

Âmetodologia Ġňczenia r·ƭnego typu oprogramowania, 
od r·ƭnych producent·w, w caĠoƑĻ ð tworzenia jednego 
wirtualnego programowego narzŗdzia wspomagajňcego 
funkcjonowanie firmy.  

Â Efekty: 

Âograniczenie koszt·w integracji infrastruktury informatycznej 
firmy,  

Âzwiŗkszenie elastycznoƑci ð moƭliwoƑci szybkiego 
dopasowania narzŗdzi informatycznych do zmieniajňcych siŗ 
potrzeb firmy 

Âuproszczenie obsĠugi tych narzŗdzi. 

 



Walka o klienta 

Â20% klient·w  zazwyczaj przynosi  firmie 
80% jej dochodu.  

Â  utrzymanie raz zdobytego klienta jest 
mniejsze niƭ pozyskanie nowego - od piŗciu 
do czterdziestu razy.  

Â  Utrzymanie 5% nowych  klient·w moƭe 
podnieƑĻ roczne zyski firmy nawet o 25%.  

Internet Standard, Trendy, lipec/sierpieŒ/wrzesieŒ 2001 



Wykorzystanie technologii informacyjno-

telekomunikacyjnych w przedsiŗbiorstwach w 2007 r.  

Komunikat  GUS 

 

Â W 2007 r. system·w ERP [ang. Enterprise Resource Planning - 
system informatyczny do planowania zasob·w 
przedsiŗbiorstwa3] uƭywaĠo co drugie duƭe przedsiŗbiorstwo w 
Polsce, co czwarte Ƒrednie i niespeĠna co dziesiňte maĠe.  

Â Oprogramowanie CRM [ang. Customer Relationship 
Management] sĠuƭňce do zbierania, Ġňczenia, przetwarzania i 
analizowania informacji o klientach moƭne mieĻ charakter 
operacyjny i analityczny. Pierwszy, uƭywany przez 21% firm w 
Polsce, integruje procesy biznesowe na styku z klientem, a drugi 
mniej rozpowszechniony ð wykorzystywany przez 12% 
podmiot·w gospodarczych - obejmuje analizŗ dostŗpnych w 
przedsiŗbiorstwie danych o klientach w celu zdobycia wiedzy o 
nich i sposobach zaspokojenia ich potrzeb.  



Rozw·j konkurencji powoduje iŨ Ănasiò 
klienci odchodzŃ.  

Â zmiana dotychczasowego dostawcy, 
poniewaŨ gdzie indziej znaleziono : 
Âprodukty o lepszej jakoŜci,  

ÂtaŒsze niŨ dotychczas produkty,  

Â Niezadowolenie:  
Â ze sposobu realizowania dostaw,  

Âz oferowanego serwisu i zaczňğo szukaĺ 
nowych dostawc·w.  

 



CRM (Customer Relationship 

Management) 

ÂRelacje klient - firma stanowiň przedmiot 

system·w CRM.  Wspomagajň one 

gromadzenie, przetwarzanie i dostŗp do 

informacji. 

 

Âgromadzenie danych o kliencie, pomiar 

interakcji klient - firma oraz ocena 

satysfakcji klienta.  


