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Starsi Czytelnicy ,sa” zapewne wiedzg,
a mtodszym wyjasniam, ze linia programowa
to mniej wiecej cos, co wspotczesnie jest na-
zywane wizjg i/lub misjg. Dzisiaj przedsie-
biorstwa — zwtaszcza wielkie korporacje — ile-
kro¢ przychodzi im cos o sobie powiedzie¢,
np. przy okazji rocznicy, zaczynajg swoje (Po-
werpointowe) prezentacje od przekazania
audytorium przestania, ze wiedza, po co zo-
staty zatozone i co jest celem ich biezacego
dziatania, i ze nie jest to... zarabianie pienie-
dzy. Przestanie to zazwyczaj sktada sie
z dwédch czesci, z ktoérych jedna ma nagto-
wek ,,nasza wizja” (our vision) a druga ,na-
sza misja” (our mission). W wielu przypad-
kach konia z rzedem temu, kto, nie znajac
nagfoéwkoéw poszczegdlnych czesci przesta-
nia, potrafi trafnie odgadna¢, ktora czes¢
okresla wizje, a ktora misje.

15. rocznica zafozenia ,,sa” to wtasciwa oka-
zja, aby przypomniec linie programowa wyty-
czong u zarania naszej dziatalnosci. Przepra-
szam — chciatem powiedzie¢ — przypomniec
naszg wizje oraz naszg misje. Jak sadze, be-
dzie to dobrym uzupetnieniem tematéw, kto-
re w swoich artykutach jubileuszowych poru-
szyli moi koledzy z kolegium redakcyjnego.

Zabrzmi to dzisiaj cokolwiek archaicznie, ale
nasza linia programowa zostata okreslona
wtedy jako szerzenie rzetelnej wiedzy tech-
nicznej z zakresu systemow zabezpieczen —
umozliwienie dostepu do fachowej informa-
cji — z naciskiem na stowo fachowej - jak to
we wstepniaku do poprzedniego numeru
napisat Wtadystaw Markowski. Naszg wizjg
byto wéwczas uzyskanie pozycji najlepszego
czasopisma w branzy, chociaz wtedy
w 1992 roku bylismy jedyni w kraju. Pod
okresleniem ,najlepszym” rozumielismy -
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dostawcg prawdziwych informacji o para-
metrach techniczno-uzytkowych wyrobéw
i systemow, opatrzonych rzetelnym komen-
tarzem. Dobér informacji i komentarz do
nich miat by¢ wnoszong przez nas wartoscia
dodang (added value).

Naszej misji nie moglismy wtedy widzie¢ ina-
czej. Z jednej strony tym, czego wowczas
branza najbardziej potrzebowata, byta wita-
snie rzeczowa i obiektywna informacja.
Z drugiej strony, zatozyciele ,sa”, a takze
cztonkowie kolegium redakcyjnego to inzy-
nierowie (cho¢ niekoniecznie wykonujacy in-
zynierskie zawody). Nie znalazt sie w tym gro-
nie zawodowy dziennikarz, ekonomista lub
ktos od zarzadzania czy marketingu. Faktem
jest, ze to gtéwnie technicy zaktadali wtedy,
u zarania nowego systemu ekonomicznego
w Polsce, podmioty funkcjonujgce w branzy
zabezpieczen.

Skoro wiec wyznaczylismy sobie jako linie
programowg dostarczanie prawdziwych in-
formacji oraz rzetelnych komentarzy, kazdy
przekazany do redakcji tekst — niezaleznie
czy to artykutu problemowego, czy firmowe-
go — byt brany na warsztat w redakcji. Potem
zaczynaty sie ,pertraktacje” z autorami. Cza-
sami byty one naprawde dtugotrwate, jako
ze nasze podejscie do kwestii poprawnosci
jezyka technicznego oraz merytorycznej tre-
sci artykutéw byto dosy¢ rygorystyczne. Dzi-
siaj jestesmy w tej materii o wiele bardziej li-
beralni (i to nie tylko wobec autoréw artyku-
tow firmowych). Nasza dzisiejsza ,, wyrozu-
miafos¢” nie wynika bynajmniej z powodu
znuzenia powtarzajacy sie w kétko czynno-
scig ani — mowigc eufemistycznie — z nieusta-
jacego oporu materii. Tymczasem wspofcze-
sna gospodarka weszta do naszego kraju



| dlaczego nadal realizujemy
linie programowa naszego czasopisma

szerokim frontem, wskutek czego istotnie
zmienito sie funkcjonowanie réwniez i naszej
niewielkiej przeciez branzy, a wiec otoczenie,
w ktérym istniejemy jako czasopismo. Sprze-
daz systeméw zabezpieczen, a wiec byto nie
byto débr inwestycyjnych (kto jeszcze dzisiaj
uzywa tego okreslenia) nie jest prowadzona
— tak jak kiedys — przez technikéw, ale przez
handlowcow.

Czym roézni sie sprzedaz débr inwestycyjnych
prowadzona przez technikéw od sprzedazy
prowadzonej przez handlowcow, nawet jeze-
li ci ostatni czesto majg wyksztatcenie tech-
niczne? Otéz naturalne (tj. wyuczone w trak-
cie zdobywania zawodu) podejscie technika
to ustalenie wraz z uzytkownikiem jego rze-
czywistych potrzeb uzytkowych i zaoferowa-
nie mu urzadzen o parametrach technicznych
dokfadnie zaspokajajgcych te potrzeby. Ani
mniej, ani wiecej. Technik rozumuje, ze jezeli
dla realizacji obiektywnych potrzeb inwestora
niezbedna jest (na przyktad) prasa o nacisku
20 ton, to inwestor nie powinien kupowac
prasy o mniejszym nacisku, gdyz taka nie za-
pewni realizacji potrzeb, ani o wiekszym, bo
to niepotrzebny wydatek pienigedzy. Ten spo-
s6b rozumowania zostat zartobliwie przed-
stawiony w amerykanskim dowcipie z serii
o technikach: o szklance napetnionej do po-
towy woda optymista moéwi, ze jest do pofo-
wy petna, pesymista, ze jest do potowy pu-
sta, a inzynier, ze jest dwa razy za duza niz
powinna by¢.

A jakie jest podejscie handlowca? Handlowiec
— ustyszy on to na kazdym szkoleniu — nie jest
dla klienta rodzicem, nauczycielem ani ksie-
dzem proboszczem, aby wyjasnia¢ mu, co jest
dla niego dobre — handlowiec jest od tego,
aby sprzedac. | wcale nie musi to by¢ to, cze-

go klient potrzebuje — moze to by¢ to, co jest
zgodne z wyobrazeniem klienta o tym, co jest
mu potrzebne.

Na czym polega réznica? Przedstawie jg, po-
stfugujac sie taka oto przypowiastky. Rzecz
dziata sie dawno, dawno temu, kiedy na ryn-
ku wtasnie pojawity sie pierwsze elektryczne
maszyny do pisania. Byly one o wiele bardziej
wydajne niz maszyny mechaniczne i niepo-
miernie utatwiaty prace maszynistkom. Stano-
wity wtedy szczyt techniki biurowej, byty
(wéweczas) bardzo nowoczesne i bardzo dro-
gie — i z tego powodu niewatpliwie podnosity
prestiz ich posiadaczy. Zwtaszcza ustawione
na biurku sekretarki szefa. Sprzedawca tech-
nik, dowiedziawszy sie od klienta o zamiarze
nabycia takiej maszyny, zaczat rozmowe od
ustalenia jego rzeczywistych potrzeb w zakre-
sie maszynopisania. | kiedy okazato sie, ze po-
trzeby te sg mniej niz skromne — zwyczajnie
i szczerze odradzit mu kupno maszyny, ttuma-
czac nieracjonalnos¢ takiego wyboru. Sprze-
dawca przeszkolony w technikach handlo-
wych, skrzetnie pomingwszy takie sprawy jak
potrzeby uzytkowe kupujacego, skupitby sie
na takich ,parametrach techniczno-uzytko-
wych”, jak nowoczesnosc i prestiz, a przede
wszystkim wielokrotnie pochwalitby madry
wybor kupujacego.

Przytoczone wyzej zdarzenie ma dalszy ciag,
cho¢ wolatbym powiedzie¢, ze drugg strone —
mianowicie kupujacego. Kupujacy, a byt to
szef niewielkiej, ale dobrze prosperujacej fir-
my — i nie technik — oczywiscie nie kupit ma-
szyny elektrycznej (ani w ogole zadnej maszy-
ny do pisania) u sprzedawcy technika, tylko
poszedt do innego sklepu, gdzie nabyt wyma-
rzony towar. Dlaczego? Bo w istocie rzeczy
nie potrzebowat maszyny do pisania — ta, kto-
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ra miat dotychczas, byta jeszcze w bardzo do-
brym stanie — ale nowoczesnosci i prestizu.
Pytanie — dlaczego nie kupit w pierwszym
sklepie? Bo gtupio mu byto przyznac sie, ze
chcac zaspokoi¢ swoje marzenia, postepuje
nieracjonalnie.

Kupujacy ten — jak méwi przywotana historyj-
ka — po tym zdarzeniu zmienit profil swojej fir-
my i zajat sie szkoleniem handlowcéw. (Ktory
sprzedawca okazat sie lepszym pracownikiem
dla swojego pracodawcy?) Nowa firma istnie-
je do dzis i ma sie znakomicie.

Taki sposob sprzedazy nie jest niczym nowym.
Jest stosowany od dawna w sferze dobr kon-
sumpcyjnych, zwtaszcza tych, ktére nie stuzg
do zaspokajania potrzeb podstawowych.
Dawniegj firma X méwita o sobie, ze konstru-
uje i produkuje radioodbiorniki, wzmacniacze
akustyczne, gramofony i kolumny gtosniko-
we. Dzisiaj ta sama firma (jesli utrzymata sie
na rynku, a produkuje sprzet z wyzszej potki)
nigdy nie powie o sobie, ze zajmuje sie produ-
kowaniem, bo to dziatalnos¢ zbyt przyziemna
jak na wspotczesne czasy — ona oferuje klien-
towi przyjemnosc¢ spedzania wolnego czasu.
Firma Y nie produkuje juz perfum, wod toale-
towych i kreméw jak dawniej — dzisiaj oferuje
ona klientkom mozliwos¢ spetnienia najskryt-
szych marzen i bycia soba.

Teraz ten sposéb marketingu i sprzedazy przy-
jat sie i w naszej branzy. Firma Z nie produku-
je kamer, czujek i centralek — ona zapewnia
klientom poczucie bezpieczenstwa. W tak
prowadzonej sprzedazy bardziej niz znajo-
mos¢ parametrow techniczno-uzytkowych
przydatna jest znajomos¢ , parametréw” no-
woczesnosciowo-prestizowch oraz wyobraze-
niowo-marzeniowych. Stad karty katalogowe
i broszury informacyjne urzadzen — kiedys rze-
telne Zzrédto danych — zaczety zawierac coraz
mniej parametrow — zwfaszcza tych, ktore
zdefiniowano w normach — a coraz wiecej ,,in-
formacji” o niepowtarzalnych i innowacyjnych
technologiach wtasnych opracowanych przez
producenta i zastosowanych w danym wyro-
bie dla zapewnienia satysfakcji klienta.

Obecnie mamy do czynienia z sytuacja, w kto-
rej — z jednej strony — szalenie trudno jest po-
zyska¢ rzetelne informacje o urzadzeniach,
z drugiej zas — wyglada na to, ze nikt nie jest

takimi informacjami zainteresowany. Przykta-
dem pierwszego trendu jest karta katalogowa
dowolnego zaawansowanego urzadzenia
CCTV, zwtaszcza korzystajacego z technik cy-
frowych i informatycznych. Petno w niej dzi-
wacznych nazw wtasnych wymyslonych przez
producenta, a stowo ,,innowacyjny” jest uzyte
we wszelkich mozliwych przypadkach. Ale
i w przypadku ,,.zwyktych” kamer CCTV trudno
znalez¢ karte katalogowg, w ktérej podana
jest czutos¢, a nie minimalne oswietlenie.
Przyktadem ilustrujagcym drugie zjawisko jest
chocby fakt znikania z rynku fachowych cza-
sopism zajmujgcych sie dziedzing CCTV: au-
stralijskiego ,,CCTVfocus” (w koncu 2006 ro-
ku), angielskiego ,,CCTV Today” (mniej wigcej
pottora roku temu) oraz amerykanskiego
«CCTV Technology” (pie¢ (?) lat temu).
Wszystkie te czasopisma zajmowaly sie za-
gadnieniami problemowymi, a wnoszona
przez nie wartoscig dodang byty: testy porow-
nawcze (,CCTV Today"”), artykuty analityczne
(,CCTV Technology”) czy szkoleniowe
(,CCTVfocus”). Jak to napisat wydawca
.CCTVfocus” — wydawanie zakonczono z po-
wodu niewystarczajgcej pomocy ze strony
branzy (due to insufficient help from the in-
dustry).

W tej sytuacji nie jest nam fatwo konsekwent-
nie realizowac linie programowg polegajaca
na dostarczaniu fachowej informacji. Sq jed-
nak sytuacje, ktére uwazam za symptomy po-
prawy (sytuacji). Coraz czesciej w SIWZ-ach
mozna znalez¢ (na przyktad) wymaganie wy-
kluczajgce z oferty cyfrowe rejestratory wizji
zbudowane na PC-ach z zainstalowanymi kar-
tami do przechwytywania i cyfryzacji sygnatu
wizyjnego. Coraz czesciej zdarzajg sie tez
sprawy sadowe, ktérych przedmiotem -
w istocie rzeczy — jest spor, ile w dostarczonej
ustudze jest systemu zabezpieczenia, a ile po-
czucia bezpieczenstwa.

Ztozywszy zatem jubileuszowg samokrytyke,
ze spokojnym sumieniem moge powiedzieg,
ze mimo wszelkich niesprzyjajgcych okolicz-
nosci nadal zdecydowanie realizujemy naszg
wizje i naszg misje, a takze, ze w ramach okre-
slonych przez przyjeta linie programowa — bez
fatszywej skromnosci — jestesmy najlepsi.

Waldemar Wieckowski
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