
- Us∏ugi telekomunikacyjne majà
okreÊlone zadanie do spe∏nienia. Chodzi
m.in. o to, aby przy racjonalnych kosz-
tach zwi´kszyç produktywnoÊç przedsi´-
biorstwa - t∏umaczy Emil Konarzewski,
partner w firmie Audytel. - Zakres wyko-
rzystania us∏ug telekomunikacyjnych jest
ró˝ny w poszczególnych firmach. Na
przyk∏ad, dla firm typu call centre tele-
fon to podstawa funkcjonowania organi-
zacji, w innej firmie zaÊ to tylko jedno z
wielu narz´dzi pracy.

Jeszcze kilka lat temu na polskim
rynku us∏ug doradczych dzia∏a∏y dwie fir-
my specjalizujàce si´ w przeprowadzaniu
audytów telekomunikacyjnych. DziÊ tego

typu organizacji jest ju˝ kilkanaÊcie. 
- Mimo ˝e rynek audytorsko-dorad-

czy powsta∏ oko∏o 3 lat temu, nie ma
wielu podmiotów specjalizujàcych si´ w
tej dziedzinie. Ciàgle istnieje wi´c szan-
sa dla nowych firm na zaistnienie w tej
bran˝y. Korzystne jest na pewno uÊwia-
domienie klientom koniecznoÊci weryfi-
kacji dotychczasowych rozwiàzaƒ. Na
poczàtku klienci nie mieli dostatecznej
wiedzy na temat naszego produktu, bali
si´ podejmowaç jakiekolwiek dzia∏ania -
mówi Rafa∏ Reks, dyrektor dzia∏u do-
radztwa telekomunikacyjnego w EISEI
Pirst Sp. z o.o.

Przedstawiciele firm audytorskich
zgodnie twierdzà, ˝e najwa˝niejszym
kryterium, jakim powinno si´ kierowaç
przedsi´biorstwo, decydujàc si´ na sko-
rzystanie z audytu, sà referencje. 

- OczywiÊcie, istotne sà równie˝ wy-
niki, ale nigdy nie jesteÊmy w stanie
obiektywnie stwierdziç,
czy te ju˝ osiàg-ni´te
nie mog∏yby byç jeszcze
lepsze - stwierdza Emil
Konarzewski.  

- Przy wyborze firmy
doradczej radzimy
zwracaç uwag´ na to,
jak d∏ugo firma Êwiad-
czy us∏ugi tego typu i jak
bogata jest jej oferta.
Na przyk∏ad nasza firma oprócz audytu
oferuje specjalistyczne projektowanie
systemów teleinformatycznych, doradz-
two prawne i sta∏y outsourcing - mówi
Rafa∏ Reks. - Dzia∏ajàc od kilku ju˝ lat,
zebraliÊmy bardzo cenne doÊwiadczenia,
a nasza ugruntowana sytuacja finansowa
umo˝liwia nam dogodne finansowanie
inwestycji klienta.

Ciàg∏y proces
Kiedy potencjalny klient zwraca si´

do firmy doradczej z proÊbà o przepro-
wadzenie audytu wewn´trznego, to naj-
cz´Êciej interesuje go znalezienie sposo-
bu na obni˝enie kosztów lub wykrycie,
gdzie „wyciekajà” pieniàdze i jak mo˝na
sprawiç, aby zatrzymaç je w firmie. 

- Wielokrotnie bywa tak, ˝e koszty
telekomunikacyjne, choç globalnie sta-
nowià znacznà cz´Êç miesi´cznych kosz-
tów firmy, praktycznie nie sà w przedsi´-
biorstwach analizowane - stwierdza Ja-
cek Maciuszonek, dyrektor ds. rozwoju
Telecom Solution.

- Problemem, z którym zg∏aszajà si´
do nas klienci, sà przede wszystkim wyso-
kie koszty funkcjonowania systemu tele-
komunikacyjnego - mówi Rafa∏ Reks. -
Zdarza si´, ˝e w zwiàzku z rozwojem
przedsi´biorstwa klienta istniejàca infra-
struktura teleinformatyczna staje si´ nie-

wystarczajàca, ma zbyt
ma∏à przepustowoÊç, a
przestarza∏e rozwiàza-
nia nie zaspokajajà w
sposób dostateczny je-
go potrzeb. Z drugiej
strony problemem du-
˝ych firm mo˝e si´ oka-
zaç posiadanie tak roz-
budowanej infrastruk-
tury, ˝e oddzia∏om

technicznych trudno nad nià zapanowaç. 
Ju˝ dawno skoƒczy∏y si´ czasy, kiedy

wybór operatora stanowi∏ decyzj´ na „ca∏e
˝ycie” funkcjonowania przedsi´biorstwa.
DziÊ mamy ca∏y wachlarz propozycji do
wyboru, np. ponad 100 ró˝nych taryf na
telefony komórkowe. 

-  Na rynku us∏ug telekomunikacyj-
nych, pomimo wieloÊci dost´pnych roz-

Telefony

Audyt telekomunikacyjny
jest jednym z narz´dzi,
które pozwala 
na racjonalne zarzàdzanie 
kosztami w firmie. 
Za jego pomocà mo˝emy
przeprowadziç dog∏´bnà
analiz´ stanu faktycznego 
i potrzeb 
teleinformatycznych 
przedsi´biorstwa, 
co pozwala na znalezienie
optymalnego rozwiàzania
telekomunikacyjnego, 
którego funkcjonalnoÊç 
i efektywnoÊç kosztowa
stanie si´ jednym 
z elementów przewagi
konkurencyjnej firmy.

m e n e d ˝ e r
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pod kontrolà
Izabela Trzaska

W odniesieniu do firm
audytorskich nale˝y przede

wszystkim zwracaç uwag´, czy
dana firma nie reprezentuje

jakiegoÊ operatora. Tylko
niezale˝ne podejÊcie gwarantuje,

˝e  opracowane analizy b´dà
obiektywne. 
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wiàzaƒ, klient nie znajduje oferty „skro-
jonej” dla siebie. W tej sytuacji potrzebne
sà negocjacje z operatorami w celu do-
stosowania standardowej oferty do rze-
czywistych potrzeb klienta. Konieczne
staje si´ chocia˝by korzystanie z us∏ug
wielu operatorów, co mo˝e bardzo skom-
plikowaç prosty schemat funkcjonowania
systemu telekomunikacyjnego - stwier-
dza Rafa∏ Reks.

Ka˝dy, kto podejmuje decyzj´ o wy-
borze us∏ugi telekomunikacyjnej, powi-
nien mieç ÊwiadomoÊç, ˝e dane rozwiàza-
nie nie jest jednorazowe. DziÊ to proces
ciàg∏y, opierajàcy si´ na schemacie: decy-
zja o nabyciu us∏ugi - zakup i wdro˝enie -
u˝ytkowanie z okresowymi ocenami, któ-
re informujà nas, czy us∏uga rzeczywiÊcie
zgodna jest z intencjà firmy i pomaga w
budowaniu jej wartoÊci - porzucenie roz-
wiàzania lub kontynuacja poprzez podpi-
sanie dalszej umowy. 

- Na wszystko trzeba patrzeç z per-
spektywy czasu. Kiedy decydujemy si´ na
zakup np. centrali telefonicznej, to po-
winniÊmy mieç ÊwiadomoÊç, ˝e b´dzie
s∏u˝yç nam przez czas, który przewidywa-
ny jest na funkcjonowanie danego roz-
wiàzania. Jednak po jego up∏ywie albo
odnowimy umow´, albo nie. A co wtedy?
Czy central´ t´ b´dziemy mogli wykorzy-
staç przy innym rozwiàzaniu? - t∏umaczy
Emil Konarzewski.

Jednym z podstawowych b∏´dów, ja-
kie pope∏niajà przedsi´biorstwa, jest brak
dog∏´bnej analizy umów z operatorami

tu˝ przed ich podpisaniem. Przedstawi-
ciele firm telekomunikacyjnych sà specja-
listami w ró˝nych technikach sprzeda˝y
i potrafià konstruowaç oferty tak, aby sta-
∏y si´ jak najbardziej atrakcyjne i ∏atwe do
przyj´cia przez klienta. Ten daje si´ z∏a-
paç na ró˝nego rodzaju udogodnienia, ra-
baty czy promocyjne ceny. Niestety, póê-
niej zdarza si´, ˝e p∏aci wysokà cen´ za
wybrane rozwiàzanie. 

- Kolejna sprawa to fakt, czy dane
rozwiàzanie rzeczywiÊcie jest tak atrak-
cyjne jak si´ nam na poczàtku wydaje. Je-
den z naszych klientów naby∏ central´ te-
lefonicznà za przys∏owiowà z∏otówk´. Ju˝
po fakcie ponownie przestudiowano
umow´ i okaza∏o si´, ˝e w ciàgu szeÊciu
miesi´cy sp∏aci∏ central´. Co gorsze, na
tym nie koniec. Wysz∏o na jaw, ˝e firma
przez nast´pnych kilka lat w sumie zap∏a-
ci operatorowi jeszcze pi´ciokrotnoÊç
wartoÊci urzàdzenia. Zerwanie umowy
nie wchodzi∏o w gr´, bo obwarowano jà
bardzo wysokimi karami. Klient sam so-
bie ukr´ci∏ sznur na szyj´ - opowiada
Emil Konarzewski. 

Inny problem, z jakim spotykajà si´
audytorzy, to m.in. brak jednej osoby po-
dejmujàcej decyzje dotyczàce infrastruk-
tury telekomunikacyjnej w firmie lub de-
legowanie decyzji zbyt wysoko lub zbyt ni-
sko na drabinie mened˝erskiej. 

- Zdarza si´, ˝e decyzje podejmowane
sà pod wp∏ywem chwili albo z przyczyn
zupe∏nie nieracjonalnych, np. presti˝o-
wych. Pami´tam organizacj´, w której

przeprowadziliÊmy audyt i zgodnie z na-
szymi zaleceniami zdecydowano si´ na
wymian´ operatora telefonii komórko-
wej. Na drodze przetargu wybrano nowe-
go operatora. Po kilku tygodniach funk-
cjonowania nowego systemu prezes zde-
cydowa∏ o kolejnej wymianie ca∏ej infra-
struktury telefonicznej tylko dlatego, ˝e
pozna∏ dyrektora jednej z firm telefonii
komórkowej i ten obieca∏ mu, oczywiÊcie
jego zdaniem, Êwietne warunki - opowia-
da Emil Konarzewski.

Nie tylko nadu˝ycia
Audyt telekomunikacyjny rzàdzi si´

pewnymi ustalonymi prawami. Czas trwa-
nia zale˝y od wielu czynników, m.in. od
tego, jak szybko audytorzy otrzymajà do-
kumentacj´ niezb´dnà do dokonania
analizy danego problemu. W przypadku
firm, które posiadajà pe∏nà i kompletnà
dokumentacj´, audyt trwa maksymalnie
4-6 tygodni. W przedsi´biorstwach, gdzie
audytorzy muszà dokonaç równie˝ swoje-
go rodzaju remanentu, ten okres mo˝e si´
przed∏u˝yç nawet do trzech miesi´cy. 

- W trakcie przeprowadzania optyma-
lizacji przygotowywany jest szczegó∏owy
raport, sk∏adajàcy si´ z dwóch cz´Êci.
Pierwsza cz´Êç to tzw. raport analityczny.
Przedstawiona jest w nim charakterystyka
prowadzonego ruchu telekomunikacyjne-
go i wyszczególnione êród∏a powstawania
kosztów. BezpoÊrednià korzyÊcià p∏ynàcà
z posiadania tych informacji jest szczegó-
∏owa wiedza o w∏asnym systemie teleko-

Biuro Ochrony Perkun
Oko∏o 600 osób na etacie.

Firma korzysta∏a z trzech operatorów telefonii komórkowej:
– 500 aktywacji telemetrycznych GSM (taryfa

telemetryczna to us∏uga, która przeznaczona jest do obs∏ugi
wzmo˝onego ruchu SMS-ów lub transmisji danych; firmy z
bran˝y ochroniarskiej wykorzystujà karty SIM aktywne w tej
taryfie w urzàdzeniach s∏u˝àcych do monitorowania
chronionych obiektów),

- 60 komórkowych telefonów g∏osowych.
Ârednie rachunki miesi´czne na poziomie 30 tys. z∏ przed

optymalizacjà.
Wszystkimi sprawami zwiàzanymi z telekomunikacjà w fir-

mie zajmowa∏ si´ kierownik ds. administracyjnych. 

Problemy:

do momentu optymalizacji w kontaktach z operatorami
firma obs∏ugiwana by∏a przez podwykonawców (autoryzowane
punkty sprzeda˝y). Mia∏o to bezpoÊredni wp∏yw na zaburzenia
funkcjonowania systemu telekomunikacyjnego. Firma przed
optymalizacjà nigdy nie dokonywa∏a analiz ruchu
telekomunikacyjnego. Na stanie firmy znajdowa∏y si´
aktywacje o których zapomniano, a p∏acono za nie
comiesi´czne, wysokie abonamety. W wyniku przeszacowania i
z∏ej polityki zakupowej doprowadzono do nadwy˝ki 100
aktywacji ponad realne potrzeby firmy.

Wspó∏prac´ podj´to w czerwcu 2003 r.
I faza wspó∏pracy - audyt po∏àczony z optymalizacjà

opartà na doborze abonamentów i us∏ug wynikajàcych z kon-
kretnego zapotrzebowania klienta. 

II faza - rozmowy z operatorami i negocjowanie wa-
runków wspó∏pracy.  

Funkcjonowanie agencji ochrony mienia charakteryzuje si´ pew-



munikacyjnym. W cz´Êci drugiej - tzw. ra-
porcie doradczym - przedstawione sà kon-
kretne propozycje modyfikacji systemu te-
lekomunikacyjnego - mówi Rafa∏ Reks. 

Zazwyczaj klient otrzymuje kilka al-
ternatywnych ofert ze szczegó∏owymi
wyliczeniami kosztów i oszcz´dnoÊci. Po
wprowadzeniu w ˝ycie rozwiàzaƒ opisa-
nych w raporcie szybko zauwa˝alnà ko-
rzyÊcià jest obni˝enie rachunków za
us∏ugi telekomunikacyjne. Wa˝nym
aspektem optymalizacji, o którym nale-
˝y tutaj wspomnieç, jest tak˝e podnie-
sienie jakoÊci us∏ug i zwi´kszenie bez-
pieczeƒstwa systemu. 

Problemy, które wykrywa si´ najcz´-
Ê-ciej podczas audytu, to m.in. brak kon-
troli proceduralnej nad kosztami, brak
okresowego przeglàdu umów z operato-
rami, niesprawdzanie faktur pod wzgl´-
dem merytorycznym oraz nadu˝ycia we-
wn´trzne i zewn´trzne. 

- W jednym z urz´dów paƒstwowych
w czasie audytu okaza∏o si´, ˝e ma on
podpisanà umow´ z firmà serwisowà, któ-
ra od czterech lat ju˝ nie istnieje. Co gor-
sza, nadal p∏aci „wirtualnej” organizacji
pieniàdze - mówi Emil Konarzewski. -
Dawni pracownicy firmy wystawiali faktu-
ry, a urzàd p∏aci∏. 

Z rozmów z audytorami wynika, ˝e
problem stanowi nie tylko operator, brak
wewn´trznej kontroli czy nadu˝ycia, ale
czasem tak bardzo przyziemna sprawa jak
to, po której stronie danej ulicy znajduje
si´ biuro przedsi´biorstwa. 

- Pami´tam przypadek jednej z war-
szawskich firm, w której okaza∏o si´, ˝e
ich siedziba w zwiàzku z rozwojem orga-
nizacji nie by∏a w stanie pomieÊciç wszyst-
kich pracowników. Zadecydowano si´ na
wynaj´cie lokalu po drugiej stronie ulicy,
ale tam brakowa∏o Êwiat-∏owodu. Poczàt-
kowo powsta∏ po-
mys∏, aby przekopaç
si´ przez ulic´ i po-
prowadziç przewody
- opowiada Emil Ko-
narzewski. - Jednak
po przeanalizowaniu
kosztów i czasu, jaki
trzeba by poÊwieciç
na przygotowanie
dokumentacji i
otrzymanie pozwo-
leƒ na budow´,
przedsi´biorstwo
dosz∏o do wniosku,
˝e racjonalniej b´-
dzie wynajàç po-
mieszczenia w in-
nym miejscu. 

Szkolenia
i zalecenia

Firmy audytor-
skie nie tylko wykry-
wajà b∏´dy i nadu˝y-
cia. Po wprowadze-
niu pewnych rozwià-
zaƒ prowadzà rów-
nie˝ szkolenia: po

pierwsze - administratorów odpowie-
dzialnych za ca∏à infrastruktur´ teleko-
munikacyjnà w firmie, po drugie - samych
u˝ytkowników. W tym drugim przypadku
w gr´ wchodzà szkolenia, których zada-
niem jest zapoznanie si´ z nowym, skom-
plikowanym systemem telefonii stacjo-
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nà nieprzewidywalnoÊcià, tzn. klienci p∏acà nieregularnie, a to mia∏o
bezpoÊredni wp∏yw na opóênienia w  regulowaniu nale˝noÊci za us∏u-
gi telekomunikacyjne. Ten stan rzeczy  ju˝ na poczàtku wykluczy∏
wspó∏prac´ z jednym z operatorów, który bardzo restrykcyjnie
podchodzi do terminów p∏atnoÊci. Ostatecznie klient po wst´pnych
negocjacjach zdecydowa∏ si´ na wspó∏prac´ z jednym operatorem.
Po podpisaniu ostatecznej umowy pojawi∏ si´ nowy problem. Okaza-
∏o si´, ̋ e 100 kart telemetrycznych SIM w skutek przeszacowania nie
b´dzie niewykorzystywanych przez agencj´. W przypadku urzàdzeƒ
telemetrycznych umowy podpisywane sà na trzy lata, a koszty zawie-
szenia 100 kart znacznie podwy˝sza∏y koszty miesi´cznych
abonamentów. Ostatecznie konsultantom uda∏o si´ wynegocjowaç z
operatorem zawieszenie na okres 6 miesi´cy 100 kart bez ˝adnych
kosztów, pod warunkiem, ˝e po ponownej aktywacji kart umowa na
nie zostanie przed∏u˝ona o kolejnych 6 miesi´cy. Po up∏ywie pó∏ ro-
ku karty zostanà reaktywowane i zastàpià 100 innych, których akty-
wacja si´ skoƒczy.

III faza wspó∏pracy - podpisanie umowy ousourcingowej
z EISEI Group. 

KorzyÊci:
Obni̋ enie kosztów funkcjonowania systemu telekomunikacyjnego: 
- Poczàtkowo wydatki na telefoni´ g∏osowà wynosi∏y 18 tys.

z∏, po zmianach 12 tys. z∏. Oszcz´dnoÊç - 6 tys. z∏ miesi´cznie
przy dodatkowych 10 telefonach. 

- W przypadku kart telemetrycznych - rachunki miesi´czne
przed optymalizacjà to ok. 12 tys. z∏, po zmianach ok. 7,5 tys. z∏.
Oszcz´dnoÊç 4,5 tys. z∏. Dodatkowo zyskano 1,5 tys. z∏ mie-
si´cznie na zawieszenie 100 kart.

- Uzyskanie nowych rabatów od operatorów.
- UÊwiadomienie w∏asnych potrzeb telekomunikacyjnych.
- Wykrycie nadu˝yç wewn´trznych i zewn´trznych oraz

ograniczenie ryzyka powstania nadu˝yç w przysz∏oÊci.

Dane z EISEI GROUP



narnej. Nowoczesne centrale umo˝liwiajà
wprowadzenie systemu kodowania roz-
mów. Na przyk∏ad w zale˝noÊci od tego,
czy rozmowa jest s∏u˝bowa, czy prywatna,
wstukujemy okreÊlony ciàg liczb. W fir-
mach doradczych zdarza si´, ˝e jednocze-

Ênie funkcjonuje kilkanaÊcie kodów - ka˝-
dy przypisany jest do danego projektu.
Dzi´ki temu mo˝emy udokumentowaç
rozmow´ i czas jej trwania. Taki system
Êwietnie sprawdza si´ równie˝ w kancela-
riach prawniczych. 

Po przeprowadzeniu audytu firmy
otrzymujà list´ proponowanych zaleceƒ i
zmian, jakie powinny wprowadziç w ˝y-
cie, aby zlikwidowaç dany problem.
W celu unowoczeÊnienia systemu teleko-
munikacyjnego cz´sto zachodzi koniecz-

noÊç jego zaprojektowania od podstaw,
poczàwszy od infrastruktury, poprzez do-
bór us∏ug telekomunikacyjnych, a na
zmianie przyzwyczajeƒ u˝ytkowników
systemu skoƒczywszy. 

- Tego typu modyfikacje zwiàzane sà z

zakupem lub leasingiem drogich urzà-
dzeƒ telekomunikacyjnych. Przy prezen-
tacji kosztów przedstawiamy klientowi
najbardziej korzystny sposób finansowa-
nia i moment zwrotu inwestycji. Najcz´-
Êciej nie przekracza on 
10-12 miesi´cy - mówi Rafa∏ Reks. - Przy
optymalizacji kosztów telekomunikacyj-
nych staramy si´ uniezale˝niç klienta od
oferty jednego operatora. System zyskuje
dzi´ki temu pe∏nà stabilnoÊç i bezpie-
czeƒstwo. W niektórych przypadkach
wià˝e si´ to z dodatkowymi kosztami wy-
nikajàcymi z koniecznoÊci rozwiàzania
dotychczasowych umów. Zazwyczaj jed-
nak w ciàgu 2-3 miesi´cy nak∏ady te zwra-
cajà si´ i sà pokrywane z uzyskanych
oszcz´dnoÊci zwiàzanych z wyborem al-
ternatywnych ofert.

- Cz´sto bywa tak, ˝e optymalizacja
kosztów telekomunikacyjnych nie wià˝e
si´ praktycznie z ˝adnymi inwestycjami.
Wówczas audyt telekomunikacyjny i we-
ryfikacja rozwiàzaƒ przeprowadzana jest
na dotychczas stosowanych rozwiàza-
niach i polega na wdro˝eniu nowych
opcji taryfowych, dotychczas niestosowa-
nych, np. po∏àczenia mi´dzymiastowe,
mi´dzynarodowe przez odpowiedni pre-
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Centrum Sztuki Wspó∏czesnej
CSW na co dzieƒ wykorzystywa∏o:
- 72 linie wewn´trzne,
- 19 linii miejskich z ró˝nym nat´˝eniem ruchu telekomunikacyjnego. 
Ârednie rachunki miesi´czne na poziomie 20 tys. z∏.

Problemy:
Przestarza∏a infrastruktura telekomunikacyjna nieprzystosowa-

na m.in. do mo˝liwoÊci korzystania z telefonii cyfrowej czy tonowe-
go wybierania numeru. Stosunkowo wysokie koszty us∏ug
telekomunikacyjnych przy jednoczeÊnie niskiej ich jakoÊci. Brak
funduszy na inwestycje w telekomunikacj´. Brak znajomoÊci oferty
rynkowej - nowych, oszcz´dnych technologii.

Optymalizacj´ systemu telekomunikacyjnego podzielono na
dwa etapy:

1. Bezinwestycyjny - bez ponoszenia nak∏adów przez klienta.
2. Inwestycyjny - przy poniesionych przez klienta nak∏adach na

zakup nowej centrali telefonicznej.
Pierwszy etap stanowi∏ audyt po∏àczony z optymalizacjà opartà

na doborze abonamentów i us∏ug wynikajàcych z konkretnego za-
potrzebowania klienta. Po negocjacjach z operatorami wprowadzo-
no do infrastruktury telefonicznej CSW operatorów alternatyw-

nych w stosunku to Telekomunikacji Polskiej. 
Drugi etap - ze Êrodków zaoszcz´dzonych  zakupiono nowà cy-

frowà central´ telefonicznà, przez którà przechodzà zarówno linie
wewn´trzne, jak i zewn´trzne. 

Gros kosztów w CSW generujà po∏àczenia z telefonów stacjo-
narnych do sieci komórkowych. 

Wystàpiono do jednej z sieci telefonii komórkowej o mo˝liwoÊç
udost´pnienia na zasadach promocyjnych bramki GSM. W zamian
za to sieç sta∏by si´ jednym z g∏ównych sponsorów CSW i korzysta∏-
by z ró˝nego rodzaju przywilejów. Takie rozwiàzanie mo˝e znacznie
obni˝yç koszty funkcjonowania systemu telekomunikacyjnego, a w
pierwszej kolejnoÊci obni˝y koszty inwestycyjne po stronie CSW.

KorzyÊci:
Obni˝enie kosztów dzia∏ania systemu telekomunikacyjnego:
- I faza - rachunki z 20 tys. z∏ miesi´cznie spad∏y do 16 tys. z∏. 
- II faza - je˝eli sieç rozpatrzy pozytywnie proÊb´, koszty spad-

nà jeszcze o 3-4 tys. z∏. W sumie da∏oby to oszcz´dnoÊci na pozio-
mie oko∏o 8 tys. z∏. 

- Podniesienie jakoÊci otrzymywanych us∏ug.
- Odzyskanie kwot nadp∏aconych operatorom i wykorzystanie

ich do zakupu nowej centrali telefonicznej. 
Dane z EISEI GROUP

Zalety audytu telekomunikacyjnego:

Obni˝enie kosztów funkcjonowania systemu  telekomunikacyjnego;
UÊwiadomienie sobie w∏asnych potrzeb telekomunikacyjnych;
Odzyskanie kwot nadp∏aconych operatorom;
Wykrywanie nadu˝yç wewn´trznych i zewn´trznych;
Podniesienie jakoÊci otrzymywanych us∏ug;
Ograniczenie ryzyka powstania nadu˝yç w przysz∏oÊci;
Wzrost poziomu bezpieczeƒstwa informacyjnego;
D∏ugoterminowa optymalizacja wykorzystania infrastruktury;
Gwarantowany zwrot z inwestycji;
Poprawa organizacji pracy w firmie;
Wzrost zaufania inwestorów i  rad nadzorczych do pracy zarzàdu.
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fiks. To najcz´Êciej wybierane przez
klientów rozwiàzania - mówi Jacek Ma-
ciuszonek. - Je˝eli chodzi o inwestycje,
to zwrot kosztów jest uzale˝niony od in-
tensywnoÊci wykorzystania danego roz-
wiàzania, które zosta∏o wdro˝one i zaim-
plementowane. W przypadku po∏àczeƒ
komórkowych koszt zainstalowanej przy
centrali bramki - przy za∏o˝e-
niu oszcz´dnoÊci na poziomie
ok. 40 proc. - zwraca si´ bar-
dzo szybko. Dla po∏àczeƒ ko-
mórkowych wykonywanych z
telefonii stacjonarnej na po-
ziomie 5 tys. z∏ miesi´cznie
koszt bramki zwraca si´ w cià-
gu miesiàca. 

W celu maksymalnego ob-
ni˝enia kosztów przeprowadza
si´ szczegó∏owe negocjacje z
operatorami. Majà one na celu
dostosowanie standardowej
oferty do specyficznych po-
trzeb klienta. Najcz´Êciej dà˝y
si´ do uzyskania maksymalnie
wysokich rabatów, ale czasami
konieczna jest tak˝e g∏´boka
ingerencja w ofert´. 

- Przede wszystkim nale˝y
zaznaczyç, ˝e sami operatorzy
telekomunikacyjni, wyst´pu-
jàc ze swojà ofertà do poten-
cjalnego klienta, przeprowa-
dzajà kalkulacj´ rachunków
klienta, proponujàc swoje
„teoretycznie” atrakcyjne
stawki. W wi´kszoÊci przypad-
ków tak nie jest - stwierdza Ja-
cek Maciuszonek.

- Mo˝liwoÊç negocjacji z
operatorami ÊciÊle zwiàzana
jest z wielkoÊcià klienta. Im
wi´kszy klient, tym ∏atwiej uzy-
skaç korzystnà ofert´ - stwier-
dza Rafa∏ Reks. 

Cz´Êç zaleceƒ audytorów
realizuje si´ od razu, inne stop-
niowo, np. te zwiàzane z wpro-
wadzeniem limitów na rozmo-
wy telefoniczne. Zawsze jed-
nak audytorzy proponujà ró˝-
nego rodzaju alternatywne
mo˝liwoÊci komunikacyjne. Na
przyk∏ad dwa departamenty

w tej samej firmie nie muszà ciàgle do
siebie dzwoniç, lepszym sposobem na po-
rozumiewanie si´ jest poczta elektronicz-
na. Dzi´ki temu spadajà koszty rozmów,
a pracownicy obu dzia∏ów, poczàtkowo
niezadowoleni, po jakimÊ czasie docho-
dzà do wniosku, ˝e by∏a to dobra decyzja.
Dzi´ki e-mailom wszystkie wskazania od

razu mogà wydrukowaç i dzi´ki temu zy-
skujà pisemne potwierdzenie danego
ustalenia. Dobrym rozwiàzaniem sà co-
raz bardziej popularne komunikatory in-
ternetowe. To równie˝ szybki sposób na
przes∏anie informacji zarówno tekstowej,
jak i w formie graficznej. 


