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PORADY

D
la operatorów telekomuni-
kacyjnych klienci bizneso-
wi sà ∏akomym kàskiem,
dlatego starajà si´ ich sku-
siç swojà ofertà. W sytu-

acji, gdy na tym rynku robi si´ coraz
ciaÊniej i do gry wkraczajà nowi gracze,
mo˝na si´ spodziewaç, ˝e w negocjacjach
z operatorami ∏atwiej b´dzie uzyskaç no-
we lepsze warunki. Co prawda trudno
dziÊ jeszcze by∏oby obroniç tez´, ˝e mamy
prawdziwà konkurencj´ w sytuacji, gdy
na rynku telefonii stacjonarnej wcià˝ do-
minuje zdecydowanie Telekomunikacja
Polska, a operatorzy alternatywni swojà
dzia∏alnoÊç prowadzà najcz´Êciej na ob-
szarze kilku województw (tylko niektórzy
na terenie ca∏ego kraju). Konkurenci TP
w sumie przej´li od dziesi´ciu do dwu-
dziestu kilku proc. rynku (w zale˝noÊci od
rodzajów po∏àczeƒ). Z kolei na rynku tele-
fonii komórkowej mo˝emy mówiç o oli-
gopolu.

Niemniej jednak rynek jest dynamiczny
i przedsi´biorcy powinni zdecydowanie
bardziej ni˝ kilka lat temu przyglàdaç si´
mo˝liwoÊciom obni˝ki kosztów telekomu-
nikacyjnych, np. przez zmian´ operatora
telekomunikacyjnego, który zaproponuje
podobne us∏ugi przynajmniej na takim sa-
mym poziomie, ale taniej. Na ile te
oszcz´dnoÊci b´dà wysokie, zale˝y w du˝ej
mierze od przyj´cia odpowiedniej strategii
w negocjacjach z operatorami telekomuni-
kacyjnymi.

ZANIM PRZYSTÑPISZ 
DO NEGOCJACJI
Podstawà osiàgni´cia sukcesu w negocja-
cjach jest oczywiÊcie dobre przygotowanie.
Niespecjalnie sprawdza si´ bowiem strate-
gia: „niech nam coÊ najpierw zaproponujà,
my to przeanalizujemy i spróbujemy jeszcze
coÊ uszczknàç”. Przede wszystkim nale˝y
dobrze znaç swoje potrzeby w zakresie tele-
komunikacji. Nawet najlepszy negocjator
musi wiedzieç, co chce osiàgnàç, zanim
przystàpi do rozmów. Warto wi´c wczeÊniej
poÊwi´ciç troch´ czasu na wzi´cie pod lup´
profilu telekomunikacyjnego w∏asnej firmy,
czyli przeprowadziç analiz´ obcià˝eƒ linii,
sprawdziç, które strefy numeracyjne sà naj-
cz´Êciej wydzwaniane, w jakich godzinach
wykonuje si´ jakie po∏àczenia, jakie numery
sà najcz´Êciej wybierane, dokonaç inwenta-
ryzacji u˝ywanego sprz´tu i wykorzystywa-
nych us∏ug itd. Potem jas-no okreÊliç, na
czym nam szczególnie zale˝y, jakie mamy
Êrodki, czy jesteÊmy w stanie zainwestowaç
w infrastruktur´ telekomunikacyjnà czy nie.
To wszystko mo˝e mieç znaczenie w nego-
cjacjach.

Dopiero potem pod tym kàtem mo˝na
dokonaç wst´pnego przeglàdu standardo-
wych ofert operatorów telekomunikacyj-
nych dost´pnych na rynku i ewentualnie
przeprowadziç symulacj´ wdro˝enia takich
us∏ug, planów taryfowych, systemów nali-
czania impulsów i dobraç takà ofert´, aby
mo˝na jà by∏o dopasowaç do w∏asnych
potrzeb. Chodzi oczywiÊcie o to, aby zmi-
nimalizowaç koszty, zapewniajàc wymaga-
ny poziom us∏ug.

Koncentrowanie si´ na wywalczeniu jak najni˝szej op∏aty za po∏àczenia 
w umowie z operatorem telekomunikacyjnym nie zawsze ma sens. 
Cz´sto o wiele wi´cej mo˝na uzyskaç, skutecznie negocjujàc inne
specyficzne zapisy w kontrakcie.

O czym warto pamí taç w negocjacjach z operatorami telekomunikacyjnymi
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• Jakie typy po∏àczeƒ w firmie dominujà – lokalne,
mi´dzymiastowe, mi´dzynarodowe czy na telefony komórkowe?

• Czy chcemy dokonaç wymiany sprz´tu?
• Jaka jest struktura po∏àczeƒ w firmie – ile przychodzàcych, ile

wychodzàcych, w jakich godzinach linie sà najintensywniej
wykorzystywane?

• Czy jesteÊmy gotowi na zamian´ numerów, czy z ró˝nych
wzgl´dów nie wchodzi to w gr´?

• Czy mamy Êrodki finansowe na podciàgni´cie ∏àcza od operatora
alternatywnego do firmy?

Nie tylko
najni˝sza stawka
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OczywiÊcie dobrze poznaç, o ile to mo˝li-
we, aktualne uwarunkowania panujàce na
rynku. Element ludzki jest zawsze bardzo
istotny w negocjacjach i dobrze wiedzieç,
z kim si´ rozmawia, jakie ta osoba ma rze-
czywiste mo˝liwoÊci samodzielnego modyfi-
kowania oferty itp. Trzeba pami´taç, ˝e ne-
gocjacje z operatorami telekomunikacyjnymi
powinny byç przeprowadzane szybko
i sprawnie, jako ˝e jest to rynek dynamicz-
ny, warunki szybko si´ zmieniajà i po pew-
nym czasie mo˝e si´ nagle okazaç, ˝e wiele
ustaleƒ trzeba negocjowaç od nowa. Firmy
audytorskie przyjmujà zasad´, ˝e operato-
rom dajà dwie szanse na przedstawienie
swej propozycji. W pierwszej próbie firma
przedstawia konkretnà ofert´, a w drugim
podejÊciu w okreÊlonym czasie ma szans´ na
popraw´ pewnych warunków.

MEANDRY NA RYNKU
STACJONARNYM
OczywiÊcie innà specyfik´ majà negocjacje
z operatorami telefonii stacjonarnej, a innà
na rynku mobilnym. Zacznijmy od tego
pierwszego przypadku. Najwi´kszym gra-
czem na rynku stacjonarnym jest Telekomu-
nikacja Polska. Jest to zarazem partner naj-
mniej elastyczny w negocjacjach.
W praktyce szanse na indywidualne potrak-
towanie majà tzw. klienci kluczowi. Sà to
firmy, które generujà najwi´kszy ruch lub sà
szczególnie wa˝ne z punktu widzenia stra-
tegicznego. Do obs∏ugi takich klientów TP
wyznacza indywidualnych doradców i ne-
gocjuje z nimi specjalne warunki. Mogà oni
uzyskaç znaczne upusty i dostaç bardzo ko-
rzystne warunki wspó∏pracy z innymi cz∏on-
kami Grupy TP, np. z siecià Idea. Mniejsze
firmy, chcàc negocjowaç z TP, tak˝e spotka-
jà si´ z przedstawicielami handlowymi fir-
my, jednak szanse, ˝e uda si´ im wynego-
cjowaç du˝o wi´cej, ni˝ jest to w oficjalnym
cenniku, sà bliskie zeru. Dlaczego dominu-
jàcy operator jest tak ma∏o elastyczny, sko-
ro np. na rynku po∏àczeƒ mi´dzystrefowych
jego standardowe stawki sà ponad dwu-
krotnie wy˝sze ni˝ u konkurentów (w TP –
40 gr, a u operatorów alternatywnych Êred-
nio 16 gr za minut´)? Nie nale˝y zapomi-
naç, ˝e Telekomunikacja Polska ma zdecy-
dowanie najbardziej rozbudowanà sieç
telekomunikacyjnà i du˝à cz´Êç wp∏ywów
tej firmy stanowià tzw. op∏aty interkonekto-
we od innych operatorów, którzy p∏acà TP
ustalonà w umowie stawk´ za ka˝de po∏à-
czenie realizowane przez sieç TP (osobno
za wejÊcie do sieci i osobno za wyjÊcie).

OczywiÊcie TP by∏oby z pewnoÊcià staç na
zaoferowanie ni˝szych stawek ni˝ konku-
rencja, ale gdyby to zrobi∏a, grozi jej protest
w Urz´dzie Regulacji Telekomunikacji
i Poczty ze strony innych operatorów, ˝e
w ten sposób chce ukróciç konkurencj´.

JeÊli wi´c zale˝y nam szczególnie na ob-
ni˝eniu stawek w po∏àczeniach mi´dzystre-
fowych, to du˝o wi´cej b´dziemy mogli

uzyskaç u operatorów alternatywnych, ta-
kich jak NOM, Netia, Dialog czy Energis.
Przyst´pujàc do negocjacji z tymi firmami,
warto pami´taç, ˝e nie tylko stawki sà istot-
nym czynnikiem wp∏ywajàcym na koszty te-
lekomunikacyjne. W praktyce wyglàda to
tak, ˝e im operator alternatywny ma lepiej
wynegocjowane stawki op∏at interkonekto-
wych z TP, tym bardziej jest elastyczny
w tym elemencie negocjacji (mo˝e wi´cej
obni˝yç standardowà stawk´).

Przed przystàpieniem do rozmów po-
winniÊmy wiedzieç, czy operatora alterna-
tywnego chcemy wykorzystywaç tylko do
po∏àczeƒ prefiksowych (mi´dzystrefowych),
czy tak˝e lokalnych. W tym drugim przy-
padku i jeÊli mamy na to Êrodki, sensowne
jest przekonanie operatora, aby podciàgnà∏
do naszej firmy swoje, przeznaczone
wy∏àcznie dla nas ∏àcze. Mo˝e si´ zdarzyç,
˝e nie b´dzie on ch´tny do zastosowania
takiego rozwiàzania, a argumentem b´dzie
realizowanie przez nas zbyt ma∏ej iloÊci po-

∏àczeƒ na zewnàtrz. Kontrargumentem
mo˝e byç realizacja du˝ej iloÊci po∏àczeƒ
przychodzàcych.

W takim przypadku podciàgniecie ka-
bla op∏aci si´ operatorowi, bo b´dzie za-
rabia∏ na po∏àczeniach interkonektowych
od innych operatorów. To obecnie ju˝
przyj´ta praktyka, ˝e operatorzy nawet
dzielà si´ z klientami cz´Êcià przychodów,

gdy rzeczywiÊcie do firmy (np. biura infor-
macji) realizowany jest znaczny ruch przy-
chodzàcy.

Jak ju˝ zaznaczaliÊmy, negocjowanie jak
najni˝szych stawek to jedno, ale nie nale˝y
zapominaç, ˝e koƒcowy rachunek za telefon
zale˝y te˝ od tego, czy op∏aty sà naliczane se-
kundowo, czy taryfikowane inaczej, jaka jest
op∏ata za inicjacj´ po∏àczenia (tzw. setup
charge) – w tym przypadku nale˝y zbadaç,
czy dominujà po∏àczenia d∏ugie czy krótkie
i dokonaç kalkulacji. Istotnym elementem jest
te˝ negocjowanie op∏aty minimalnej, np. gdy
wynosi ona 500 z∏, to jeÊli wygenerujemy
mniejszy ruch, i tak t´ kwot´ b´dziemy mu-
sieli zap∏aciç operatorowi. Koniecznie trzeba
wi´c sprawdziç, czy ju˝ po dokonaniu opty-
malizacji kosztów telekomunikacyjnych b´-
dziemy „wydzwaniaç” rozmowy na t´ usta-
lonà kwot´ minimalnà.

W przypadku, gdy firma realizuje sporo
po∏àczeƒ mi´dzynarodowych, nale˝y po-
równaç u operatorów, z którymi negocjuje-
my, w której strefie numeracyjnej znajdujà
si´ kraje, do których najcz´Êciej realizujemy
po∏àczenia. Mo˝e si´ bowiem okazaç, ˝e sà
tu istotne ró˝nice. Wreszcie, gdy np. nasza
firma prowadzi o˝ywionà aktywnoÊç w ja-
kimÊ okreÊlonym kraju, np. realizuje kon-
trakty w Niemczech i w zwiàzku z tym in-
tensywnie kontaktuje si´ telefonicznie
z partnerami czy klientami w tym kraju,
mo˝emy negocjowaç z operatorem specjal-
nà stawk´ dotyczàcà po∏àczeƒ z tym paƒ-
stwem.
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• Ilu aktywacji potrzebujemy?
• Jak cz´sto b´dziemy korzystaç z telefonu (ile minut miesi´cznie

wydzwonimy)?
• Czy potrzebujemy aktywacji z telefonem (jeÊli kupujemy

z telefonem, nie mo˝emy zmniejszyç pakietu przez z góry
ustalony okres)?

• Czy chcemy ograniczaç korzystanie z telefonu komórkowego
pracownikom?

• Czy pracownicy b´dà cz´sto dzwonili pomi´dzy sobà?
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Warto te˝ sprawdziç, w jaki sposób ope-
ratorzy zaokràglajà kwoty za wykonane
po∏àczenia w taryfikacji sekundowej do
drugiego miejsca po przecinku – w gór´
czy w dó∏, czy czynià to po ka˝dej rozmo-
wie, czy zaokràglajà ogólnà sum´. W prak-
tyce okazuje si´, ˝e i na tym na pozór ba-
nalnym elemencie mo˝na tak˝e uzyskaç
pewne oszcz´dnoÊci.

W negocjacjach zdarza si´, ˝e operato-
rzy w zamian za tzw. lojalk´, czyli np. zo-
bowiàzanie si´ do korzystania z ich us∏ug
przez d∏u˝szy czas, proponujà klientowi za
darmo sprz´t. W ka˝dym przypadku trzeba
dok∏adnie rozwa˝yç, czy nam si´ takie d∏u-
goterminowe zwiàzanie z konkretnym
operatorem op∏aca.

KOMÓRKOWY WYBÓR
Na rynku telefonii komórkowej dzia∏a obec-
nie trzech operatorów, dysponujàcych przy-
bli˝onym udzia∏em rynkowym. Sytuacja na
tym rynku wskazuje na cechy oligopolistycz-
ne, niemniej jest to rynek bardziej dynamicz-
ny, negocjacje z operatorami GSM sà zazwy-
czaj bardziej z∏o˝one, w takich rozmowach

bierze si´ pod uwag´ wi´cej elementów.
Tak˝e do tych rozmów nale˝y si´ dobrze
przygotowaç, bo wybór us∏ugodawcy tele-
fonów komórkowych to zwiàzek na d∏u˝szy
czas (przewa˝nie dwa lata), dlatego zanim
z którymÊ si´ zwià˝emy, warto dokonaç do-

k∏adnego rachunku potencjalnych zysków
i strat. Porównanie ofert us∏ugodawców te-
lefonii komórkowej nie jest ∏atwe. Po pierw-
sze, przygotowywane sà tak, aby trudno je
by∏o porównaç. Po drugie, ka˝dy z us∏ugo-
dawców dopieszcza wybrane elementy ofer-
ty i w∏aÊnie te szczególnie akcentuje, starajàc

si´ jednoczeÊnie ukryç mniej atrakcyjne. Tak-
˝e tutaj nie liczy si´ tylko wysokoÊç stawki,
bardzo istotne jest te˝ poznanie tzw. rozwià-
zaƒ systemowych stosowanych przez po-
szczególnych operatorów. Na przyk∏ad ka˝-
dy z operatorów w zale˝noÊci od
abonamentu oferuje okreÊlonà liczb´ dar-
mowych minut. Ka˝dy jednak inaczej roz-
wiàzuje problem przechodzenia niewykorzy-
stanych minut na nast´pny okres
rozliczeniowy. Najmniej korzystne rozwiàza-
nie proponuje Era – sà one uwzgl´dniane je-
dynie przez nast´pny miesiàc rozliczeniowy,
i to dopiero w sytuacji, gdy darmowy limit
rozmów z aktualnego miesiàca rozliczenio-
wego zostanie wyczerpany. Potem przepa-
dajà bezpowrotnie. Znacznie korzystniej dla
klienta rozwiàzuje to Plus, gdzie nieskonsu-
mowane darmowe minuty przechodzà „od
do∏u”, tzn. w aktualnym okresie rozliczenio-
wym sà w realizowanych rozmowach
uwzgl´dniane w pierwszej kolejnoÊci.
A przepadajà dopiero wtedy, jeÊli nie zosta-
nà wykorzystane przez 6 miesi´cy. Najko-
rzystniej dla klienta sprawa ta jest rozwiàza-
na w Idei, gdzie niewykorzystane darmowe
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JeÊli zale˝y nam 
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stawek w po∏àczeniach

mi´dzystrefowych, 
to du˝o wi´cej 

b´dziemy mogli uzyskaç
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Era Idea Plus
kapita∏ minut 1 miesiàc nieograniczony do 6 miesi´cy
po∏àczenia w biznes grupie pomniejszajà pakiety nie pomniejszajà pakietów nie pomniejszajà pakietów

abonamentowe abonamentowych abonamentowych
mo˝liwoÊç przejÊcia tak nie nie
z abonamentu na pre-paid
mo˝liwoÊç zmiany taryfy tak zmiana wchodzi w ˝ycie zmiana wchodzi w ˝ycie
w trakcie trwania okresu dopiero w nowym dopiero w nowym 
rozliczeniowego okresie rozliczeniowym okresie rozliczeniowym
bilingi ma∏a przejrzystoÊç problemy z uzyskaniem przejrzyste ale bilingi

i funkcjonalnoÊç bilingów elektronicznych bilingów elektroniczne dost´pne
elektronicznych wstecznych dopiero od 50 numerów

program do obs∏ugi 
bilingów nie tak tak
sms-y drogie sms-y mi´dzynarodowe korzystne ceny sms-ów stosunkowo drogie sms-y 

do abonamentów krajowych
obs∏uga klienta dobra poprawna s∏aba
umowa ramowa mo˝liwoÊç zawarcia przy problemy z zawarciem mo˝liwoÊç zawarcia przy

zakupie co najmniej takiej umowy zakupie co najmniej 
15 aktywacji 50 aktywacji

terminy p∏atnoÊci mo˝liwoÊç prolongowania restrykcyjne przestrzegane mo˝liwoÊç prolongowania
terminów p∏atnoÊci terminy p∏atnoÊci terminów p∏atnoÊci

upusty cenowe cz´sto umiarkowanie rzadko
programy lojalnoÊciowe Era Premia ñ uzyskujemy Idea Profit ñ za uzyskane Plus Tobie ñ pakiety 

punkty za które otrzymamy punkty otrzymamy gad˝ety, minutowe dost´pne 
gad˝ety, minuty lub sms-y minuty lub sms-y (tak˝e dla dla ka˝dego abonenta,
(tylko do do∏adowania innych u˝ytkowników sieci) niezale˝nie od posiadanej
pre-paid) taryfy

warunki przedwczesnego jednorazowa kara umowna jednorazowa kara umowna niekorzystne – koniecznoÊç
rozwiàzania umowy zwrotu wszystkich

otrzymanych subsydiów

Charakterystyka oferty operatorów komórkowych
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minuty przechodzà z miesiàca na miesiàc
bezterminowo. Trzeba wiedzieç, ˝e w nego-
cjacjach przedstawiciele operatorów nie mo-
gà zmieniç takich systemowych ustaleƒ. Za-
wsze jednak mo˝na graç w ten sposób, ˝e
b´dziemy podkreÊlaç, jak akurat na tym
szczególnie nam zale˝y, i stawiaç potem py-
tanie, co operator mo˝e zaoferowaç w za-
mian. Innym rozwiàzaniem systemowym,
którego nie da si´ negocjowaç z operatora-
mi, jest np. sposób naliczania rabatów.

DoÊç istotne jest wprowadzenie nalicza-
nia sekundowego – z doÊwiadczeƒ jednej
z zajmujàcych si´ doradztwem telekomuni-
kacyjnym firm wynika, ˝e daç to mo˝e
20–25 proc. oszcz´dnoÊci na rachunkach.
Warto te˝ staraç si´ wywalczyç jakieÊ us∏u-
gi dodatkowe, na których nam szczególnie
zale˝y. U ka˝dego z operatorów w obr´bie
zakupionych aktywacji mo˝na stworzyç biz-
nes grup´. Przydaje si´ to wówczas, jeÊli
pracownicy majà kontaktowaç si´ pomi´-
dzy sobà. Koszt rozmów mi´dzy telefonami
biznes grupy jest znacznie ni˝szy ni˝ poza
nià. Nale˝y to wziàç pod uwag´, gdy w ob-
r´bie firmy wykonuje si´ du˝o po∏àczeƒ.

Warto te˝ wiedzieç, ˝e np. gdy chcemy
kupiç w Idei 40 aktywacji, nie b´dziemy
mieli mo˝liwoÊci zawarcia tzw. umowy ra-
mowej. Co to daje? Gdy w firmie nagle po-
jawi si´ potrzeba dokupienia dwóch nast´p-
nych aktywacji, nie dostaniemy takich
upustów i warunków, jakie wynegocjowali-
Êmy dla 40 aktywacji. Sà one traktowane
przez tego operatora jako coÊ nowego. Na-
tomiast zarówno w Erze, jak i Plusie w ta-
kich przypadkach zazwyczaj umowy ramo-
we przewidujà, ˝e np. w ciàgu dwóch lat
mo˝liwe jest dokupienie dodatkowych 20
aktywacji na takich samych warunkach.

Du˝e korporacje, negocjujàce z operatora-
mi GSM, majà oczywiÊcie znacznie wi´ksze
mo˝liwoÊci uzyskania powa˝nych upustów.
Dla takich firm liczy si´ wynegocjowanie jak
najkorzystniejszych warunków przy jak naj-
krótszym okresie trwania umowy (np. 18
miesi´cy zamiast 24). W przypadku firm, któ-

rych dzia∏anie opiera si´ na efektywnoÊci
pracy przedstawicieli handlowych, istotne
znaczenie w umowie majà ustalenia dotyczà-
ce serwisu, np. klient ma mo˝liwoÊç otrzyma-
nia telefonów zast´pczych, a zepsute wysy∏a-
ne sà do us∏ugodawcy na jego koszt,

naprawa trwa najd∏u˝ej 12 dni, a operator
nie mo˝e zmieniç ustawieƒ (czyli telefon
otrzymuj´ z powrotem z ksià˝kà adresowà
i swoimi ustawieniami). Dla takich korporacji
jednym ze znaczàcych elementów negocja-
cyjnych jest dodatkowa liczba aparatów jako
„pula do wykorzystania” (telefony bardzo
cz´sto ginà).

Podobnie jak w przypadku negocjacji
z operatorami stacjonarnymi, rozmowy
powinny byç zakoƒczone w miar´ szybko.

W praktyce du˝ych firm wyglàda to tak,
˝e po wys∏aniu zapytania ofertowego
przyje˝d˝ajà przedstawiciele us∏ugodaw-
cy i zbierajà informacje. Na tej podstawie
przedstawiajà ofert´ dopasowanà do
potrzeb firmy i rozpoczynajà si´ rozmowy.
Nale˝y te˝ pami´taç, ˝e przed podpisa-
niem ostatecznej umowy z operatorem
warto bardzo dok∏adnie zapoznaç si´ ze
szczegó∏owymi jej zapisami – tak˝e tym,
co jest napisane drobnym druczkiem –
cz´sto tam bowiem kryjà si´ niespodzie-
wane pu∏apki.

NA ZAKO¡CZENIE
Po zakoƒczeniu negocjacji dobrze jest
przeprowadziç ich ocen´. Czy osiàgn´li-
Êmy to, czego si´ spodziewaliÊmy, co by∏o
najtrudniejsze do przeforsowania doko-
naç „refleksji” ich przebiegu. Pami´tajmy
bowiem, ˝e warto przyglàdaç si´ temu,
co dzieje si´ na rynku telekomunikacyj-
nym i obserwowaç, jak zmieniajà si´
z up∏ywem czasu nasze potrzeby teleko-
munikacyjne. Umowa z operatorem to
nie ma∏˝eƒstwo do koƒca ˝ycia, a do-
Êwiadczenia zdobyte w tych negocjacjach
mogà si´ przydaç za rok czy dwa przy
uzgadnianiu nast´pnej umowy. �

Przed przystàpieniem 
do rozmów powinniÊmy
wiedzieç, czy operatora
alternatywnego chcemy
wykorzystywaç tylko do
po∏àczeƒ prefiksowych, 

czy tak˝e lokalnych

Pogodnych Âwiàt Bo˝ego Narodzenia 
oraz wszelkiej pomyÊlnoÊci 
w Nowym Roku 2005 
˝yczy
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OUTSOURCING 
US¸UG

TELEKOMUNIKACYJNYCH

Modernizacja
sprz´tu

Usprawnienie
infrastruktury Bie˝àce informacje 

o ofercie rynkowej

Dopasowanie us∏ug
telekomunikacyjnych
do indywidualnych
potrzeb firmy (stawki,
taryfy)

Redukcja wydatków
przeznaczonych na
serwis sprz´tu

Uporzàdkowanie
systemu
telekomunikacyjnegoRegulaminy pracownicze 

i rozliczenia z pracownikami

Bie˝àce wsparcie
techniczne

Wykrywanie b∏´dów 
w fakturach od operatorów 
oraz sk∏adanie 
ewentualnych reklamacji

Obni˝ka kosztów
funkcjonowania 
ca∏ego systemu
telekomunikacyjnego
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