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T
aka sytuacja powoduje sta-
gnacj´ i uÊpienie rynku. Wielu
klientów uwa˝a, ˝e oferty
trzech operatorów sà niemal
identyczne, dlatego przy wy-

borze sieci kierujà si´ przypadkowà pora-
dà czy aktualnà promocjà (a raczej kolej-
nà kosztownà akcjà reklamowà!).

Tym samym wielu nowych klientów te-
lefonii komórkowej nie do koƒca zdaje so-
bie spraw´ z tego, ˝e to oni mogà dykto-
waç warunki sieciom. Jakie? To zale˝y od
potencja∏u firmy czyli liczby kupowanych
aktywacji.

DU˚Y MO˚E WI¢CEJ
W nieformalnym podziale stosowanym
przez operatorów mamy do czynienia
z klientami ma∏ymi od 1 do 20 aktywacji,
klientami Êrednimi od 20 do 100 aktywa-
cji i klientami du˝ymi od 100 aktywacji.
Podzia∏ ten jest o tyle wa˝ny, ˝e tak na-
prawd´ to w oparciu o niego klient kwali-
fikowany jest przez operatora do okreÊlo-
nej grupy, tak˝e w tej bardzo wa˝nej
kwestii, jakà jest obs∏uga klienta.

I tak np. w sieci Era – klienci do 20 ak-
tywacji obs∏ugiwani sà przez zwyk∏à info-
lini´, klienci powy˝ej 20 aktywacji b´dà
obs∏ugiwani przez Biuro Obs∏ugi Klienta
Biznesowego i jej dedykowanego pracow-
nika. W sieci Idea tylko wyjàtkowo dla du-
˝ych klientów powy˝ej 100 aktywacji lub
przy du˝ych rachunkach oko∏o 50†tys. z∏
miesi´cznie mo˝na uzyskaç obs∏ug´ klien-

ta przez pracowników dedykowanych.
W sieci Plus pracownicy dedykowani mo-
gà zostaç przeznaczeni do obs∏ugi firmy
od oko∏o 50 aktywacji – zazwyczaj jest to
dwóch pracowników zapewniajàcych pe∏-
ny dost´p do pomocy.

Du˝ym klientom, wymagajàcym specja-
listycznej wiedzy technologicznej, ka˝dy
z operatorów jest w stanie zapewniç do-

datkowà osob´ do obs∏ugi, którà w skró-
cie mo˝na nazwaç in˝ynierem sprzeda˝y.

IDZIEMY NA WSPÓ¸PRAC¢?
Samà wspó∏prac´ z operatorem GSM
mo˝na podzieliç na kilka etapów. Pierw-
szy etap to pozyskanie ofert na us∏ugi te-

lekomunikacyjne i ich analiza pod wzgl´-
dem naszych potrzeb i oczekiwaƒ. Oczy-
wiÊcie mówimy tu o przypadku, kiedy
o wyborze oferty handlowej konkretnego
operatora decydowaç b´dzie tylko i wy-
∏àcznie jej atrakcyjnoÊç, a nie wzgl´dy po-
lityczne firmy. Je˝eli bowiem np. firma X
jest firmà us∏ugowà i chce Êwiadczyç swo-
je us∏ugi któremuÊ z operatorów GSM,
mo˝e bardzo cz´sto us∏yszeç warunek, ˝e
wspó∏praca jest mo˝liwa, ale wtedy, gdy
firma X b´dzie mia∏a swoje telefony
u konkretnego operatora.

Kolejne etapy nawiàzywania wspó∏pra-
cy to negocjacje i podpisanie umowy. Na-
st´pnie bie˝àca wspó∏praca z operato-
rem, kontakty z biurem obs∏ugi klienta
z przedstawicielami handlowymi ñ dorad-
cami biznesowymi ñ rozwiàzywanie pro-
blemów i k∏opotów pojawiajàcych si´
w trakcie korzystania z telefonu komórko-
wego. Do tego nale˝y dodaç jeszcze etap
renegocjacji i ewentualnego rozwiàzania
umowy z operatorem.

PIERWSZE NEGOCJACJE
Tak wi´c przyst´pujemy do pierwszego
etapu – pozyskujemy oferty poszczegól-
nych operatorów. Kontaktujemy si´
z przedstawicielami handlowymi. I tutaj
pierwszy element gry. Z kim si´ skontakto-
waç: czy z handlowcem, który codziennie
podpisuje umowy na setki telefonów, czy
z cz∏owiekiem, dla którego nasz kontrakt
to sprawa byç albo nie byç w firmie? Nie
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ma na to okreÊlonej recepty.
Je˝eli jesteÊmy du˝ym klientem, mamy

100 i wi´cej telefonów i ÊciÊle sprecyzowa-
ne oczekiwania, to lepiej rozmawiaç
z handlowcem, który ma wi´ksze mo˝li-
woÊci, jest bardziej doÊwiadczony, mo˝e
w sposób bardziej umiej´tny motywowaç
swoich zwierzchników do ust´pstw na
rzecz klienta. Z drugiej strony nie zdziwmy
si´, je˝eli taki handlowiec napotkawszy ja-
kieÊ problemy, liczàc na szybki kontrakt, po
kilku tygodniach po prostu sobie ìodpuÊciî,
majàc lepsze, szybsze, bardziej lukratywne
kontrakty. Z drugiej strony, kontaktujàc si´
z handlowcem o mniejszym doÊwiadcze-
niu i sile przebicia, przywiàzujemy go do
siebie, ale mamy mniejsze szanse na dobre
warunki. Wybór jest trudny, ale zawsze ma
swoje konsekwencje – chodzi o to, ˝eby
trafiç w sedno. Pami´tajmy jedno – roz-
mowy z operatorem i negocjacje, to
w g∏ównej mierze umiej´tne motywowa-
nie przedstawiciela handlowego operato-
ra – im wi´cej argumentów dostarczymy,
tym lepsze warunki b´dzie on w stanie wy-
walczyç.

SkontaktowaliÊmy si´ ju˝ z w∏aÊciwà
osobà, mamy oferty operatorów. Musimy
zastanowiç si´, do czego telefony b´dà
nam s∏u˝y∏y. Czy b´dziemy cz´Êciej kon-
taktowaç si´ z pracownikami naszej firmy,
czy te˝ z innymi abonentami? Czy wi´k-
szoÊç naszych rozmówców b´dzie mia∏o
telefony w tej samej sieci, co my czy w in-
nej? B´dziemy raczej dzwoniç, czy odbie-
raç rozmowy? B´dziemy korzystali z tele-
fonów w ekstremalnych warunkach, np.
wilgoç, temperatura itp.? Czy telefon ma
byç wyposa˝ony tylko w podstawowe
funkcje czy te˝ powinien mieç jeszcze ja-
kieÊ dodatkowe: radio, aparat fotograficz-
ny, notatnik, dost´p do poczty elektro-
nicznej itp.? Wreszcie – czy osoby
dzwoniàce majà predyspozycje do rozga-
dywania si´ lub do cz´stego, ale krótkiego
telefonowania. Wszystko to jest bardzo
wa˝ne i w przysz∏oÊci mo˝e zawa˝yç na
wysokoÊci rachunków.

TANIEJ W GRUPIE
Skoro mamy oferty, znamy swoje oczeki-
wania i potrzeby. Trzeba przeanalizowaç
warunki handlowe. Zni˝ki, rabaty, upusty,
warunki zakupu sprz´tu, obostrzenia
umowne. OczywiÊcie wysokoÊç rabatów
i upustów zale˝y w g∏ównej mierze od te-
go, ile telefonów zamierzamy kupiç. Tutaj
te˝ z doÊwiadczenia mo˝emy podpowie-

dzieç, ˝e dobre warunki oscylujàce oko∏o
0,2 z∏ za minut´ po∏àczenia w Biznes Gru-
pie, a tak˝e atrakcyjne warunki rabatowe
na abonamentach i innych po∏àczeniach
mo˝e uzyskaç klient, który zamierza zaku-
piç od oko∏o 50 do 100 aktywacji. Klient
majàcy nie wi´cej ni˝ 20 aktywacji,tak na-
prawd´ jest skazany na rabaty i upusty

wynikajàce z cennika, a i to nie u wszyst-
kich operatorów, a kwestie czegoÊ dodat-
kowego to ju˝ niezwykle trudna sprawa.

Bardzo cz´sto zdarza si´, ˝e faktyczna
wartoÊç p∏aconego rachunku nie interesu-
je przedstawiciela handlowego, z którym
rozmawiamy. Jemu zale˝y g∏ównie na
tym, aby sprzedaç jak najwi´cej aktywacji.
OczywiÊcie, w im wi´kszych taryfach, tym
lepiej, ale cz´sto kwestia ta staje si´ dru-
gorz´dna. Jedno jest pewne – klient nigdy
do koƒca nie b´dzie wiedzia∏, czy warun-
ki, które otrzyma∏, sà rzeczywiÊcie maksi-
mum tego, co móg∏ otrzymaç. Dla przy-
k∏adu, zdarzajà si´ oferty dla 1000
telefonów, na podstawie których podpisa-
no umowy gorsze ni˝ te, które inna mniej-
sza firma otrzyma∏a bez jakichkolwiek ne-
gocjacji. Klient by∏ zadowolony, cieszy∏ si´
z uzyskanych rabatów, nie majàc Êwiado-
moÊci, ˝e to, co ma, przy jego potencjale
wcale nie jest czymÊ wyjàtkowym.

UWA˚AJ NA PU¸APKI!
Po przeanalizowaniu ofert i negocjacjach
przychodzi czas na wybór oferty. Na co
zwróciç uwag´, dokonujàc takiego wybo-
ru? Czym si´ kierowaç? Czego si´ wy-
strzegaç?

Okazuje si´, ˝e w umowach cz´sto cze-
kajà na nas pu∏apki. Dlatego warto bardzo
dok∏adnie zapoznaç si´ ze szczegó∏owymi

zapisami umowy, szczególnie, gdy dotyczy
ona... promocji. Cz´sto s∏ynny telefon za
z∏otówk´ mo˝e nas s∏ono kosztowaç.

Postaramy si´ przyjrzeç ofertom trzech
operatorów, omawiajàc cechy charaktery-
styczne dla tych ofert.

� NOWA ERA BIZNES
Zaczniemy od oferty sieci Era GSM. Ak-

tualna oferta biznesowa tej firmy to Nowa
Era Biznes. Nie b´dziemy tutaj mówili
o standardach cennikowych tej i innych
ofert, a skupimy si´ jedynie na rzeczach, na
które trzeba zwróciç uwag´, podpisujàc
czy to tzw. umow´ ramowà z klientem klu-
czowym, czy w ramach tej oferty poszcze-
gólne umowy na poszczególne telefony.

Po pierwsze, je˝eli PTC przyznaje paƒ-
stwu oprócz sta∏ego upustu od abona-
mentu specjalny okres rabatowy, np. przez
pierwsze 12 miesi´cy udzielony zosta∏
paƒstwu rabat 50 proc. na abonament,
a przez ca∏y okres umowy rabat sta∏y wy-
nosi 10 proc., to rabaty te sumujà si´.

Sumujà si´, ale w bardzo specyficzny
sposób. I tak np., je˝eli mamy abonament
Biznes 240, którego cennikowa wartoÊç
wynosi 194 z∏, to przez pierwsze 12 mie-
si´cy zap∏acimy 194 z∏ minus 50 proc.
upustu za specjalny okres promocyjny,
czyli 97 z∏; a od tej sumy dostaniemy jesz-
cze 10 proc. za rabat wynikajàcy z umo-
wy, co daje 87,3 z∏. Jest to niewàtpliwy
plus oferty PTC niewyst´pujàcy u innych
operatorów.

A jakie sà minusy aktualnej biznesowej
oferty handlowej Ery?

Po pierwsze wszystkie promocyjne po-
∏àczenia, czy to w sieci korporacyjnej ñ
mi´dzy telefonami s∏u˝bowymi, czy np.
rozmowy z jednym numerem telefonu za
1 grosz pomniejszajà pakiet minut dar-
mowych przyznanych abonamentem.

Co to oznacza? Je˝eli np. z numerem
telefonu 600 222 333 mamy po∏àczenia
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za 1 grosz, a korzystamy z abonamentu
Biznes 240, to dopiero po wykorzystaniu
minut abonamentowych rozmowy z tym
numerem taryfikowane b´dà za 1 grosz.
W tym wypadku rozmowy za jeden grosz
pomniejszajà pakiet minut darmowych
przyznanych przez abonament, czyli fak-
tycznie tych najdro˝szych minut w taryfie,
z której korzystamy. Jest to naszym zda-
niem bardzo niewygodne rozwiàzanie
z punktu widzenia doboru abonamentów
i us∏ug dodatkowych, a tak˝e – jak wyni-
ka z analiz – jest to rozwiàzanie, które po-
woduje cz´sto znaczne straty finansowe.

Na co trzeba jeszcze zwróciç uwag´ –
otó˝ rabaty przyznawane przez Era GSM
pojawiajà si´ dopiero na fakturze za okres
rozliczeniowy nast´pujàcy po pierwszym
pe∏nym okresie rozliczeniowym. Co to
oznacza? Je˝eli nasz okres rozliczeniowy
koƒczy si´ 28 dnia ka˝dego miesiàca,
a rabaty zostanà nam przyznane w dniu
15 stycznia, to do 28 stycznia trwa niepe∏-
ny okres rozliczeniowy. Od 28 stycznia do
28 lutego trwa pierwszy pe∏ny okres rozli-
czeniowy. A rabat zostanie uwidoczniony
dopiero na fakturze z dnia 28 marca ñ
trzeba si´ uzbroiç w cierpliwoÊç.

Poza tym Era jako jedyna oferuje klien-
tom tylko jednomiesi´czne przechodzenie
niewykorzystanych minut. Tzn. je˝eli w jed-
nym miesiàcu nie wykorzystamy minut dar-
mowych przyznanych przez abonament,
to mo˝emy je wykorzystaç jeszcze tylko
w przysz∏ym miesiàcu i to tylko wtedy, kie-
dy w przysz∏ym miesiàcu wykorzystamy pa-
kiet minut darmowych przyznanych przez
abonament w tym miesiàcu.

Jest jeszcze jedna niewygodna rzecz
w us∏ugach Ery ñ je˝eli chcemy skorzystaç
z us∏ugi sieç korporacyjna, to niestety, aby
móc wykonywaç po∏àczenia, b´dziemy
musieli wprowadzaç przed ka˝dym wy-
bieranym numerem prefiks +48.

Co jeszcze charakteryzuje Er´ – otó˝ jest
to sieç, która dla swoich starych klientów
dosyç spokojnie podchodzi do kwestii na-
wet jedno-, dwumiesi´cznego zad∏u˝e-
nia. OczywiÊcie, nie uruchomimy wtedy
okreÊlonych us∏ug, nie kupimy lub nie wy-
mienimy telefonów, ale w przypadku
przejÊciowych k∏opotów finansowych ta-
kie podejÊcie operatora wydaje si´ bardzo
dobrym rozwiàzaniem.

� IDEA DLA FIRM
Warto podkreÊliç ju˝ na wst´pie, ˝e to

dobra oferta dla podmiotów, które nie

majà okresowych problemów lub zasto-
jów finansowych. Idea s∏ynie bowiem
z od∏àczania telefonów w przypadku mi-
nimalnego nawet przekroczenia termi-
nów p∏atnoÊci. Dla niektórych firm jest to
bardzo k∏opotliwe. Poza tym wielu klien-
tów narzeka na najgorzej funkcjonujàce
Biuro Obs∏ugi Klienta – cz´ste pomy∏ki i –
co dla niektórych firm wa˝ne – nie ma
przyporzàdkowania do konkretnych osób,
za ka˝dym razem wi´c dodzwaniamy si´
do innej osoby, co jest nie lada proble-
mem w szybkich kontaktach. Takie przy-
porzàdkowanie w sieci Idea mo˝liwe jest
tylko wyjàtkowo dla du˝ych klientów.

Plusy oferty – minuty promocyjne wy-
korzystywane sà tutaj poza abonamen-
tem i nie pomniejszajà pakietu minut dar-
mowych przyznanych przez abonament.
¸atwiej jest tu monitorowaç ruch, przy-

znawaç limity pracownikom, planowaç
ruchy w strukturze rachunku i us∏ug.

Poza tym Idea jako jedyny operator ofe-
ruje bezterminowe przechodzenie minut
niewykorzystanych. To znaczy, je˝eli
w bie˝àcym miesiàcu nie wykorzystamy
wszystkich minut darmowych, to b´dzie-
my je mogli wykorzystaç w ka˝dym czasie,
choçby za rok. Na co jeszcze warto zwró-

ciç uwag´ – w takim rozwiàzaniu nale˝y
w okresach promocyjnych wziàç jak naj-
wy˝sze abonamenty nawet wtedy, kiedy
nie b´dziemy wykorzystywali wszystkich
minut darmowych, poniewa˝ kiedy na-
gromadzimy odpowiednià du˝à liczb´ mi-
nut, b´dziemy mogli zmniejszyç odpo-
wiednio abonament i korzystaç z minut,
które uzbieraliÊmy sobie w przesz∏oÊci.

Idea jako jedyny operator nie podpisuje
umów ramowych z klientami, czyniàc wy-
jàtki tylko na rzecz du˝ych klientów kor-
poracyjnych. Trudno wi´c ustaliç warunki
zakupu nowych telefonów w przysz∏oÊci.
Np. je˝eli kupujemy dziÊ 50 nowych akty-
wacji, to uzyskamy dobre warunki ñ pro-
mocyjne rabaty. Ale je˝eli jutro b´dziemy
chcieli dokupiç jeden albo dwa telefony,
to niestety warunki tak dobre ju˝ nie b´-
dà. Tak˝e w tym przypadku warto okreÊliç
warunki zakupu nowych aktywacji na od-
powiednim poziomie.

� PLUS MAX
W chwili obecnej mo˝na skorzystaç

w sieci Plus GSM z oferty Max Minuty lub
Plus Max. Proponujemy przyjrzeç si´ ofer-
cie Plus Max, poniewa˝ w jakimÊ sensie
jest to nowatorskie rozwiàzanie na na-
szym rynku.

W tej ofercie Plus zrezygnowa∏ z op∏aty
abonamentowej i darmowych minut
w ramach abonamentu, zamieniajàc to
wszystko na deklarowane kwoty rachun-
ków. W sumie ktoÊ, kto by si´ upar∏ po-
wiedzia∏by, ˝e to i tak to samo. Trzeba si´
z tym zgodziç, ale nie do koƒca. Przy pod-
pisywaniu umowy klient deklaruje kwot´,
na jakà co najmniej majà opiewaç jego
miesi´czne rachunki ñ tzw. kwot´ mini-
malnà. Abonent dzwoni, wykorzystuje
us∏ugi, wysy∏a SMS-y po stawkach przewi-
dzianych dla danej op∏aty minimalnej. Za-
letà tej oferty jest to, ˝e w ramach op∏aty
minimalnej mo˝emy wykorzystywaç ró˝ne
us∏ugi, a wszystko to zaliczane jest na po-
czet zap∏aconej kwoty. Je˝eli abonent nie
wykorzysta minimalnej kwoty, pozosta∏a
cz´Êç przechodzi na nast´pne okresy roz-
liczeniowe, a na fakturze umieszczona zo-
stanie zadeklarowana kwota minimalna.
W przypadku,kiedy abonent przekroczy
kwot´ minimalnà, na fakturze znajdzie si´
kwota opiewajàca na równowartoÊç wy-
korzystanych przez abonenta us∏ug.

Oferta Plusa charakteryzuje si´ dosyç
przyjaznym modelem przechodzenia mi-
nut ñ niewykorzystane kwoty minuty
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przechodzà na najbli˝sze szeÊç miesi´cy
i sà wykorzystywane w pierwszej kolejno-
Êci w nast´pnym miesiàcu.

Poza tym w ofercie Plusa, podobnie jak
w Idei, a inaczej ni˝ w Erze, wszystkie ta-
nie minuty wykorzystywane sà poza abo-
namentem, nie powodujàc strat finanso-
wych.

Standardowe oferty Plusa charakteryzu-
jà si´ tym, i˝ nie przyznajà ˝adnych raba-
tów od po∏àczeƒ ani sta∏ych upustów od
abonamentu. Plus przyjà∏ polityk´ dok∏a-
dania minut, a nie odejmowania sobie
pieni´dzy.

Na co nale˝y zwróciç uwag´ w przy-
padku wspó∏pracy z Plusem, a dok∏adnie
podpisujàc z tym operatorem umow´ ra-
mowà? Otó˝ umowa taka zawiera zapisy,
˝e w przypadku przedterminowego roz-
wiàzania umowy (zawierana jest standar-
dowo na 24 miesiàce) klient musi zwróciç
operatorowi wszystkie apana˝e, które
uzyska∏ od operatora: zni˝ki na sprz´t,
kwoty upustów, rabatów i darmowych
us∏ug.

Podsumowujàc – przy podpisywaniu
umowy z ka˝dym z operatorów trzeba
bardzo uwa˝nie jà przeczytaç, zwracajàc
uwag´ na warunki rozwiàzania umów,
kary umowne, restrykcje zwiàzane ze
zmianami abonamentów.

HAS¸O DLA WYBRANYCH
JeÊli ju˝ podj´liÊmy decyzj´, wybraliÊmy
ofert´, popisaliÊmy umow´, przyszed∏
czas na codzienne kontakty z Biurem Ob-
s∏ugi Klienta i Przedstawicielami Bizneso-
wymi.

Bardzo wa˝ne we wspó∏pracy z opera-
torem jest Êcis∏e okreÊlenie osób upraw-
nionych do kontaktów z operatorem.
Z doÊwiadczenia powiemy, ̋ e im mniejsza
liczba osób kontaktuje si´ z operatorem,
tym lepiej. W przypadku wielu podmio-
tów kontaktujàcych si´ z biurem obs∏ugi
mo˝e zapanowaç ba∏agan i rozbie˝noÊci,
co bardzo cz´sto doprowadza do tego, ̋ e
klient nie wie, co i gdzie ma.

Co jest jeszcze wa˝ne we wspó∏pracy
klienta z operatorem? Na pewno biling
elektroniczny. Us∏uga ta ma fundamental-
ne znaczenie we wszelkiego rodzaju ana-
lizach i optymalizacjach. Klient posiadajà-
cy 10-15 telefonów jest w stanie przejrzeç
bilingi i dokonaç ich r´cznej analizy. Wy-
obraêmy sobie jednak firm´, w której jest
200-300 telefonów, w której analizy mia-
∏yby byç przeprowadzane w oparciu o ra-

chunki w formie papierowej. O ile jest to
fizycznie do zrobienia, to takie dzia∏ania
na pewno nie majà najmniejszego sensu.

Je˝eli chodzi o optymalizacj´ us∏ug
przeprowadzanych przez operatorów, to
w tej chwili Plus jako jedyna firma prakty-
kuje standardowo dokonywanie optyma-
lizacji doboru abonamentów w trakcie
trwania umowy. Inni operatorzy robià to
tylko wyjàtkowo i tylko na wyraêne ˝àda-
nie klienta.

Trzeba zauwa˝yç jednak, ˝e nawet
w przypadku, kiedy optymalizacja zosta∏a
przez operatora zaproponowana, to zwy-
kle ma ona bardzo jednostronny charak-
ter. Np., je˝eli podpisujemy umow´ na 24
miesiàce, a przez 12 miesi´cy nie mo˝emy
zmieniç abonamentu na ni˝szy, to nieste-
ty operator mo˝e doradziç nam w tym
okresie tylko jednie optymalizacj´ przez
podwy˝szanie abonamentów.

CZY MO˚NA SI¢ WYCOFAå?
Na koniec przy omawianiu wspó∏pracy
z operatorem poruszyç chcemy jeszcze
krótko temat renegocjacji umowy. Klient
zawsze powinien dà˝yç do podpisania
umowy ramowej okreÊlajàcej szczegó∏o-
wo zasady wspó∏pracy z operatorem. Na-
wet w przypadku sieci Idea, gdzie robi si´
to wyjàtkowo, ka˝dy z nas powinien za-
bezpieczyç sobie swoje interesy.

Kiedy mamy podpisanà umow´ ramo-
wà, praktycznie w ka˝dej chwili mo˝emy
przystàpiç do renegocjacji jej warunków.
OczywiÊcie nasze oczekiwania i sugestie
b´dà ju˝ mniej brane pod uwag´ ni˝

przed podpisaniem umowy, bo przecie˝
zwiàzaliÊmy si´ z operatorem umowà na
czas okreÊlony, najcz´Êciej dwóch lat, ale
zawsze mo˝na coÊ jeszcze poprawiç, sko-
rygowaç. OczywiÊcie im bli˝ej do koƒca
okresu umowy, tym ∏atwiej rozmawiaç
z operatorem. Mimo wszystko trzeba
mieç ÊwiadomoÊç tego, ˝e je˝eli koƒczy
nam si´ umowa ñ min´∏y blisko 24 mie-
siàce, a nie zale˝y nam na utrzymaniu si´
w danej sieci, to nigdy operator, który ma
w tej chwili Paƒstwa numery w swojej sie-
ci, nie da tak atrakcyjnych warunków
utrzymaniowych jakie mogà zapropono-
waç operatorzy alternatywni w ramach
oferty przej´ciowej.

Zosta∏o jeszcze omówienie kwestii za-
koƒczenia wspó∏pracy z operatorem ñ
rozwiàzanie umowy. W takim wypadku
trzeba byç bardzo ostro˝nym, szczególnie
w przypadku oferty Plusa ñ zwrot wszyst-
kich apana˝y w przypadku przedtermino-
wego zerwania umowy. Inni operatorzy
okreÊlajà ÊciÊle w umowach kwoty kar
umownych za rozwiàzanie umowy ñ za-
zwyczaj jest to kwota 1 500 z∏, z której co
miesiàc odliczana jest jej 1/24 jako waru-
nek wype∏niony.

Bardzo cz´sto praktykowana jest kwe-
stia obni˝enia abonamentów u dotych-
czasowego operatora do najni˝szego
z mo˝liwych i w tym czasie zakupienie no-
wych aktywacji u innego operatora. Przy
takim rozwiàzaniu korzystamy co prawda
przez jakiÊ czas z podwójnej liczby telefo-
nów i p∏acimy podwójnie abonamenty,
jednak specjalne okresy promocyjne za-
oferowane przez operatora przejmujàce-
go zazwyczaj w sposób dostateczny re-
kompensujà nam ponoszone koszty.

NIGDY NIE JEST ZA PÓèNO
PrzeÊledziliÊmy wspólnie z naszymi czytel-
nikami drog´, jakà przechodzi lub przy-
najmniej powinien przejÊç ka˝dy poten-
cjalny klient operatorów sieci telefonii
komórkowej w Polsce. ZastanowiliÊmy si´,
co mo˝emy zrobiç, aby ju˝ w momencie
podpisywania umowy czy te˝ jej odna-
wiania zapewniç naszej firmie taƒsze po-
∏àczenia. Byç mo˝e zaproponowane przez
nas rozwiàzania wydajà si´ ma∏o skutecz-
ne, a zaoszcz´dzone kwoty trudne do
oszacowaniu. Dlatego w nast´pnym od-
cinku postaramy si´ pokazaç konkretne
przyk∏ady rozwiàzaƒ i firm, które zdecy-
dowa∏y si´ wprowadziç je w ˝ycie i...
dzwoniç taniej. �

W umowach 
cz´sto czekajà 
na nas pu∏apki. 
Dlatego warto 

bardzo dok∏adnie 
zapoznaç si´ 

ze szczegó∏owymi 
zapisami umowy,

szczególnie, 
gdy dotyczy ona... 

promocji. 
Cz´sto s∏ynny 

telefon za z∏otówk´ 
mo˝e nas s∏ono 

kosztowaç


