PORADY

Jak wspodipracowaé z operatorami GSM. aby ptaci¢ mniejsze rachunki?

Oszczedzaj
na telefonach

Rafal Reks, Stawomir Lange

Trzech operatoréw, Era, Idea i Plus, zawtadneto rynkiem — podazielili si¢ nim
prawie w réwnych czesciach i trudno sie dziwi¢, ze nie chcg dopusci¢ na ten
rynek zadnej konkurencji i chocby catej rzeszy operatoréw wirtualnych.

aka sytuacja powoduje sta-

gnacje i uspienie rynku. Wielu

klientéw uwaza, ze oferty

trzech operatoréw s niemal

identyczne, dlatego przy wy-
borze sieci kieruja sie przypadkowsg pora-
da czy aktualng promocjg (a raczej kolej-
ng kosztownga akcja reklamowa!).

Tym samym wielu nowych klientéw te-
lefonii komdrkowej nie do konca zdaje so-
bie sprawe z tego, ze to oni moga dykto-
wac warunki sieciom. Jakie? To zalezy od
potencjatu firmy czyli liczby kupowanych
aktywadji.

DUZY MOZE WIECE)J
W nieformalnym podziale stosowanym
przez operatoréw mamy do czynienia
z klientami matymi od 1 do 20 aktywacji,
klientami Srednimi od 20 do 100 aktywa-
qji i klientami duzymi od 100 aktywadji.
Podziat ten jest o tyle wazny, ze tak na-
prawde to w oparciu o niego klient kwali-
fikowany jest przez operatora do okreslo-
nej grupy, takze w tej bardzo waznej
kwestii, jaka jest obstuga klienta.

| tak np. w sieci Era — klienci do 20 ak-
tywacji obstugiwani s przez zwyktg info-
linie, klienci powyzej 20 aktywacji beda
obstugiwani przez Biuro Obstugi Klienta
Biznesowego i jej dedykowanego pracow-
nika. W sieci Idea tylko wyjatkowo dla du-
zych klientéw powyzej 100 aktywacji lub
przy duzych rachunkach okoto 50ttys. zt
miesiecznie mozna uzyskac¢ obstuge klien-

ta przez pracownikdéw dedykowanych.
W sieci Plus pracownicy dedykowani mo-
g3 zosta¢ przeznaczeni do obstugi firmy
od okoto 50 aktywacji — zazwyczaj jest to
dwdch pracownikéw zapewniajacych pet-
ny dostep do pomocy.

Duzym klientom, wymagajacym specja-
listycznej wiedzy technologicznej, kazdy
z operatoréw jest w stanie zapewni¢ do-

Rozmowy z operatorem
i negocjacje, to w gtéwnej
mierze umiejetne
motywowanie
przedstawiciela
handlowego operatora -
im wiecej argumentow
dostarczymy,
tym lepsze warunki
bedzie on w stanie
wywalczy¢

datkowga osobe do obstugi, ktérg w skré-
cie mozna nazwac inzynierem sprzedazy.

IDZIEMY NA WSPOtPRACE?

Sama wspdtprace z operatorem GSM
mozna podzieli¢ na kilka etapow. Pierw-
szy etap to pozyskanie ofert na ustugi te-
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lekomunikacyjne i ich analiza pod wzgle-
dem naszych potrzeb i oczekiwan. Oczy-
wiscie mowimy tu o przypadku, kiedy
0 wyborze oferty handlowej konkretnego
operatora decydowa¢ bedzie tylko i wy-
tacznie jej atrakcyjnos¢, a nie wzgledy po-
lityczne firmy. Jezeli bowiem np. firma X
jest firma ustugowa i chce Swiadczy¢ swo-
je ustugi ktéremus z operatoréw GSM,
moze bardzo czesto ustysze¢ warunek, ze
wspdtpraca jest mozliwa, ale wtedy, gdy
firma X bedzie miata swoje telefony
u konkretnego operatora.

Kolejne etapy nawigzywania wspotpra-
¢y to negocjacje i podpisanie umowy. Na-
stepnie biezgca wspotpraca z operato-
rem, kontakty z biurem obstugi klienta
z przedstawicielami handlowymi i dorad-
cami biznesowymi fi rozwigzywanie pro-
bleméw i ktopotow pojawiajgcych sie
w trakcie korzystania z telefonu komérko-
wego. Do tego nalezy doda¢ jeszcze etap
renegocjagji i ewentualnego rozwigzania
umowy z operatorem.

PIERWSZE NEGOCJACIE

Tak wiec przystepujemy do pierwszego
etapu — pozyskujemy oferty poszczegdl-
nych operatoréw. Kontaktujemy sie
z przedstawicielami handlowymi. | tutaj
pierwszy element gry. Z kim sie skontakto-
wac: czy z handlowcem, ktéry codziennie
podpisuje umowy na setki telefondw, czy
z cztowiekiem, dla ktérego nasz kontrakt
to sprawa by¢ albo nie by¢ w firmie? Nie



ma na to okreslonej recepty.

Jezeli jeste$my duzym klientem, mamy
100 i wiecej telefondw i Scisle sprecyzowa-
ne oczekiwania, to lepiej rozmawiac
z handlowcem, ktéry ma wieksze mozli-
wosci, jest bardziej doswiadczony, moze
w sposdb bardziej umiejetny motywowac
swoich zwierzchnikéw do ustepstw na
rzecz klienta. Z drugiej strony nie zdziwmy
sie, jezeli taki handlowiec napotkawszy ja-
kies problemy, liczac na szybki kontrakt, po
kilku tygodniach po prostu sobie lodpusci,
majac lepsze, szybsze, bardziej lukratywne
kontrakty. Z drugiej strony, kontaktujac sie
z handlowcem o mniejszym doswiadcze-
niu i sile przebicia, przywigzujemy go do
siebie, ale mamy mniegjsze szanse na dobre
warunki. Wybdr jest trudny, ale zawsze ma
swoje konsekwencje — chodzi o to, zeby
trafi¢ w sedno. Pamietajmy jedno — roz-
mowy z operatorem i negocjacje, to
w gtéwnej mierze umiejetne motywowa-
nie przedstawiciela handlowego operato-
ra — im wiecej argumentéw dostarczymy,
tym lepsze warunki bedzie on w stanie wy-
walczyd.

Skontaktowalismy sie juz z wtasciwa
osoba, mamy oferty operatoréw. Musimy
zastanowi¢ sie, do czego telefony beda
nam stuzyly. Czy bedziemy czedciej kon-
taktowac sie z pracownikami naszej firmy,
czy tez z innymi abonentami? Czy wiek-
sz05¢ naszych rozméwcdw bedzie miato
telefony w tej samej sieci, co my czy w in-
nej? Bedziemy raczej dzwoni¢, czy odbie-
ra¢ rozmowy? Bedziemy korzystali z tele-
fonéw w ekstremalnych warunkach, np.
wilgo¢, temperatura itp.? Czy telefon ma
by¢ wyposazony tylko w podstawowe
funkcje czy tez powinien miec jeszcze ja-
kie$ dodatkowe: radio, aparat fotograficz-
ny, notatnik, dostep do poczty elektro-
nicznej itp.? Wreszcie — czy osoby
dzwonigce majg predyspozycje do rozga-
dywania sie lub do czestego, ale krétkiego
telefonowania. Wszystko to jest bardzo
wazne i w przysztosci moze zawazy¢ na
wysokosci rachunkdw.

TANIEJ W GRUPIE

Skoro mamy oferty, znamy swoje oczeki-
wania i potrzeby. Trzeba przeanalizowac
warunki handlowe. Znizki, rabaty, upusty,
warunki zakupu sprzetu, obostrzenia
umowne. Oczywiscie wysoko$¢ rabatow
i upustéw zalezy w gtéwnej mierze od te-
go, ile telefondéw zamierzamy kupi¢. Tutaj
tez z doswiadczenia mozemy podpowie-

dzie¢, ze dobre warunki oscylujgce okoto
0,2 zt za minute pofaczenia w Biznes Gru-
pie, a takze atrakcyjne warunki rabatowe
na abonamentach i innych pofgczeniach
moze uzyskac klient, ktory zamierza zaku-
pi¢ od okoto 50 do 100 aktywacji. Klient
majacy nie wiecej niz 20 aktywadji,tak na-
prawde jest skazany na rabaty i upusty

Duzym klientom,
wymagajgcym
specjalistycznej

wiedzy technologicznej,
kazdy z operatorow
jest w stanie zapewni¢
dodatkowg osobe
do obstugi,
ktora w skroécie
mozna nazwac
inzynierem sprzedazy

wynikajgce z cennika, a i to nie u wszyst-
kich operatoréw, a kwestie czegos$ dodat-
kowego to juz niezwykle trudna sprawa.

Bardzo czesto zdarza sie, ze faktyczna
warto$¢ ptaconego rachunku nie interesu-
je przedstawiciela handlowego, z ktérym
rozmawiamy. Jemu zalezy gtéwnie na
tym, aby sprzeda¢ jak najwiecej aktywadji.
Oczywidcie, w im wiekszych taryfach, tym
lepigj, ale czesto kwestia ta staje sie dru-
gorzedna. Jedno jest pewne — klient nigdy
do konca nie bedzie wiedziat, czy warun-
ki, ktére otrzymat, sa rzeczywiscie maksi-
mum tego, co mdgt otrzymac. Dla przy-
ktadu, zdarzajg sie oferty dla 1000
telefondw, na podstawie ktérych podpisa-
No umowy gorsze niz te, ktére inna mniej-
sza firma otrzymata bez jakichkolwiek ne-
gocjacji. Klient byt zadowolony, cieszyt sie
z uzyskanych rabatéw, nie majac $wiado-
mosci, ze to, co ma, przy jego potencjale
weale nie jest czym$ wyjatkowym.

UWAZAJ NA PULAPKI!
Po przeanalizowaniu ofert i negocjacjach
przychodzi czas na wybdr oferty. Na co
zwréci¢ uwage, dokonujac takiego wybo-
ru? Czym sie kierowac? Czego sie wy-
strzegac?

Okazuje sie, ze w umowach czesto cze-
kaja na nas putapki. Dlatego warto bardzo
doktadnie zapozna¢ sie ze szczegdtowymi

PAZDZIERNIK 2004

zapisami umowy, szczegdlnie, gdy dotyczy
ona... promogji. Czesto stynny telefon za
ztotéwke moze nas stono kosztowac.

Postaramy sie przyjrze¢ ofertom trzech
operatoréw, omawiajac 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 bedziemy tutaj mowili
o standardach cennikowych tej i innych
ofert, a skupimy sie jedynie na rzeczach, na
ktore trzeba zwrdci¢ uwage, podpisujac
czy to tzw. umowe ramowa z klientem klu-
czowym, czy w ramach tej oferty poszcze-
gdlne umowy na poszczegdlne telefony.

Po pierwsze, jezeli PTC przyznaje pan-
stwu oprocz statego upustu od abona-
mentu specjalny okres rabatowy, np. przez
pierwsze 12 miesiecy udzielony zostat
panstwu rabat 50 proc. na abonament,
a przez caty okres umowy rabat staty wy-
nosi 10 proc., to rabaty te sumuja sie.

Sumuja sie, ale w bardzo specyficzny
sposob. | tak np., jezeli mamy abonament
Biznes 240, ktérego cennikowa wartos¢
wynosi 194 zt, to przez pierwsze 12 mie-
siecy zaptacimy 194 zt minus 50 proc.
upustu za specjalny okres promocyjny,
czyli 97 zt; a od tej sumy dostaniemy jesz-
cze 10 proc. za rabat wynikajacy z umo-
wy, co daje 87,3 zt. Jest to niewatpliwy
plus oferty PTC niewystepujacy u innych
operatoréw.

Bardzo wazne
we wspotpracy
z operatorem
jest Sciste okreslenie
os6b uprawnionych
do kontaktéow
z operatorem

A jakie sa minusy aktualnej biznesowej
oferty handlowej Ery?

Po pierwsze wszystkie promocyjne po-
taczenia, czy to w sieci korporacyjnej A
miedzy telefonami stuzbowymi, czy np.
rozmowy z jednym numerem telefonu za
1 grosz pomniejszajg pakiet minut dar-
mowych przyznanych abonamentem.

Co to oznacza? Jezeli np. z numerem
telefonu 600 222 333 mamy potfaczenia
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za 1 grosz, a korzystamy z abonamentu
Biznes 240, to dopiero po wykorzystaniu
minut abonamentowych rozmowy z tym
numerem taryfikowane bedg za 1 grosz.
W tym wypadku rozmowy za jeden grosz
pomniejszajg pakiet minut darmowych
przyznanych przez abonament, czyli fak-
tycznie tych najdrozszych minut w taryfie,
z ktorej korzystamy. Jest to naszym zda-
niem bardzo niewygodne rozwigzanie
z punktu widzenia doboru abonamentéw
i ustug dodatkowych, a takze — jak wyni-
ka z analiz — jest to rozwigzanie, ktére po-
woduje czesto znaczne straty finansowe.

Na co trzeba jeszcze zwréci¢ uwage —
otdz rabaty przyznawane przez Era GSM
pojawiaja sie dopiero na fakturze za okres
rozliczeniowy nastepujacy po pierwszym
petnym okresie rozliczeniowym. Co to
oznacza? Jezeli nasz okres rozliczeniowy
konczy sie 28 dnia kazdego miesiaca,
a rabaty zostang nam przyznane w dniu
15 stycznia, to do 28 stycznia trwa niepet-
ny okres rozliczeniowy. Od 28 stycznia do
28 lutego trwa pierwszy petny okres rozli-
czeniowy. A rabat zostanie uwidoczniony
dopiero na fakturze z dnia 28 marca A
trzeba sie uzbroi¢ w cierpliwos¢.

Poza tym Era jako jedyna oferuje klien-
tom tylko jednomiesieczne przechodzenie
niewykorzystanych minut. Tzn. jezeli w jed-
nym miesigcu nie wykorzystamy minut dar-
mowych przyznanych przez abonament,
to mozemy je wykorzystac jeszcze tylko
w przysztym miesigcu i to tylko wtedy, kie-
dy w przysztym miesigcu wykorzystamy pa-
kiet minut darmowych przyznanych przez
abonament w tym miesigcu.

Jest jeszcze jedna niewygodna rzecz
w ustugach Ery fi jezeli chcemy skorzystac
z ustugi siec korporacyjna, to niestety, aby
mdc wykonywac potaczenia, bedziemy
musieli wprowadza¢ przed kazdym wy-
bieranym numerem prefiks +48.

Co jeszcze charakteryzuje Ere — ot6z jest
to sie¢, ktéra dla swoich starych klientow
dosy¢ spokojnie podchodzi do kwestii na-
wet jedno-, dwumiesiecznego zadtuze-
nia. Oczywiscie, nie uruchomimy wtedy
okreslonych ustug, nie kupimy lub nie wy-
mienimy telefondéw, ale w przypadku
przejsciowych kiopotéw finansowych ta-
kie podejécie operatora wydaje sie bardzo
dobrym rozwigzaniem.

o IDEA DLA FIRM
Warto podkredli¢ juz na wstepie, ze to
dobra oferta dla podmiotéw, ktére nie

Wielu nowych
klientow
telefonii komoérkowej
nie do konca zdaje
sobie sprawe z tego,
ze to oni moga
dyktowac warunki sieciom.
Jakie? To zalezy od
potencjatu firmy
czyli liczby
kupowanych aktywacji

majg okresowych probleméw lub zasto-
jow finansowych. Idea stynie bowiem
z odtaczania telefonéw w przypadku mi-
nimalnego nawet przekroczenia termi-
néw pfatnosci. Dla niektorych firm jest to
bardzo kiopotliwe. Poza tym wielu klien-
téw narzeka na najgorzej funkcjonujace
Biuro Obstugi Klienta — czeste pomytki i —
co dla niektérych firm wazne — nie ma
przyporzadkowania do konkretnych oséb,
za kazdym razem wiec dodzwaniamy sie
do innej osoby, co jest nie lada proble-
mem w szybkich kontaktach. Takie przy-
porzadkowanie w sieci Idea mozliwe jest
tylko wyjatkowo dla duzych klientéw.
Plusy oferty — minuty promocyjne wy-
korzystywane sg tutaj poza abonamen-
tem i nie pomniejszaja pakietu minut dar-
mowych przyznanych przez abonament.
tatwiej jest tu monitorowac¢ ruch, przy-

Klient zawsze
powinien dazy¢
do podpisania

umowy ramowej
okreslajacej
szczeg6towo
zasady wspotpracy
z operatorem

znawac limity pracownikom, planowac
ruchy w strukturze rachunku i ustug.
Poza tym Idea jako jedyny operator ofe-
ruje bezterminowe przechodzenie minut
niewykorzystanych. To znaczy, jezeli
w biezgcym miesigcu nie wykorzystamy
wszystkich minut darmowych, to bedzie-
my je mogli wykorzysta¢ w kazdym czasie,
chocby za rok. Na co jeszcze warto zwré-
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ci¢ uwage — w takim rozwigzaniu nalezy
w okresach promocyjnych wzig¢ jak naj-
wyzsze abonamenty nawet wtedy, kiedy
nie bedziemy wykorzystywali wszystkich
minut darmowych, poniewaz kiedy na-
gromadzimy odpowiednia duzg liczbe mi-
nut, bedziemy mogli zmniejszy¢ odpo-
wiednio abonament i korzysta¢ z minut,
ktore uzbieralismy sobie w przesztosci.

Idea jako jedyny operator nie podpisuje
umow ramowych z klientami, czynigc wy-
jatki tylko na rzecz duzych klientéw kor-
poracyjnych. Trudno wiec ustali¢ warunki
zakupu nowych telefondéw w przysztodci.
Np. jezeli kupujemy dzi§ 50 nowych akty-
wadji, to uzyskamy dobre warunki fi pro-
mocyjne rabaty. Ale jezeli jutro bedziemy
chcieli dokupi¢ jeden albo dwa telefony,
to niestety warunki tak dobre juz nie be-
da. Takze w tym przypadku warto okresli¢
warunki zakupu nowych aktywacji na od-
powiednim poziomie.

® PLUS MAX

W chwili obecnej mozna skorzysta¢
w sieci Plus GSM z oferty Max Minuty lub
Plus Max. Proponujemy przyjrzec sie ofer-
cie Plus Max, poniewaz w jakim$ sensie
jest to nowatorskie rozwigzanie na na-
szym rynku.

W tej ofercie Plus zrezygnowat z optaty
abonamentowej i darmowych minut
w ramach abonamentu, zamieniajac to
wszystko na deklarowane kwoty rachun-
kéw. W sumie ktos, kto by sie upart po-
wiedziatby, ze to i tak to samo. Trzeba sie
z tym zgodzi¢, ale nie do konca. Przy pod-
pisywaniu umowy klient deklaruje kwote,
na jakg co najmniej majg opiewac jego
miesieczne rachunki A tzw. kwote mini-
malna. Abonent dzwoni, wykorzystuje
ustugi, wysyta SMS-y po stawkach przewi-
dzianych dla danej optaty minimalnej. Za-
letg tej oferty jest to, ze w ramach optaty
minimalnej mozemy wykorzystywac rézne
ustugi, a wszystko to zaliczane jest na po-
czet zaptaconej kwoty. Jezeli abonent nie
wykorzysta minimalnej kwoty, pozostata
cze$¢ przechodzi na nastepne okresy roz-
liczeniowe, a na fakturze umieszczona zo-
stanie zadeklarowana kwota minimalna.
W przypadku,kiedy abonent przekroczy
kwote minimalna, na fakturze znajdzie sie
kwota opiewajaca na réwnowartos¢ wy-
korzystanych przez abonenta ustug.

Oferta Plusa charakteryzuje sie dosyc
przyjaznym modelem przechodzenia mi-
nut A niewykorzystane kwoty minuty



przechodzg na najblizsze szes¢ miesiecy
i 53 wykorzystywane w pierwszej kolejno-
$ci w nastepnym miesiacu.

Poza tym w ofercie Plusa, podobnie jak
w Idei, a inaczej niz w Erze, wszystkie ta-
nie minuty wykorzystywane sg poza abo-
namentem, nie powodujac strat finanso-
wych.

Standardowe oferty Plusa charakteryzu-
ja sie tym, iz nie przyznajg zadnych raba-
téw od potaczen ani statych upustéw od
abonamentu. Plus przyjat polityke dokfa-
dania minut, a nie odejmowania sobie
pieniedzy.

Na co nalezy zwréci¢ uwage w przy-
padku wspdtpracy z Plusem, a dokfadnie
podpisujac z tym operatorem umowe ra-
mowa? Otéz umowa taka zawiera zapisy,
ze w przypadku przedterminowego roz-
wigzania umowy (zawierana jest standar-
dowo na 24 miesigce) klient musi zwréci¢
operatorowi wszystkie apanaze, ktére
uzyskat od operatora: znizki na sprzet,
kwoty upustéw, rabatéw i darmowych
ustug.

Podsumowujac — przy podpisywaniu
umowy z kazdym z operatoréw trzeba
bardzo uwaznie jg przeczytal, zwracajac
uwage na warunki rozwigzania umow,
kary umowne, restrykcje zwigzane ze
zmianami abonamentoéw.

HAStO DLA WYBRANYCH

Jedli juz podjelismy decyzje, wybralismy
oferte, popisalismy umowe, przyszedt
czas na codzienne kontakty z Biurem Ob-
stugi Klienta i Przedstawicielami Bizneso-
wymi.

Bardzo wazne we wspotpracy z opera-
torem jest Sciste okreslenie oséb upraw-
nionych do kontaktéw z operatorem.
Z doswiadczenia powiemy, ze im mniejsza
liczba oséb kontaktuje sie z operatorem,
tym lepiej. W przypadku wielu podmio-
téw kontaktujacych sie z biurem obstugi
moze zapanowac batagan i rozbieznosci,
co bardzo czesto doprowadza do tego, ze
klient nie wie, co i gdzie ma.

Co jest jeszcze wazne we wspotpracy
klienta z operatorem? Na pewno biling
elektroniczny. Ustuga ta ma fundamental-
ne znaczenie we wszelkiego rodzaju ana-
lizach i optymalizacjach. Klient posiadaja-
cy 10-15 telefondw jest w stanie przejrze¢
bilingi i dokona¢ ich recznej analizy. Wy-
obrazmy sobie jednak firme, w ktdrej jest
200-300 telefonéw, w ktérej analizy mia-
tyby by¢ przeprowadzane w oparciu o ra-

W umowach
czesto czekaja
na nas putapki.
Dlatego warto

bardzo doktfadnie
zapoznac sie
ze szczeg6towymi
zapisami umowy,
szczegOlnie,
gdy dotyczy ona...
promocg;ji.
Czesto stynny
telefon za ztotéwke
moze nas stono
kosztowac

chunki w formie papierowej. O ile jest to
fizycznie do zrobienia, to takie dziatania
na pewno nie maja najmniejszego sensu.

Jezeli chodzi o optymalizacje ustug
przeprowadzanych przez operatoréw, to
w tej chwili Plus jako jedyna firma prakty-
kuje standardowo dokonywanie optyma-
lizacji doboru abonamentéw w trakcie
trwania umowy. Inni operatorzy robig to
tylko wyjatkowo i tylko na wyrazne zada-
nie klienta.

Trzeba zauwazy¢ jednak, ze nawet
w przypadku, kiedy optymalizacja zostata
przez operatora zaproponowana, to zwy-
kle ma ona bardzo jednostronny charak-
ter. Np., jezeli podpisujemy umowe na 24
miesigce, a przez 12 miesiecy nie mozemy
zmieni¢ abonamentu na nizszy, to nieste-
ty operator moze doradzi¢ nam w tym
okresie tylko jednie optymalizacje przez
podwyzszanie abonamentdw.

CZY MOZNA SIE WYCOFAC?

Na koniec przy omawianiu wspotpracy
z operatorem poruszy¢ chcemy jeszcze
krotko temat renegocjacji umowy. Klient
zawsze powinien dazy¢ do podpisania
umowy ramowej okredlajacej szczegdto-
wo zasady wspotpracy z operatorem. Na-
wet w przypadku sieci Idea, gdzie robi sie
to wyjatkowo, kazdy z nas powinien za-
bezpieczy¢ sobie swoje interesy.

Kiedy mamy podpisang umowe ramo-
wa, praktycznie w kazdej chwili mozemy
przystapi¢ do renegocjacji jej warunkdw.
Oczywidcie nasze oczekiwania i sugestie
beda juz mniej brane pod uwage niz
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przed podpisaniem umowy, bo przeciez
zwigzalismy sie z operatorem umowa na
czas okredlony, najczesciej dwoch lat, ale
zawsze mozna cos jeszcze poprawic, sko-
rygowac. Oczywiscie im blizej do korca
okresu umowy, tym fatwiej rozmawiac
z operatorem. Mimo wszystko trzeba
mie¢ Swiadomos¢ tego, ze jezeli konczy
nam sie umowa A minety blisko 24 mie-
sigce, a nie zalezy nam na utrzymaniu sie
w danegj sieci, to nigdy operator, ktéry ma
w tej chwili Pafistwa numery w swojej sie-
ci, nie da tak atrakcyjnych warunkéw
utrzymaniowych jakie mogg zapropono-
wac operatorzy alternatywni w ramach
oferty przejeciowej.

Zostato jeszcze omowienie kwestii za-
konczenia wspdtpracy z operatorem A
rozwigzanie umowy. W takim wypadku
trzeba by¢ bardzo ostroznym, szczegélnie
w przypadku oferty Plusa fi zwrot wszyst-
kich apanazy w przypadku przedtermino-
wego zerwania umowy. Inni operatorzy
okreslajg scisle w umowach kwoty kar
umownych za rozwigzanie umowy fi za-
zwyczaj jest to kwota 1 500 zt, z ktdrej co
miesigc odliczana jest jej 1/24 jako waru-
nek wypetniony.

Bardzo czesto praktykowana jest kwe-
stia obnizenia abonamentéw u dotych-
czasowego operatora do najnizszego
z mozliwych i w tym czasie zakupienie no-
wych aktywacji u innego operatora. Przy
takim rozwiagzaniu korzystamy co prawda
przez jakis czas z podwadjnej liczby telefo-
néw i pfacimy podwdjnie abonamenty,
jednak specjalne okresy promocyjne za-
oferowane przez operatora przejmujace-
go zazwyczaj w sposdb dostateczny re-
kompensujg nam ponoszone koszty.

NIGDY NIE JEST ZA POZNO
Przedledzilismy wspdinie z naszymi czytel-
nikami droge, jaka przechodzi lub przy-
najmniej powinien przej$¢ kazdy poten-
cjalny klient operatoréw sieci telefonii
komdrkowej w Polsce. Zastanowilismy sie,
co mozemy zrobi¢, aby juz w momencie
podpisywania umowy czy tez jej odna-
wiania zapewni¢ naszej firmie tansze po-
taczenia. By¢ moze zaproponowane przez
nas rozwigzania wydaja sie mato skutecz-
ne, a zaoszczedzone kwoty trudne do
oszacowaniu. Dlatego w nastepnym od-
cinku postaramy sie pokaza¢ konkretne
przykfady rozwiagzan i firm, ktére zdecy-
dowaly sie wprowadzi¢ je w zycie i...
dzwonic taniej. B
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