Programy lojalnosciowe na
rynku telefonii komoérkowej

Kazdy z operatorow dzia*ajgcych na polskim rynku telefonii
komérkowej nie tylko stara sie pozyska¢ nowych klientéw -
pragnie réwniez utrzymaé¢ starych. W zwigzku z tym od pewnego
czasu kazdy z operatoréw realizuje swlj wtasny program
lojalnosciowy. W sieci Era - program ten nazywa sie
»Stokrotka”.

,Stokrotka” jest to nagroda dla wszystkich, ktorzy wybrali
siec Era GSM i pozostajg jej wierni. Inspiracja dla programu
,Stokrotka” byty podobne programy najlepszych operatorow
telefonii komérkowej na sSwiecie. W trosce o abonentéw
wzorowano sie na przedsiewzieciach, z ktéorych uzytkownicy byli
najbardziej zadowoleni. Dzieki programowi ,Stokrotka”,
operator umacnia swoja pozycje na rynku.

Program obejmuje automatycznie kazdego, kto korzysta z ustug
sieci Era GSM od co najmniej 3 miesiecy, posiada maksimum 4
aktywne karty SIM, regularnie optaca rachunki. Uczestnik
programu za aktywne korzystanie z sieci (potgczenia, ustugi
dodatkowe) zbiera punkty — Stokrotki. Kazda ztotdéwka wydana na
ustugi telekomunikacyjne sieci Era GSM to jedna Stokrotka. Za
kazde kolejne 6 miesiecy bycia w sieci Era GSM uczestnik
otrzymuje specjalna premie — 300 Stokrotek.

Zebrane Stokrotki mozna wymienié¢ na wiele cennych nagroéd.
Uczestnictwo w programie nie wymaga ponoszenia przez abonenta
jakichkolwiek kosztéw — obowigzek podliczania punktow i
regularnego informowania abonenta o liczbie zebranych na jego
koncie Stokrotek spoczywa na operatorze.

Nagrody oferowane s na 4 poziomach punktowych: 2000, 4500,
7000, 13000 punktdéw. Uczestnik programu moze wybierac¢ wsréd
trzech kategorii nagrod:
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~Akcesoria Telefoniczne” ,Towary i ustugi” oraz ,Podréze”. W
kategorii ,Towary i ustugi” oraz ,Podr6ze” w Programie
,Stokrotka” wspétpracuja nastepujace firmy: Kodak Express,
linie lotnicze British Airways, siec Salonéw i Szkota Jezykédw
Obcych EMPiK, Biuro Podrézy Ving i firma Panasonic.

Nagrode ,Akcesoria Telefoniczne” Abonenci otrzymujg w Salonach
i Sklepach Firmowych sieci Era GSM.

Punktacja:
2000 pkt

— bon na 50 zt do zrealizowania w salonach badz Szkole Jezykéw
Obcych EMPiK

— bon na 50 zt* do zrealizowania w salonach Kodak Express
4500 pkt

— 150 z* w Salonach i Sklepach Firmowych Era GSM na akcesoria
telefoniczne

— bon na 150 z%* do zrealizowania w salonach badZz Szkole
Jezykdéw Obcych EMPiK

— bon na 150 zt do zrealizowania w salonach Kodak Express

— bon na 150 zt do zrealizowania w punktach sprzedazy
Panasonic

7000 pkt

— 250 zt w Salonach i Sklepach Firmowych Era GSM na akcesoria
telefoniczne

— bon na 250 zt* do zrealizowania w salonach bgdZz Szkole
Jezykdéw Obcych EMPiK

— bon na 150 zt do zrealizowania w punktach sprzedazy
Panasonic



— bon na 250 zt* do zrealizowania w LOT i British Airways
— bon na 250 zt* do zrealizowania w biurach podrézy Ving
13 000 pkt

— 500 zt w Salonach i Sklepach Firmowych Era GSM na akcesoria
telefoniczne

— bon na 250 zt do zrealizowania w LOT i British Airways
— bon na 250 zt do zrealizowania w biurach podrézy Ving

Uczestnik programu nie moze otrzymal ekwiwalentu pienieznego
za nagrode lub jej niewykorzystang czesc.

Oprécz dziatan promocyjnych polegajacych na uatrakcyjnianiu
produktu i ustugi za pomocg loterii, okresowych obnizek cen,
upominkéw operatorzy stosujg inne instrumenty promocji
sprzedazy. Mozna do nich zaliczy¢:

= POS,
= reklame,
» sponsoring.

W pierwszym przypadku mamy do czynienia z bardzo szeroka gamg
ulotek informacyjno-reklamowych, ktdore dostepne sg w punktach
sprzedazy. Dla kazdej promocji przygotowane sg odpowiednie
materiaty, ktdére charakteryzuje =zbieznos$¢ z gtownym
przestaniem kampanii reklamowej. Oprdécz tego nalezy zwrdcid
uwage na wyglad miejsc sprzedazy — sg one bardzo estetycznie
utrzymane. Aparaty znajdujgce sie aktualnie w promocji
wystawiane sg w oddzielnych gablotach, a klienci obstugiwani
sg przez przeszkolonych pracownikéw. Oprdécz tego punkty, o
ktérych wyzej mowa potozone sg zazwyczaj w reprezentacyjnych
miejscach, co umozliwia bezproblemowe do nich trafienie.

Obecnie kazdy z operatorow dysponuje rozbudowanym serwisem
internetowym. Na jego *amach oprécz aktualnych informacji
znajdujg sie wszystkie dokumenty zwigzane z posiadaniem



telefonu. Funkcjonuje rowniez sklep internetowy, w ktérym
mozna dokonywal zakupdw.

Reklama zajmuje doczesne miejsce w dziatalno$ci operatordw, bo
to wtasnie za jej posSrednictwem konsumenci dowiaduja sie o
nowych dziat*aniach promocyjnych operatora i to wtasnie dzieki
reklamie odwiedzajg punkty sprzedazy i korzystajag z
przygotowanych promocji. Operatorzy wykorzystujg szereg
narzedzi promocji, na ten cel nie szczedza Ssrodkéw. Reklamy na
state goszczg w telewizji w porach najwyzszej ogladalnosci.
Opréocz tego mozna je znalez¢ w dziennikach i czasopismach.
Duze naktady finansowe pochtania takze reklama na bilboardach.

Narzedziem promocji jest takze sponsoring, ktéry jest coraz
czesciej wykorzystywany. Operatorzy angazuja sie w
sponsorowanie wielu niedochodowych przedsiewziec, np. Era GSM
jest sponsorem pitkarskiej reprezentacji Polski i ten fakt
jest skrupulatnie wykorzystywany w reklamach.

Programy lojalnosSciowe sg kluczowym narzedziem marketingowym
stosowanym w wielu branzach, w tym na rynku telefonii
komérkowej. Koncepcja programow lojalnoSciowych opiera sie na
budowaniu dtugotrwatych relacji z klientami poprzez oferowanie
im dodatkowych korzysci w zamian za lojalnos¢ wobec konkretnej
marki lub operatora. Na rynku telefonii komdrkowej, gdzie
konkurencja jest niezwykle intensywna, programy lojalno$ciowe
odgrywajg szczegdélng role w utrzymaniu bazy klientéw i
minimalizowaniu wskaZnika ich odejscia do konkurencji.

Rola programéw lojalnosciowych w strategiach operatoréw polega
przede wszystkim na stymulowaniu wiekszej aktywnosci
uzytkownikéw oraz promowaniu wyzszych pozioméw wydatkéw.
Operatorzy oferuja zazwyczaj punkty lojalno$Sciowe, ktore
klienci moga zbierac¢ za kazdy zakup ustug lub dotadowanie
konta. Zgromadzone punkty moga by¢ wymieniane na nagradzane
ustugi, takie jak darmowe minuty, dodatkowe gigabajty danych
czy znizki na urzadzenia. Tego rodzaju benefity wzmacniaja
zaangazowanie klientdw 1 sprzyjajg budowie lojalno$Sci wobec



operatora.

Psychologiczne aspekty lojalnosci sg nie mniej istotne niz
wymierne korzysci materialne. Klienci czesto postrzegaja
udziat w programach lojalnoSciowych jako znak docenienia ich
wktadu w sukces firmy. Taka postawa wzmacnia pozytywne emocje
zwigzane z korzystaniem z wustug danego operatora. Z
perspektywy behawioralnej, regularne korzystanie z programéw
lojalnosciowych moze wyksztatcaé¢ nawyk, ktéry skutecznie
zniecheca klientdéw do zmiany operatora.

Personalizacja ofert jest kolejnym waznym elementem
skutecznych programéw 1lojalnoSciowych. Wspdtczesne
technologie, takie jak analiza danych i sztuczna inteligencja,
umozliwiajg dostosowanie nagrod do indywidualnych preferencji
klientéw. Na przyktad, uzytkownicy, ktérzy intensywnie
korzystajg z transmisji danych, mogg otrzymywal propozycje
zwiekszonych pakietéw internetowych jako nagrody za lojalnosc.
Tego rodzaju podejscie nie tylko podnosi warto$¢ programu
lojalnosciowego, ale takze wzmacnia pozytywne doswiadczenia
klientéw zwigzane z korzystaniem z ustug operatora.

Konkurencja na rynku powoduje, ze operatorzy starajg sie
wprowadzaé¢ coraz bardziej zaawansowane i innowacyjne formy
programoéw lojalnos$ciowych. Przyktadem moga by¢ oferty typu
yfreemium,” w ramach ktérych klienci otrzymujg podstawowe
ustugi za darmo, ale moga skorzystal¢ z dodatkowych
funkcjonalnosci za optatg lub w ramach punktéw
lojalnosciowych. Innym przyktadem jest wspdétpraca operatoréw z
innymi markami, co pozwala na rozszerzenie wachlarza nagréd o
znizki na produkty partneréw czy dostep do ekskluzywnych
wydarzen.

Wyzwania zwigzane 2z wdrazaniem programéw lojalnosSciowych
obejmujg zarowno aspekty finansowe, jak i technologiczne.
Koszty utrzymania programéw moga by¢ znaczace, szczegdlnie
jesli obejmujag one kosztowne nagrody 1lub wymagaja
zaawansowanej infrastruktury informatycznej. Ponadto, kluczowe



jest zapewnienie przejrzystosci zasad programu, aby unikad
sytuacji, w ktorych klienci czujg sie wprowadzeni w b*ad lub
rozczarowani dostepnymi nagrodami.

Zréwnowazone podejscie do projektowania programéw wymaga
rowniez uwzglednienia aspektéw etycznych. Operatorzy musza
dba¢ o to, aby programy nie promowaty nadmiernej konsumpcji
lub nie prowadzity do uzaleznien. Wazne jest rowniez
zachowanie odpowiedniego poziomu ochrony danych osobowych
klientdéw, szczegdélnie w konteksScie gromadzenia informacji
niezbednych do personalizacji ofert.

Wptyw programéw lojalnosciowych na rynek moze by¢ analizowany
z kilku perspektyw. Z ekonomicznego punktu widzenia
przyczyniajg sie one do zwiekszenia przychodéw operatoréw
poprzez ograniczenie churnu, czyli odptywu klientéw. Z
perspektywy konsumenta natomiast, programy lojalno$ciowe moga
podnosi¢ poziom satysfakcji z ustug oraz umozliwiac uzyskanie
dodatkowych korzysci przy minimalnych naktadach finansowych. W
szerszym kontekScie programy te mogg wptywaé¢ na ksztattowanie
catego rynku, sprzyjajgc innowacjom oraz konkurencji miedzy
operatorami.

Programy lojalnosSciowe sg istotnym elementem strategii
marketingowych na rynku telefonii komdérkowej. Ich skutecznosc
zalezy od odpowiedniego zaprojektowania, uwzgledniajgcego
potrzeby klientdow, wyzwania technologiczne oraz aspekty
ekonomiczne 1 etyczne. W dobie rosngcej konkurencji i
zmieniajgcych sie oczekiwan konsumentdéw, programy te beda
nadal odgrywac¢ kluczowg role w budowaniu przewagi
konkurencyjnej operatorow.

Jesli szukaja Panstwo pomocy w napisaniu wtasnej pracy -
potrzebujg Panstwo fachowych konsultacji to polecamy strone
pisanie prac - profesjonalna pomoc w pisaniu prac w granicach
prawa.



https://pisanie.edu.pl/

Istota 1 rodzaje analiz
ekonomicznych sporzadzanych w
przedsiebiorstwie.

Analiza ekonomiczna odgrywa kluczowg role w funkcjonowaniu
kazdego przedsiebiorstwa, umozliwiajgc podejmowanie
racjonalnych decyzji oraz ocene jego kondycji finansowej. To
kompleksowy proces badania 1 interpretowania danych
ekonomicznych, ktéry pozwala okresli¢ efektywnos¢
dziatalnosci, wykry¢ potencjalne zagrozenia oraz wskazad
kierunki dalszego rozwoju. Dzieki analizie ekonomicznej
menedzerowie i wtasciciele firm moga podejmowalé trafne decyzije
strategiczne i operacyjne, ktore przyczyniajg sie do poprawy
wynikéw finansowych oraz zwiekszenia konkurencyjnosci
przedsiebiorstwa. Analiza ekonomiczna stanowi fundament
racjonalnego zarzagdzania, umozliwiajac identyfikacje obszaréw
wymagajacych poprawy oraz optymalizacje proceséw zachodzgcych
w firmie.

Istota analiz ekonomicznych polega na systematycznym badaniu
réznych aspektdéw dziatalnos$ci przedsiebiorstwa, takich jak
rentownos¢, ptynnos¢ finansowa, zadtuzenie czy efektywnos¢é
wykorzystania zasobow. Analiza ta opiera sie na gromadzeniu,
przetwarzaniu 1 interpretowaniu danych liczbowych pochodzgcych
z réznych zZrodet, w tym z dokumentacji ksiegowej, sprawozdan
finansowych oraz prognoz rynkowych. Na podstawie zebranych
informacji formutowane sg wnioski dotyczgce aktualnej sytuacji
ekonomicznej firmy, a takze mozliwych dziatan korygujacych 1lub
rozwojowych. Analiza ekonomiczna dostarcza nie tylko wiedzy o
przesztosci i terazniejszosci przedsiebiorstwa, ale roéwniez
umozliwia przewidywanie przysztych trendéw i zagrozen. Stanowi
wiec nieocenione narzedzie w procesie zarzgdzania, wspierajace
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podejmowanie d$wiadomych decyzji na rdéznych szczeblach
organizacji.

Rodzaje analiz ekonomicznych stosowanych w przedsiebiorstwach
mozna podzieli¢ na kilka podstawowych kategorii w zaleznos$ci
od celu, zakresu oraz metodologii badania. Jednym z
najwazniejszych typdéw jest analiza finansowa, ktdérej zadaniem
jest ocena sytuacji finansowej firmy na podstawie sprawozdan
finansowych. W ramach tej analizy przeprowadza sie ocene
wskaznikowg, badajgc rentownosé¢, ptynnos¢ finansowa,
zadtuzenie oraz sprawnos¢ operacyjng. Rentownos¢ okresla
zdolnos¢ przedsiebiorstwa do generowania zyskéw, ptynnos¢
finansowa odnosi sie do mozliwos$ci regulowania biezgcych
zobowigzan, a analiza zadtuzenia pozwala ocenié¢ stopien
finansowania dziatalnosci kapitatem obcym. Analiza sprawnosci
operacyjnej koncentruje sie natomiast na efektywnosci
zarzgdzania aktywami oraz poziomie wykorzystania zasobdw.

Kolejnym istotnym rodzajem analizy ekonomicznej jest analiza
kosztow, ktéra ma na celu okreslenie struktury kosztéw
przedsiebiorstwa oraz wskazanie mozliwos$ci ich optymalizacji.
Dzieki niej mozna identyfikowa¢ obszary generujgce nadmierne
wydatki oraz podejmowac dziatania zmierzajgce do ich redukcji
bez obnizania jako$ci produktéw lub ustug. Analiza kosztoéw
pozwala takze na ocene efektywnosci stosowanych technologii,
proces6w produkcyjnych oraz polityki zakupowej. W ramach
analizy kosztdéw czesto stosuje sie podziat na koszty state i
zmienne, a takze analize progu rentownos$ci, ktdéra okresla
minimalny poziom sprzedazy niezbedny do pokrycia kosztéw
dziatalnosci.

Innym waznym narzedziem jest analiza rynku, ktdrej celem jest
ocena otoczenia zewnetrznego przedsiebiorstwa, w tym
konkurencji, popytu i podazy oraz trenddow gospodarczych.
Analiza ta pozwala na identyfikacje szans i zagrozen
wynikajgcych z sytuacji rynkowej, co umozliwia dostosowanie
strategii przedsiebiorstwa do dynamicznie zmieniajgcych sie
warunkéw. Badanie rynku obejmuje analize konkurencji, dzieki



ktérej mozna okres$lié¢ mocne i stabe strony innych podmiotéw
dziatajgcych w branzy, a takze analize preferencji
konsumentdéw, pomagajgcag lepiej dostosowal oferte do oczekiwah
klientdéw. Wspdtczesne przedsiebiorstwa coraz czesciej
wykorzystujg zaawansowane metody analityczne, takie jak
analiza Big Data, prognozowanie trendéw oraz modele
ekonometryczne, aby jeszcze precyzyjniej ocenié¢ potencjat
rynku.

Nie mniej istotnym rodzajem analizy jest analiza strategiczna,
ktérej celem jest okres$lenie dtugoterminowych kierunkow
rozwoju przedsiebiorstwa. W jej ramach stosuje sie rézne
metody, takie jak analiza SWOT, ktéra polega na identyfikacji
mocnych i stabych stron firmy oraz szans i zagrozen w
otoczeniu. Kolejng popularng metodg jest analiza PEST,
koncentrujgca sie na czynnikach politycznych, ekonomicznych,
spotecznych i technologicznych wptywajacych na funkcjonowanie
firmy. Analiza strategiczna pomaga przedsiebiorstwom okresli¢
ich pozycje na rynku, przewidziec przyszte zmiany i opracowac
strategie umozliwiajgce osiggniecie dtugofalowych celoéw.

W ramach przedsiebiorstwa przeprowadza sie rdwniez analize
efektywnosci inwestycji, ktéra stuzy ocenie optacalnos$ci
planowanych przedsiewzie¢. W tym celu stosuje sie rézne
metody, takie jak analiza wartosci biezacej netto (NPV),
wewnetrznej stopy zwrotu (IRR) czy okresu zwrotu inwestycji.
Tego rodzaju analiza pozwala ocenié, czy dane przedsiewziecie
przyniesie oczekiwane korzysci finansowe i jakie ryzyko wigze
sie z jego realizacjag. Wspdtczesne przedsiebiorstwa coraz
czesciej stosujg réwniez analize scenariuszowg, pozwalajacg na
modelowanie réznych wariantéw przysztosci i ocene skutkéw
podejmowanych decyzji.

Analizy ekonomiczne peitnig kluczowg funkcje w zarzadzaniu
przedsiebiorstwem, umozliwiajgc lepsze planowanie, kontrole
oraz podejmowanie trafnych decyzji. Niezaleznie od branzy i
wielkosci firmy, systematyczne przeprowadzanie analiz pozwala
na unikniecie wielu b*eddéw zarzadczych oraz skuteczniejsze



reagowanie na zmieniajgce sie warunki rynkowe. Wspdtczesne
technologie, takie jak systemy informatyczne wspomagajgce
analizy, pozwalajg na jeszcze doktadniejsza ocene sytuacji
ekonomicznej przedsiebiorstwa 1 zwiekszajg skutecznos¢
proceséw decyzyjnych. Umiejetne wykorzystanie analiz
ekonomicznych jest zatem jednym z kluczowych czynnikéw sukcesu
w zarzgdzaniu przedsiebiorstwem i stanowi nieodzowny element
strategii kazdej nowoczesnej organizacji.

Analizy ekonomiczne nie tylko wspierajg codzienne zarzadzanie
przedsiebiorstwem, ale réwniez umozliwiajg dtugoterminowe
prognozowanie trendow i dostosowywanie strategii do
zmieniajgcego sie otoczenia. W dzisiejszym, dynamicznie
rozwijajgcym sie Swiecie biznesu, szybkie reagowanie na nowe
wyzwania 1 wykorzystywanie dostepnych narzedzi analitycznych
stanowi fundament sukcesu. Przedsiebiorstwa muszg stale
monitorowa¢ swojg sytuacje finansowg, operacyjna i rynkowq,
aby unika¢ zagrozen i maksymalizowad korzysci. Wtasciwie
przeprowadzona analiza ekonomiczna pozwala nie tylko na ocene
przesztych wynikéw, ale takze na podejmowanie decyzji opartych
na rzetelnych danych, minimalizujgc w ten sposéb ryzyko strat
oraz wspierajgc dgzenie do wzrostu i innowacji.

Jednym z coraz czesciej stosowanych podejs¢ w analizie
ekonomicznej jest wykorzystanie metod ilo$ciowych oraz
sztucznej inteligencji do przewidywania przysziych tendencji
rynkowych. Dzieki zaawansowanym algorytmom przedsiebiorstwa
mogg analizowac¢ ogromne ilosci danych w czasie rzeczywistym i
wykrywaé¢ wzorce, ktdére wczesniej byty trudne do
zidentyfikowania. Wspdétczesne metody analizy wykorzystujg
m.in. uczenie maszynowe, analize sentymentu w mediach
spotecznosciowych oraz modele predykcyjne, co umozliwia
bardziej precyzyjne podejmowanie decyzji. W ten sposdéb firmy
mogg dostosowywal swoje strategie marketingowe, optymalizowad
procesy produkcyjne oraz poprawia¢ efektywnos¢ zarzadzania
zasobami, co zwieksza ich konkurencyjnos$¢ na rynku.

Kolejnym waznym aspektem analiz ekonomicznych jest 1ich



zastosowanie w ocenie ryzyka. W kazdej dziatalnosSci
gospodarczej wystepuja czynniki niepewnos$ci, ktdére moga
wptyng¢ na osiggane wyniki finansowe. Analiza ryzyka pozwala
zidentyfikowa¢ potencjalne zagrozenia i opracowal strategie
minimalizacji ich wptywu na przedsiebiorstwo. W tym celu
stosuje sie rézne metody, takie jak analiza wrazliwos$ci,
analiza scenariuszowa oraz techniki probabilistyczne. Dzieki
nim przedsiebiorstwo moze przygotowa¢ sie na rdézne warianty
przysztosci i podjg¢ odpowiednie kroki w celu zabezpieczenia
swojej pozycji rynkowej. Szczegdélne znaczenie ma to w
sektorach, w ktérych zmiennos¢ warunkéw rynkowych jest wysoka,
takich jak finanse, technologie czy energetyka.

Wspbtczesna analiza ekonomiczna nie ogranicza sie jednak tylko
do oceny kondycji finansowej 1 oceny ryzyka, ale coraz
czesciej obejmuje takze aspekty zwigzane ze zrdéwnowazonym
rozwojem. Przedsiebiorstwa, ktére uwzgledniajg w swoich
strategiach czynniki Srodowiskowe, spoteczne i zarzadcze
(ESG), nie tylko speiniajg rosngce wymagania regulacyjne, ale
rowniez budujg pozytywny wizerunek i zyskujg przewage
konkurencyjnag. Analiza wptywu dziatalnos$ci firmy na
Ssrodowisko, efektywnosci energetycznej oraz relacji z
interesariuszami pozwala na lepsze dostosowanie strategii
przedsiebiorstwa do oczekiwah spotecznych oraz inwestorow.
Wzrost znaczenia zréwnowazonego rozwoju Sprawia, ze coraz
wiecej firm inwestuje w technologie umozliwiajgce analize
emisji dwutlenku wegla, zuzycia zasobéw oraz wptywu
dziatalnosci gospodarczej na lokalne spotecznosci.

Nie mozna rowniez poming¢ roli analiz ekonomicznych w
procesach fuzji i przejec¢. Przed podjeciem decyzji o zakupie
innego przedsiebiorstwa lub potgczeniu sie z nim, konieczna
jest dogtebna analiza finansowa, strategiczna oraz prawna.
Analiza due diligence, ktéra jest kluczowym elementem takich
procesdw, pozwala na ocene rzeczywistej wartosci
przedsiebiorstwa, jego zobowigzan oraz potencjalnych ryzyk
zwigzanych z transakcjg. Btedne oszacowanie wartosci firmy Llub



pominiecie istotnych aspektédw dziatalnoSci moze prowadzié do
strat finansowych oraz probleméw organizacyjnych po
finalizacji przejecia. Dlatego analiza ekonomiczna odgrywa
tutaj fundamentalng role w ocenie optacalnosci inwestycji i
jej potencjalnego wptywu na rozwdj przedsiebiorstwa.

Dynamiczny rozw6j technologii informatycznych spowodowat
rowniez powstanie nowych narzedzi analitycznych, ktére
usprawniajg przeprowadzanie analiz ekonomicznych. Systemy
klasy Business Intelligence (BI) oraz oprogramowanie do
analizy finansowej pozwalajg na automatyczne generowanie
raportéw, Sledzenie kluczowych wskaznikéw efektywnosci oraz
wizualizacje danych w sposO6b utatwiajgcy ich interpretacje.
Wprowadzenie takich narzedzi pozwala przedsiebiorstwom na
biezgco monitorowa¢ sytuacje finansowg 1 operacyjng, co
zwieksza efektywnos¢ zarzadzania oraz umozliwia szybsze
podejmowanie decyzji. Coraz wiekszg role odgrywa takze analiza
W czasie rzeczywistym, ktdra pozwala na natychmiastowe
reagowanie na zmiany w otoczeniu rynkowym, co jest szczegdlnie
istotne w sektorach wymagajacych duzej elastycznos$ci, takich
jak handel elektroniczny czy ustugi finansowe.

Podsumowujgc, analizy ekonomiczne stanowig nieodzowny element
zarzgdzania wspoétczesnym przedsiebiorstwem. Ich wtasciwe
przeprowadzanie umozliwia lepsze planowanie strategiczne,
ocene ryzyka oraz optymalizacje kosztow i zasoboOw. Dzieki
wykorzystaniu nowoczesnych metod analizy, takich jak sztuczna
inteligencja, analiza predykcyjna oraz narzedzia BI,
przedsiebiorstwa moga skuteczniej przewidywal przyszte zmiany
rynkowe i dostosowywad¢ sie do dynamicznie ewoluujacego
otoczenia. Oproécz tradycyjnych obszardéw analizy, takich jak
finanse, koszty czy rynek, coraz wieksze znaczenie majg takze
kwestie zwigzane ze zréwnowazonym rozwojem, analizg ryzyka
oraz oceng optacalnosci inwestycji. W dobie rosngcej
konkurencji 1 globalizacji skuteczne wykorzystanie analiz
ekonomicznych staje sie kluczowym czynnikiem determinujgcym
sukces przedsiebiorstwa, pozwalajgcym na budowanie przewagi



konkurencyjnej i dtugoterminowego wzrostu.

Jesli szukaja Panstwo pomocy w napisaniu wtasnej pracy -
potrzebujg Panstwo fachowych konsultacji to polecamy strone
pisanie prac - profesjonalna pomoc w pisaniu prac w granicach
prawa.

Promocje dla firm na rynku
telefonii komdrkowej

Promocje dla firm na rynku telefonii komdérkowej odgrywaja
kluczowa role w strategiach marketingowych operatoréw, ktdrzy
rywalizujg o zdobycie i utrzymanie klientu@Of3w biznesowych.
Firmy stanowig atrakcyjny segment rynku, poniewaz generuja
stabilne 1 przewidywalne przychody, a 1ich potrzeby
komunikacyjne czesto obejmujg kompleksowe rozwigzania. Dlatego
operatorzy opracowujg specjalne oferty promocyjne, ktdre nie
tylko przyciggaja nowych klientdéw biznesowych, ale takze
zwiekszajg lojalnos¢ obecnych.

Rodzaje promocji dla firm mozna podzieli¢ na kilka kategorii w
zaleznos$ci od ich celu i zakresu.

Pakiety grupowe i rabaty na ustugi stanowig podstawowy element
promocji skierowanych do firm. Operatorzy oferujg znizki na
abonament lub dodatkowe ustugi w przypadku podpisania uméw
obejmujgcych wiekszg liczbe kart SIM. Dzieki temu firmy mogag
zoptymalizowaé¢ koszty, korzystajac z jednego, zintegrowanego
rozwigzania dla wszystkich pracownikdw.

Elastyczne umowy to kolejny wazny element oferty promocyjnej.
Firmy cenig sobie mozliwo$¢ dostosowania warunkéw umowy do
zmieniajgcych sie potrzeb biznesowych, takich jak zmiana
liczby pracownikéw czy wzrost zapotrzebowania na dane. W
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odpowiedzi na te potrzeby operatorzy coraz czesSciej proponuja
kontrakty z opcjg modyfikacji pakietdéw bez dodatkowych optat.

Promocje technologiczne i sprzetowe sg réwnie istotne.
Operatorzy oferujg firmom znizki na nowoczesne smartfony,
tablety czy urzadzenia IoT w ramach zawieranych uméw. Niekiedy
w promocjach dla firm pojawiaja sie réwniez leasing sprzetu,
co pozwala przedsiebiorstwom na dostep do najnowszych
technologii bez koniecznosSci ponoszenia wysokich kosztéw
poczatkowych.

Ustugi dodatkowe to kolejna forma promocji, ktéra wyréznia
oferty dla klientdw biznesowych. W sktad takich ustug wchodza
m.in. dedykowane linie obstugi klienta, priorytetowy dostep do
wsparcia technicznego, a takze ustugi w chmurze, takie jak
przestrzen na przechowywanie danych czy rozwigzania
zwiekszajgce bezpieczehAstwo IT. Promocje w tej kategorii
czesto majg na celu wyréznienie oferty operatora na tle
konkurencji i podkres$lenie jej wartosci dodanej.

Miedzynarodowe pakiety roamingowe 1 komunikacyjne odgrywaja
szczegblng role w przypadku firm prowadzgcych dziatalnos$¢ na
rynkach zagranicznych. Operatorzy oferujg znizki na potgczenia
miedzynarodowe, przesytanie danych w roamingu oraz
nielimitowane potgczenia z wybranymi krajami. Promocje te maja
na celu utatwienie komunikacji miedzynarodowej i redukcje
kosztow operacyjnych dla firm.

Programy lojalno$Sciowe i bonusy skierowane do firm to kolejne
narzedzie promocyjne. Operatorzy nagradzaja klientow
biznesowych za dtugotrwatg wspdtprace, oferujgc im dodatkowe
znizki, darmowe minuty czy pakiety danych. Dodatkowo czesto
wprowadzane sg akcje promocyjne, w ramach ktdérych firmy moga
skorzysta¢ z okresd6w testowych nowych ustug bez ponoszenia
kosztow.

Partnerstwa z innymi dostawcami ustug stanowig innowacyjny
sposdéb na promocje dla firm. Operatorzy telekomunikacyjni



nawigzujq wspoOtprace z innymi firmami, np. dostawcami
oprogramowania, oferujgc kompleksowe pakiety rozwigzan
biznesowych. Przyktadem moga by¢ zintegrowane oferty
obejmujgce telefonie, systemy zarzgdzania relacjami z
klientami (CRM) czy narzedzia do wideokonferencji.

Promocje dla firm na rynku telefonii komérkowej to dynamicznie
rozwijajgcy sie obszar, ktéry wymaga od operatoréw
innowacyjnosci i elastycznos$ci. Kluczowym wyzwaniem pozostaje
nie tylko przyciagniecie nowych klientéw biznesowych, ale
takze zbudowanie dtugotrwatych relacji, ktére bedg przynosi¢
korzysci obu stronom. W obliczu rosngcej konkurencji i
zmieniajagcych sie potrzeb klientow, dostosowywanie ofert
promocyjnych do specyfiki rynku biznesowego pozostaje jednym z
najwazniejszych priorytetéw dla operatordéw
telekomunikacyjnych.

Promocja ,,Rozmawiaj o 50% taniej” w sieci Era.

Oferta obowigzuje przy zakupie minimum dwéch kart SIM -
umozliwia tansze o 50% potaczenia z wybranym miastem w Polsce.
Specjalna taryfikacja obowigzuje przez 12 miesiecy, przy
potgczeniach wykonywanych na numery telefonii stacjonarnej.

Promocja obowigzuje w okresie od dnia 18 czerwca 2001 do
wyczerpania zapaséw zestawdw objetych niniejszg promocja,
jednakze nie dtuzej niz do dnia 31 lipca 2001 W ramach
promocji operator oferuje:

— 50% upustu w optacie za wszystkie potaczenia realizowane z
numerami krajowych operatoréw telefonii stacjonarnej,
poprzedzone okreslonym, wybranym przez Abonenta numerem
kierunkowym,

— upust jest naliczany do 30 czerwca 2002 od dnia aktywacji
karty SIM,

— w przypadku, jezeli wybrany numer kierunkowy wraz z numerem
krajowego operatora telefonii stacjonarnej jest taki sam, jak



aktywny numer ustugi Miedzy Nami, upusty przystugujgce z tych
ofert nie sumujg sie 1 Abonentowi jest naliczany upust
wynikajacy z niniejszej oferty,

— w ramach promocji mozna zakupi¢ nastepujace zestawy

Operator zastrzega sobie, ze w przypadku zakupu aparatu
telefonicznego, ktérego cena zakupu w taryfach Biznes 100 i
Biznes 220 jest inna od ceny zakupu w taryfach Biznes 10 1
Biznes 45, a zakup zostat zrealizowany w taryfie Biznes 100
lub Biznes 220, taryfy te nie moga by¢ zmienione na Biznes 10
i Biznes 45 przez 6 peitnych Cykli rozliczeniowych od dnia
podpisania umowy. Z oferty mozna skorzysta¢ tylko wu
Autoryzowanych Doradcow Biznesowych lub u Doradcéw Biznesowych
sieci Era oraz w sklepach i salonach firmowych sieci Era.

Z oferty moze skorzysta¢ wytacznie firma 1lub instytucja
posiadajgca statystyczny numer identyfikacyjny Regon (oferta
nie dotyczy oséb fizycznych, nie prowadzacych dziatalnosci
gospodarczej):

— ktéra otrzyma oferte od Autoryzowanego Doradcy Biznesowego
lub Doradcy Biznesowego sieci Era z warunkami niniejszej
promocji,

— przedtozy Autoryzowanemu Doradcy Biznesowemu Llub Doradcy
Biznesowemu sieci Era dokumenty potrzebne do zawarcia Umowy o
Swiadczenie Ustug Telekomunikacyjnych.

Wyciag z regulaminu promocji

W promocji dostepne sa taryfy: Biznes 10, Biznes 45, Biznes
100, Biznes 220.

1. PTC, operator sieci Era informuje, 1z podstawg nabycia
aparatéw telefonicznych objetych niniejsza promocja u
Autoryzowanego Doradcy Biznesowego lub Doradcy Biznesowego
sieci Era, w sklepie lub salonie firmowym sieci Era jest umowa
sprzedazy zawarta pomiedzy osobg korzystajgcg z promocji, a



Autoryzowanym Doradcg Biznesowym lub Doradcg Biznesowym sieci
Era.

2. Promocyjna cena przytaczenia do sieci (aktywacji) dotyczy
tylko niniejszej oferty promocyjnej i obowigzuje pod warunkiem
zawarcia z PTC Umowy o Swiadczenie Ustug Telekomunikacyjnych
na czas oznaczony 24 miesigce. Cena przytgczenia do sieci w
przypadkach nie objetych niniejszg oferta promocyjng wynosi 99
zt netto.

3. Zgodnie z postanowieniami Umowy o Swiadczenie Ustug
Telekomunikacyjnych oraz Cennika Ustug Telekomunikacyjnych
ustala sie wysokos¢ Limitu Kredytowego w czterech pierwszych
Cyklach Rozliczeniowych w wysokosci 200 PLN. W pozostatych
Cyklach Rozliczeniowych wysokos$¢ Limitu Kredytowego wynosi 500
PLN.

4. W przypadku zawarcia Umowy w ramach niniejszej promocji
zgodnym zamiarem Stron jest, aby Swiadczenie ustug
telekomunikacyjnych na podstawie Umowy trwato co najmniej
przez okres dwéch lat, liczac od dnia aktywacji. Po uptywie
tego okresu umowa ulega przedtuzeniu na czas nieoznaczony,
chyba ze jedna ze Stron ztozy na 30 dni przed jego uptywem
oSwiadczenie o nie przedtuzaniu czasu umowy.

5. Abonent przyjmuje na siebie:

8.1 zobowigzanie niepieniezne do utrzymania aktywnej karty SIM
w sieci Era przez okres 24 miesiecy;

8.2 zobowigzanie pieniezne do uiszczania optaty abonamentowej
oraz do uiszczania optat za ustugi telekomunikacyjne i inne
ustugi Swiadczone przez PTC zgodnie z cennikiem.

Promocja ,,ERA i RZECZPOSPOLITA” [www.eragsm.pl]
Promocja dla firm-prenumeratoréw dziennika Rzeczpospolita.

Promocja rozpoczyna sie 21 marca i potrwa do 7 kwietnia 2001
roku (z mozliwoscig aktywacji uméw promocyjnych do 7 kwietnia



2001 roku). Dotyczy tych firm, ktére zakupig lub przedtuza
prenumerate Rzeczpospolitej na okres minimum jednego kwartatu.
Prenumerata moze by¢ zamawiana u kolporteréw od 12 lutego
(honorujemy wptaty od tego terminu) do 20 marca.

REGULAMIN PROMOCJI ,DLA FIRM - PRENUMERATOROW
»RZECZPOSPOLITEJ"”

Oferta jest wazna od 21 marca do 7 kwietnia 2001 roku.

W promocji moze wzig¢ udziat wytgcznie firma i instytucja,
ktéra posiada statystyczny numer identyfikacyjny REGON (oferta
nie dotyczy osdb fizycznych, nie prowadzacych dziatalnosci
gospodarczej):

— ktéra zaprenumeruje dziennik ,Rzeczpospolita” na okres
minimum 3 miesiecy w okresie obowigzywania niniejszej promocji
i przedstawi dowdéd wptaty za te prenumerate Autoryzowanemu
Doradcy Biznesowemu lub Doradcy Biznesowemu sieci Era oraz
sprzedawcy w sklepie lub salonie firmowym sieci Era, jak
rowniez umozliwi wykonanie kserokopii dowodu wptaty, -
przedtozy Autoryzowanemu Doradcy Biznesowemu lub Doradcy
Biznesowemu sieci Era oraz sprzedawcy w sklepie lub salonie
firmowym sieci Era, dowdd zakupu prenumeraty dziennika
~Rzeczpospolita”, umozliwi wykonanie jego kserokopii oraz
przedtozy dokumenty potrzebne do zawarcia Umowy o Swiadczenie
Ustug Telekomunikacyjnych.

Warunkiem skorzystania z preferencyjnego zakupu telefondw z
aktywacjg w sieci Era jest podpisanie Umowy o Swiadczenie
Ustug Telekomunikacyjnych, dla kazdej nowej aktywacji, na czas
oznaczony 24 miesigce, w dowolnej taryfie biznesowej, wybranej
z Cennika Ustug — Era Biznes.

Zakup jednej prenumeraty dziennika ,Rzeczpospolita” uprawnia
do zakupu maksymalnie 10 telefondw promocyjnych z aktywacjami
w ramach oferty Era Biznes.

Wszystkie Umowy o Swiadczenie Ustug Telekomunikacyjnych



zawierane w ramach niniejszej promocji bedg zawierane na jedng
firme lub instytucje.

W ofercie PTC Sp. z o.0. operator sieci Era, proponuje:

aparaty telefoniczne: - dla aktywacji w kazdej taryfie z
cennika Era Biznes:

— Nokia 3310 w cenie 1 PLN netto

— Nokia 6150 w cenie 1 PLN netto

— Nokia 6210 w cenie 499 PLN netto

dla aktywacji w taryfach Biznes 100 i Biznes 220:
— Nokia 8210 w cenie 349 PLN netto

— Nokia 6250 w cenie 599 PLN netto

— Nokia 8850 w cenie 1499 PLN netto

— oraz Nokia 9110 Communicator z oprogramowaniem WAP w cenie
599 PLN netto,

— w przypadku zakupu aparatéw telefonicznych Nokia 8210, Nokia
6250, Nokia 8850 oraz Nokia Communicator taryfy nie moga
zosta¢ zmienione na Biznes 10 lub Biznes 45 przez 6 peinych
Cykli Rozliczeniowych liczonych od dnia podpisania Umowy.

Numer promocyjny w sieci Era:

Abonent, ktéry skorzysta z niniejszej promocji moze wybrad
jeden dodatkowy numer w sieci Era — ,numer promocyjny”.
Wszystkie krajowe potaczenia telefoniczne z tym numerem beda
do 31.12.2001 r. o 99% tansze.

Dodatkowe bezptatne minuty:

— 150 dodatkowych bezptatnych minut do wykorzystania dla
kazdej aktywacji w taryfie Biznes 10 i Biznes 45



— 300 dodatkowych bezptatnych minut do wykorzystania dla
kazdej aktywacji w taryfie Biznes 100 i Biznes 220

Dodatkowe bezptatne minuty moga by¢ wykorzystane
proporcjonalnie w 6 petnych Cyklach rozliczeniowych
nastepujacych po aktywacji karty SIM. Minuty zostang
uwzglednione na fakturze Abonenta za nastepny Cykl
rozliczeniowy po tym, w ktéorym zostaty wykorzystane.
Dodatkowych bezptatnych minut, ktére nie zostang wykorzystane
w danym peinym Cyklu rozliczeniowym, nie mozna wykorzystac w
nastepnym Cyklu rozliczeniowym. Jednoczesnie dodatkowe
bezptatne minuty przystugujgce Abonentowi w 6 peinym Cyklu
rozliczeniowym po aktywacji karty SIM nie mogag by¢
wykorzystane w nastepnych Cyklach rozliczeniowych.

Optata aktywacyjna do kazdego aparatu telefonicznego
zakupionego w niniejszej promocji wynosi 1 PLN netto.

Promocja ,,LABIRYNT”

Oferta jest wazna od 21 marca do wyczerpania zapasOw zestawow
objetych niniejsza promocja, jednak nie pézniej niz do 14
kwietnia 2001 roku.

W promocji moze wzig¢ udziat wytgcznie firma i instytucja,
ktéra posiada statystyczny numer identyfikacyjny REGON (oferta
nie dotyczy osob fizycznych, nie bedacych przedsiebiorcami), i
zakupi minimum 5 kart SIM w ramach niniejszej promocji oraz
przedtozy Autoryzowanemu Doradcy Biznesowemu, Doradcy
Biznesowemu sieci Era lub konsultantowi w salonie i sklepie
firmowym Era, dokumenty potrzebne do zawarcia Umowy o
Swiadczenie Ustug Telekomunikacyjnych.

Warunkiem skorzystania z promocji jest podpisanie Umowy o
Swiadczenie Ustug Telekomunikacyjnych, dla kazdej nowej
aktywacji, na czas oznaczony 24 miesigce, w dowolnej taryfie
biznesowej, wybranej z Cennika Ustug — Era Biznes.

W ofercie PTC Sp. z o0.0. operator sieci Era, proponuje:



aparaty telefoniczne:

Siemens M35i — 1 PLN

Siemens S35i — 99 PLN
Siemens SL45 — 999 PLN

numer promocyjny w sieci Era:

Abonent, ktdéry skorzysta z niniejszej promocji moze wybracd
jeden dodatkowy numer w sieci Era — ,numer promocyjny”.
Wszystkie krajowe potgczenia telefoniczne z tym numerem bedg
do 31.12.2001 o 99% tansze.

Jesli szukaja Panstwo pomocy w napisaniu wtasnej pracy -
potrzebujg Panstwo fachowych konsultacji to polecamy strone
pisanie prac - profesjonalna pomoc w pisaniu prac w granicach
prawa.

Terroryzm jako asymetryczne
zagrozenie Dbezpieczenstwa
miedzynarodowego

Terroryzm jako asymetryczne zagrozenie
bezpieczenstwa miedzynarodowego

Terroryzm stanowi jedno z najwiekszych wspétczesnych zagrozen
dla bezpieczenstwa miedzynarodowego. Jego asymetryczny
charakter oznacza, ze grupy terrorystyczne, mimo ograniczonych
zasobdw, sg w stanie skutecznie atakowal znacznie potezniejsze
panstwa 1 organizacje miedzynarodowe. Kluczowym aspektem
terroryzmu jest fakt, Zze jego celem nie jest tylko fizyczne


https://pisanie.edu.pl/
https://pracemagisterskie.edu.pl/terroryzm-jako-asymetryczne-zagrozenie-bezpieczenstwa-miedzynarodowego/
https://pracemagisterskie.edu.pl/terroryzm-jako-asymetryczne-zagrozenie-bezpieczenstwa-miedzynarodowego/
https://pracemagisterskie.edu.pl/terroryzm-jako-asymetryczne-zagrozenie-bezpieczenstwa-miedzynarodowego/

zniszczenie, ale przede wszystkim wywotanie strachu,
destabilizacja spoteczenstw i osiagniecie celdéw politycznych,
ideologicznych lub religijnych. Asymetria polega na tym, ze
stosunkowo mate, dobrze zorganizowane grupy mogg powodowac
powazne konsekwencje na skale globalng, co sprawia, ze
tradycyjne metody obrony panstw okazujg sie czesto
niewystarczajace.

Wspdétczesny terroryzm zmienit swoje oblicze w XX i XXI wieku.
Jeszcze w drugiej potowie XX wieku dominowaty grupy
terrorystyczne o charakterze narodowowyzwolehnczym, takie jak
IRA w Irlandii Pé%tnocnej czy ETA w Hiszpanii. W XXI wieku
gtéwnym zagrozeniem stat sie terroryzm religijny, ktorego
najbardziej znanym przyktadem jest dziatalnos¢ Al-Kaidy 1 tzw.
Panstwa Islamskiego. Te organizacje wykorzystywaty nowoczesne
technologie, media spotecznosciowe i globalne sieci finansowe
do prowadzenia swojej dziatalno$Sci, co jeszcze bardziej
utrudniato walke z nimi.

Ataki z 11 wrzes$nia 2001 roku byty punktem zwrotnym w
postrzeganiu terroryzmu jako zagrozenia asymetrycznego.
Uderzenie Al-Kaidy w serce Standow Zjednoczonych pokazato, ze
nawet najwieksze mocarstwo $wiata nie jest odporne na
dziatania terrorystyczne. Wydarzenie to doprowadzito do
globalnej wojny z terroryzmem, ktérej efektem byty interwencje
w Afganistanie 1 Iraku, a takze wzmozone dziatania wywiadowcze
i militarne na catym $wiecie. Mimo ogromnych naktadéw
finansowych i militarnych, terroryzm nadal pozostaje groznym i
trudnym do catkowitego wyeliminowania zjawiskiem.

Asymetrycznos¢ terroryzmu wynika z kilku czynnikéw. Po
pierwsze, terrory$ci rzadko walczg w sposob konwencjonalny —
unikajg otwartych star¢ i stosujg metody partyzanckie, zamachy
bombowe, ataki na ludno$¢ cywilng oraz cyberataki. Po drugie,
terrorysci czesto ukrywajg sie wsrod ludnosci cywilnej, co
utrudnia prowadzenie operacji militarnych bez powodowania
ofiar wsrdod niewinnych oso6b. Po trzecie, nowoczesne
technologie umozliwiajg terrorystom komunikacje i planowanie



dziatan na skale globalng, a internet stat sie jednym z
najwazniejszych narzedzi rekrutacji i propagandy.

Skutki terroryzmu dla bezpieczenstwa
miedzynarodowego

Terroryzm jako zagrozenie asymetryczne ma powazne konsekwencje
dla globalnego bezpieczeristwa. Po pierwsze, prowadzi do
destabilizacji panstw i regiondéw, czego przyktadem mogg byc
konflikty w Afganistanie, Syrii i Iraku, gdzie dziatalnos¢
organizacji terrorystycznych przyczynita sie do ditugotrwatej
wojny 1 masowych migracji ludnosci. Panstwa dotkniete
terroryzmem czesto nie sg w stanie skutecznie sprawowad
kontroli nad wtasnym terytorium, co prowadzi do powstania tzw.
yupadtych panstw”, ktére stajg sie siedliskiem ekstremistow.

Po drugie, terroryzm wptywa na globalne procesy polityczne i
gospodarcze. Zamachy terrorystyczne prowadzg do zaostrzenia
polityki bezpieczenstwa, wzrostu wydatkéw na wojsko i
ograniczania swobdd obywatelskich. Dobrym przyktadem jest
Patriot Act w USA, ktdry znaczaco zwiekszyt uprawnienia stuzb
specjalnych w zakresie inwigilacji obywateli. Ponadto
terroryzm uderza w gospodarki panstw poprzez niszczenie
infrastruktury, zak*écanie transportu i zniechecanie
inwestorow.

Po trzecie, terroryzm prowadzi do wzrostu napied
miedzynarodowych i konfliktow zbrojnych. Walka z terroryzmem
czesto prowadzi do interwencji wojskowych, ktdére mogg
destabilizowa¢ cate regiony. Przyktadem sa wojny w
Afganistanie i Iraku, ktdre miaty na celu eliminacje zagrozen
terrorystycznych, ale jednoczesnie doprowadzity do
dtugotrwatych konfliktéw i rozwoju nowych organizacji
terrorystycznych, takich jak Panstwo Islamskie.



Walka z terroryzmem jako wyzwanie dla
panstw 1 organizacji miedzynarodowych

Wspoétczesna walka z terroryzmem wymaga wieloaspektowego
podejscia. Tradycyjne $rodki militarne, cho¢ skuteczne w
eliminowaniu lideréw organizacji terrorystycznych, nie sa
wystarczajgce, poniewaz nie rozwigzujg problemu radykalizacji
spotecznej. Coraz wieksza role odgrywa prewencja, polegajaca
na edukacji, walce z propaganda terrorystyczna oraz poprawie
warunkow zycia w regionach podatnych na radykalizacje.

Organizacje miedzynarodowe, takie jak ONZ, NATO i Unia
Europejska, odgrywaja kluczowg role w koordynacji dziatan
antyterrorystycznych. Opracowano liczne strategie i mechanizmy
wymiany informacji, ktdére pozwalaja na lepsza wspdiprace
miedzy panstwami w zakresie zwalczania terroryzmu. Wspdlne
operacje wywiadowcze, Sledzenie przeptywow finansowych oraz
kontrola granic staty sie kluczowymi narzedziami w tej walce.

Jednym z najwiekszych wyzwan w zwalczaniu terroryzmu jest
walka z jego finansowaniem. Organizacje terrorystyczne czesto
finansujg swojg dziatalnos¢ poprzez handel narkotykami,
przemyt broni, okup za porwanych zaktadnikdéw czy nielegalny
handel ropa naftowa. W odpowiedzi na to panstwa zaczety
zaostrza¢ regulacje dotyczace przeptywu pieniedzy i
monitorowaé¢ podejrzane transakcje bankowe.

Terroryzm jako asymetryczne zagrozenie bezpieczenistwa
miedzynarodowego stanowi jedno z najwiekszych wyzwan XXI
wieku. Jego nieprzewidywalnos¢, globalny charakter oraz
zdolnos¢ do wywotywania ogromnych szkod przy stosunkowo
niewielkich zasobach sprawiaja, ze tradycyjne metody walki
okazuja sie czesto niewystarczajagce. Mimo licznych dzia%an
podjetych przez panstwa i organizacje miedzynarodowe, problem
terroryzmu wcigz pozostaje aktualny, a jego nowe formy, takie
jak cyberterroryzm czy ataki samotnych wilkdéw, wymagaja
ciggtego dostosowywania strategii antyterrorystycznych. W



przysztosci kluczowe bedzie nie tylko eliminowanie zagrozen
terrorystycznych, ale przede wszystkim skuteczna prewencja,
majgca na celu przeciwdziatanie radykalizacji i tworzenie
stabilnych, odpornych na ekstremizm spoteczeistw.

Jesli szukaja Panstwo pomocy w napisaniu wtasnej pracy -
potrzebujg Panstwo fachowych konsultacji to polecamy strone
pisanie prac - profesjonalna pomoc w pisaniu prac w granicach
prawa.

Analiza ekonomiczna
przedsiebiorstwa na podstawie
sprawozdan finansowych. Wstep

Funkcjonowanie przedsiebiorstwa w systemie gospodarki rynkowej
stawia przed zarzadzajgcymi szereg wyzwan, wynikajgcych ze
sposobu dostosowania sie do zasad funkcjonowania wolnego
rynku.

Analiza osigganych wynikdéw finansowych dziatalnoS$ci
przedsiebiorstwa odgrywa bardzo istotng role, poniewaz
umozliwia kontrole dotychczasowych postepdw w realizacji
wytyczonych celdéw finansowych.

Do niedawna problematyka dotyczgca finansdéw uwazana byta za
trudng i interesujaca wytacznie specjalistédw pracujgcych w
danym przedsiebiorstwie. Obecnie coraz czesciej podkresla sie,
ze znajomo$¢ podstawowych kategorii i instytucji systemu
finansowego przedsiebiorstwa jest bardzo wazna nie tylko dla
samego przedsiebiorstwa, ale i dla jego klientdéw i partneroéw,
dla ktdédrych kondycja finansowa firmy moze stanowil wazng
przestanke nie tylko do zawarcia umowy, ale réwniez do
kupowania jej akcji, czy tworzenia wraz z nig konsorcjoéw
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finansowych do prowadzenia okres$lonej dziatalnos$ci
inwestycyjnej.

Funkcjonowanie sprawozdawczosci w przedsiebiorstwie jest
konieczne nie tylko ze wzgledu na wymagania prawne, ale przede
wszystkim wiec ze wzgledu na konieczno$¢ dostarczania
niezbednych do analizy informacji, ktdére stuza jako podstawa
do podejmowania decyzji dotyczgcych przysztosci.

Zarzadzanie finansami jest wazne we wszystkich rodzajach
biznesu, w bankach, instytucjach finansowych a takze w
przedsiebiorstwach. Nadzér nad funkcjonowaniem tej sfery
dziatalnosci jest wykonywany przez pion ksiegowosci.

To finanse przedsiebiorstwa stajg sie obecnie rdzeniem jego
funkcjonowania. Sktadniki majatkowe o roznym stopniu ptynnosci
oraz struktura kapitatu wedtug Zrédetr jego pochodzenia musza
by¢ gt*éwnym podmiotem podejmowania decyzji przez
przedsiebiorce.

W warunkach polskich ocena taka potrzebna jest do biezacego
zarzgdzania finansami, badania kondycji finansowej oraz wyceny
majgtkowej przedsiebiorstwa.

Ocena biezgca dziatalnosSci przedsiebiorstwa obejmuje istote i
analize sprawozdan finansowych, kondycje przedsiebiorstwa ze
szczeg6lnym uwzglednieniem ptynnosci kapitatu, sprawnego
dziatania, zyskowno$ci i oceny rentownosci.

Ocena rozwoju przedsiebiorstwa uwzglednia badania analityczne
oraz warunkuje ono koszty i strukture kapitatu.

W miare rozwoju gospodarki rynkowej proces finansowania
przedsiebiorstwa stat sie bardzo skomplikowany, ze wzgledu na
znaczng zmienno$¢ warunkéw jego dziatania oraz wzrastajaca
konkurencje i wptyw otoczenia. To otoczenie okresla szanse
oraz mozliwosci trwania i rozwoju przedsiebiorstwa.

W efekcie przedsiebiorstwo uzywa strumieni finansowych zatem



kapitat stanowi dla nich dobro rzadkie i kosztowne.

Zdaniem autorki kazde przedsiebiorstwo, ktdore chce w dtugim
okresie utrzyma¢ sie na rynku i osiggng¢ sukces finansowy musi
spetnia¢ dwa podstawowe warunki: nadgzy¢ ze zmianami w
otoczeniu oraz mie¢ dobry system pozyskiwania i lokowania
kapitatu.

Celem pracy jest analiza dzia*alno$ci przedsiebiorstwa z
punktu widzenia sposobu pozyskiwania kapitatu oraz jego
wykorzystania na przyktadzie przedsiebiorstwa PLL ,LOT” S.A.

Podstawowg tezg pracy jest stwierdzenia, ze przedsiebiorstwo
dziata po to, aby jego wartos$¢ rynkowa byta jak najwyzsza -
niniejsza praca potwierdza to stwierdzenie.

Najtatwiej sformutowad taka teze dla przedsiebiorstwa
publicznego posiadajgcego kapitat akcyjny, ale i dla matych
przedsiebiorstw rodzinnych taka teza tylko w czesci wydaje sie
by¢ prawdziwa.

Jezeli tak jest, to kazde przedsiebiorstwo (przedsiebiorca)
winien umiec¢ analizowa¢ warto$¢ pienigdza w czasie oraz
wtasciwie zarzadzac obecnymi i przysztymi strumieniami $rodkéw
pienieznych przedsiebiorstwa.

Praca ztozona jest z trzech rozdziatdéw. W rozdziale pierwszym
wyjasniona zostata istota i rodzaje analiz ekonomicznych
sporzgdzanych w przedsiebiorstwie. Opisane tam zostato pojecie
analizy ekonomicznej, rodzaje 1 funkcje analiz ekonomicznych,
miejsce analizy finansowej w systemie analiz, 2Zrddxa
informacji potrzebne do analizy finansowej, Metody rachunkowe
wykorzystane w analizach, wykorzystanie analizy ekonomiczno-
finansowej w strategicznym zarzgdzaniu, rozdziale drugim
przeprowadzona zostata analiza sprawozdan finansowych i
struktura kapitatu przedsiebiorstwa. Szczegdélnie wyjasnione
zostaty Zrdédta pozyskiwania kapitatu oraz analizy: wskaznikowa
i sprawnosci dziat*ania, ponadto autorka zajeta sie
przedstawieniem pojecia oceny stopnia zadtuzenia



przedsiebiorstwa. W rozdziale trzecim oméwiona zostata
historia przedsiebiorstwa PLL ,LOT”"S.A. , jego przedmiot
dziatalnosci a takze sp6tki z udziatem kapitatu PLL LOT S.A. —
EuroLOT S.A., LOT Catering Sp. z o0.0., LOT Ground Services Sp.
Z 0.0., LOT Ground Services Sp. z o0.0. oraz Central European
Engine Services Sp. z o0.0. Przeprowadzono réwniez analize
bilansu jaki i rachunek zyskéw i strat Spdéitki. W rozdziale tym
oceniono takze sytuacje spétki na podstawie szeregu analiz
oraz wyjasniono zasady polityki ksiegowej stosowane w firmie
PLL ,,LOT” S.A..

Oméwienia dokonano na przyktadzie przedsiebiorstwa PLL ,LOT”
S.A.

W rozwazaniach wykorzystano dostepng literature przedmiotu w
postaci artykutéw, aktow normatywnych oraz materiatow
niepublikowanych (opracowan wewnetrznych przedsiebiorstw).

Jesli szukaja Panstwo pomocy w napisaniu wtasnej pracy -
potrzebujg Panstwo fachowych konsultacji to polecamy strone
pisanie prac - profesjonalna pomoc w pisaniu prac w granicach
prawa.

Okresowe obnizki cen na rynku
telefonii komdrkowej

Okresowe obnizki cen na rynku telefonii komérkowej sg istotnym
elementem strategii marketingowej operatoréw, pozwalajacym na
zwiekszenie konkurencyjnosci oraz przyciggniecie nowych
klientéow. Dziatania tego typu polegajg na czasowym
zmniejszeniu cen za okreslone ustugi, takie jak abonamenty,
pakiety danych, czy rozmowy miedzynarodowe. Mogg one réwniez
obejmowac sprzet, na przyktad smartfony, tablety, czy routery.
Operatorzy stosujg takie promocje, aby wyréznié¢ swojg oferte,
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podnies¢ sprzedaz w okreslonym okresie, a takze odpowiedzied
na dziatania konkurencji.

Sezonowe obnizki cen sg najczesciej spotykane w okresach
wzmozonego popytu, takich jak sSwieta, poczatek roku szkolnego,
czy Black Friday. W tych momentach operatorzy starajag sie
wykorzysta¢ zwiekszong aktywnos¢ konsumentdéw, oferujgc im
atrakcyjne warunki zakupu. Obnizki moga by¢ skierowane zaroéwno
do nowych klientéw, ktdérzy podpisujg umowy, jak i do obecnych
uzytkownikoéw, ktdrzy chcg przedtuzy¢ swoje kontrakty.

Takie dziatania czesto sg potaczone z dodatkowymi korzysciami,
na przyktad zwiekszeniem pakietdédw danych, nielimitowanymi
potgczeniami, czy bezptatnym dostepem do ustug streamingowych
przez okreslony czas. Dzieki temu oferta staje sie bardziej
kompleksowa i atrakcyjna, co zwieksza prawdopodobienstwo jej
wyboru przez klientdw.

Czes¢ obnizek cen ma charakter lokalny i jest dostosowana do
specyfiki rynku, na przyktad w rejonach o wiekszej konkurencji
operatorzy mogg oferowad bardziej agresywne promocje. Innym
przyktadem sg obnizki skierowane do okreslonych grup
demograficznych, takich jak studenci, osoby starsze, czy
przedsiebiorcy. W ten sposdb operatorzy moga lepiej odpowiadad
na potrzeby swoich klientéw i budowac¢ lojalnos¢ wsSréd
wybranych segmentdw.

Istotnym elementem okresowych obnizek cen jest ich promocja.
Operatorzy wykorzystujg roéznorodne kanaty komunikacji, takie
jak reklamy telewizyjne, 1internetowe, <czy media
spotecznosciowe, aby dotrze¢ do jak najszerszego grona
odbiorcéw. Czesto kampanie te sa wspierane przez influencerdw,
co dodatkowo zwieksza ich zasieg i wiarygodnos¢ w oczach
konsumentoéw.

Okresowe obnizki cen sg réwniez odpowiedzig na zmieniajgce sie
warunki rynkowe, takie jak wprowadzanie nowych technologii czy
zmniejszenie kosztédw infrastruktury. Dzieki temu operatorzy



mogg oferowad¢ bardziej konkurencyjne ceny, jednoczes$nie
zachowujgc rentowno$¢ swoich dziatan. To narzedzie, ktdre
pozwala nie tylko zwiekszy¢ sprzedaz w krotkim okresie, ale
takze poprawi¢ wizerunek marki jako dostawcy przystepnych
cenowo i wysokiej jako$ci ustug.

Wprowadzenie czasowych obnizek cen wymaga jednak precyzyjnego
planowania. Zbyt czeste promocje mogg wptyngé negatywnie na
postrzeganie wartosci standardowej oferty, podczas gdy zbyt
rzadkie mogg sprawié¢, ze operator zostanie w tyle za
konkurencjg. Dlatego kluczowe jest znalezienie odpowiedniej
réwnowagi miedzy atrakcyjnoscig obnizek a wutrzymaniem
stabilnosci finansowej i wizerunkowej firmy.

Wyciag z regulaminu promocji ,Sagem MC835” (PLUS GSM)
[www.plusgsm.pl]

Promocja ,Sagem MC 835”obejmuje osoby, ktdore w czasie jej
trwania zawrg z Polkomtel S.A. umowe o Swiadczenie ustug
telekomunikacyjnych w sieci Plus GSM (dalej zwang ,Umowg”),
stajgc sie Klientem w mysl ,Regulaminu $wiadczenia ustug
telekomunikacyjnych przez Polkomtel S.A.” i jednoczesSnie kupig
w Polkomtel S.A. lub u Autoryzowanego Przedstawiciela Plus GSM
telefon wraz z kartg SIM po cenie promocyjnej. Aparaty
telefoniczne z kartga SIM oferowane przez Polkomtel S.A. lub
Autoryzowanych Przedstawicieli Plus GSM stanowi niepodzielny
Zestaw, oferowany po cenie promocyjnej — poszczegbélne jego
czesSci nie sg przedmiotem Promocji.

Promocyjna cena netto Zestawu wynosi:
199,00 zt + VATi sktada sie z:
optaty aktywacyjnej: 100,00 zt + VAT

telefonu Sagem MC 835 wraz z *adowarky stotowg w cenie 99,00
zt + VAT

Cena netto wyzej wymienionego aparatu telefonicznego wraz z



kartg SIM, oferowanego na zasadach ogdélnych wynosi:
1199,00 zt + VAT i sktada sie z:
optaty aktywacyjnej: 500,00 zt + VAT

telefonu Sagem MC 835 wraz z tadowarkay stotowg w cenie 699,00
zt + VAT

Promocja ,Sagem MC 835" trwa od 20 pazdziernika 1999 i jest
ograniczona liczbg Zestawéw. Promocja konczy sie z chwila
wyczerpania liczby Zestawow, jednakze nie p6zZniej niz 7
listopada 1999 roku.

Polkomtel S.A. zastrzega, iz w ciggu dwudziestu czterech
miesiecy od dnia zawarcia Umowy na warunkach W Promocji ,Sagem
MC 835":

— w miejsce klienta nie moze wstagpié osoba trzecia,
— klient nie moze zawiesi¢ Swiadczenia ustugi,
— klient nie moze rozwigzac¢ Umowy.

Klient nabywajacy Zestaw promocyjny moze wybraé¢ jedna z
szesciu taryf: Plus Relaks, Plus Echo, Plus Akcja, Plus
Partner, Plus Firma, Plus Master.

W Promocji ,Sagem MC 835" sprzedawane sg tylko i wytacznie
karty wstepnie aktywowane z przydzielonymi numerami telefondw.
W przypadku gdy Klient wyrazi chec zmiany numeru, optata za te
ustuge wynosi 50,00 ztotych + VAT. Kwotg ta Klient zostanie
obcigzony w najblizszym rachunku za ustugi telekomunikacyjne.

* k%

W powyzszym przyktadzie nalezy zauwazy¢, ze operator oferujac
mozliwos¢ bardzo korzystnego zakupu telefonu wraz z aktywacja
zabezpiecza sie umowg abonenckg, w mysl ktorej klient musi
pozosta¢ wierny danej sieci przez okres dwdéch lat. Takie
postepowanie jest bardzo charakterystyczne na polskim rynku



telefonii komdérkowej. Te zabezpieczenie istnieje u kazdego
operatora 1 obok obnizki ceny telefonu jest podstawag kazdej
promocji. W przypadku kiedy klient zechce zrezygnowa¢ z ustug
operatora jest zmuszony do wniesienia umownej optaty karnej,
jako konsekwencji zerwania umowy.

W nizej zaprezentowanych dwéch przyktadach zaprezentowanych
przyktadach wykorzystano oméwione wyzej zasady

Wyciag z regulaminu promocji ,,ANGORA III” [www.plusgsm.pl]

Promocja ,Angora III” obejmuje osoby, ktdére w czasie jej
trwania zawrg z Polkomtel S.A. umowe o Swiadczenie ustug
telekomunikacyjnych w sieci Plus GSM (dalej zwang ,Umowg”),
stajgc sie Klientem w mys$sl ,Regulaminu Swiadczenia ustug
telekomunikacyjnych przez Polkomtel S.A.” albo zawrg z
Polkomtel S.A. Umowe i jednoczesnie kupig w Polkomtel S.A. lub
u Autoryzowanego Przedstawiciela Plus GSM telefon w cenie
promocyjnej.

Aparat telefoniczny oferowany przez Polkomtel S.A. T1lub
Autoryzowanych Przedstawicieli Plus GSM oferowane po cenie
promocyjnej stanowi niepodzielny Zestaw z kartg SIM 1
samodzielnie nie s3g przedmiotem Promocji.

Promocyjna cena Zestawdw wynosi odpowiednio:
Zestaw 1: 614,00 zt + VAT sktadajacy sie z:
optaty aktywacyjnej: 15,00 zt + VAT
telefonu Nokia 8210 cenie 599,00 zt + VAT

Optata aktywacyjna, w wysokosci 15,00 zt, ptatna jest wraz z
pierwszym rachunkiem telefonicznym.

Cena wyzej wymienionego aparatu telefonicznego wraz z
aktywacja oferowanych na zasadach ogdélnych wynosi:

Zestaw 1: 2199,00 zt + VAT sktadajacy sie z:



optaty aktywacyjnej: 100,00 zt + VAT
telefonu Nokia 8210 w cenie 2099,00 zt + VAT

Promocja ,Angora III” trwa od 8 marca 2001 i jest ograniczona
liczbg Zestawdw. Promocja konczy sie z chwila wyczerpania
liczby Zestawdw, jednakze nie pdZniej niz 8 kwietnia 2001
roku.

W Promocji ,Angora III” oferowane sg tylko i wytgcznie karty
wstepnie aktywowane z przydzielonymi numerami telefondw. W
przypadku gdy Klient wyrazi che¢ zmiany numeru, optata za te
ustuge wynosi 50,00 ztotych + VAT. Kwotg ta Klient zostanie
obcigzony w najblizszym rachunku za ustugi telekomunikacyjne.

Wyciag z regulaminu promocji ,, SALVADOR II”

Promocja , SALVADOR II” obejmuje osoby, ktdére dokonajg zakupu
aparatu telefonicznego typu ERICSSON T1l0s w cenie 1 PLN netto
oraz aktywacji karty SIM w sieci Plus GSM w cenie 15 PLN netto
oraz otrzymajg perfumy z gamy Salvador II Dali 50 ml.

Wyzej oznaczony aparat telefoniczny wraz z kartg SIM sieci
Plus GSM i perfumami stanowi niepodzielny zestaw, zwany dalej
zestawem, oferowany po cenie promocyjnej. Poszczegdlne jego
czesSci nie sg przedmiotem Promocji.

Optata aktywacyjna, w wysokosci 15,00 zt, ptatna jest wraz z
pierwszym rachunkiem telefonicznym.

Cena wyzej wymienionego aparatu telefonicznego wraz z
aktywacja oferowanych na zasadach ogdélnych wynosi:

Zestaw: 849,00 zt + VAT sktadajacy sie z:
optaty aktywacyjnej: 100,00 zt + VAT
telefonu Ericsson T1l0s w cenie 749,00 zt + VAT

Promocja ,Salvador II” trwa od 7 marca 2001 i jest ograniczona
liczbg Zestawow. Promocja konczy sie z chwilg wyczerpania



liczby Zestawdw, jednakze nie péZniej niz 31 marca 2001 roku.

W promocji SZANSA II wprowadzono dodatkowo zrdéznicowanie
cenowe kosztéw aktywacji ze wzgledu na wybrany plan taryfowy.
Klient decydujgc sie na drozszy abonament, korzysta z tanszej
aktywacji. Cena aparatu jest pozostaje identyczna.

Wyciag z regulaminu promocji , SZANSA II” [W. Hotubowicz, M.
Szwabe, GSM, alez to proste, wyd. internetowe, www.gsm.pl]

Promocja ,Szansa II” obejmuje osoby, ktore w czasie jej
trwania zawrg z Polkomtel S.A. Umowe i jednoczesSnie kupig u
Autoryzowanego Przedstawiciela Plus GSM telefon w cenie
promocyjnej.

Aparaty telefoniczne oferowane przez Autoryzowanych
Przedstawicieli Plus GSM oferowane po cenie promocyjnej
stanowig niepodzielne Zestawy z kartami SIM i samodzielnie nie
sgq przedmiotem Promocji.

Promocyjna cena Zestawdw wynosi odpowiednio:
Zestaw 1:

Z aktywacjg w taryfie wybranej sposrod taryf Czesto i
jednoczesnym wyborze planu ,Sami Swoi za 5gr” : 55,00 zt + VAT
sktadajgcy sie z:

optaty aktywacyjnej: 50,00 zt + VAT
telefonu Ericsson A1018 w cenie 5,00 zt + VAT

Z aktywacjg w taryfie wybranej spos$rod taryf Czasami, Czesto
Llub Non Stop: 20 zt + VAT sktadajacy sie z:

optaty aktywacyjnej: 15,00 zt + VAT
telefonu Ericsson A1018 w cenie 5,00 zt + VAT

Zestaw 2:



Z aktywacjag w taryfie wybranej sposréd taryf Czesto i
jednoczesnym wyborze planu ,Sami Swoi za 5gr”: 55,00 zt + VAT
sktadajgcy sie z:

optaty aktywacyjnej: 50,00 zt + VAT
telefonu Motorola M3888 w cenie 5,00 zt + VAT

Z aktywacjg w taryfie wybranej sposrod taryf Czasami, Czesto
lub Non Stop: 20,00 zt + VAT sktadajacy sie z:

optaty aktywacyjnej: 15,00 zt + VAT
telefonu Motorola M3888 w cenie 5,00 zt + VAT

Klient nabywajacy Zestaw promocyjny albo zawierajgcy jedynie
Umowe moze wybra¢ jedng z taryf dostepnych w taryfach:
Czasami, Czesto, Non Stop.

Abonenci, ktérzy wybiora aktywacje w taryfie sposrdd taryf
Czesto, moga dodatkowo wybrac¢ plan ,Sami Swoi za 5gr” z
obnizonymi op*atami za potgczenia z wybranymi (co najwyzej 3)
numerami. Z obnizonych optat promocyjnych abonenci moga
korzysta¢ przez okres 12 miesiecy od daty aktywacji. Optata
miesieczna za jeden numer w planie ,Sami Swoi za 5gr” wynosi
2,00 zt + VAT.

Optaty promocyjne w planie ,Sami Swoi za 5gr” obejmuja
potaczenia w godzinach szczytu oraz poza godzinami szczytu i w
nocy, niezaleznie od dnia tygodnia.

Po okresie promocyjnym wybrane przez klienta numery stajg sie
numerami w ustudze Sami Swoi. Optaty za ustuge Sami Swoi beda
zgodnie z obowigzujacym cennikiem ustug telekomunikacyjnych w
sieci Plus GSM. Po okresie promocyjnym ustuga Sami Swoi moze
by¢ deaktywowana na zyczenie abonenta, zgodnie z cennikiem
ustug telekomunikacyjnych w sieci Plus GSM.

W okresie od dnia 04.06.2001 do wyczerpania zapaséw zestawlw
objetych niniejszg promocjg, jednakze nie dtuzej niz do dnia



15.08.2001 (wtacznie), PTC, operator sieci Era oferuje:

— abonament juz 19,90 zt 20 darmowych minut co miesigc i 20
darmowych SMS-éw

— pitka nozna w prezencie!!! od sieci Era Gtdéwnego Sponsora I
Reprezentacji Polski w pitce noznej

— Najtansze ceny telefondéw: Nokia 3310 tylko 19,00, Siemens
M351 za 19,00, Ericsson R320s za 1 z%

W promocji dostepne sg taryfy: Na wakacje, Moja, Moja 10, Moja
45, Moja 100, Biznes 10, Biznes 45, Biznes 100, Biznes 220.
Abonent, ktory skorzysta z promocji i zawrze z PTC Umowe o
Swiadczenie Ustug Telekomunikacyjnych na czas oznaczony 24
miesiecy moze wybra¢ promocyjng taryfe ,Na wakacje”.

Wybierajgc promocyjng taryfe, Abonent korzysta do 30.09.2001 z
promocyjnych optat.

Minuty 1 SMSy zawarte w abonamencie sg naliczane zgodnie z
cennikiem ustug telekomunikacyjnych PTC. Optaty za potaczenia,
inne ustugi podstawowe i dodatkowe w promocyjnej taryfie,
ktéore nie zostaty wymienione w tabeli powyzej, sg dostepne w
zakresie i wedtug stawek obowigzujgcych w taryfie Moja.

0d dnia 01.10.2001 Abonentéw, ktdérzy wybrali promocyjna
taryfe, bedzie obowigzywaé¢ taryfa Moja 10 z Cennika Us%ug
Telekomunikacyjnych PTC.

W przypadku zmiany promocyjnej taryfy na inng oferowang przez
PTC, zawieszenia karty SIM z powodu braku ptatnosci Tlub
rezygnacji, Abonent traci prawo do promocyjnej taryfy. Cesja
nie powoduje utraty prawa do promocyjnych zasad naliczania
optat. Promocyjnej taryfy nie mozna *gczy¢ z innymi promocjami
sieci Era.

Podstawg nabycia aparatdéw telefonicznych objetych niniejszag
promocjg w autoryzowanym punkcie sprzedazy Era jest umowa
sprzedazy zawarta pomiedzy osobg korzystajgcg z promocji, a



autoryzowanym dealerem sieci Era.

k k%

W wyzej opisanej Promocji Wakacyjnej oprécz atrakcyjnej ceny
aparatu kupujacy otrzymuje roéwniez atrakcyjng taryfe
wakacyjng. W jej ramach, to znaczy w ramach abonamentu dostaje
20 minut na rozmowy oraz 20 krétkich wiadomosci tekstowych.
Ponadto jako specjalny prezent dostaje pitke. W tym przypadku
operator niemalze obsypuje nowego abonenta prezentami, zeby
tylko sktoni¢ go do podjecia wspéitpracy, to znaczy do
podpisania umowy abonenckiej. Na uwage zastuguje roéwniez
przekaz reklamowy zawarty na prezentowanej wyzej reklamie.
Obok nazwy nie wystepuje informacja, ze tak korzystne optaty
abonamentowe obowigzywaé¢ bede tylko do konca wrzes$nia. Aby sie
tego dowiedziec, trzeba bacznie zapoznaé¢ sie z umowa, CoO
niestety w polskich realiach zdarza sie rzadko.

Promocja ,,Ztotowka za godzine” w sieci Era [www.eragsm.pl]

W tej promocji operator zdecydowat sie skierowa¢ dziatania w
strone o0s6b, ktdére potrzebuja ze sobg statego kontaktu. Obok
niskiej optaty aktywacyjnej 1 ceny aparatu zaproponowat
praktycznie darmowe potaczenie z jednym numerem telefonu.
Oprocz tego nowy abonent otrzymat ksigzke ,0dtajniony kod SMS-
owy” .

Dodawanie gadzetu, badz ksigzki, jako czego$ ekstra do
aktywacji i telefonu jest dziataniem, ktére co jakis czas
towarzyszy ofertom operatoréw. W jednej z wczesSniejszych
promocji dodawano przewodnik ,Polska na weekend”, a w promocji
zwigzanej z systemem pre paid futeraty na telefony. Zas$ w
chwili wprowadzenia zakazu prowadzenia rozméw w trakcie
prowadzenia samochodu czesto dodawane byty zestawy
stuchawkowe.

Ten styl najlepiej obrazuje ponizsza promocja.

Promocja Wakacyjna sieci Era GSM - nowatorskie podejscie do



deszczowego lata [www.eragsm.pl]

Potgczeniem nowatorstwa i atrakcyjnych propozycji dla nowych
abonentéw jest Promocja Wakacyjna, ktdéra potrwa do 15 sierpnia
2000 roku. Atrakcyjnos¢ promocji polega przede wszystkim na
oferowaniu 22 zestawdéw z telefonami najlepszych sSwiatowych
producentdw, ktdérych ceny sg state, niezaleznie od wybranej
taryfy. Co wiecej, z okazji ostatnich wakacji w tym milenium,
Era GSM przygotowata promocyjng Taryfe Wakacyjng.

Kazda osoba, ktéra zdecyduje sie na zakup telefondéw Alcatel
One Touch Club db i Alcatel One Touch Easy db, otrzyma w
prezencie modne 1 szalenie praktyczne wodoodporne etui firmy
Aquapack na swoj telefon!

Promocja Pakiet XL — wolnos$¢, mtodos¢, rozmownos¢ z Era GSM,
jest natomiast przyktadem potgczenia wyzej opisywanych dziatan
w jedno — mozna rzec kompleksowe.

Kupujac Pakiet XL klient otrzymywa*: telefon Alcatel One Touch
Easy Hands Free z wbudowanym zestawem gtos$no méwigcym i
dodatkowa baterig wibracyjng, oraz Zestaw XL, w ktdorego sktad
wchodzity:

— nowa ustuga Eranet za jedynie 1 PLN netto miesiecznie (do
30.09.99 r.)

— tansze o 50% przesytanie krétkich wiadomos$ci tekstowych SMS
(do 30.09.99 r.)

— jednorazowa aktywacja Poczty Elektronicznej za 10 PLN netto.

Era Dwoje we dwoje — to promocja okoliczno$ciowa. Operator
korzystajgc z nadchodzgcego Swieta zakochanych rozpoczat
promocje w ramach, ktdérej za symboliczng ztotdédwke dostepny byt
telefon i aktywacja, a ponadto do konca roku z wybrang osoba
posiadajgcg telefon w sieci era nowy abonent moze rozmawiac do
konca roku o 99% taniej.

W ramach walentynkowej promocji klienci, ktorzy kupili aparat



Nokia 3210 dostali dodatkowo kolorowg obudowe. Do zestawu z
Philipsem 0zeo dotgczana byta suszarka do wtoséw Philips.

Sie¢ Era oferuje nowe atrakcyjne taryfy dla klientoéw
indywidualnych — Moja, Moja 10, Moja 45 i Moja 100. Niezwykle
korzystne sg rowniez taryfy dla klientdéw biznesowych — Biznes
10, Biznes 45, Biznes 100 oraz Biznes 220. 0d czterech
miesiecy taryfy Ery nalezg do najbardziej korzystnych na
rynku. Uproszczenie, czyli m.in. brak podziatu na rozmowy
wewngtrz i na zewngtrz sieci, wydtuzenie czasu w ramach godzin
poza szczytem.

0goélnie rzecz biorgc dziatania aktywizacji sprzedazy
prowadzone przez operatoréw sieci telefonii komdérkowej mozna
podzieli¢ na dwie grupy: odbiorcéw indywidualnych — osoby
fizyczne (dziatania przedstawiono powyzej) oraz odbiorcow
biznesowych — czyli firmy i przedsiebiorstwa. Z myslg o tych
ostatnich przeprowadzono nastepujgce akcje promocyjne.

Jesli szukaja Panstwo pomocy w napisaniu wtasnej pracy -
potrzebujg Panstwo fachowych konsultacji to polecamy strone
pisanie prac - profesjonalna pomoc w pisaniu prac w granicach
prawa.

Konkursy promocyjne na rynku
telefonii komdrkowe)

Konkursy promocyjne na rynku telefonii komdérkowej sg jednym z
popularnych narzedzi marketingowych wykorzystywanych przez
operatoréw w celu przyciggniecia nowych klientdw, zwiekszenia
zaangazowania obecnych wuzytkownikéw oraz budowania
rozpoznawalnosci marki. W dobie intensywnej konkurencji w
branzy telekomunikacyjnej konkursy te stajg sie nie tylko
sposobem na wyréznienie oferty operatora, ale takze narzedziem


https://pisanie.edu.pl/
https://pracemagisterskie.edu.pl/konkursy-promocyjne-na-rynku-telefonii-komorkowej/
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do kreowania pozytywnego wizerunku firmy.
Charakterystyka konkurséw promocyjnych

Mechanika konkurséw na rynku telefonii komérkowej jest
réznorodna i dostosowana do specyfiki grup docelowych.
Konkursy mogag przybiera¢ forme quizéw, loterii, wyzwan
kreatywnych czy aktywnos$ci angazujacych uzytkownikéw w mediach
spotecznos$ciowych. Czesto sg one powigzane z okreslonymi
produktami lub ustugami, takimi jak nowe plany taryfowe,
pakiety internetowe, czy aplikacje mobilne operatordw.

Nagrody stanowig istotny element przyciggajacy uwage
uczestnikéw. Mogag to by¢ zardwno nagrody materialne, jak
najnowsze modele smartfondw, tablety, akcesoria
technologiczne, jak 1 niematerialne, takie jak dodatkowe
pakiety danych, darmowe rozmowy czy znizki na abonament. W
przypadku konkursow skierowanych do firm, operatorzy oferuja
bardziej z*ozone nagrody, np. darmowy dostep do ustug
biznesowych, takich jak chmura obliczeniowa czy systemy
zarzgdzania flotg.

Czas trwania i zasieg konkurséw sg dostosowane do celdw
kampanii marketingowej. Niektore konkursy maja charakter
krétkoterminowy, np. jednodniowe akcje promocyjne podczas
premiery nowego produktu, inne za$ mogg trwac¢ kilka miesiecy,
szczegl6lnie gdy celem jest dtugotrwate budowanie zaangazowania
klientow.

Cel 1 korzysci z organizacji konkurséw promocyjnych

Pozyskiwanie nowych klientéw — Konkursy sa skutecznym sposobem
na zainteresowanie potencjalnych klientéw oferta operatora.
Warunkiem uczestnictwa czesto jest zapisanie sie na
newsletter, rejestracja w programie lojalno$ciowym lub zakup
okreslonego produktu lub ustugi.

Budowanie 1lojalnosci — Konkursy skierowane do obecnych
klientéw wzmacniajg relacje z marka, nagradzajgc ich za



dotychczasowg wspdétprace. Programy takie jak ,Zapro$
znajomego” czy ,Nagrody za staz” integrujg mechanizmy
konkursowe z programami lojalno$ciowymi.

Zwiekszanie Swiadomosci marki - Konkursy promocyjne,
szczegbélnie te o duzym zasiegu, pomagaja operatorom wyrdéznic
sie na tle konkurencji. Wykorzystanie medidéw spoteczno$ciowych
i influenceréw w promocji konkursow dodatkowo zwieksza zasieg
kampanii.

Promowanie nowych ustug i produktéw — Operatorzy czesto
organizuja konkursy w ramach wprowadzania nowych technologii,
takich jak sie¢ 5G, czy innowacyjnych ustug, takich jak
wideokonferencje czy aplikacje mobilne. Konkursy petnig wtedy
funkcje edukacyjna, zapoznajac klientéw z korzysSciami nowych
rozwigzan.

Przyktady popularnych konkursow

Kreatywne wyzwania — Konkursy wymagajgce od uczestnikéw
stworzenia zdjecia, filmu czy opisu zwigzanego z ustugami
operatora. Na przyktad wyzwanie ,Pokaz, jak korzystasz z
naszego internetu 5G” angazuje klientéw, jednocze$nie promujac
konkretng technologie.

Quizy wiedzy o technologii — Operatorzy organizujg konkursy w
formie testdw wiedzy na temat swoich ustug, nagradzajac
uczestnikéw za poprawne odpowiedzi. Tego typu akcje edukuja
klientéw i buduja wizerunek firmy jako eksperta w dziedzinie
technologii.

Loterie i gry losowe — Popularne ws$rdéd szerokiego grona
klientdéw, gdzie zakup okreslonego produktu lub ustugi uprawnia
do udziatu w losowaniu atrakcyjnych nagrdéd, takich jak
smartfony czy wakacje.

Promocje cross-marketingowe — Wspotpraca operatoréw z innymi
markami, np. producentami elektroniki, w ramach ktérej
organizowane sg konkursy z nagrodami rzeczowymi zwigzanymi z



produktami obu firm.
Wptyw konkurséw na rynek telekomunikacyjny

Konkursy promocyjne przyczyniajg sie do wzrostu dynamiki
rynku, zmuszajagc operatoréow do ciggtego poszukiwania
innowacyjnych sposobdéw dotarcia do klientéw. Intensyfikacja
dziatan promocyjnych zwieksza konkurencje miedzy operatorami,
co w efekcie prowadzi do bardziej atrakcyjnych ofert dla
klientéw. Dla przedsiebiorstw telekomunikacyjnych konkursy sg
rowniez sposobem na uzyskanie danych marketingowych, takich
jak preferencje klientdéw czy poziom ich zaangazowania, co
umozliwia bardziej precyzyjne dostosowanie przysziych
kampanii.

W obliczu coraz wiekszej liczby podobnych promocji kluczowe
znaczenie ma oryginalno$¢ i autentycznos$¢ konkursoéw, ktére
przyciagna uwage klientdéw i zbuduja pozytywny wizerunek marki.

Operatorzy dziatajacy na polskim rynku telefonii komdrkowej po
te narzedzie siegajg bardzo rzadko, aczkolwiek zdarzajg sie
takie przypadki. Dobrym przyktadem jest loteria promocyjna
zorganizowana przez Ere GSM dla uzytkownikdéw systemu pre paid.
W ramach loterii nagrodami byty dodatkowe minuty, ktére
zasilaty konto abonenta. Ponizej zamieszczony jest opis
reklamowy loterii:

Loteria Promocyjna w systemie TAK TAK ,Wygraj do 5 tys. z% na
rozmowy [www.eragsm.pl],,

2Wygraj do 5 tys. zt na rozmowy” — to nowa Loteria Promocyjna
kupondéw uzupetniajgcych Tak Tak organizowana w dniach od 1
maja do 14 lipca 2000 roku przez Polskag Telefonie Cyfrowa Sp.
Z 0.0. — operatora sieci Era GSM. Jest to pierwsza taka
promocja w Polsce i mogg z niej skorzystal wszyscy Uzytkownicy
systemu Tak Tak.

Loteria promocyjna organizowana jest wg zasady kazdy kupon
wygrywa, a wygrang jest dodatkowy czas rozméw w systemie Tak



Tak.

Kazdy Uzytkownik systemu Tak Tak, ktéry w okresie od 1 maja do
30 czerwca 2000 roku dokona zakupu kuponu promocyjnego bedzie
miat szanse wygrania jednej z ponizszych nagrod:

Kupony promocyjne sg wyemitowane w liczbie ponad pét miliona
sztuk i sposrod innych kupondéw uzupetniajgcych wyrézniaja sie
specjalnym promocyjnym wygladem.

W ramach loterii uzytkownik systemu Tak Tak w sieci Era GSM
dokonuje zakupu jednego ze standardowych kuponéw
uzupetniajgcych Tak Tak (za 29, 99 lub 149 zt), do ktdrych
dotgczone sg specjalne ulotki promocyjne z dodatkowa zdrapka.

Po odkryciu pola zdrapki widoczna jest informacja o wygranej
brutto. Wygrane odkrywane na polach zdrapki stuzg jedynie do
uzupetniania konta Tak Tak i nie sg wyptacane w gotdwce.
Oprécz informacji o wysoko$ci wygranej kwoty brutto, kupony
promocyjne zawieraja 14 cyfrowy kod stuzgcy do wprowadzenia
wygranej na konto Tak Tak. Jedynie osoby, ktore wygraja
nagrody o wysokosci 5 tys. zt sg proszone o zgtoszenie sie do
najblizszego Salonu lub Sklepu firmowego Era GSM wraz z
kuponem z wygrang w celu uzupetnienia konta Tak Tak.

Wszystkie wygrane powinny zostaé wykorzystane do uzupetnienia
konta TAK TAK w okresie od 1 maja do 14 lipca 2000 roku.

— Wygrana 3 i 10 zt brutto nie przedtuza waznosSci konta.
— Wygrana 100 zt brutto przedtuza waznos¢ konta o 6 miesiecy.

— Wygrana 1 000 z* brutto przedtuza waznos¢ konta o 12
miesiecy.

— Wygrana 5 000 z* brutto przedtuza waznos¢ konta o 24
miesigce.

LOTERIA PROMOCJA ,,ZDRAP FORTUNE"” [www.eragsm.pl]



Loteria zostata zorganizowana przez operatora sieci Era -
Polskg Telefonie Cyfrowa i dotyczyta uzytkownikow telefondw
dziatajgcych w systemie pre paid. Celem promocji byto
zachecenie klientéw do zakupu nowych kart uzupetniajgcych.
Okres jej trwania ustalono na dwa i p6t* miesigca (01.05.2001 —
14. 07.2001). Wyemitowano ponad 1 800 000 sztuk kupondéw. Aby
wzig¢ udziat w promocji nalezato kupic¢ specjalnie oznaczony
kupon uzupetniajgcy stan konta na karcie o wartosci 29, 99 i
149 zt.

Kupony biorgce udziat w promocji réznity sie od standardowych
dodatkowym, drugim panelem ze zdrapkag. Ponadto kupon
promocyjny zawierat ulotke z informacjami o promocji z
wyciggiem z regulaminu. Pod standardowa zdrapka z znajdowat
sie kod cyfrowy stuzacy do uzupetnienia konta uzytkownika, a
pod zdrapka promocyjng informacja o wygranej lub jej braku.
Kazda osoba, ktéra odkryta pole zdrapki zawierajace informacje
0 wygranej mogta uzupetnic¢ swoje konto o rownowartos¢ wygranej
kwoty netto.

taczna wartos¢ nagrdéd wynosita 3 650 000 ztotych i zostata
losowo rozprowadzana w partii 901 110 kupondw.

Wartosci nagréd ustalono na nastepujacym poziomie: 2,46 zt
(800 000 nagrdéd); 8,20 zt (100 000 nagrdéd); 81,97 zt (1 000
nagrod); 819,67 zt (100 nagrdéd); 4 098,36 zt (10 nagrod)
Ustalono, ze pierwsze dwie wygrane nie przedtuzajg waznos$ci
konta.

W tym przypadku wykorzystano pomyst z ubiegtego roku i tym
samym uatrakcyjniono oferte, pragngc zacheci¢ klientdéw do
czestszego uzupeiniania konta.

Loterie jako narzedzie promocji sprzedazy w przypadku
telefonow komérkowych nie maja duzego znaczenia i dlatego
siega sie po nie rzadko. Stanowig urozmaicenie oferty
promocyjnej.

Zasadniczym sposobem pozyskania nowego klienta sg obnizki cen



oraz oferowanie mu dodatkowych ustug, prezentédw i akcesoridow w
cenie abonamentu 1 aktywacji. Ponizej zamieszono przyktady
takich dziatan wraz z wyciggami z regulamindéw danej promocji.

Jesli szukaja Panstwo pomocy w napisaniu wtasnej pracy -
potrzebujg Panstwo fachowych konsultacji to polecamy strone
pisanie prac - profesjonalna pomoc w pisaniu prac w granicach
prawa.

Dziatania w zakresie promocji
sprzedazy konkurujacych
operatorow telefonii
komérkowej

Operatorzy telefonii komdérkowej toczg miedzy sobg ciggty bdj o
utrzymanie starych i pozyskanie nowych abonentdéw. Dziatania
przez nich prowadzone doprowadzity do sytuacji, w ktdrej mamy
do czynienia z niekonAczgcymi sie promocjami. Przekazy
reklamowe systematycznie informujg nas o nowych atrakcyjnych
mozliwosciach nabycia telefonu komdrkowego.

Jednak taka sytuacja nie towarzyszyta konsumentom od poczatku
funkcjonowania w Polsce telefonii komdérkowej. Na samym
poczatku telefon komdérkowym byt dobrem dostepnym dla
nielicznych. Barierg byta jego cena telefonu 1 aktywacji
wynoszgca przewaznie ponad tysigc ztotych. Oprdécz tego réwnie
zaporowe byty optaty za impuls. W zwigzku z tym z mozliwoSci
gwarantowanych przez przystowiowg komdérke mogli skorzystacd
tylko nieliczni. Taka sytuacja trwata do potowy 1lat
dziewiecdziesigtych kiedy uruchomiono pierwsze sieci cyfrowej
telefonii komdrkowej. Wchodzgc na rynek Era i Plus w swoich
przekazach reklamowych podkreslaty gtdéwnie cyfrowg jakos¢
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potgczen, jej niezawodnos$¢. Centertel - operator sieci
analogowej odpowiadat za posrednictwem medidéw — ,uwigzanych
przez krétki zasieg” — co miato podkreslac, ze Centertel
posiada najlepiej rozwinietg siel, w ktdérej zasiegu znajduje
sie niemalze cate terytorium Polski.

W tym okresie nowi operatorzy podjeli walke ze wspdlnym
wrogiem — telefonig analogowg. W reklamach oprécz cyfrowej
jakosci transmisji podkreslano mate rozmiary aparatoéw
telefonicznych, co faktycznie w pordéwnaniu z terminalami sieci
Centertel byto odczytywane in plus, poniewaz aparaty w sieci
analogowej byty zdecydowanie wiekszych rozmiardéw i wagi.
Oprocz tego w telefonii analogowej numer abonenta przypisany
byt bo aparatu co uniemozliwiato bezproblemowg wymiane
aparatu. W systemach cyfrowych aparat jest tylko dodatkiem.
Sercem jest karta, do ktérej przypisany jest numer telefonu.

W wyniku intensywnych dziatan reklamowych oraz wzmozonych prac
inwestycyjnych zwigzanych =z rozbudowg infrastruktury
technicznej, pozwalajacej objac zasiegiem obszar catego kraju
operatorzy cyfrowi wyszli z walki z tarczg. Natomiast
Centertel wszedt w okres schytkowy — liczba nowych abonentoéw
sukcesywnie zaczeta sie zmniejszac¢, co doprowadzito z kolei do
zaniechania dziatan reklamowych.

Na rynku pozostato dwéch operatordéw, ktdérzy celem dalszego
rozwoju musieli rozpoczg¢ miedzy sobg rywalizacje o nowego
abonenta. Niebawem zaowocowato to uatrakcyjnieniem oferty, to
znaczy przede wszystkim obnizeniem optat aktywacyjnych 1
wprowadzeniem tanszych aparatow oraz stosowaniu specjalnych
ofert dla tzw. odbiorcéw biznesowych — firm. W tym okresie
bardzo wazng role odegrata sprzedaz osobista, ktdora odbywata
sie za posrednictwem dealeréw. Odbywato to sie w nastepujacy
sposob, przedstawiciel operatora pojawiat sie w wybranej
firmie i proponowat indywidualne warunki wspéipracy, jako
korzys¢ oferujgc np. potowe tansze warunki aktywacji lub
zakupu telefonu.



Kolejnym krokiem byto pozyskanie klienta indywidualnego, dla
ktérego telefon byt nieosiggalny za sprawg zaporowych cen.
Zdecydowano sie na drastyczne obnizenie cen aktywacji i samego
telefonu. 0d tego momentu zaczeta sie bezpardonowa walka
konkurencyjna o nowego abonenta. W jej wyniku optaty
aktywacyjne zostaty obnizone do poziomu kilkunastu ztotych, a
ceny najtanszego telefonu ugruntowaty sie na poziomie
ztotéwki.

W odpowiedzi na takie dziatania operatoréw poparte agresywna
dziatalnoscig reklamowg 1liczba abonentdéw zaczeta
systematycznie wzrasta¢, a oferta cenowa stata sie swojego
rodzaju standardem, od ktdérego oczywiscie zdarzajg sie
odstepstwa, lecz dotyczg on jedynie ceny aparatu. Dochodzi do
takiej sytuacji kiedy przedmiotem sprzedazy jest nowoczesny
aparat posiadajacy nowe funkcje i mozliwo$ci (np. telefon
Simens umozliwiajgcy odtwarzanie muzyki zapisanej w formacie
mp3.). Wowczas cena aparatu potrafi osiggng¢ kilkaset ztotych.

Sytuacja na rynku telefonii komdrkowej ulegta kolejnej zmianie
po pojawieniu sie trzeciego operatora — Idei Centertel. Nowy
operator rozpoczynajac swoja rynkowa dziatalno$¢ zaoferowat
przy utrzymaniu utrwalonych na rynku cen aparatéw i aktywacji
nizsze optaty za potgczenia. Jednak minusem oferty byt zasieg,
poniewaz Idea umozliwiata potaczenia jedynie w kilku wiekszych
miastach a z czasem na gtownych trasach komunikacyjnych.
Sytuacja diametralnie sie zmienit*a z chwilg przyznania
koncesji ogdélnokrajowej. W ten sposdb ugruntowat sie rynek
polskiej telefonii komdérkowej. Funkcjonuje na nim trzech
operatorow Swiadczacych zblizony, praktycznie identyczny
zakres ustug. Powstata zatem koniecznos$¢ opracowania nowych
metod w walce o klienta, bowiem same kampanie reklamowe
promujgce marke nie byty wystarczajgce. Operatorzy zostali
zmuszeni do rozpoczecia szeroko zakrojonych dziatan z zakresu
aktywizacji sprzedazy.

Ponizej zostang zaprezentowane techniki aktywizacji sprzedazy
wykorzystywane przez operatordow sieci komérkowej.



Jesli szukajg Panstwo pomocy w napisaniu wtasnej pracy -
potrzebujag Panstwo fachowych konsultacji to polecamy strone
pisanie prac - profesjonalna pomoc w pisaniu prac w granicach
prawa.

Strategie konkurencji
operatorow sieci komorkowych.

0d chwili wejscia na nasz rynek sieci telefonii komdérkowej
nieprzerwanie zaznaczajg swojg obecnos¢ w telewizji, prasie,
radio i na plakatach. Jednak jak na razie im wiecej zdobywajg
klientdéw, tym musza wiecej wydawacC na reklame.

Telefonia komérkowa od chwili pojawienia sie w Polsce
pierwszego jeszcze analogowego, operatora, prowadzita
przyciggajace wzrok 1 rozbudzajgce marzenia dzia*ania
marketingowe. Ktéz nie pamieta pierwszych reklam PTK
Centertel, w ktérych wystepowat bedacy przedmiotem
powszechnego pozgdania telefon komérkowy. To nic, ze w
poréwnaniu z obecnymi komdérkami byt duzy, ciezki i niezgrabny.
Przeciwwagg dla powyzszych cech byta magia polegajgca na
oderwaniu stuchawki od przypietego do Sciany gniazdka i
prowadzenia rozméw z ulicy, samochodu, czy sklepu. Zatem tylko
niebotycznej cenie rdéwnej obecnym szesSciu, czy osmiu tysigcom
zXotych nalezy zawdzieczad, ze juz na przetomie roku 1994 i
1995 z takimi stuchawkami nie paradowato po ulicach pé*t
ludnosci Polski.

W roku 1996, w chwili wejscia na rynek dwéch operatoroéw
cyfrowej telefonii komdérkowej — Polskiej Telefonii Cyfrowej,
operatora sieci Era i Polkomtela, operatora sieci Plus, miat
miejsce drugi zmasowany atak marketingowy. Przeprowadzone
kosztem kilkudziesieciu milionéw ztotych entrée sieci by*o do
czasu towarzyszgcej reformie systemu emerytalnego kampanili
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wprowadzajgcej na nasz rynek 21 funduszy emerytalnych,
najwiekszg kampanig reklamowg w Polsce.

Gdy juz oswoilismy sie z komérkami Ery i Plusa, obecnymi nie
tylko na plakatach, na scene wkroczyta dynamiczna, nalezgca do
PTK Centertel, sie¢ Idea z systemem GSM 1800. Podkrecito to
reklamowy rynek komorek do czasu wprowadzenia przez trzech juz
operatoréw ustug bezabonamentowych, czyli popularnego systemu
pre-paid.

0d tego mniej wiecej momentu i tak systematycznie rosnace
naktady operatoréw sieci GSM na marketing ulegty wyraznej
intensyfikacji. Stato sie tak dlatego, ze w praktyce kazdy z
operatoréw zaczagt lansowa¢ dwie marki - dotychczasowq,
przeznaczong z reguty dla bogatszego i starszego klienta oraz
wtasnie adresowany do oséb mniej zasobnych i mtodziezy pre-
paid.

Zatem Polska Telefonia Cyfrowa do Ery dodata Tak Tak,
Polkomtel do Plusa dodat Simplusa, za$ Polska Telefonia
Komérkowa do Idei dodata PoP.

Wraz z zawtaszczaniem przez operatordw coraz nizszych
segmentédw konsumenckich i zwigzanym z tym wzrostem liczby
abonentdéw, coraz silniej zaznacza sie fragmentaryzacja rynku.
I dlatego pod koniec ubiegtego roku Polska Telefonia Cyfrowa
zdecydowata sie na podziat Ery na dwie marki: Ere Biznes 1
Moja Ere. Przy czym dla lepszej obstugi obu podzielono réwniez
dziat marketingu oraz biuro obstugi abonenta. Podobny podziat
coraz wyrazniej zaznacza sie w dziatalnosci PTK Centertel - z
Idei wydziela sie przeznaczona dla klienta biznesowego Meritum
oraz bardziej popularna Optima.

Jednak dokonywana przez operatordw segmentacja abonentdéw to
nie tylko rézne plany taryfowe i pakiety ustug dodatkowych,
ale takze oferowanie w ich ramach telefonéw o rdéznej cenie,
funkcjach i wzornictwie. To tez stato sie mozliwe dzieki
rozwojowi komorkowego rynku. Pierwsze telefony przenos$ne byty



produktem sit*g rzeczy skierowanym do najwyzszego segmentu
rynku, czyli ludzi zamoznych i biznesu. Wraz z rozwojem rynku
i postepem technologicznym producenci zwiekszali game
produkowanych przez siebie modeli, adresujgc je do kolejnych
segmentéw rynku. I tak np. telefony, czy raczej terminale
bedace potaczeniem komdérki i organizera przeznaczone sg dla
klienta biznesowego, aparaty o wyszukanym wzornictwie,
wyposazone w najnowsze rozwigzania technologiczne dla bogatych
snobdéw, zas komérki o najprostszych funkcjach dla uzytkownikéw
systemu pre-paid.

Bliska wsp6tpraca operatoréw i producentdow sprzetu znajduje
tez wyraz we wspdlnych akcjach marketingowych. Przygladajac
sie wydatkom reklamowym sieci komdérkowych i producentéw w
pierwszej potowie biezgcego roku wyraznie widac taka
wspbtprace.

Z 363,68 mln zt brutto wydanych w pierwszym po6*roczu br. na
reklame sieci telefonii komdrkowej oraz telefondéw komdrkowych,
operatorzy telefonii komdérkowej przeznaczyli na reklame swych
marek i ustug 218,89 mln zt brutto, czyli ponad 88 proc.
globalnej sumy. Natomiast producenci telefondéw i sieci
komérkowe wydaty *acznie na reklame samych komérek 144,97 mln
zk.

W wydatkach na reklame telefondéw komdérkowych charakterystyczna
jest dysproporcja miedzy naktadami samych producentéw, a
sumami wydanymi przez operatordéw. Sposrdéd producentéw
telefonéw najwiecej, bo przeszto 27 mln zt brutto, na reklame
wtasnych produktéw wydat Siemens. Alcatel przeznaczyt na ten
cel 5,9 mln, Nokia 5,5 mln, Motorola niemal 2 mln, za$
Ericsson 0,4 mln zt.

To nic dziwnego, ze sieci komérkowe subsydiujg aparaty i ich
reklamy, bo bez nich nie mogtyby przeciez sprzedawal swych
ustug. Dotacje te, wpisane w koszty dziatalno$ci biznesowej
jako.. koszt pozyskania abonenta, rosng wraz ze zwiekszaniem
sie liczby juz pozyskanych abonentdéw. Podobnie zresztg jak



wzrasta rzeczywisty i deklarowany wudziat klientdw
bezabonamentowych. Z jednej strony jest on spowodowany
recesjg: Polacy bojg sie, czy za kilka miesiecy bedzie ich
jeszcze stac¢ na optacanie abonamentu, wiec wybierajg stuchawke
za pomocg ktérej w najgorszym razie beda mogli tylko odbierad
rozmowy. Z drugiej strony sieci komdérkowe w dynamicznym
rozwoju dotarty juz do gorzej sytuowanych segmentéw rynku,
beda zatem musiaty zwiekszy¢ doptaty zardéwno do komdrek, jak i
ich reklam. Doptacg, bo sztuka robienia tego biznesu polega na
takim doptacaniu, by jak najwiekszy ruch w sieci generowat
takiez pieniagdze.

Piszac o nowych klientach sieci komdérkowych nalezy takze
zauwazy¢, ze utrzymanie dynamiki ich przyrostu operatorzy
okupuja coraz wyzszymi kosztami pozyskania, na ktére obok
reklamy sktadajg sie m.in. doptaty do aparatéw (rdéznica miedzy
ceng po jakiej operator kupuje telefon od producenta i zwykle
zdecydowanie nizszg ceng za jaka sprzedaje je uzytkownikom),
czy koszty utrzymania sieci sprzedazy.

Np. w Erze Sredni koszt pozyskania klienta w I kw. br. wynidst
635 zt, podczas gdy rok wczeéniej byto to 592 zt. Sredni koszt
pozyskania klienta ptacgcego abonament wzrdést z 918 zt w I kw.
2000 r. do 937 =z, natomiast kazdy nowy uzytkownik
bezabonamentowego systemu TAK TAK kosztowat Ere 186 zt (w I
kw. ub.r. byto to 112 zit).

W zamian za tak duze inwestycje, wg informacji pochodzgcych od
operatordéw, sieci cyfrowej telefonii przenosnej zyskaty
Ygcznie 1,54 mln abonentdéw netto (tzn. nie liczac
uzytkownikéw, ktéorzy w tym czasie zrezygnowali z ustug
poszczegdélnych sieci). Warto zauwazy¢ wzrastajgcy udziat
uzytkownikéw ustug pre-paid wsréd nowo pozyskanych klientow,
ktéory po pierwszym pdétroczu wyniést niemal 53 proc. WSréd 550
tys. nowych abonentdéw Centertela byto ok. 60 proc.
uzytkownikéw ustug pre-paid. Dla PTC i Polkomtela odpowiednio
byto to: 530 tys. i 30 proc. oraz 460 tys. i 70 proc. Warto w
tym miejscu przypomnieé¢, ze uzytkownicy ustug pre-paid



generujg najnizsze przychody spos$rdéd wszystkich grup abonentéw
sieci komdrkowych.

Interesujgce jest pordownanie procentowego udziatu wydatkow
reklamowych poszczegdélnych operatordéw przypadajgcych na marke
oraz ustugi abonamentowe 1 ustugi pre-paid, z udziatem
uzytkownikow tego ostatniego systemu w og6lnej liczbie
abonentow pozyskanych przez sieci.

tgczne wydatki Ery wyniosty 65,7 mln zt brutto, z czego na
reklame ustug pre-paid przypada 10,8 proc. Tymczasem, jak
wspomnielismy, udziat uzytkownikéw pre-paid wsrod nowo
pozyskanych klientdw wynidst 30 proc. Analogiczne pordwanie
dla Plusa wyglgda nastepujgco: wydatki brutto — 70,9 mln zt,
udziat reklamy ustug pre-paid - 10,3 proc., wudziat
uzytkownikéw pre-paid w liczbie nowych klientéw — 70 proc.
Idea wydata na reklame w ciggu pierwszych miesiecy br. 80,7
mln zt brutto, z czego 16,3 proc. na reklame ustug pre-paid, a
w zamian pozyskata 0,55 mln nowych klientdéw, wsrod ktérych
byto ponad 60 proc. uzytkownikéw systemu pre-paid.

Na podstawie powyzszego, sita rzeczy pogladowego pordéwnania,
mozna przyjaé¢, ze ustugi przedptacone sprzedajg sie niejako
same, a w kazdym razie przy mniejszym wysitku marketingowym.

By¢ moze dzieje sie tak dlatego, ze operatorzy wyczerpali juz
mozliwo$ci intensywnej eksploatacji segmentdédw rynku, ktére
sta¢ na optacanie abonamentu i doszli do tych abonentéw,
ktéorzy majg potrzebe posiadania komdrki, jednak jak najnizszym
kosztem.

Analitycy rynku twierdza, ze jest to tez jeden z objawéw
recesji: ludzie nie wiedzg, czy za kilka miesiecy bedg mieli
prace, a zatem czy bedzie ich sta¢ na optacanie abonamentu.
Gorzej, ze jak wynika z badan instytutu GfK Polonia prognozy
na najblizszg przysztos¢ przewidujg utrzymanie sie
zwiekszonego zainteresowania pre-paidem. Z badania wynika, ze
w ciggu najblizszych dwunastu miesiecy wiekszym powodzeniem od



abonamentu bedg sie cieszyty ustugi pre-paid. Zamierza z nich
skorzysta¢ 52 proc. o0s6b, ktdore chcag sie zdecydowaC na zakup
telefonu komérkowego. Abonament chce wykupi¢ 34 proc. oséb,
pozostate jeszcze sie nie zdecydowaty. Warto zauwazy¢, ze
tylko 7 proc. sposrdéd 5 tys. respondentédw odpowiedziato
twierdzgco na pytanie o to czy w ciggu najblizszego roku chca
kupi¢ telefon komdérkowy, 83 proc. odpowiedzia*o, ze nie, 10
proc. by*o niezdecydowanych. 90 proc. spos$rod respondentdéw GfK
Polonia, chcgcych naby¢ komérki, zadeklarowato cheé¢ zakupu
tylko jednego numeru.

Jesli szukajg Panstwo pomocy w napisaniu wtasnej pracy -
potrzebujag Panstwo fachowych konsultacji to polecamy strone
pisanie prac - profesjonalna pomoc w pisaniu prac w granicach
prawa.
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