
Okresowe obniżki cen na rynku
telefonii komórkowej
Okresowe obniżki cen na rynku telefonii komórkowej są istotnym
elementem strategii marketingowej operatorów, pozwalającym na
zwiększenie  konkurencyjności  oraz  przyciągnięcie  nowych
klientów.  Działania  tego  typu  polegają  na  czasowym
zmniejszeniu cen za określone usługi, takie jak abonamenty,
pakiety danych, czy rozmowy międzynarodowe. Mogą one również
obejmować sprzęt, na przykład smartfony, tablety, czy routery.
Operatorzy stosują takie promocje, aby wyróżnić swoją ofertę,
podnieść sprzedaż w określonym okresie, a także odpowiedzieć
na działania konkurencji.

Sezonowe  obniżki  cen  są  najczęściej  spotykane  w  okresach
wzmożonego popytu, takich jak święta, początek roku szkolnego,
czy Black Friday. W tych momentach operatorzy starają się
wykorzystać  zwiększoną  aktywność  konsumentów,  oferując  im
atrakcyjne warunki zakupu. Obniżki mogą być skierowane zarówno
do nowych klientów, którzy podpisują umowy, jak i do obecnych
użytkowników, którzy chcą przedłużyć swoje kontrakty.

Takie działania często są połączone z dodatkowymi korzyściami,
na  przykład  zwiększeniem  pakietów  danych,  nielimitowanymi
połączeniami, czy bezpłatnym dostępem do usług streamingowych
przez określony czas. Dzięki temu oferta staje się bardziej
kompleksowa i atrakcyjna, co zwiększa prawdopodobieństwo jej
wyboru przez klientów.

Część obniżek cen ma charakter lokalny i jest dostosowana do
specyfiki rynku, na przykład w rejonach o większej konkurencji
operatorzy mogą oferować bardziej agresywne promocje. Innym
przykładem  są  obniżki  skierowane  do  określonych  grup
demograficznych,  takich  jak  studenci,  osoby  starsze,  czy
przedsiębiorcy. W ten sposób operatorzy mogą lepiej odpowiadać
na  potrzeby  swoich  klientów  i  budować  lojalność  wśród
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wybranych  segmentów.

Istotnym elementem okresowych obniżek cen jest ich promocja.
Operatorzy wykorzystują różnorodne kanały komunikacji, takie
jak  reklamy  telewizyjne,  internetowe,  czy  media
społecznościowe,  aby  dotrzeć  do  jak  najszerszego  grona
odbiorców. Często kampanie te są wspierane przez influencerów,
co  dodatkowo  zwiększa  ich  zasięg  i  wiarygodność  w  oczach
konsumentów.

Okresowe obniżki cen są również odpowiedzią na zmieniające się
warunki rynkowe, takie jak wprowadzanie nowych technologii czy
zmniejszenie  kosztów  infrastruktury.  Dzięki  temu  operatorzy
mogą  oferować  bardziej  konkurencyjne  ceny,  jednocześnie
zachowując  rentowność  swoich  działań.  To  narzędzie,  które
pozwala nie tylko zwiększyć sprzedaż w krótkim okresie, ale
także  poprawić  wizerunek  marki  jako  dostawcy  przystępnych
cenowo i wysokiej jakości usług.

Wprowadzenie czasowych obniżek cen wymaga jednak precyzyjnego
planowania. Zbyt częste promocje mogą wpłynąć negatywnie na
postrzeganie wartości standardowej oferty, podczas gdy zbyt
rzadkie  mogą  sprawić,  że  operator  zostanie  w  tyle  za
konkurencją.  Dlatego  kluczowe  jest  znalezienie  odpowiedniej
równowagi  między  atrakcyjnością  obniżek  a  utrzymaniem
stabilności  finansowej  i  wizerunkowej  firmy.

Wyciąg  z  regulaminu  promocji  „Sagem  MC835″  (PLUS  GSM)
[www.plusgsm.pl]

Promocja „Sagem MC 835″obejmuje osoby, które w czasie jej
trwania  zawrą  z  Polkomtel  S.A.  umowę  o  świadczenie  usług
telekomunikacyjnych w sieci Plus GSM (dalej zwaną „Umową”),
stając  się  Klientem  w  myśl  „Regulaminu  świadczenia  usług
telekomunikacyjnych przez Polkomtel S.A.” i jednocześnie kupią
w Polkomtel S.A. lub u Autoryzowanego Przedstawiciela Plus GSM
telefon  wraz  z  kartą  SIM  po  cenie  promocyjnej.  Aparaty
telefoniczne z kartą SIM oferowane przez Polkomtel S.A. lub



Autoryzowanych Przedstawicieli Plus GSM stanowi niepodzielny
Zestaw, oferowany po cenie promocyjnej – poszczególne jego
części nie są przedmiotem Promocji.

Promocyjna cena netto Zestawu wynosi:

199,00 zł + VATi składa się z:

opłaty aktywacyjnej: 100,00 zł + VAT

telefonu Sagem MC 835 wraz z ładowarką stołową w cenie 99,00
zł + VAT

Cena netto wyżej wymienionego aparatu telefonicznego wraz z
kartą SIM, oferowanego na zasadach ogólnych wynosi:

1199,00 zł + VAT i składa się z:

opłaty aktywacyjnej: 500,00 zł + VAT

telefonu Sagem MC 835 wraz z ładowarką stołową w cenie 699,00
zł + VAT

Promocja „Sagem MC 835” trwa od 20 października 1999 i jest
ograniczona  liczbą  Zestawów.  Promocja  kończy  się  z  chwilą
wyczerpania  liczby  Zestawów,  jednakże  nie  później  niż  7
listopada 1999 roku.

Polkomtel  S.A.  zastrzega,  iż  w  ciągu  dwudziestu  czterech
miesięcy od dnia zawarcia Umowy na warunkach W Promocji „Sagem
MC 835”:

– w miejsce klienta nie może wstąpić osoba trzecia,

– klient nie może zawiesić świadczenia usługi,

– klient nie może rozwiązać Umowy.

Klient  nabywający  Zestaw  promocyjny  może  wybrać  jedną  z
sześciu  taryf:  Plus  Relaks,  Plus  Echo,  Plus  Akcja,  Plus
Partner, Plus Firma, Plus Master.



W Promocji „Sagem MC 835” sprzedawane są tylko i wyłącznie
karty wstępnie aktywowane z przydzielonymi numerami telefonów.
W przypadku gdy Klient wyrazi chęć zmiany numeru, opłata za tę
usługę wynosi 50,00 złotych + VAT. Kwotą tą Klient zostanie
obciążony w najbliższym rachunku za usługi telekomunikacyjne.

***

W powyższym przykładzie należy zauważyć, że operator oferując
możliwość bardzo korzystnego zakupu telefonu wraz z aktywacją
zabezpiecza się umową abonencką, w myśl której klient musi
pozostać  wierny  danej  sieci  przez  okres  dwóch  lat.  Takie
postępowanie jest bardzo charakterystyczne na polskim rynku
telefonii  komórkowej.  Te  zabezpieczenie  istnieje  u  każdego
operatora i obok obniżki ceny telefonu jest podstawą każdej
promocji. W przypadku kiedy klient zechce zrezygnować z usług
operatora jest zmuszony do wniesienia umownej opłaty karnej,
jako konsekwencji zerwania umowy.

W  niżej  zaprezentowanych  dwóch  przykładach  zaprezentowanych
przykładach wykorzystano omówione wyżej zasady

Wyciąg z regulaminu promocji „ANGORA III” [www.plusgsm.pl]

Promocja  „Angora  III”  obejmuje  osoby,  które  w  czasie  jej
trwania  zawrą  z  Polkomtel  S.A.  umowę  o  świadczenie  usług
telekomunikacyjnych w sieci Plus GSM (dalej zwaną „Umową”),
stając  się  Klientem  w  myśl  „Regulaminu  świadczenia  usług
telekomunikacyjnych  przez  Polkomtel  S.A.”  albo  zawrą  z
Polkomtel S.A. Umowę i jednocześnie kupią w Polkomtel S.A. lub
u  Autoryzowanego  Przedstawiciela  Plus  GSM  telefon  w  cenie
promocyjnej.

Aparat  telefoniczny  oferowany  przez  Polkomtel  S.A.  lub
Autoryzowanych  Przedstawicieli  Plus  GSM  oferowane  po  cenie
promocyjnej  stanowi  niepodzielny  Zestaw  z  kartą  SIM  i
samodzielnie  nie  są  przedmiotem  Promocji.

Promocyjna cena Zestawów wynosi odpowiednio:



Zestaw 1: 614,00 zł + VAT składający się z:

opłaty aktywacyjnej: 15,00 zł + VAT

telefonu Nokia 8210 cenie 599,00 zł + VAT

Opłata aktywacyjna, w wysokości 15,00 zł, płatna jest wraz z
pierwszym rachunkiem telefonicznym.

Cena  wyżej  wymienionego  aparatu  telefonicznego  wraz  z
aktywacją  oferowanych  na  zasadach  ogólnych  wynosi:

Zestaw 1: 2199,00 zł + VAT składający się z:

opłaty aktywacyjnej: 100,00 zł + VAT

telefonu Nokia 8210 w cenie 2099,00 zł + VAT

Promocja „Angora III” trwa od 8 marca 2001 i jest ograniczona
liczbą  Zestawów.  Promocja  kończy  się  z  chwilą  wyczerpania
liczby Zestawów, jednakże nie później niż 8 kwietnia 2001
roku.

W Promocji „Angora III” oferowane są tylko i wyłącznie karty
wstępnie  aktywowane  z  przydzielonymi  numerami  telefonów.  W
przypadku gdy Klient wyrazi chęć zmiany numeru, opłata za tę
usługę wynosi 50,00 złotych + VAT. Kwotą tą Klient zostanie
obciążony w najbliższym rachunku za usługi telekomunikacyjne.

Wyciąg z regulaminu promocji „SALVADOR II”

Promocja „SALVADOR II” obejmuje osoby, które dokonają zakupu
aparatu telefonicznego typu ERICSSON T10s w cenie 1 PLN netto
oraz aktywacji karty SIM w sieci Plus GSM w cenie 15 PLN netto
oraz otrzymają perfumy z gamy Salvador II Dali 50 ml.

Wyżej oznaczony aparat telefoniczny wraz z kartą SIM sieci
Plus GSM i perfumami stanowi niepodzielny zestaw, zwany dalej
zestawem, oferowany po cenie promocyjnej. Poszczególne jego
części nie są przedmiotem Promocji.



Opłata aktywacyjna, w wysokości 15,00 zł, płatna jest wraz z
pierwszym rachunkiem telefonicznym.

Cena  wyżej  wymienionego  aparatu  telefonicznego  wraz  z
aktywacją  oferowanych  na  zasadach  ogólnych  wynosi:

Zestaw: 849,00 zł + VAT składający się z:

opłaty aktywacyjnej: 100,00 zł + VAT

telefonu Ericsson T10s w cenie 749,00 zł + VAT

Promocja „Salvador II” trwa od 7 marca 2001 i jest ograniczona
liczbą  Zestawów.  Promocja  kończy  się  z  chwilą  wyczerpania
liczby Zestawów, jednakże nie później niż 31 marca 2001 roku.

W  promocji  SZANSA  II  wprowadzono  dodatkowo  zróżnicowanie
cenowe kosztów aktywacji ze względu na wybrany plan taryfowy.
Klient decydując się na droższy abonament, korzysta z tańszej
aktywacji. Cena aparatu jest pozostaje identyczna.

Wyciąg z regulaminu promocji „SZANSA II” [W. Hołubowicz, M.
Szwabe, GSM, ależ to proste, wyd. internetowe, www.gsm.pl]

Promocja  „Szansa  II”  obejmuje  osoby,  które  w  czasie  jej
trwania zawrą z Polkomtel S.A. Umowę i jednocześnie kupią u
Autoryzowanego  Przedstawiciela  Plus  GSM  telefon  w  cenie
promocyjnej.

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

Promocyjna cena Zestawów wynosi odpowiednio:

Zestaw 1:

Z  aktywacją  w  taryfie  wybranej  spośród  taryf  Często  i
jednoczesnym wyborze planu „Sami Swoi za 5gr” : 55,00 zł + VAT
składający się z:



opłaty aktywacyjnej: 50,00 zł + VAT

telefonu Ericsson A1018 w cenie 5,00 zł + VAT

Z aktywacją w taryfie wybranej spośród taryf Czasami, Często
lub Non Stop: 20 zł + VAT składający się z:

opłaty aktywacyjnej: 15,00 zł + VAT

telefonu Ericsson A1018 w cenie 5,00 zł + VAT

Zestaw 2:

Z  aktywacją  w  taryfie  wybranej  spośród  taryf  Często  i
jednoczesnym wyborze planu „Sami Swoi za 5gr”: 55,00 zł + VAT
składający się z:

opłaty aktywacyjnej: 50,00 zł + VAT

telefonu Motorola M3888 w cenie 5,00 zł + VAT

Z aktywacją w taryfie wybranej spośród taryf Czasami, Często
lub Non Stop: 20,00 zł + VAT składający się z:

opłaty aktywacyjnej: 15,00 zł + VAT

telefonu Motorola M3888 w cenie 5,00 zł + VAT

Klient nabywający Zestaw promocyjny albo zawierający jedynie
Umowę  może  wybrać  jedną  z  taryf  dostępnych  w  taryfach:
Czasami, Często, Non Stop.

Abonenci, którzy wybiorą aktywację w taryfie spośród taryf
Często,  mogą  dodatkowo  wybrać  plan  „Sami  Swoi  za  5gr”  z
obniżonymi opłatami za połączenia z wybranymi (co najwyżej 3)
numerami.  Z  obniżonych  opłat  promocyjnych  abonenci  mogą
korzystać przez okres 12 miesięcy od daty aktywacji. Opłata
miesięczna za jeden numer w planie „Sami Swoi za 5gr” wynosi
2,00 zł + VAT.

Opłaty  promocyjne  w  planie  „Sami  Swoi  za  5gr”  obejmują



połączenia w godzinach szczytu oraz poza godzinami szczytu i w
nocy, niezależnie od dnia tygodnia.

Po okresie promocyjnym wybrane przez klienta numery stają się
numerami w usłudze Sami Swoi. Opłaty za usługę Sami Swoi będą
zgodnie z obowiązującym cennikiem usług telekomunikacyjnych w
sieci Plus GSM. Po okresie promocyjnym usługa Sami Swoi może
być deaktywowana na życzenie abonenta, zgodnie z cennikiem
usług telekomunikacyjnych w sieci Plus GSM.

W okresie od dnia 04.06.2001 do wyczerpania zapasów zestawów
objętych niniejszą promocją, jednakże nie dłużej niż do dnia
15.08.2001 (włącznie), PTC, operator sieci Era oferuje:

– abonament już 19,90 zł 20 darmowych minut co miesiąc i 20
darmowych SMS-ów

– piłka nożna w prezencie!!! od sieci Era Głównego Sponsora I
Reprezentacji Polski w piłce nożnej

– Najtańsze ceny telefonów: Nokia 3310 tylko 19,00, Siemens
M35i za 19,00, Ericsson R320s za 1 zł

W promocji dostępne są taryfy: Na wakacje, Moja, Moja 10, Moja
45, Moja 100, Biznes 10, Biznes 45, Biznes 100, Biznes 220.
Abonent, który skorzysta z promocji i zawrze z PTC Umowę o
Świadczenie  Usług  Telekomunikacyjnych  na  czas  oznaczony  24
miesięcy może wybrać promocyjną taryfę „Na wakacje”.

Wybierając promocyjną taryfę, Abonent korzysta do 30.09.2001 z
promocyjnych opłat.

Minuty i SMSy zawarte w abonamencie są naliczane zgodnie z
cennikiem usług telekomunikacyjnych PTC. Opłaty za połączenia,
inne  usługi  podstawowe  i  dodatkowe  w  promocyjnej  taryfie,
które nie zostały wymienione w tabeli powyżej, są dostępne w
zakresie i według stawek obowiązujących w taryfie Moja.

Od  dnia  01.10.2001  Abonentów,  którzy  wybrali  promocyjną
taryfę, będzie obowiązywać taryfa Moja 10 z Cennika Usług



Telekomunikacyjnych PTC.

W przypadku zmiany promocyjnej taryfy na inną oferowaną przez
PTC,  zawieszenia  karty  SIM  z  powodu  braku  płatności  lub
rezygnacji, Abonent traci prawo do promocyjnej taryfy. Cesja
nie powoduje utraty prawa do promocyjnych zasad naliczania
opłat. Promocyjnej taryfy nie można łączyć z innymi promocjami
sieci Era.

Podstawą  nabycia  aparatów  telefonicznych  objętych  niniejszą
promocją  w  autoryzowanym  punkcie  sprzedaży  Era  jest  umowa
sprzedaży zawarta pomiędzy osobą korzystającą z promocji, a
autoryzowanym dealerem sieci Era.

***

W wyżej opisanej Promocji Wakacyjnej oprócz atrakcyjnej ceny
aparatu  kupujący  otrzymuje  również  atrakcyjną  taryfę
wakacyjną. W jej ramach, to znaczy w ramach abonamentu dostaje
20 minut na rozmowy oraz 20 krótkich wiadomości tekstowych.
Ponadto jako specjalny prezent dostaje piłkę. W tym przypadku
operator niemalże obsypuje nowego abonenta prezentami, żeby
tylko  skłonić  go  do  podjęcia  współpracy,  to  znaczy  do
podpisania  umowy  abonenckiej.  Na  uwagę  zasługuje  również
przekaz  reklamowy  zawarty  na  prezentowanej  wyżej  reklamie.
Obok nazwy nie występuje informacja, że tak korzystne opłaty
abonamentowe obowiązywać będę tylko do końca września. Aby się
tego  dowiedzieć,  trzeba  bacznie  zapoznać  się  z  umową,  co
niestety w polskich realiach zdarza się rzadko.

Promocja „Złotówka za godzinę” w sieci Era [www.eragsm.pl]

W tej promocji operator zdecydował się skierować działania w
stronę osób, które potrzebują ze sobą stałego kontaktu. Obok
niskiej  opłaty  aktywacyjnej  i  ceny  aparatu  zaproponował
praktycznie  darmowe  połączenie  z  jednym  numerem  telefonu.
Oprócz tego nowy abonent otrzymał książkę „Odtajniony kod SMS-
owy”.



Dodawanie  gadżetu,  bądź  książki,  jako  czegoś  ekstra  do
aktywacji i telefonu jest działaniem, które co jakiś czas
towarzyszy  ofertom  operatorów.  W  jednej  z  wcześniejszych
promocji dodawano przewodnik „Polska na weekend”, a w promocji
związanej z systemem pre paid futerały na telefony. Zaś w
chwili  wprowadzenia  zakazu  prowadzenia  rozmów  w  trakcie
prowadzenia  samochodu  często  dodawane  były  zestawy
słuchawkowe.

Ten styl najlepiej obrazuje poniższa promocja.

Promocja Wakacyjna sieci Era GSM – nowatorskie podejście do
deszczowego lata [www.eragsm.pl]

Połączeniem nowatorstwa i atrakcyjnych propozycji dla nowych
abonentów jest Promocja Wakacyjna, która potrwa do 15 sierpnia
2000 roku. Atrakcyjność promocji polega przede wszystkim na
oferowaniu  22  zestawów  z  telefonami  najlepszych  światowych
producentów, których ceny są stałe, niezależnie od wybranej
taryfy. Co więcej, z okazji ostatnich wakacji w tym milenium,
Era GSM przygotowała promocyjną Taryfę Wakacyjną.

Każda osoba, która zdecyduje się na zakup telefonów Alcatel
One Touch Club db i Alcatel One Touch Easy db, otrzyma w
prezencie modne i szalenie praktyczne wodoodporne etui firmy
Aquapack na swój telefon!

Promocja Pakiet XL – wolność, młodość, rozmowność z Era GSM,
jest natomiast przykładem połączenia wyżej opisywanych działań
w jedno – można rzec kompleksowe.

Kupując Pakiet XL klient otrzymywał: telefon Alcatel One Touch
Easy  Hands  Free  z  wbudowanym  zestawem  głośno  mówiącym  i
dodatkową baterią wibracyjną, oraz Zestaw XL, w którego skład
wchodziły:

– nowa usługa Eranet za jedynie 1 PLN netto miesięcznie (do
30.09.99 r.)



– tańsze o 50% przesyłanie krótkich wiadomości tekstowych SMS
(do 30.09.99 r.)

– jednorazowa aktywacja Poczty Elektronicznej za 10 PLN netto.

Era Dwoje we dwoje – to promocja okolicznościowa. Operator
korzystając  z  nadchodzącego  święta  zakochanych  rozpoczął
promocję w ramach, której za symboliczną złotówkę dostępny był
telefon i aktywacja, a ponadto do końca roku z wybraną osobą
posiadającą telefon w sieci era nowy abonent może rozmawiać do
końca roku o 99% taniej.

W ramach walentynkowej promocji klienci, którzy kupili aparat
Nokia 3210 dostali dodatkowo kolorową obudowę. Do zestawu z
Philipsem Ozeo dołączana była suszarka do włosów Philips.

Sieć  Era  oferuje  nowe  atrakcyjne  taryfy  dla  klientów
indywidualnych – Moja, Moja 10, Moja 45 i Moja 100. Niezwykle
korzystne są również taryfy dla klientów biznesowych – Biznes
10,  Biznes  45,  Biznes  100  oraz  Biznes  220.  Od  czterech
miesięcy  taryfy  Ery  należą  do  najbardziej  korzystnych  na
rynku.  Uproszczenie,  czyli  m.in.  brak  podziału  na  rozmowy
wewnątrz i na zewnątrz sieci, wydłużenie czasu w ramach godzin
poza szczytem.

Ogólnie  rzecz  biorąc  działania  aktywizacji  sprzedaży
prowadzone przez operatorów sieci telefonii komórkowej można
podzielić  na  dwie  grupy:  odbiorców  indywidualnych  –  osoby
fizyczne  (działania  przedstawiono  powyżej)  oraz  odbiorców
biznesowych – czyli firmy i przedsiębiorstwa. Z myślą o tych
ostatnich przeprowadzono następujące akcje promocyjne.

Jeśli  szukają  Państwo  pomocy  w  napisaniu  własnej  pracy  -
potrzebują Państwo fachowych konsultacji to polecamy stronę
pisanie prac - profesjonalna pomoc w pisaniu prac w granicach
prawa.

https://pisanie.edu.pl/


Konkursy promocyjne na rynku
telefonii komórkowej
Konkursy promocyjne na rynku telefonii komórkowej są jednym z
popularnych  narzędzi  marketingowych  wykorzystywanych  przez
operatorów w celu przyciągnięcia nowych klientów, zwiększenia
zaangażowania  obecnych  użytkowników  oraz  budowania
rozpoznawalności  marki.  W  dobie  intensywnej  konkurencji  w
branży  telekomunikacyjnej  konkursy  te  stają  się  nie  tylko
sposobem na wyróżnienie oferty operatora, ale także narzędziem
do kreowania pozytywnego wizerunku firmy.

Charakterystyka konkursów promocyjnych

Mechanika  konkursów  na  rynku  telefonii  komórkowej  jest
różnorodna  i  dostosowana  do  specyfiki  grup  docelowych.
Konkursy  mogą  przybierać  formę  quizów,  loterii,  wyzwań
kreatywnych czy aktywności angażujących użytkowników w mediach
społecznościowych.  Często  są  one  powiązane  z  określonymi
produktami  lub  usługami,  takimi  jak  nowe  plany  taryfowe,
pakiety internetowe, czy aplikacje mobilne operatorów.

Nagrody  stanowią  istotny  element  przyciągający  uwagę
uczestników.  Mogą  to  być  zarówno  nagrody  materialne,  jak
najnowsze  modele  smartfonów,  tablety,  akcesoria
technologiczne,  jak  i  niematerialne,  takie  jak  dodatkowe
pakiety danych, darmowe rozmowy czy zniżki na abonament. W
przypadku konkursów skierowanych do firm, operatorzy oferują
bardziej  złożone  nagrody,  np.  darmowy  dostęp  do  usług
biznesowych,  takich  jak  chmura  obliczeniowa  czy  systemy
zarządzania flotą.

Czas  trwania  i  zasięg  konkursów  są  dostosowane  do  celów
kampanii  marketingowej.  Niektóre  konkursy  mają  charakter
krótkoterminowy,  np.  jednodniowe  akcje  promocyjne  podczas
premiery nowego produktu, inne zaś mogą trwać kilka miesięcy,
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szczególnie gdy celem jest długotrwałe budowanie zaangażowania
klientów.

Cel i korzyści z organizacji konkursów promocyjnych

Pozyskiwanie nowych klientów – Konkursy są skutecznym sposobem
na  zainteresowanie  potencjalnych  klientów  ofertą  operatora.
Warunkiem  uczestnictwa  często  jest  zapisanie  się  na
newsletter, rejestracja w programie lojalnościowym lub zakup
określonego produktu lub usługi.

Budowanie  lojalności  –  Konkursy  skierowane  do  obecnych
klientów  wzmacniają  relacje  z  marką,  nagradzając  ich  za
dotychczasową  współpracę.  Programy  takie  jak  „Zaproś
znajomego”  czy  „Nagrody  za  staż”  integrują  mechanizmy
konkursowe  z  programami  lojalnościowymi.

Zwiększanie  świadomości  marki  –  Konkursy  promocyjne,
szczególnie te o dużym zasięgu, pomagają operatorom wyróżnić
się na tle konkurencji. Wykorzystanie mediów społecznościowych
i influencerów w promocji konkursów dodatkowo zwiększa zasięg
kampanii.

Promowanie  nowych  usług  i  produktów  –  Operatorzy  często
organizują konkursy w ramach wprowadzania nowych technologii,
takich  jak  sieć  5G,  czy  innowacyjnych  usług,  takich  jak
wideokonferencje czy aplikacje mobilne. Konkursy pełnią wtedy
funkcję edukacyjną, zapoznając klientów z korzyściami nowych
rozwiązań.

Przykłady popularnych konkursów

Kreatywne  wyzwania  –  Konkursy  wymagające  od  uczestników
stworzenia  zdjęcia,  filmu  czy  opisu  związanego  z  usługami
operatora.  Na  przykład  wyzwanie  „Pokaż,  jak  korzystasz  z
naszego internetu 5G” angażuje klientów, jednocześnie promując
konkretną technologię.

Quizy wiedzy o technologii – Operatorzy organizują konkursy w



formie  testów  wiedzy  na  temat  swoich  usług,  nagradzając
uczestników za poprawne odpowiedzi. Tego typu akcje edukują
klientów i budują wizerunek firmy jako eksperta w dziedzinie
technologii.

Loterie  i  gry  losowe  –  Popularne  wśród  szerokiego  grona
klientów, gdzie zakup określonego produktu lub usługi uprawnia
do  udziału  w  losowaniu  atrakcyjnych  nagród,  takich  jak
smartfony czy wakacje.

Promocje cross-marketingowe – Współpraca operatorów z innymi
markami,  np.  producentami  elektroniki,  w  ramach  której
organizowane są konkursy z nagrodami rzeczowymi związanymi z
produktami obu firm.

Wpływ konkursów na rynek telekomunikacyjny

Konkursy  promocyjne  przyczyniają  się  do  wzrostu  dynamiki
rynku,  zmuszając  operatorów  do  ciągłego  poszukiwania
innowacyjnych  sposobów  dotarcia  do  klientów.  Intensyfikacja
działań promocyjnych zwiększa konkurencję między operatorami,
co  w  efekcie  prowadzi  do  bardziej  atrakcyjnych  ofert  dla
klientów. Dla przedsiębiorstw telekomunikacyjnych konkursy są
również sposobem na uzyskanie danych marketingowych, takich
jak  preferencje  klientów  czy  poziom  ich  zaangażowania,  co
umożliwia  bardziej  precyzyjne  dostosowanie  przyszłych
kampanii.

W obliczu coraz większej liczby podobnych promocji kluczowe
znaczenie  ma  oryginalność  i  autentyczność  konkursów,  które
przyciągną uwagę klientów i zbudują pozytywny wizerunek marki.

Operatorzy działający na polskim rynku telefonii komórkowej po
te narzędzie sięgają bardzo rzadko, aczkolwiek zdarzają się
takie  przypadki.  Dobrym  przykładem  jest  loteria  promocyjna
zorganizowana przez Erę GSM dla użytkowników systemu pre paid.
W  ramach  loterii  nagrodami  były  dodatkowe  minuty,  które
zasilały  konto  abonenta.  Poniżej  zamieszczony  jest  opis
reklamowy loterii:



Loteria Promocyjna w systemie TAK TAK „Wygraj do 5 tys. zł na
rozmowy [www.eragsm.pl]„

„Wygraj do 5 tys. zł na rozmowy” – to nowa Loteria Promocyjna
kuponów uzupełniających Tak Tak organizowana w dniach od 1
maja do 14 lipca 2000 roku przez Polską Telefonię Cyfrową Sp.
z  o.o.  –  operatora  sieci  Era  GSM.  Jest  to  pierwsza  taka
promocja w Polsce i mogą z niej skorzystać wszyscy Użytkownicy
systemu Tak Tak.

Loteria promocyjna organizowana jest wg zasady każdy kupon
wygrywa, a wygraną jest dodatkowy czas rozmów w systemie Tak
Tak.

Każdy Użytkownik systemu Tak Tak, który w okresie od 1 maja do
30 czerwca 2000 roku dokona zakupu kuponu promocyjnego będzie
miał szansę wygrania jednej z poniższych nagród:

Kupony promocyjne są wyemitowane w liczbie ponad pół miliona
sztuk i spośród innych kuponów uzupełniających wyróżniają się
specjalnym promocyjnym wyglądem.

W ramach loterii użytkownik systemu Tak Tak w sieci Era GSM
dokonuje  zakupu  jednego  ze  standardowych  kuponów
uzupełniających Tak Tak (za 29, 99 lub 149 zł), do których
dołączone są specjalne ulotki promocyjne z dodatkową zdrapką.

Po odkryciu pola zdrapki widoczna jest informacja o wygranej
brutto. Wygrane odkrywane na polach zdrapki służą jedynie do
uzupełniania  konta  Tak  Tak  i  nie  są  wypłacane  w  gotówce.
Oprócz informacji o wysokości wygranej kwoty brutto, kupony
promocyjne zawierają 14 cyfrowy kod służący do wprowadzenia
wygranej  na  konto  Tak  Tak.  Jedynie  osoby,  które  wygrają
nagrody o wysokości 5 tys. zł są proszone o zgłoszenie się do
najbliższego  Salonu  lub  Sklepu  firmowego  Era  GSM  wraz  z
kuponem z wygraną w celu uzupełnienia konta Tak Tak.

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



– Wygrana 3 i 10 zł brutto nie przedłuża ważności konta.

– Wygrana 100 zł brutto przedłuża ważność konta o 6 miesięcy.

–  Wygrana  1  000  zł  brutto  przedłuża  ważność  konta  o  12
miesięcy.

–  Wygrana  5  000  zł  brutto  przedłuża  ważność  konta  o  24
miesiące.

LOTERIA PROMOCJA „ZDRAP FORTUNĘ” [www.eragsm.pl]

Loteria  została  zorganizowana  przez  operatora  sieci  Era  –
Polską Telefonię Cyfrową i dotyczyła użytkowników telefonów
działających  w  systemie  pre  paid.  Celem  promocji  było
zachęcenie  klientów  do  zakupu  nowych  kart  uzupełniających.
Okres jej trwania ustalono na dwa i pół miesiąca (01.05.2001 –
14. 07.2001). Wyemitowano ponad 1 800 000 sztuk kuponów. Aby
wziąć udział w promocji należało kupić specjalnie oznaczony
kupon uzupełniający stan konta na karcie o wartości 29, 99 i
149 zł.

Kupony biorące udział w promocji różniły się od standardowych
dodatkowym,  drugim  panelem  ze  zdrapką.  Ponadto  kupon
promocyjny  zawierał  ulotkę  z  informacjami  o  promocji  z
wyciągiem z regulaminu. Pod standardową zdrapką z znajdował
się kod cyfrowy służący do uzupełnienia konta użytkownika, a
pod zdrapką promocyjną informacja o wygranej lub jej braku.
Każda osoba, która odkryła pole zdrapki zawierające informację
o wygranej mogła uzupełnić swoje konto o równowartość wygranej
kwoty netto.

Łączna wartość nagród wynosiła 3 650 000 złotych i została
losowo rozprowadzana w partii 901 110 kuponów.

Wartości nagród ustalono na następującym poziomie: 2,46 zł
(800 000 nagród); 8,20 zł (100 000 nagród); 81,97 zł (1 000
nagród);  819,67  zł  (100  nagród);  4  098,36  zł  (10  nagród)
Ustalono, że pierwsze dwie wygrane nie przedłużają ważności



konta.

W tym przypadku wykorzystano pomysł z ubiegłego roku i tym
samym  uatrakcyjniono  ofertę,  pragnąc  zachęcić  klientów  do
częstszego uzupełniania konta.

Loterie  jako  narzędzie  promocji  sprzedaży  w  przypadku
telefonów  komórkowych  nie  mają  dużego  znaczenia  i  dlatego
sięga  się  po  nie  rzadko.  Stanowią  urozmaicenie  oferty
promocyjnej.

Zasadniczym sposobem pozyskania nowego klienta są obniżki cen
oraz oferowanie mu dodatkowych usług, prezentów i akcesoriów w
cenie  abonamentu  i  aktywacji.  Poniżej  zamieszono  przykłady
takich działań wraz z wyciągami z regulaminów danej promocji.

Jeśli  szukają  Państwo  pomocy  w  napisaniu  własnej  pracy  -
potrzebują Państwo fachowych konsultacji to polecamy stronę
pisanie prac - profesjonalna pomoc w pisaniu prac w granicach
prawa.

Działania w zakresie promocji
sprzedaży  konkurujących
operatorów  telefonii
komórkowej
Operatorzy telefonii komórkowej toczą między sobą ciągły bój o
utrzymanie starych i pozyskanie nowych abonentów. Działania
przez nich prowadzone doprowadziły do sytuacji, w której mamy
do  czynienia  z  niekończącymi  się  promocjami.  Przekazy
reklamowe systematycznie informują nas o nowych atrakcyjnych
możliwościach nabycia telefonu komórkowego.

https://pisanie.edu.pl/
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Jednak taka sytuacja nie towarzyszyła konsumentom od początku
funkcjonowania  w  Polsce  telefonii  komórkowej.  Na  samym
początku  telefon  komórkowym  był  dobrem  dostępnym  dla
nielicznych.  Barierą  była  jego  cena  telefonu  i  aktywacji
wynosząca przeważnie ponad tysiąc złotych. Oprócz tego równie
zaporowe były opłaty za impuls. W związku z tym z możliwości
gwarantowanych  przez  przysłowiową  komórkę  mogli  skorzystać
tylko  nieliczni.  Taka  sytuacja  trwała  do  połowy  lat
dziewięćdziesiątych kiedy uruchomiono pierwsze sieci cyfrowej
telefonii komórkowej. Wchodząc na rynek Era i Plus w swoich
przekazach  reklamowych  podkreślały  głównie  cyfrową  jakość
połączeń,  jej  niezawodność.  Centertel  –  operator  sieci
analogowej odpowiadał za pośrednictwem mediów – „uwiązanych
przez  krótki  zasięg”  –  co  miało  podkreślać,  że  Centertel
posiada najlepiej rozwiniętą sieć, w której zasięgu znajduje
się niemalże całe terytorium Polski.

W  tym  okresie  nowi  operatorzy  podjęli  walkę  ze  wspólnym
wrogiem – telefonią analogową. W reklamach oprócz cyfrowej
jakości  transmisji  podkreślano  małe  rozmiary  aparatów
telefonicznych, co faktycznie w porównaniu z terminalami sieci
Centertel było odczytywane in plus, ponieważ aparaty w sieci
analogowej  były  zdecydowanie  większych  rozmiarów  i  wagi.
Oprócz tego w telefonii analogowej numer abonenta przypisany
był  bo  aparatu  co  uniemożliwiało  bezproblemową  wymianę
aparatu. W systemach cyfrowych aparat jest tylko dodatkiem.
Sercem jest karta, do której przypisany jest numer telefonu.

W wyniku intensywnych działań reklamowych oraz wzmożonych prac
inwestycyjnych  związanych  z  rozbudową  infrastruktury
technicznej, pozwalającej objąć zasięgiem obszar całego kraju
operatorzy  cyfrowi  wyszli  z  walki  z  tarczą.  Natomiast
Centertel wszedł w okres schyłkowy – liczba nowych abonentów
sukcesywnie zaczęła się zmniejszać, co doprowadziło z kolei do
zaniechania działań reklamowych.

Na rynku pozostało dwóch operatorów, którzy celem dalszego
rozwoju musieli rozpocząć między sobą rywalizację o nowego



abonenta. Niebawem zaowocowało to uatrakcyjnieniem oferty, to
znaczy  przede  wszystkim  obniżeniem  opłat  aktywacyjnych  i
wprowadzeniem  tańszych  aparatów  oraz  stosowaniu  specjalnych
ofert dla tzw. odbiorców biznesowych – firm. W tym okresie
bardzo ważną rolę odegrała sprzedaż osobista, która odbywała
się za pośrednictwem dealerów. Odbywało to się w następujący
sposób,  przedstawiciel  operatora  pojawiał  się  w  wybranej
firmie  i  proponował  indywidualne  warunki  współpracy,  jako
korzyść  oferując  np.  połowę  tańsze  warunki  aktywacji  lub
zakupu telefonu.

Kolejnym krokiem było pozyskanie klienta indywidualnego, dla
którego telefon był nieosiągalny za sprawą zaporowych cen.
Zdecydowano się na drastyczne obniżenie cen aktywacji i samego
telefonu.  Od  tego  momentu  zaczęła  się  bezpardonowa  walka
konkurencyjna  o  nowego  abonenta.  W  jej  wyniku  opłaty
aktywacyjne zostały obniżone do poziomu kilkunastu złotych, a
ceny  najtańszego  telefonu  ugruntowały  się  na  poziomie
złotówki.

W odpowiedzi na takie działania operatorów poparte agresywną
działalnością  reklamową  liczba  abonentów  zaczęła
systematycznie wzrastać, a oferta cenowa stała się swojego
rodzaju  standardem,  od  którego  oczywiście  zdarzają  się
odstępstwa, lecz dotyczą on jedynie ceny aparatu. Dochodzi do
takiej sytuacji kiedy przedmiotem sprzedaży jest nowoczesny
aparat  posiadający  nowe  funkcje  i  możliwości  (np.  telefon
Simens umożliwiający odtwarzanie muzyki zapisanej w formacie
mp3.). Wówczas cena aparatu potrafi osiągnąć kilkaset złotych.

Sytuacja na rynku telefonii komórkowej uległa kolejnej zmianie
po pojawieniu się trzeciego operatora – Idei Centertel. Nowy
operator  rozpoczynając  swoją  rynkową  działalność  zaoferował
przy utrzymaniu utrwalonych na rynku cen aparatów i aktywacji
niższe opłaty za połączenia. Jednak minusem oferty był zasięg,
ponieważ Idea umożliwiała połączenia jedynie w kilku większych
miastach  a  z  czasem  na  głównych  trasach  komunikacyjnych.
Sytuacja  diametralnie  się  zmieniła  z  chwilą  przyznania



koncesji ogólnokrajowej. W ten sposób ugruntował się rynek
polskiej  telefonii  komórkowej.  Funkcjonuje  na  nim  trzech
operatorów  świadczących  zbliżony,  praktycznie  identyczny
zakres usług. Powstała zatem konieczność opracowania nowych
metod  w  walce  o  klienta,  bowiem  same  kampanie  reklamowe
promujące  markę  nie  były  wystarczające.  Operatorzy  zostali
zmuszeni do rozpoczęcia szeroko zakrojonych działań z zakresu
aktywizacji sprzedaży.

Poniżej zostaną zaprezentowane techniki aktywizacji sprzedaży
wykorzystywane przez operatorów sieci komórkowej.

Jeśli  szukają  Państwo  pomocy  w  napisaniu  własnej  pracy  -
potrzebują Państwo fachowych konsultacji to polecamy stronę
pisanie prac - profesjonalna pomoc w pisaniu prac w granicach
prawa.

Strategie  konkurencji
operatorów sieci komórkowych.
Od chwili wejścia na nasz rynek sieci telefonii komórkowej
nieprzerwanie zaznaczają swoją obecność w telewizji, prasie,
radio i na plakatach. Jednak jak na razie im więcej zdobywają
klientów, tym muszą więcej wydawać na reklamę.

Telefonia  komórkowa  od  chwili  pojawienia  się  w  Polsce
pierwszego  jeszcze  analogowego,  operatora,  prowadziła
przyciągające  wzrok  i  rozbudzające  marzenia  działania
marketingowe.  Któż  nie  pamięta  pierwszych  reklam  PTK
Centertel,  w  których  występował  będący  przedmiotem
powszechnego  pożądania  telefon  komórkowy.  To  nic,  że  w
porównaniu z obecnymi komórkami był duży, ciężki i niezgrabny.
Przeciwwagą  dla  powyższych  cech  była  magia  polegająca  na
oderwaniu  słuchawki  od  przypiętego  do  ściany  gniazdka  i
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prowadzenia rozmów z ulicy, samochodu, czy sklepu. Zatem tylko
niebotycznej cenie równej obecnym sześciu, czy ośmiu tysiącom
złotych należy zawdzięczać, że już na przełomie roku 1994 i
1995  z  takimi  słuchawkami  nie  paradowało  po  ulicach  pół
ludności Polski.

W  roku  1996,  w  chwili  wejścia  na  rynek  dwóch  operatorów
cyfrowej telefonii komórkowej – Polskiej Telefonii Cyfrowej,
operatora sieci Era i Polkomtela, operatora sieci Plus, miał
miejsce  drugi  zmasowany  atak  marketingowy.  Przeprowadzone
kosztem kilkudziesięciu milionów złotych entrée sieci było do
czasu  towarzyszącej  reformie  systemu  emerytalnego  kampanii
wprowadzającej  na  nasz  rynek  21  funduszy  emerytalnych,
największą kampanią reklamową w Polsce.

Gdy już oswoiliśmy się z komórkami Ery i Plusa, obecnymi nie
tylko na plakatach, na scenę wkroczyła dynamiczna, należąca do
PTK Centertel, sieć Idea z systemem GSM 1800. Podkręciło to
reklamowy rynek komórek do czasu wprowadzenia przez trzech już
operatorów usług bezabonamentowych, czyli popularnego systemu
pre-paid.

Od tego mniej więcej momentu i tak systematycznie rosnące
nakłady  operatorów  sieci  GSM  na  marketing  uległy  wyraźnej
intensyfikacji. Stało się tak dlatego, że w praktyce każdy z
operatorów  zaczął  lansować  dwie  marki  –  dotychczasową,
przeznaczoną z reguły dla bogatszego i starszego klienta oraz
właśnie adresowany do osób mniej zasobnych i młodzieży pre-
paid.

Zatem  Polska  Telefonia  Cyfrowa  do  Ery  dodała  Tak  Tak,
Polkomtel  do  Plusa  dodał  Simplusa,  zaś  Polska  Telefonia
Komórkowa do Idei dodała PoP.

Wraz  z  zawłaszczaniem  przez  operatorów  coraz  niższych
segmentów  konsumenckich  i  związanym  z  tym  wzrostem  liczby
abonentów, coraz silniej zaznacza się fragmentaryzacja rynku.
I dlatego pod koniec ubiegłego roku Polska Telefonia Cyfrowa



zdecydowała się na podział Ery na dwie marki: Erę Biznes i
Moją Erę. Przy czym dla lepszej obsługi obu podzielono również
dział marketingu oraz biuro obsługi abonenta. Podobny podział
coraz wyraźniej zaznacza się w działalności PTK Centertel – z
Idei wydziela się przeznaczona dla klienta biznesowego Meritum
oraz bardziej popularna Optima.

Jednak dokonywana przez operatorów segmentacja abonentów to
nie tylko różne plany taryfowe i pakiety usług dodatkowych,
ale także oferowanie w ich ramach telefonów o różnej cenie,
funkcjach  i  wzornictwie.  To  też  stało  się  możliwe  dzięki
rozwojowi komórkowego rynku. Pierwsze telefony przenośne były
produktem  siłą  rzeczy  skierowanym  do  najwyższego  segmentu
rynku, czyli ludzi zamożnych i biznesu. Wraz z rozwojem rynku
i  postępem  technologicznym  producenci  zwiększali  gamę
produkowanych przez siebie modeli, adresując je do kolejnych
segmentów rynku. I tak np. telefony, czy raczej terminale
będące połączeniem komórki i organizera przeznaczone są dla
klienta  biznesowego,  aparaty  o  wyszukanym  wzornictwie,
wyposażone w najnowsze rozwiązania technologiczne dla bogatych
snobów, zaś komórki o najprostszych funkcjach dla użytkowników
systemu pre-paid.

Bliska współpraca operatorów i producentów sprzętu znajduje
też wyraz we wspólnych akcjach marketingowych. Przyglądając
się  wydatkom  reklamowym  sieci  komórkowych  i  producentów  w
pierwszej  połowie  bieżącego  roku  wyraźnie  widać  taką
współpracę.

Z 363,68 mln zł brutto wydanych w pierwszym półroczu br. na
reklamę sieci telefonii komórkowej oraz telefonów komórkowych,
operatorzy telefonii komórkowej przeznaczyli na reklamę swych
marek i usług 218,89 mln zł brutto, czyli ponad 88 proc.
globalnej  sumy.  Natomiast  producenci  telefonów  i  sieci
komórkowe wydały łącznie na reklamę samych komórek 144,97 mln
zł.

W wydatkach na reklamę telefonów komórkowych charakterystyczna



jest  dysproporcja  między  nakładami  samych  producentów,  a
sumami  wydanymi  przez  operatorów.  Spośród  producentów
telefonów najwięcej, bo przeszło 27 mln zł brutto, na reklamę
własnych produktów wydał Siemens. Alcatel przeznaczył na ten
cel  5,9  mln,  Nokia  5,5  mln,  Motorola  niemal  2  mln,  zaś
Ericsson 0,4 mln zł.

To nic dziwnego, że sieci komórkowe subsydiują aparaty i ich
reklamy, bo bez nich nie mogłyby przecież sprzedawać swych
usług. Dotacje te, wpisane w koszty działalności biznesowej
jako… koszt pozyskania abonenta, rosną wraz ze zwiększaniem
się liczby już pozyskanych abonentów. Podobnie zresztą jak
wzrasta  rzeczywisty  i  deklarowany  udział  klientów
bezabonamentowych.  Z  jednej  strony  jest  on  spowodowany
recesją: Polacy boją się, czy za kilka miesięcy będzie ich
jeszcze stać na opłacanie abonamentu, więc wybierają słuchawkę
za pomocą której w najgorszym razie będą mogli tylko odbierać
rozmowy.  Z  drugiej  strony  sieci  komórkowe  w  dynamicznym
rozwoju dotarły już do gorzej sytuowanych segmentów rynku,
będą zatem musiały zwiększyć dopłaty zarówno do komórek, jak i
ich reklam. Dopłacą, bo sztuka robienia tego biznesu polega na
takim dopłacaniu, by jak największy ruch w sieci generował
takież pieniądze.

Pisząc  o  nowych  klientach  sieci  komórkowych  należy  także
zauważyć,  że  utrzymanie  dynamiki  ich  przyrostu  operatorzy
okupują  coraz  wyższymi  kosztami  pozyskania,  na  które  obok
reklamy składają się m.in. dopłaty do aparatów (różnica między
ceną po jakiej operator kupuje telefon od producenta i zwykle
zdecydowanie niższą ceną za jaką sprzedaje je użytkownikom),
czy koszty utrzymania sieci sprzedaży.

Np. w Erze średni koszt pozyskania klienta w I kw. br. wyniósł
635 zł, podczas gdy rok wcześniej było to 592 zł. Średni koszt
pozyskania klienta płacącego abonament wzrósł z 918 zł w I kw.
2000  r.  do  937  zł,  natomiast  każdy  nowy  użytkownik
bezabonamentowego systemu TAK TAK kosztował Erę 186 zł (w I
kw. ub.r. było to 112 zł).



W zamian za tak duże inwestycje, wg informacji pochodzących od
operatorów,  sieci  cyfrowej  telefonii  przenośnej  zyskały
łącznie  1,54  mln  abonentów  netto  (tzn.  nie  licząc
użytkowników,  którzy  w  tym  czasie  zrezygnowali  z  usług
poszczególnych  sieci).  Warto  zauważyć  wzrastający  udział
użytkowników usług pre-paid wśród nowo pozyskanych klientów,
który po pierwszym półroczu wyniósł niemal 53 proc. Wśród 550
tys.  nowych  abonentów  Centertela  było  ok.  60  proc.
użytkowników usług pre-paid. Dla PTC i Polkomtela odpowiednio
było to: 530 tys. i 30 proc. oraz 460 tys. i 70 proc. Warto w
tym  miejscu  przypomnieć,  że  użytkownicy  usług  pre-paid
generują najniższe przychody spośród wszystkich grup abonentów
sieci komórkowych.

Interesujące  jest  porównanie  procentowego  udziału  wydatków
reklamowych poszczególnych operatorów przypadających na markę
oraz  usługi  abonamentowe  i  usługi  pre-paid,  z  udziałem
użytkowników  tego  ostatniego  systemu  w  ogólnej  liczbie
abonentów pozyskanych przez sieci.

Łączne wydatki Ery wyniosły 65,7 mln zł brutto, z czego na
reklamę  usług  pre-paid  przypada  10,8  proc.  Tymczasem,  jak
wspomnieliśmy,  udział  użytkowników  pre-paid  wśrod  nowo
pozyskanych klientów wyniósł 30 proc. Analogiczne porówanie
dla Plusa wygląda następująco: wydatki brutto – 70,9 mln zł,
udział  reklamy  usług  pre-paid  –  10,3  proc.,  udział
użytkowników pre-paid w liczbie nowych klientów – 70 proc.
Idea wydała na reklamę w ciągu pierwszych miesięcy br. 80,7
mln zł brutto, z czego 16,3 proc. na reklamę usług pre-paid, a
w zamian pozyskała 0,55 mln nowych klientów, wśrod których
było ponad 60 proc. użytkowników systemu pre-paid.

Na podstawie powyższego, siłą rzeczy poglądowego porównania,
można przyjąć, że usługi przedpłacone sprzedają się niejako
same, a w każdym razie przy mniejszym wysiłku marketingowym.

Być może dzieje się tak dlatego, że operatorzy wyczerpali już
możliwości  intensywnej  eksploatacji  segmentów  rynku,  które



stać  na  opłacanie  abonamentu  i  doszli  do  tych  abonentów,
którzy mają potrzebę posiadania komórki, jednak jak najniższym
kosztem.

Analitycy  rynku  twierdzą,  że  jest  to  też  jeden  z  objawów
recesji: ludzie nie wiedzą, czy za kilka miesięcy będą mieli
pracę, a zatem czy będzie ich stać na opłacanie abonamentu.
Gorzej, że jak wynika z badań instytutu GfK Polonia prognozy
na  najbliższą  przyszłość  przewidują  utrzymanie  się
zwiększonego zainteresowania pre-paidem. Z badania wynika, że
w ciągu najbliższych dwunastu miesięcy większym powodzeniem od
abonamentu będą się cieszyły usługi pre-paid. Zamierza z nich
skorzystać 52 proc. osób, które chcą się zdecydować na zakup
telefonu komórkowego. Abonament chce wykupić 34 proc. osób,
pozostałe  jeszcze  się  nie  zdecydowały.  Warto  zauważyć,  że
tylko  7  proc.  spośród  5  tys.  respondentów  odpowiedziało
twierdząco na pytanie o to czy w ciągu najbliższego roku chcą
kupić telefon komórkowy, 83 proc. odpowiedziało, że nie, 10
proc. było niezdecydowanych. 90 proc. spośród respondentów GfK
Polonia,  chcących  nabyć  komórki,  zadeklarowało  chęć  zakupu
tylko jednego numeru.

Jeśli  szukają  Państwo  pomocy  w  napisaniu  własnej  pracy  -
potrzebują Państwo fachowych konsultacji to polecamy stronę
pisanie prac - profesjonalna pomoc w pisaniu prac w granicach
prawa.

Instrumenty  konkurencji  na
rynku telefonii stacjonarnej.
„Słownik wyrazów obcych” Michała Arcta z roku 1913, czyli z
czasów,  kiedy  ludzie  jeszcze  mówili  normalnie,  podaje,  że
„konkurencja”  to  „współzawodnictwo,  współubieganie  się”.  Od
razu  też  dopowiada,  że  „wolna  konkurencja”  to  konkurencja
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„nieskrępowana przepisami państwowemi” (nieskrępowana! – bo w
tamtej epoce było oczywiste, że przepisy państwowe krępują;
dziś by się napisało raczej „nieuregulowana”), „konkurencyjne
ceny” zaś to „możliwie najniższe ceny”. Jasno i zrozumiale.

Późniejszy  o  przeszło  pół  wieku  „Słownik  wyrazów  obcych”
Kopalińskiego (rok 1967), skądinąd wcale rozsądny, powtarza,
że „konkurencja” to tyle, co „współzawodnictwo, rywalizacja”,
natomiast  o  „wolnej  konkurencji”  oraz  o  „konkurencyjnych
cenach”  już  ani  dudu.  Zapewne  dlatego,  że  wtedy  zamiast
wolności mieliśmy już „prawdziwą wolność”, a ceny na wszystko
– osobliwie na lokomotywy i silniki okrętowe – stale były
„możliwie  najniższe”.  I  właśnie  dzięki  temu  wszyscy  mieli
wszystkiego dosyć…

Dziś  ludzie  aż  tak  dosyć  wprawdzie  nie  mają,  ale  za  to
porobili się niemożebnie kapryśni. Nie wystarczy im, że w
ilości telefonów przegoniliśmy Albanię i dzielnie ścigamy się
z  Bułgarią.  Chcieliby  jeszcze  tymi  telefonami  gdzieś  tam
dzwonić, ozorami mleć i – wystawcie sobie! – żeby na dokładkę
było tanio! Najbezczelniejsi zaś pchają się do Internetu.

Ile w kraju monopolu telekomunikacyjnego kosztuje dostęp do
Internetu, nietrudno zgadnąć – za drogo. Średnio raz na pół
roku przez gazety przewalają się tabelki z wyliczeniami, że
mamy Internet droższy niż w większości krajów europejskich. A
jeśli  przyrównać  ceny  do  zarobków  –  wręcz  nieprzyzwoicie
drogi.  Co  bardziej  radykalni  nawołują  wówczas  do  buntu  i
rozmaitych akcji rewolucyjnych. Jedni proponują, żeby w ramach
strajku w ogóle przez pewien czas się z Internetem nie łączyć.
Inni, żeby, owszem, łączyć się, ale tylko po to, by zasypywać
TP  S.A.  oraz  stosowne  organy  państwa  elektronicznymi
petycjami,  żądaniami,  protestami  etc.

Tymczasem  TP  S.A.  gwiżdże  sobie  na  te  straszne  czyny
rewolucyjne,  a  dziennikarzom  opowiada  bajki:  że  dostęp  do
Internetu jest w Polsce zasadniczo darmowy, płacić zaś trzeba
jedynie za impulsy telefoniczne wedle stawek rozmów lokalnych,



których ceny wprawdzie są wysokie, ale jednocześnie „możliwie
najniższe”.  A  opowiedziawszy  dalej  inkasuje  po  staremu.  I
słusznie: kto będzie sprzedawać taniej, jeśli może drożej?
Jakieś przyjemności z monopolu muszą przecież być!

Wielkie podniecenie wśród ludu wywołała więc wieść, że firma
Netia postanowiła nieco ów monopol naruszyć. Czyli, że pojawi
się – och, trzymajcie mnie, bo nie wytrzymam ze szczęścia –
konkurencja dla TP S.A!

I  rzeczywiście:  nagle  ni  stąd,  ni  zowąd  objawiło  się
zatrzęsienie cudnych reklam w kolorze przejrzałej pomarańczy,
a  na  każdej  z  nich  stało  twardo  i  hardo:  „InterNetia  –
konkurencja  www  telekomunikacji”.  Do  tego  adresy,  kontakty
etc. Oho, pomyślałem, już siekiera do korzenia przyłożona i
szybko zarejestrowałem się na stronie internetowej InterNetii
zwłaszcza że pierwsze 5 godzin połączenia dawali za darmo.

Mina nieco mi zrzedła, kiedy przysłali umowę do podpisania.
Jedną  z  reklamowych  atrakcji  InterNetii  są  trzy  darmowe
skrzynki pocztowe i miejsce na własną stronę WWW [tzw. Konto].
Tak między nami, licha to już dziś atrakcja, bo podobnych
darmowych usług w sieci namnożyło się co niemiara, ale zawsze
miłe. InterNetia żąda jednak ode mnie, bym zobowiązał się „do
nie udostępniania Konta osobom trzecim”. Straszy mnie również
zablokowaniem konta w sytuacji, gdy będzie z niego „rozsyłana
masowa korespondencja do innych odbiorców”. Czyli, mówiąc po
ludzku,  nie  mogę  poprosić  przyjaciela,  by  sprawdzał  moją
skrzynkę pocztową, a w zamian odstąpić mu miejsce na stronę
internetową.  Nie  mogę  też  prowadzić  ze  swego  konta  zbyt
rozległych interesów, choć InterNetia ewidentnie wtyka tu nos
w nie swoje sprawy. Co powiedzielibyście bowiem, gdyby na
poczcie panienka z okienka odezwała się nagle: „Już dziesiąty
list  pan  dzisiaj  nadaje?!  Ostrzegam,  że  jeszcze  jeden,  a
wyrzucimy pana na zbity pysk!”

Jeśli idzie o same połączenia z Internetem, to z regulaminu
umowy  wynika,  że  InterNetia  nie  gwarantuje  mi  właściwie



niczego, a nawet wprost podpowiada, że większość usterek zwali
na niepoprawne działanie mojego sprzętu, moje nieodpowiednie i
źle  skonfigurowane  programy,  a  w  ostateczności  na  awarie
„wywołane  wadliwym  działaniem  publicznych  sieci
telefonicznych”. Kto choć raz otarł się o nasze „publiczne
sieci telefoniczne”, wie, jak niezawodny to argument.

Ponieważ jednak monopol to dla liberała obrzydliwość, wciąż
jeszcze byłem gotów umowę z InterNetią podpisać. Regulamin,
pomyślałem,  im  daruję,  bo  bez  takiego  prawniczego  ble-ble
pewnie życia by nie mieli, i zacząłem chłodno rachować.

Od razu okazało się, że nawet te hojnie ofiarowywane „5 godzin
za darmo” tak naprawdę są za darmo wyłącznie dla abonentów
Netii,  natomiast  abonenci  innych  operatorów  zawsze  ciut
zapłacą. InterNetia oferuje im bowiem dostęp do Internetu za
pomocą callbacku, czyli oddzwonienia. Polega to na tym, że
najpierw  trzeba  się  połączyć  z  serwerem  InterNetii,  który
nawiązane połączenie powinien natychmiast przerwać (i do tego
momentu płacimy naszemu operatorowi, czyli najczęściej TP S.A,
za przynajmniej jeden impuls), a potem sam oddzwonić na nasz
numer i po dogadaniu się z naszym modemem rozpocząć właściwe
połączenie, za które już policzy sobie Netia wedle swojej
taryfy.

W praktyce nie zawsze się to udaje: czasem serwer zapomni
oddzwonić, czasem nie dogada się z modemem, czasem dogada się,
ale po kilkunastu sekundach połączenie się rwie etc. etc. i
tylko TP S.A. wychodzi niezawodnie na swoje, dopisując do
rachunku za każdą taką próbę trzecią część złocisza. W dodatku
trudno te perturbacje przewidzieć. Ja sam zazwyczaj z serwerem
InterNetii  łączyłem  się  gładko,  ale  trafił  mi  się  też  i
pechowy  dzień,  gdy  za  marne  15  minut  w  Internecie  (i
kilkanaście bezowocnych prób połączenia) TP S.A. skasowała ode
mnie chyba z pięć złotych. Chwała Bogu, że było to jeszcze w
ramach promocyjnej darmochy, bo rachunek InterNetii mógłby być
równie wysoki. A o reklamacjach lepiej zapomnieć. Wiadomo –
„wadliwe działanie publicznych sieci telefonicznych”…



Po przestudiowaniu taryfy InterNetii staje się jasne, że o
„konkurencyjnych  cenach”  też  lepiej  szybko  zapomnieć.  Dla
abonentów TP S.A. ceny są bowiem w gruncie rzeczy identyczne:
33 grosze za 1 impuls i jedynie w godzinach poza szczytem
(2200-800) impuls ten liczony jest nie co 6 minut, ale co 7
minut 30 sekund. Czyli dalej drogo, nie bez przykrych przygód
z połączeniami i tylko porcyjka ociupinę większa…

Nb. jeśli doliczyć ów wstępny haracz dla TP S.A., okaże się,
że porcyjka staje się większa dopiero wtedy, gdy łączymy się
a) w nocy, b) na dłużej niż pół godziny (bo nocne pół godziny
to albo 5 impulsów TP S.A., albo 4 impulsy InterNetii plus 1
inicjujący impuls dla TP S.A.). Jeśli zaś ktoś korzysta z
Internetu głównie po to, by wysyłać i odbierać listy – co
rzadko zajmuje więcej niż kilka minut – niech sobie cudnymi
obietnicami InterNetii nawet głowy nie zawraca, bo za każde
jednoimpulsowe  połączenie  zapłaci  podwójnie:  33  grosze  dla
jednego operatora i 33 grosze dla drugiego. Dawniej o takiej
miłej symbiozie mówiło się zwięźle: „ręka rękę myje”, no, ale
teraz tak właśnie, moi drodzy, wygląda „konkurencja”.

Zupełnie  jak  w  tym  starym  żydowskim  dowcipie.  Do  rabina
przybiega zdenerwowany karczmarz i już od progu woła: – Rebe,
ja zwariuję! – Sza, mój synu – uspokaja go rabin. – Dlaczego
ty miałbyś zwariować? – To ten Josele z karczmy na rogu. Uj,
ja już z nim nie wytrzymam. On mi robi konkurencję! – Czy on w
swojej karczmie sprzedaje taniej niż ty? – pyta rabin. – Nie,
rebe. Zdziera tak samo jak ja. – A czy może u niego jest
lepsze jedzenie niż u ciebie? – Gdzie tam, on ma takie samo
okropne jedzenie jak ja. Prawdę powiedziawszy, rebe, po kilku
kęsach całkiem odechciewa się jeść… – Więc dlaczego ty się
martwisz – pyta rabin? – Czy to jest konkurencja? – Nu, tak
rebe – odpowiada karczmarz – ale on od wczoraj daje tego
okropnego jedzenia trochę większe porcyjki…
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prawa.

Era GSM
Era GSM była jedną z pierwszych sieci telefonii komórkowej w
Polsce,  która  rozpoczęła  działalność  na  rynku
telekomunikacyjnym  w  1996  roku.  Była  to  sieć  oparta  na
standardzie  GSM  (Global  System  for  Mobile  Communications),
który stał się podstawą dla telefonii komórkowej w Polsce i na
świecie.  Era  GSM  została  uruchomiona  przez  firmę  Polska
Telefonia  Cyfrowa  (PTC),  której  właścicielem  była  spółka
niemiecka Deutsche Telekom.

Era  była  jednym  z  kluczowych  operatorów,  który  wprowadził
nowoczesną  telefoniczną  komunikację  komórkową  w  Polsce,
oferując usługi telefonii mobilnej w nowym standardzie, który
pozwalał na cyfrową transmisję głosu i danych. Era szybko
zdobyła dużą popularność wśród użytkowników, stając się jednym
z wiodących operatorów na rynku. Firma wprowadziła innowacyjne
usługi,  takie  jak  SMS  (Short  Message  Service),  MMS  oraz
roaming międzynarodowy, które były pionierskimi rozwiązaniami
w ówczesnych czasach.

Era  była  także  jednym  z  pierwszych  operatorów,  którzy
zaoferowali  usługi  internetowe  w  technologii  GPRS  (General
Packet Radio Service) i później EDGE, a także uruchomili sieć
3G (UMTS), umożliwiając korzystanie z mobilnego internetu o
wyższych prędkościach.

Sieć  Era  GSM  zmieniała  się  w  miarę  rozwoju  technologii  i
zmieniających się potrzeb rynku. W 2005 roku firma rozpoczęła
rebranding, zmieniając nazwę na Era (co wyeliminowało "GSM" z
nazwy),  a  potem  na  T-Mobile  Polska,  kiedy  to  PTC  zostało
przejęte przez Deutsche Telekom. Zmiana nazwy była częścią
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globalnej  strategii  firmy,  której  celem  było  ujednolicenie
marki T-Mobile na rynku międzynarodowym.

T-Mobile Polska, który powstał po przejęciu Ery, stał się
jednym  z  największych  operatorów  telefonii  komórkowej  w
Polsce. Połączenie z innymi sieciami, rozwoju technologii 4G i
5G,  oraz  szerokiej  oferty  usług  związanych  z  telefonią,
internetem  i  multimediami,  pozwoliło  firmie  T-Mobile  na
utrzymanie silnej pozycji na rynku telekomunikacyjnym. Mimo
zmiany nazwy, legacy Ery GSM wciąż pozostaje ważnym elementem
rozwoju infrastruktury telekomunikacyjnej w Polsce.

Era GSM była handlową nazwą firmy Polska Telefonia Cyfrowa Sp.
z  o.o.,  która  została  wpisana  do  rejestru  handlowego  27
grudnia 1995 roku. Udziałowcami PTC byli:

– Elektrim S.A. – 34,1%,

– DeTeMobil – 22,5%,

– US West – 22,5%,

– BRE S.A. – 5,0%,

– Kulczyk Holding – 4,8%,

– Warta S.A. – 4,1%,

– Polpager Sp. z o.o. – 4,0%,

– Elektrim Autoinvest S.A. – 1,1%,

– Carcom Sp. z o. o. – 1,9%

Każdy  Klient  sieci  Era  GSM  otrzymuje  wraz  z  abonamentem
możliwość korzystania z różnego rodzaju usług dostępnych w tej
sieci:

– Rozmowy telefoniczne

– Zastrzeżenie numeru



– Poczta głosowa

– Przeniesienie połączenia

– Przesyłanie wiadomości tekstowych (SMS)

– Transmisja faksów i danych

– i inne
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Plus GSM
Plus GSM to jedna z wiodących sieci telefonii komórkowej w
Polsce, działająca na rynku od 1996 roku. Jest częścią grupy
Polkomtel,  która  została  założona  przez  konsorcjum  kilku
dużych firm, w tym PKN Orlen, KGHM Polska Miedź i Zygmunt
Solorz-Żak,  którego  firma  Cyfrowy  Polsat  była  jednym  z
kluczowych właścicieli.

Plus GSM był pierwszym operatorem w Polsce, który zaoferował
usługi telefonii komórkowej w standardzie GSM (Global System
for  Mobile  Communications),  który  zastąpił  starsze  systemy
telefonii analogowej. Dzięki tej technologii Plus zyskał dużą
popularność, stając się jednym z głównych graczy na polskim
rynku telekomunikacyjnym. Warto zaznaczyć, że Plus był również
pionierem  wprowadzania  innowacyjnych  usług,  takich  jak
telefonia  komórkowa  z  dostępem  do  internetu,  przesyłanie
danych czy roaming międzynarodowy.

Sieć  Plus  GSM  była  pierwszym  operatorem  w  Polsce,  który
uruchomił usługę EDGE, a później również 3G, co umożliwiło
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użytkownikom  szybszy  dostęp  do  internetu  mobilnego.  Po
kolejnych  latach  rozwoju  Plus  zaczął  oferować  usługi  w
technologii LTE, zapewniając jeszcze szybszy transfer danych.
Plus GSM był również jednym z pierwszych operatorów, którzy
wprowadzili ofertę telefonii komórkowej 4G w Polsce.

Po przejęciu przez Cyfrowy Polsat, Plus GSM zaczął integrować
swoje usługi z szeroką ofertą tej grupy, która obejmowała
również  telewizję  cyfrową,  internet  stacjonarny,  usługi
multimedialne  i  inne.  Przejęcie  to  pozwoliło  Plusowi  na
rozszerzenie  swojej  oferty  o  nowe  usługi  pakietowe  i
rozszerzenie  infrastruktury  sieciowej.

W 2015 roku marka Plus została stopniowo połączona z marką
Cyfrowy Polsat, a firma zaczęła działać pod wspólną nazwą
Polsat Plus Group, łącząc usługi telekomunikacyjne i medialne.
Plus oferuje obecnie szeroką gamę usług, takich jak telefonia
komórkowa, internet mobilny, telewizja cyfrowa, a także usługi
finansowe oraz usługi chmurowe.

Wraz z rozwojem infrastruktury sieci 5G, Plus nadal pozostaje
jednym  z  kluczowych  operatorów,  kontynuując  rozwój  i
dostosowywanie  swojej  oferty  do  zmieniających  się  potrzeb
rynku. Plus utrzymuje silną pozycję na polskim rynku telefonii
komórkowej, rywalizując z innymi dużymi graczami, takimi jak
Orange Polska, T-Mobile Polska czy Play.

Na początku lutego 1996 r. ogłoszono wynik przetargu na budowę
polskich sieci GSM. Polkomtel S.A. zajął pierwsze miejsce,
otrzymując  koncesję  numer  1  na  świadczenie  usług
telekomunikacyjnych  i  zezwolenie  na  budowę  ruchomej  sieci
radiokomunikacyjnej według standardu GSM w paśmie 900 MHz z
numerem przywoławczym 601.

W skład spółki wchodzi osiem firm polskich (mających razem
61,5% akcji) i dwie zagraniczne (38,5% akcji). Kapitał akcyjny
Polkomtel S.A. wynosi 1,1 mld PLN
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PKT Centertel
PTK CENTERTEL był pierwszym w Polsce operator sieci telefonii
komórkowej. Firma powstała w 1991 roku i działa jako spółka
Telekomunikacji  Polskiej  S.A.  (66%)  oraz  francuskiego
operatora  France  Telecom  Mobiles  International  (34%),  był
jedyną  firmą  jaka  uzyskała  koncesję  na  świadczenie  usług
telekomunikacyjnych  w  systemie  DCS  1800,  dla  sprawnego
zapewnienia obsługi rosnącej rzeszy klientów, we wszystkich
większych  miastach,  działa  ponad  150  autoryzowanych
przedstawicieli PTK CENTERTEL, którzy w imieniu firmy oferują
możliwość kupna i włączenia zakupionych telefonów do sieci
(tzw.  aktywację),  salony  firmowe  PTK  CENTERTEL  działają  w
Bydgoszczy, Gdańsku, Katowicach, Krakowie, Łodzi, Olsztynie,
Poznaniu, Rzeszowie, Szczecinie, Warszawie i Wrocławiu.

PTK CENTERTEL był jedynym operatorem komórkowym obejmującym
zasięgiem obszar Polski, zamieszkiwany przez 95% populacji.

PKT Centertel to firma telekomunikacyjna, która powstała w
Polsce  w  latach  90-tych  XX  wieku,  stanowiąc  część  grupy
Telekomunikacja Polska S.A. (obecnie Orange Polska S.A.). Była
jednym z pionierów wprowadzenia usług telefonii komórkowej i
mobilnego dostępu do internetu na polskim rynku. PKT Centertel
zadebiutowała  w  1996  roku  i  od  początku  była  operatorem
świadczącym  usługi  telefonii  komórkowej,  znanym  przede
wszystkim z marki Idea.

Centertel początkowo oferował usługi telefonii komórkowej w
technologii analogowej (NMT), a później przeszedł na cyfrową
telefonie  komórkową,  wprowadzając  standard  GSM.  W  latach
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2000-2003,  firma  zaczęła  rozwijać  swoje  usługi  mobilnego
internetu oraz transmisji danych, co było kluczowym krokiem w
rozwoju rynku usług mobilnych w Polsce.

PKT  Centertel  miała  również  swoją  rolę  w  kształtowaniu
polskiego rynku internetowego poprzez rozwój usług dostępu do
internetu,  zarówno  dla  użytkowników  indywidualnych,  jak  i
biznesowych. Oferowała usługi takie jak modemy internetowe,
usługi  roamingowe  oraz  później  dostęp  do  internetu  w
technologii  3G  i  LTE.

W 2005 roku PKT Centertel zostało całkowicie przejęte przez
Telekomunikację Polską, a marka Idea została zastąpiona przez
Orange. Od tego czasu firma działała pod nazwą Orange Polska,
a jej działalność skoncentrowała się na świadczeniu szerokiego
wachlarza  usług  telekomunikacyjnych,  takich  jak  telefonia
stacjonarna,  mobilna,  internet  szerokopasmowy,  telewizja,  a
także usługi chmurowe i cyfrowe.

PKT  Centertel  miało  również  znaczący  wpływ  na  rozwój
technologii mobilnych w Polsce, współtworząc fundamenty dla
rozwoju rynku usług mobilnych i internetowych, które obecnie
są powszechnie dostępne na rynku.
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Telekomunikacja Polska S.A
Telekomunikacja Polska S.A. (TP S.A.) – powstała w grudniu
1991 roku, na mocy ustawy o łączności z 23 listopada 1990
roku,  z  przekształcenia  państwowej  jednostki  organizacyjnej
Poczta Polska, Telegraf i Telefon. [www.tpsa.pl]
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–  operator  narodowy,  współpracujący  z  międzynarodowymi
organizacjami telekomunikacyjnymi, zapewniając do najnowszych
światowych  osiągnięć  techniki  telekomunikacyjnej  oraz
współuczestnicząc w ich tworzeniu,

–  blisko  milion  nowych  abonentów  rocznie,  wzrostowi
ilościowemu  towarzyszy  stała  rozbudowa  infrastruktury
telekomunikacyjnej,

–  TP  S.A.  współpracuje  z  innymi  operatorami  w  dziedzinie
telefonii  stacjonarnej  i  komórkowej,  a  także  telefonii
przywoławczej, radiotelefonii i łączności dyspozytorskiej,

–  W  ostatnich  5-ciu  latach,  Telekomunikacja  Polska  S.A.
przeznaczyła na inwestycje ponad 14 mld PLN. Zaowocowało to
unowocześnieniem  infrastruktury  oraz  podwojeniem  w  krótkim
czasie liczby abonentów.

– Telekomunikacja Polska S.A. oferuje swoim klientom szeroką
gamę usług. Są wśród nich usługi powszechne (telefoniczne,
telegraficzne,  teleksowe  i  telefaksowe)  oraz  usługi
specjalistyczne  w  dziedzinie  transmisji  danych,
radiokomunikacji  oraz  dostępu  do  Internetu.

Listę wybranych usług:

– Telefonia stacjonarna

– Usługi Dodatkowe w Centralach Cyfrowych

–  INFOLINIA  800  –  połączenie  telefoniczne  bezpłatne  dla
dzwoniącego

– IFS – połączenie z zagranicy na koszt abonenta usługi IFS

– Poland Direct – połączenia z zagranicy na koszt polskiego
abonenta

– Centrex

– Biurofax



– KOMERTEL

– Audioteks

– Internet – Dostęp do sieci

– ISDN – Sieć Cyfrowa z Integracją Usług

– POLPAK – pakietowa sieć transmisji danych

– POLPAK-T – sieć transmisji danych Frame Relay

– POLKOM400 – poczta elektroniczna

– VSAT – Satelitarna sieć transmisji danych

– Radiokomunikacja morska

– Radiokomunikacja stała

– Radiokomunikacja ruchoma

– Radiokomunikacja satelitarna

– Inmarsat

Regionalne serwery TP S.A.

Regionalne serwery TP S.A. (obecnie Orange Polska S.A.) to
infrastruktura telekomunikacyjna, która w przeszłości pełniła
kluczową rolę w zapewnieniu dostępu do usług telefonicznych,
internetowych  i  innych  usług  związanych  z  komunikacją.  W
ramach swojej działalności TP S.A. (Telekomunikacja Polska)
posiadała  sieć  serwerów  rozmieszczoną  w  różnych  częściach
Polski, której celem było efektywne zarządzanie i dystrybucja
usług  na  poziomie  regionalnym.  Serwery  te  odpowiadały  za
przechowywanie  danych,  zarządzanie  ruchem  internetowym,  a
także  zapewnianie  łączności  dla  klientów,  zarówno
indywidualnych,  jak  i  biznesowych.

Serwery  regionalne  TP  S.A.  miały  na  celu  poprawę  jakości
świadczonych  usług  oraz  optymalizację  procesu  przesyłania



danych w różnych częściach kraju. Ich rozmieszczenie w różnych
regionach  Polski  pozwalało  na  szybsze  i  bardziej  stabilne
połączenia  internetowe,  mniejsze  opóźnienia  oraz  lepszą
obsługę  lokalnych  użytkowników.  Dzięki  temu  firma  mogła
zapewnić lepszą jakość usług internetowych, telefonicznych i
telewizyjnych.

Wraz z rozwojem technologii i zmieniającymi się wymaganiami
rynku, TP S.A. (obecnie Orange Polska) stopniowo modernizowała
swoją infrastrukturę serwerową, wprowadzając nowe rozwiązania,
takie  jak  serwery  chmurowe  i  centra  danych.  Współczesne
technologie chmurowe pozwoliły na przeniesienie wielu usług do
rozproszonej  infrastruktury,  co  umożliwiło  dalszą
optymalizację procesów i zapewnienie jeszcze lepszej jakości
usług na terenie całej Polski.

Z  perspektywy  dzisiejszego  rynku  telekomunikacyjnego,
regionalne serwery TP S.A. stanowiły ważny element w budowie
fundamentów  nowoczesnej  infrastruktury  telekomunikacyjnej  w
Polsce, której rozwój jest kontynuowany przez Orange Polska i
inne firmy telekomunikacyjne.
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