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KSZTALTOWANIE OFERTY USLUGOWEJ PRZEZ
OPERATOROW TELEFONII KOMORKOWEJ
W POLSCE NA KONKURENCYJNYM RYNKU

Streszczenie

W konsekwencji redukcji stawek taryfowych na ustugi telefonii komérkowej szczegdlnego
znaczenia, jako czynnika konkurowania, nabieraja oferty ustugowe. W artykule przedstawiono
mozliwosci ksztattowania ofert uslugowych przez poszczegdélne grupy operatoréw telefonii
komoérkowej w Polsce. W kontekscie tych rozwazan wskazano na potencjat konkurencyjny
tkwiacy w ofertach ustugowych telefonii komérkowe;j.

Wprowadzenie

Potencjal rozwojowy rynku ustug telefonii komérkowej w Polsce ulega powoli
wyczerpaniu. Na koniec 2008 roku juz ponad 83% klientéw indywidualnych
deklarowato korzystanie z ustug $wiadczonych przez operatoréw telefonii mobilnej®.
Taki stan rzeczy powoduje, iz niebawem rynek ten wejdzie w stan nasycenia ze
wszystkimi konsekwencjami z tego faktu wynikajacymi. Najpowazniejsza implikacja
zaistnienia zjawiska nasycenia na rynku ushug telefonii komoérkowej bedzie bez
watpienia znaczny wzrost poziomu konkurencji, ktéry zaostrzy rywalizacj¢ operatorow
w zabiegach o pozyskanie klientéw. Kolejnym nastgpstwem nasycenia rynku bedzie
istotne przeobrazenie charakteru prowadzonych dziatan konkurencyjnych. Dotychczas
bowiem rywalizacja operatoréw miata miejsce w odniesieniu do konsumentéw, ktérzy
nie korzystali jeszcze z wustug telefonii komoérkowej, natomiast niebawem
wspoétzawodnictwo dotyczy¢ bedzie klientéw, ktorzy sa abonentami innych operatoréw
telekomunikacyjnych. Przedstawione konsekwencje zmian na rynku ustug telefonii
komoérkowej spowoduja wzrost znaczenia marketingu w dziataniach konkurencyjnych
operatorow oraz istotne modyfikacje w zakresie obecnie prowadzonych dziatan
marketingowych. Nalezy oczekiwa¢ przede wszystkim odejscia od rywalizacji opartej
wylacznie na cenie na rzecz konkurowania ofertami ustugowymi.

Charakterystyka konkurencji na rynku ustug telefonii
komoérkowej w Polsce
O rynku ushug telefonii komérkowej w Polsce mozna méwi¢ od 1992 roku, kiedy

firma Centertel w warunkach monopolu rozpoczeta dziatalnos¢ operatorska.
W kolejnych latach w wyniku przetargéw na dysponowanie czgstotliwosciami
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radiowymi pojawity si¢ kolejne podmioty, Polska Telefonia Cyfrowa i Polkomtel. Taka
struktura rynku ustug telefonii komdrkowej utrzymata si¢ przez ponad dekade. Dopiero
w roku 2005 po zwolnieniu si¢ kolejnych czestotliwosci zezwolenie na budowg sieci
telefonii komdrkowej i prowadzenie w niej dziatalnosci telekomunikacyjnej otrzymata
firma Netia Mobile (obecna nazwa P 4). W chwili obecnej podobne zezwolenie posiada
takze kolejny operator — firma CenterNet, co spowodowatlo, iz liczba podmiotéw
budujacych infrastruktur¢ ustugowa wzrosta do szesciu. Ponadto na rynku prowadzi
dziatalno$¢ kilkunastu operatoréw w oparciu tylko o zezwolenia na swiadczenie uslug
telefonii komérkowe;.

Operatoréw prowadzacych dziatalno$¢ na rynku ustug telefonii mobilnej w Polsce
mozna podzieli¢ na dwie grupy. Pierwsza stanowia operatorzy sieci telefonii
komérkowej, ktérzy dysponujg rozwinigta wlasng infrastruktura telekomunikacyjna,
przyznang przez Urzad Komunikacji Elektronicznej (UKE) licencj¢ na czgstotliwo$¢
radiowa i za ich posrednictwem $wiadcza ustugi swoim abonentom. Do drugiej grupy
nalezy zaliczy¢ podmioty gospodarcze, ktére nie posiadajq do dyspozycji czestotliwosci
radiowej, nie buduja wlasnych sieci ustugowych, a do prowadzenia dzialalno$ci
operatorskiej wykorzystuja infrastruktur¢ innych ustugodawcow. Firmy te funkcjonuja
na rynku telefonii komoérkowej wykupujac po stawkach hurtowych minuty
u podmiotéw dysponujacych infrastruktura uslugowa, a nastgpnie odsprzedajac je
abonentom pod wlasna marka. Grupa podmiotéw w taki sposéb §wiadczacych ustugi
telefonii mobilnej okreslana jest mianem wirtualnych operatoréw sieci komérkowych
(Mobile Virtual Network Operator-MVNO). OkreSlenie to ma charakter ogdélny i mato
precyzyjny, poniewaz odnosi si¢ do réznych modeli biznesowych przyjetych do
prowadzenia dzialalnos$ci gospodarczej. W praktyce mozna wyodrebni¢ trzy
podstawowe formy operatoréw wirtualnych™:

1. MVNO - dostawca ustug (service provider — SP) nie posiada zadnej infrastruktury
sieciowej, wlasnego zakresu numeracyjnego oraz nie ma wlasnych kart SIM. Jego
dzialalno$¢ sprowadza si¢ do prostej odsprzedazy ustug oraz dziatan zwigzanych
z marketingiem.

2. MVNO - zaawansowani dostawcy ustug (enhanced service provider — ESP)
dysponuja urzadzeniami umozliwiajacymi taryfikacje i biling uzytkownikéw
koncowych. Moga posiada¢ oraz dysponowac kartami SIM.

3. Model pelnego MVNO (Full MVNO), w ktérym operator dysponuje infrastrukturag
telekomunikacyjng szkieletowa z wylaczeniem transmisji w sieci dostgpowej,
zakresem numeracyjnym oraz kartami SIM.

Dziatalno§¢ MVNO zazwyczaj oparta jest na synergii pomi¢dzy dziatalnoscia
podstawowa a S$wiadczeniem uslug telekomunikacyjnych. Analiza zachowan
rynkowych operator6w wirtualnych wskazuje, iz w zasadzie to funkcjonowanie
w sferze telekomunikacyjnej wspomaga dziatalno$¢ podstawowsq przedsigbiorstwa.
Podmioty gospodarcze podejmujace taka forme dziatalnosci dos$¢ czesto posiadaja
uznang marke, ktéra pozwala im zaistnie¢ w $wiadomos$ci klientéw na rynku uslug
telefonii komérkowej. Lista wirtualnych operatoréw telefonii komérkowej w Polsce,
ktérzy zglosili cheé prowadzenia dziatalnosci telekomunikacyjnej liczy az 217 pozycji.
Przy tak znacznej liczbie prowadzacych dziatalno$¢ na rynku telefonii komérkowej

* Wzajemne relacje stawek stosowanych w rozliczeniach miedzyoperatorskich na krajowym rynku telefonii ruchomej dla
roznych modeli wspotpracy z operatorem infrastruktury. Urzad Komunikacji Elektronicznej, Warszawa 2007, s. 4-8.
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podmiotéw gospodarczych mozna méwi¢ o wysokim poziomie konkurencji. W tak
wymagajacych warunkach rynkowych operatorzy dazac do osiagnigcia korzystnych
wynikow ekonomicznych musza opieraé swoja dziatalnos¢ na prowadzonych
na szeroka skal¢ dziataniach marketingowych, szczegdlnie w zakresie ksztalttowania
uzytecznos$ci ofert ustugowych.

Konkurowanie oferta ustugowa na rynku ustug telefonii
komoérkowej w Polsce

Operatorzy telekomunikacyjni prowadzacy dziatalno§¢ gospodarcza na rynku ustug
telefonii komérkowej przyjmuja rézne formy dziatan marketingowych majacych na celu
zdobycie i utrzymanie klientéw. Dotychczas za podstawowy czynnik konkurowania na
rynku ustug telefonii mobilnej w Polsce uznawany byl poziom stawek taryfowych.
Obserwowane w kilku ostatnich latach znaczne obnizki cen na §wiadczone na polskim
rynku ustugi telefonii komérkowej (pre-paid i post-paid) doprowadzity w konsekwencji
do uksztaltowania si¢ taryf na poziomie nizszym niz $rednia na obszarze Unii
Europejskiej’. W takiej sytuacji uwarunkowania cenowe przestaja powoli pemié role
jedynej determinanty wyboréw konsumenckich na tym rynku. Klient majac do
dyspozycji stosunkowo tanie ustugi telefonii komoérkowej, przestaje skupiaé swoja
uwage tylko i wylacznie na cenie, a zaczyna poszukiwaé w ofertach ustugowych
uzytecznosci, ktdre sa dla niego szczegdlnie istotne. Z tego powodu operatorzy telefonii
komérkowej w coraz wigkszym stopniu skupiaja swoja uwage na wlasciwym
ksztattowaniu i dostosowywaniu ofert uslugowych. Niemniej jednak mozliwosci
réznych operator6w w zakresie tworzenia rozwiazan ustugowych i konkurowania za ich
posrednictwem sg zréznicowane. Jest to zasadniczo konsekwencja:

— realizowanych przez operator6w telefonii komérkowej modeli biznesowych

i wynikajacych z nich mozliwosci $wiadczenia ustug,

— posiadanych aktualnie pozycji rynkowych,

— odniesienia do wybranych segmentéw lub niszy rynkowych.

Przedstawione czynniki w zasadniczym stopniu determinujq ksztattowanie oferty
ustugowej przez operatora telefonii komoérkowej wyznaczajac swoiste asymptoty
strategiczne potencjalnego rozwoju produktu. Oznacza to, iz dziatania marketingowe
w zakresie tworzenia rozwigzan ustugowych w telefonii komoérkowej musza
bezwzglednie uwzglednia¢ wynikajace z tych aspektéw ograniczenia. Nie zawsze
ta kwestia jest w pelni rozumiana przez decydentéw odpowiedzialnych za ofertg
ustugowa podmiotéw gospodarczych $wiadczacych ustugi telefonii komoérkowe;.
Szczegétowa analiza wptywu kazdego z czynnikéw pozwoli zrozumie¢ istote tego
problemu.

Modele biznesowe przyjete przez operatoréw telekomunikacyjnych na potrzeby
dziatalnosci w warunkach rynku ushug telefonii komérkowej w zasadzie okre$laja
potencjalny zakres $wiadczonych ofert ustugowych. Podmioty dysponujace wtasng
infrastruktura telekomunikacyjna moga oferowa¢ konsumentom praktycznie pelny
wachlarz dostepnych ustug. Natomiast brak wtasnej sieci ustugowej w znacznym
stopniu zaweza operatorom mozliwosci rozwojowe w zakresie ksztattowania oferty
ustugowej. Mozna w zasadzie stwierdzi¢, iz operatorzy wirtualni z zalozenia beda
$wiadczyli na rynku mniej zaawansowane technologicznie ustugi telefonii komérkowe;j.

* Szerzej: Raport o cenach ustug telefonii komérkowej w Polsce. Urzad Komunikacji Elektronicznej, Warszawa 2009.
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Zdecydowanie najbardziej ograniczony zakres mozliwo$ci rozwoju oferty ustugowej
majg operatorzy wirtualni okreslani jako dostawcy ustug (service provider-SP), ktérzy
w zasadzie dostarcza¢ beda konsumentom jedynie podstawowe ustugi gltosowe
i tekstowe (SMS). W chwili obecnej bardzo trudno wyobrazi¢ sobie, aby dostawcy
ustug byli w stanie rozwina¢ swoje oferty ustugowe. Jest to cena, jakg ptacg operatorzy,
ktérzy przyjeli t¢ forme¢ dziatalnosci wirtualnej, za praktycznie brak kosztow
zwigzanych z wejSciem na rynek ustug telefonii komoérkowej. Szczegdlnym
ograniczeniem jest brak wlasnego systemu bilingowego, co powoduje, iz trudniej jest
operatorowi zarzadza¢ abonentami i ksztattowaé dla nich odpowiednie plany taryfowe.
Znacznie wigksze mozliwosci tkwig w bardziej zaawansowanych formach operatoréw
wirtualnych. Posiadanie wlasnych systeméw bilingowych uniezaleznia ich przede
wszystkim w zakresie zarzadzania abonentami od informacji pochodzacych od
dostawcéw infrastruktury sieciowej, pozwalajac w pelni ksztalttowa¢ modele
pozyskiwania i utrzymania klientéw oraz indywidualizowa¢ oferty ustugowe. W tym
przypadku istnieja takze powazne ograniczenia w zakresie $wiadczenia
zaawansowanych technologicznie ustug, niemniej jednak nalezy mie¢ $wiadomosé,
iz znaczna czg$¢ konsumentéw z tego rodzaju ustug nie korzysta.

W  kontekscie przedstawionych powyzej rozwazan mozliwosci operatoréw
dysponujacych wtlasna infrastruktura ustugowa sa nieporéwnywalnie wigksze.
W zasadzie o podjeciu decyzji dotyczacej wprowadzenia na rynek nowej ustugi
rozstrzygaja wzgledy ekonomiczne lub marketingowe. Przykladem mozliwosci
manewru operatoréw dysponujacych wiasng infrastrukturg ustugowa jest sytuacja, ktéra
dotyczy telewizji mobilnej cyfrowej. Przetarg na rezerwacj¢ czgstotliwosci do
$wiadczenia audiowizualnych ustug medialnych w technologii DVB-H wygrata spétka
INFO-TV-FM. Nie oznacza to bynajmniej, iz inni operatorzy nie bgda udostgpniad
swoim abonentom telefonii komdrkowej programéw telewizyjnych. Posiadajac sie¢
telekomunikacyjna operatorzy moga swiadczy¢ (i niektérzy juz $wiadcza) telewizje
mobilng w dostgpnych technologiach transmisyjnych GPRS, EDGE, 3G i HSDPA. Jest
to bardzo istotne dla operatoréw, poniewaz klienci poszukuja atrakcyjnych ustug
dodatkowych, zwigkszajacych uzyteczno$¢ posiadania dostgpu do sieci telefonii
komérkowej, a ustugi telewizji mobilnej stanowig dla nich bez watpienia wartos$¢
wyzszego rzedu. Natomiast konkurowanie ofertami dostgpu do telewizji mobilnej jest
obecnie jednym z zasadniczych czynnikéw wskazujacych na poziom zaawansowania
technologicznego sieci danego operatora. Niektérzy operatorzy epatuja juz
konsumentéw nieodlegla wizja $wiadczenia uslug telewizji mobilnej w wysokiej
rozdzielczosci (High Definition — HD). Nie trzeba dodawaé, w jaki sposéb pojawienie
si¢ takiej oferty ustugowej wptynie na konkurencyjnos¢ operatora, ktéry pierwszy taka
ustuge wprowadzi na rynek.

Inng grupa ustug realizowanych za posrednictwem telefonii komorkowe;j
i spelniajacych podobng role sa tzw. mobilne platnosci (m-payment). Na $wiecie ta
forma dokonywania optat staje si¢ coraz popularniejsza. Wedlug danych
przygotowanych przez firm¢ badawcza Gartner liczba uzytkownikéw platnosci
mobilnych w roku 2009 wzrosnie az o 70,4 proc. w stosunku do ubiegtego roku
i wyniesie 73,4 mln os6b, natomiast rok 2012 powinien si¢ zamkna¢ liczbg 190 mln
uzytkownikéw’. W Polsce takze prowadzony jest aktualnie pilotowy program ustug

3 Por. S. Shen: Mobile Payment, 2007-2012. Dataquest Insight, Stamford 2009.
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ptatnosci mobilnych przy wudziale operatoréw dysponujacych sieciami telefonii
komérkowej Orange, Plus, Era i Play. Dostosowanie standardow sieci telefonii
komérkowej do bezpiecznej realizacji ustug finansowych jest stosunkowo kosztownym
przedsigwzigciem, niemniej jednak Zzaden z wymienionych operatoré6w nie moze
pozwoli¢ sobie na opdznienia we wdrazaniu tego rozwiazania. Straty wynikajace
z zaniechania bytyby zbyt duze i wplynetyby niekorzystnie na pozycje¢ rynkowa oraz
konkurencyjng nawet najwigkszych operatoréw telefonii komérkowej. Dlatego nikogo
nie powinno dziwié, iz operatorzy dysponujacy infrastruktura sieciowa oferuja na rynku
praktycznie identyczne ustugi telekomunikacyjne, a innowacyjne rozwiazania
technologiczne czy ustugowe pojawiajq si¢ prawie w tym samym czasie we wszystkich
sieciach. Swiadczy to o $wiadomodci roli rozwiazan ustugowych jako czynnika
konkurencji na rynku ustug telefonii komérkowej. Ta oferta ustugowa praktycznie nie
jest dostgpna dla operatoréw wirtualnych ze wzgledu na brak wilasnej infrastruktury
sieciowe;j.

Drugim czynnikiem wplywajacym na mozliwo$¢ tworzenia oferty ustugowej jest
aktualna pozycja rynkowa danego operatora telefonii komérkowej. Silne podmioty
gospodarcze moga pozwoli¢ sobie na znaczne inwestycje zwigzane z mozliwosciami
rozbudowy oferty uslugowej, poniewaz posiadajac znaczng liczb¢ abonentéw sa
w stanie w wymaganym okresie dokona¢ zwrotu poczynionych naktadéw. Natomiast
operatorzy wirtualni pojawili si¢ na rynku polskim do$¢ pézno, gdy penetracja rynku
ustugami telefonii komérkowej byla juz dos$¢ znaczna. Totez, na koniec 2008 roku
wszyscy wirtualni operatorzy telefonii komérkowej osiagneli razem na rynku polskim
udzial rzedu 0,71%. Przy tak niewielkiej liczbie abonentéw nie sposéb realizowad
powaznych przedsigwzig¢ inwestycyjnych i konkurowaé za posrednictwem
innowacyjnych rozwiazan ustlugowych. Brak wilasnej infrastruktury uslugowej oraz
niekorzystna pozycja rynkowa w sposéb zdecydowany dziataja na niekorzys¢
wirtualnych operatoréw telefonii komérkowej w Polsce. Rodzi si¢ zatem pytanie,
dlaczego funkcjonuja na rynku ustug telefonii komdrkowej i gdzie moga szukaé
ptaszczyzny konkurowania z ofertami innych operatoréw. Punktem wyjscia do
okreslenia mozliwosci rywalizacji operatoréw wirtualnych jest stwierdzenie, iz te
podmioty gospodarcze nie osiagng znaczacych pozycji na rynku uslug telefonii
komoérkowej. Analiza rynkéw telekomunikacyjnych rozwinigtych panstw Europy
wskazuje, ze udzial rynkowy operatoréw wirtualnych ksztattuje si¢ w przedziale
od 2 do 4%. Zatem szansa dla przedsi¢biorstw przyjmujacych model wirtualny jest
znalezienie niszy rynkowej, w ktérej moga oferowaé¢ nabywcom specyficzng oferte
ustugowa oraz korzysci wynikajace z powigzania réznych obszaréw aktywnosci
gospodarczej podmiotu §wiadczacego ustugi telefonii komérkowe;.

Ten ostatni aspekt wskazuje, iz wirtualni operatorzy telefonii komoérkowe;j
ksztaltujac swoje oferty ustugowe zwracajq szczeg6lng uwage na profity majace wymiar
finansowy dla abonenta. Istotnym aspektem tego podejscia jest to, iz taryfy za
swiadczone ustugi telefonii komérkowej sa poréwnywalne lub nawet wyzsze niz
u konkurencji. Profity pojawiaja si¢ na ogét dopiero w chwili, gdy klient zaczyna
korzysta¢ takze z innych form dziatalnosci gospodarczej oferowanych przez podmiot,
ktéry stworzyt dana sie¢ telefonii komodrkowej. Bardzo istotne jest powiazanie
specyficznosci oferty ustugowej z paleta korzysci dla klienta wynikajacych z synergii.

Specyficznos¢ oferty wirtualnego podmiotu $wiadczacego ushugi telefonii
komérkowej mozna pokazaé¢ na przykladzie firmy Ezo Mobile. Operator ten oferuje
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swoim abonentom dostgp do réznego rodzaju wiedzy ezoterycznej, w tym m.in.
horoskopéw, kontaktéw z jasnowidzami czy doradcami duchowymi praktycznie calg
dobe. Ta forma dzialalnosci jest powiazana z nadawaniem programdéw telewizji
Ezo TV. Dla os6b zainteresowanych wiedza tajemna Ezo Mobile stwarza takze
mozliwo$¢ uzyskania wymiernych korzysci, poniewaz przyktadowo posiadanie karty
SIM tego operatora pozwala na kontakt z wybrana wrézka o potowg taniej. Taka sama
ide¢ funkcjonowania przyjat wirtualny operator telefonii komérkowej myAvon. Oferta
adresowana jest zasadniczo do konsultantek i klientek firmy kosmetycznej Avon.
Za zasilanie konta telefonicznego klientki otrzymujaq znaczace rabaty, natomiast
konsultantki, na ktérych oparto system dystrybucji, uzyskuja profity w zaleznosci
od skali sprzedanych kart telefonicznych.

Na podobnej zasadzie korzysci wynikajacych z synergii funkcjonuje operator
mBank Mobile, ktéry powiazany jest z podmiotem o takiej samej nazwie prowadzacym
dziatalno$¢ na rynku ustug bankowych. Oferta operatora dedykowana jest klientom
mBanku, ktérzy korzystajac z réznych ustug bankowych (ptatnosci karta ptatnicza lub
debetowa, kredyty, kupno polisy na samochdd, itp.) zasilaja konta telefondéw
komérkowych. Korzysci wynikajace z synergii dwoch obszaréw dziatalnosci oferuje
konsumentom takze operator Carrefour Mova. Klienci korzystajacy z sieci sklepéw
Carrefour za kazde 10 zlotych wydane na zakupy otrzymuja 1 minut¢ na polaczenia
w ramach sieci Mova oraz numery stacjonarne. Carrrefour ma juz doswiadczenia
zagraniczne (Francja, Belgia, Wlochy i Hiszpania) w prowadzeniu sieci telefonii
komérkowej, zatem mozna oczekiwaé coraz bardziej interesujacych form pozyskiwania
abonentéw. Przyktady te ilustruja podstawowe zasady ksztaltowania uzytecznosci ofert
ustugowych przez wirtualnych operatoréw telefonii komérkowe;.

Operatorzy posiadajacy znaczny udzial w rynku z pewno$cia nie sa w stanie
tworzy¢ rozwigzan ofertowych na podobnych zasadach jak podmioty wirtualne. Nie
wydaje si¢ to konieczne, bowiem klienci niszowi stanowig zaledwie kilkuprocentowy
odsetek ogétu konsumentéw i sa bardzo zréznicowani w swoich oczekiwaniach. Zatem
koszty stworzenia satysfakcjonujacych ich ofert ustugowych mogltyby by¢ znaczne.
Czgsto duze podmioty gospodarcze §wiadczace ustugi telefonii komérkowej na rynku
polskim wykorzystujg technologi¢ informacyjno-komunikacyjna umozliwiajaca im
w znacznym stopniu indywidualizacj¢ ofert ustugowych. Oznacza to, iz uwzgledniane
s preferencje abonentéw w zakresie korzystania z ustug istniejagcych w ofercie danego
operatora telekomunikacyjnego. Takie dziatania tej grupy operator6w nalezy uznaé
w pelni za wystarczajace, bowiem w tym wypadku indywidualizacja ofert ustugowych
poprzez oferowanie specyficznych rozwigzan nie jest mozliwa.

Whioski

Przedstawione w artykule rozwazania odnosza si¢ do réznych form ksztalttowania
ofert ustugowych przez operatoréw s$wiadczacych ustugi telefonii komérkowe;j
w Polsce. W =zaleznosci od charakteru prowadzonej dziatalnosci operatorskiej
mozliwo$ci poszczegdlnych podmiotéw gospodarczych w zakresie tworzenia ofert
ustugowych i wykorzystania ich do konkurowania na rynku sa rézne. Operatorzy
dysponujacy wtasng infrastruktura ustugowa posiadaja wszechstronne mozliwosci
rozwoju takich ofert i wprowadzania do nich rozwigzan innowacyjnych. Te wtasnie
aspekty sa dla nich podstawa rywalizacji pozacenowej. Natomiast operatorzy wirtualni
opieraja swoje propozycje ustugowe na specyfice oferty oraz na stworzeniu klientowi
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gamy profitbw wynikajacych z korzystania z réznych obszaréw aktywnosci
gospodarczej podmiotu §wiadczacego ustugi telefonii komérkowe;.

DESIGNING OF SERVICES OFFER BY MOBILE
TELECOMMUNICATION OPERATORS IN POLAND
ON COMPETITIVE MARKET

Summary

As the consequence of mobile phone services price reduction, the offered services are getting
more and more important as a competitive factor. The article describes the possibilities of services
offer designing by particular groups of mobile operators in Poland. According to this
the competitive potential of such activities was shown.



